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un entorno de perenne y
rentable oportunidad

pesar de la irrupcion de nuevas tecnologias y del desarrollo de otros entornos, el puesto de
trabajo mantiene, incolume, su valor. Un 4rea que se ha transformado rapidamente, impulsado
por factores como la movilidad, la automatizacion o la inteligencia artificial: y en el que el or-
denador, con el portatil como gran protagonista, se ha erigido en el dispositivo de referencia.
Para el canal de distribucion, es un area de actividad de negocio de clara oportunidad. Fabricantes como Acer, HP,

Samsung o Virtual Cable siguen surtiendo con eficacia a mayoristas como Esprinet, MCR o V-Valley. i

Previsiones de crecimiento para el mercado en Espana

Ingram Micro e Intel: el valor
de las alianzas en el mercado TIC

La complejidad del mer-
cado, la evolucion de las
necesidades de los
clientes y el ritmo acele-
rado de innovacion tec-

tores del mercado TIC
disefar una estrategia
de negocio en la que las

alianzas se han asentado
como un elemento indispensable. Ninguna compafiia puede ir al mercado sola: con-
formar una propuesta global, que permita completar las capacidades propias y cubrir

tienen, desde hace décadas, Intel e Ingram Micro. Jaime Soler, vicepresidente y country
chief executive Iberia de Ingram Micro; y Norberto Mateos, director de ventas de ca-
nal de EMEA y director general de Intel en Espafia, reflexionan sobre la actual situacion

del mercado y las oportunidades que se abren en este 2025. i
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One HP:
mas rentabilidad para el canal

Con One HP la multinacional persigue una mayor unificacion de todo su ca-
talogo, con la IA como pilar del mismo. Una vision unificada que ha llegado
a HP Amplify con nuevas iniciativas para un mayor crecimiento y mejores com-
pensaciones para el canal. "Queremos convertirnos en la empresa tecnolo-
gica del trabajo", sefiala Salvador Caydn, maximo responsable de la estrate-

gia de canal de HP. i
Sigue en pag. 35

Buena marcha
para el negocio ibérico de Brother

Con un incremento del 3,6 % en su facturacion en la zona ibérica con-
cluyé Brother su aio fiscal el pasado 31 de marzo, gracias a una factu-
racion de 90,64 millones de euros, lo que ha supuesto un hito para la
compaiiia, con sus objetivos de negocio cumplidos. ‘W

Sigue en pag. 38
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EDITORIAL

La enorme oportunidad
del puesto de trabajo

A pesar de que es el area mas tradicional, el puesto de trabajo sigue trans-
formandose y, lo que es mas importante, sigue siendo segmento prioritario de in-
version. Segun calculaba IDC Esparia el mercado tecnoldgico mundial del puesto
de trabajo crecerd a unritmo del 17 % en los proximos anos tras haber alcanzado
en 2021 los 656.000 millones de dolares.

El gasto tecnolagico en el puesto de trabajo se concentra en areas como la
seguridad, las comunicaciones unificadas, la virtualizacion, el acceso o las obli-
gatorias herramientas ofiméticas. Y, ahora, la inteligencia artificial.

En este 2025 las oportunidades que se generan en torno a el tienen varias vias
de desarrollo. ELfin del soporte de Windows 10, el préximo 14 de actubre, es area
critica. Y de oportunidad para fabricantes y canal. En esa fecha, Microsoft dejara
de publicar actualizaciones relacionadas con el sistema operativo, lo que abre rie-
gos importantes en materia de seguridad. Y no sélo desde una perspectiva téc-
nica, tambien regulatoria por la comparecencia de normativas como NIS2. Algunos
calculos de la multinacional sittan en 10 millones de PC los que no soportarian la
actualizacién a Windows 11, lo que sefiala, de manera simultanea, un enorme par-
que a renovar y, por otra, un vasto campo de riesgos para la empresa si ésta no
se actualiza: cuanto mas antiguos sean los equipos y mas desactualizados estén,
mas problemas pueden surgir.

Por otro lado, se ha repetido hasta la saciedad que tras la enorme inversion
que se realizd en el mercado del PC hace cinco afnas, durante la pandemia, se abre
ahora una importante oportunidad de renovacion de estos equipos. Tras dos anos
complicados la prevision en este 2025 apunta al crecimiento del area de la movi-
lidad en el PC. El gjercicio ha empezadao con muy buena nota: segun la consultora
Context en Espana el portatil ha crecido un 21,5 % en el primer trimestre. La re-
novacion del parque es una gran oportunidad ya que el uso del portatil en la ac-
tualidad difiere del que tenia hace anos; sobre todo por la inclusion de la inteli-
gencia artificial.

Tampoco se puede olvidar el impulso del Kit Digital. La inclusion del epigrafe
“Puesto de trabajo seguro”, hace mas un afio, ha sido uno de los ejes fundamen-
talesy ha actuado como motor de crecimiento en el espacio profesional identifi-
cado can las cuentas mas pequenas. Queda el Ultimo tramo de oportunidad ya que
el plazo para su ejecucion se alarga hasta el proximo 31 de octubre.

Y, por ultimo, la inteligencia artificial. Segn Canalys, los equipos con inteli-
gencia artificial representaran el 40 % de los envios en este 2025. Una tecnologia
que abre nuevos usos relacionados con la productividad y que requiere una po-
tencia en los equipos en los que se integra.

El panorama, por tanto, es absolutamente prometedor para este tradicional
y critico entorno. Nunca antes se habian sumado tantos factores de impulso para
un area que es el eje fundamental sobre el que pivota la productividad de los em-
pleados. Sin puesto de trabajo no hay nada; todo depende de este entorno, directa
o indirectamente. Por tanto, su actualizacion es esencial para el buen desemperio
empresarial. Fabricantes y canal deben aprovechar este excepcional momento
para contribuir al mismo. i
No esté permitida su reproduccion o distribucion sin la autorizacion expresa de Técnicos y Asesores Informaticos Editorial, S.A. Le informamos que sus datos
personales y direccidn de correo electrdnico seran tratados por Técnicos y Asesores icos Editorial, S.A., como bles del con la finalidad
de llevar a cabo una gestion de caracter comercial, y para el envio de nuestra publicacién y también de comunicaciones comerciales sobre nuestros productos y
servicios, asf como de terceros que consideramos puedan resultar de su interés. Los datos seran cedidos a Tu web soluciones, compaiia de posicionamiento y anélisis,
S.L.y Cia. para la Empresa Servixmedia S.L., empresas colaboradoras del responsable que tratardn los datos con las mismas finalidades. Siendo conservados

mientras no manifieste su oposicidn a sequir recibiendo el servicio solicitado. Puede usted ejercer los derechos de acceso, rectificacién o supresién de sus datos,
dose a ieditorial.es para mas inf in al respecto, puede consultar nuestra Politica de Privacidad en https://taieditorial.es/politica/
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Jaime Soler, wcepresldente y
country chief executive Iberia;
y Norberto Mateos, director
de ventas de canal de EMEA y
director general en Espaiia

Movilidad y
transformacion del
puesto de trabajo
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CANAL

Exclusive Networks crea Digital SMB para impulsar
el negocio del canal enfocado a las pymes

Digital SMB es la nueva unidad de negocio de Exclusive Networks centrada en el segmento de las pymes, que nace

con el objetivo de ofrecer un modelo de comercializacidn simplificado, flexible, escalable y adaptado al canal SMB.

El mayorista busca con esta iniciativa apoyar a las pymes que necesitan soluciones avanzadas especialmente en el

terreno de la ciberseguridad, pero no cuentan con recursos técnicos, humanos y presupuestarios suficientes.

xclusive quiere conver-
tirse en un generador
de negocio y un aliado

en la democratizacion
delacceso a la seguridad para este tipo de
compafiias.

"El canal SMB requiere una aproximacion
diferente a los grandes integradores. Digi-
tal SMB representa una transformacion
profunda en nuestra forma de trabajar con
estos partners, adaptando la oferta de
nuestros fabricantes, sus capacidades, ne-
cesidades y velocidad", destacd Carmen
Munoz, directora general de Exclusive Net-
works Iberia.

La nueva unidad Digital SMB ofrecera solu-
ciones paquetizadas listas para vender y
también configuraciones personalizadas
sequn el perfil del partner y sus clientes. Ademas,
proporcionara servicios profesionales y técnicos es-

pecializados, incluyendo soporte preventa, forma-

cion certificada, laboratorios y recursos expertos.

Dentro de esta unidad también se ofrecera un mo-

delo de consumo flexible y de pago por uso, adap-

tado a las necesidades de este segmento, y se tra-
bajara con un enfoque operativo 4gil y eficiente.

"Queremos ser el puente que transforme la comple-

jidad tecnoldgica en oportunidad de negocio sin

perder la esencia que nos define de gene-
rar valor", subrayd Mufioz.

Para desarrollar esta unidad de negocio ha
creado un equipo especializado, orientado
a la venta digital y a la eficiencia de proce-
$S0s, que esta compuesto por siete profe-
sionales: Elena Cabrera, sales manager, Ma-
rina Hidalgo, digital sales development
representative (SDR), Pilar Fernandez y Mi-
guel Regueral, en calidad de digital inside
sales, Jesus Figueroa, presales engineer, y
José Tomas Valenzuela, operaciones.
Digital SMB es un paso mas dentro de su es-

trategia para este afio, en el que apuesta
por un modelo de canal mas inclusivo, ren-
table y sostenible.

"El mercado de la pyme no necesita mas
complejidad, necesita mas valor. Queremos
facilitar al canal SMB el acceso a las mismas tecnolo-
glas que utilizan las grandes empresas, pero con un
enfoque adaptado basado en la simplificacion, el
acompafnamiento y la rentabilidad", afiadio la direc-
tora general de Exclusive Networks. i

Kaspersky amplia su canal mayorista con Infinigate

Kaspersky ha incorporado a su red mayorista en Espana a Infinigate
con el fin de impulsar sus soluciones en el canal profesional. Esta
alianza pone a disposicion de la red de mas de 450 partners de In-
finigate las soluciones de Kaspersky con el fin de enriquecer su
propuesta y consolidar su apuesta por el valor, mientras que para
el fabricante supone afnadir un mayorista con una sélida experien-
cia en el mercado europeo de la ciberseguridad.

Este acuerdo llega en un momento en el que Kaspersky esta avan-
zando en el terreno B2B. En 2024 supero6 los 5.000 clientes en este
mercado y logré un crecimiento en Iberia del 19 %.

José Antonio Morcillo, head of Channel B2B Sales de Kaspersky Ibe-

ria, comentd que “Infinigate supondra un impulso estratégico para
nuestra red. Su experiencia y su enfoque especializado aportan un
gran valor a nuestra estrategia de canal, permitiéndonos reforzar
nuestra presencia en el ecosistema local con calidad y cercania”.
Por su parte, Reinaldo Rodriguez, director general de Infinigate Ibe-
ria, afadié que este acuerdo les permite “ampliar un porfolio de
tecnologias de ciberseguridad muy potentes, y estamos seguros
de que, con nuestro respaldo y especializacion técnica, nuestro
ecosistema de partners sabra aprovechar esta oportunidad de ne-
gocio, trasladando las potentes soluciones de proteccion del en-
torno corporativo a sus clientes”. il
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ACTUALIDAD

“Los usuarios estan percibiendo un valor real en
el ecosistema de Samsung

Il Ha sido una primera mitad de afio

muy interesante, de consolidacion,
especialmente en todo lo que lleva-

mos apostando en inteligencia arti-
ficial desde 2024", ha afirmado Alonso. Segun el direc-
tivo, la acogida de las funciones basadas en 1A por parte
de los consumidores estd siendo "tremenda". La familia
Galaxy S24 ha mostrado un incremento superior al 20 %
en ventas respecto a la generacion anterior, y el nuevo
Galaxy S25 mantiene esa tendencia alcista.

Pero, mas alla de las ventas, Alonso ha destacado que
"el grado de uso de las funcionalidades de IA por parte
de los usuarios esta creciendo de manera muy clara”. A
nivel global, el 72 % de los usuarios del Galaxy S25 uti-
liza funciones de inteligencia artificial de forma regular,
frente al 60 % que lo hacia con el modelo anterior.
Samsung también ha reforzado su enfoque en la segu-
ridad, un aspecto que "siempre ha sido una obsesion
para la compafia”. Citando estudios recientes a nivel eu-
ropeo, ha apuntado que uno de cada cinco usuarios ex-
presa preocupacion por conectar nuevos dispositivos
en el hogar debido a dudas sobre la seguridad de la A.
En respuesta, Samsung continla apostando por su plataforma de proteccion Knox,
que, segun ha explicado Alonso, ha sido reconocida por analistas como Gartner
como una de las mas seguras del mercado.

Ademds, la compariia esta expandiendo sus funcionalidades basadas en 1A a todo su
ecosistema de productos. David Alonso ha subrayado especialmente el crecimiento
de Samsung en categorias como PC, tabletas, smartwatches y dispositivos True Wi-

Samsung ha cerrado el primer semestre del ano con resultados positivos y
una clara consolidacion de su estrategia centrada en la inteligencia artificial.
Asi lo ha asegurado David Alonso, responsable de la division de movilidad de
Samsung Espafa, quien también ha aprovechado para repasar los
principales hitos de la multinacional en lo que va de ano y para avanzar

algunas pistas de las proximas novedades de la firma.

David Alonso,

responsable de la division de movilidad de Samsung Espafia

reless, destacando la conectividad entre ellos como un valor afiadido muy apreciado
por los usuarios. "El consumidor esta percibiendo un valor real en el ecosistema Sam-
sung, y eso es lo mas importante para nosotros: aportar valor, hacer la vida mas facil".
La compafia afronta el segundo semestre con optimismo y espera mantener el ritmo
de crecimiento alcanzado hasta ahora. "2024 esta siendo un gran afio, y ojala
cuando llegue la Navidad podamos seguir compartiendo buenas noticias". i

Virtual Cable y NComputing se alian para impulsar la modernizacion del puesto de trabajo

Virtual Cable y NComputing han alcanzado
un acuerdo para modernizar el puesto de

trabajo y facilitar a las empresas, ante el
final del soporte de Windows 10, dar una
segunda vida a sus equipos obsoletos.

Esta alianza permite la integracion de LEAF
0S, el sistema operativo ligero basado en
Linux de NComputing, con UDS Enterprise
4.0, la solucion de Virtual Cable. De este
modo, las empresas, los centros educati-
vos y los proveedores de servicios pueden

6 newshook.es 328 | julio/agosto 2025 |

transformar sus equipos antiguos en clien-
tes ligeros de Linux para acceder a escri-
torios virtuales, aplicaciones virtualizadas
0 equipos remotos gestionados por UDS
Enterprise.

“Con UDS Enterprise integrado en LEAF 0S,
cualquier organizacion puede aprovechar al
maximo su hardware actualy avanzar hacia
un entorno de trabajo méas eficiente y pre-
parado para el futuro”, destaco Javier Gon-
zélez, director técnico de Virtual Cable. Esta

integracion, que incluye optimizacién para
Microsoft Teams, ofrece un entorno seguroy
gestionado de forma centralizada para ac-
ceder facilmente a escritorios virtuales y
aplicaciones tanto Windows como Linux.

Richard Sah, CTO de NComputing, senala
que “esta solucidn conjunta mejora el ren-
dimiento, refuerza la seguridad y reduce el
coste total de propiedad, ofreciendo una
alternativa clave para aquellos dispositivos
gue no son compatibles con Windows 11”.



ACTUALIDAD

Recyclia sigue creciendo y supera la gestion
de 8/.000 toneladas de RAEE en 2024

""Ha sido un afo positivo". Asi calificd Gabriel Garcia, director general de

ste incremento ha sido posible
por el crecimiento del 20,5 % de
la recogida de pilas y baterias

que ha ascendido a 11.114 tone-
ladas y el crecimiento del 10,85 % de la recogida de
residuos electronicos que se cifré en

Recyclia, el ejercicio 2024 para la plataforma de recogida y reciclaje de

RAEE. A través de las fundaciones que integran la entidad, gestiond 87.954

toneladas de residuos de aparatos eléctricos y electronicos y de pilas y

baterias, lo que supone un incremento del 12,8 % respecto al afio anterior.

76.84,0 toneladas.

La plataforma, que desde su fundacidn
ha gestionado mas de 679.500 tonela-
das de RAEE, pilas y baterfas, ha lo-
grado durante 2024 nuevos hitos. Ha
alcanzado los 105.090 puntos de reco-
gida desplegados por toda la geografia
nacional con la incorporacién de 7.611
contenedores, lo que supone un 7,8 %
mas que en 2023. El nimero de empre-
sas adheridas a sus fundaciones ha cre-
cido un 36,7 %, superando las 3.580
compafilas.

La plataforma también ha puesto en
marcha Recyclia Envases para la ges-
tion de envases comerciales e indus-
triales para cumplir con la normativa
que entraba en vigor en 2025. Este
nuevo sistema colectivo, como explicd
Violeta Sanchez, responsable del area
de empresas de Recyclia, ha logrado en sus primeros
meses de actividad la incorporacion de 515 produc-
tores, lo que avala el trabajo que lleva realizando en
los Ultimos tres afios en este apartado.

Otro hecho destacado de la actividad de la entidad
es la formacion y el desarrollo de planes de pre-
vencion y ecodisefio que ofrece a sus asociados. En
este sentido, Garcla destacd que este afio ya han
participado mas de 600 profesionales en el plan de
formacion.

Fundaciones

Los buenos resultados de Recyclia se apoyan en la
evolucion positiva de las fundaciones que la inte-
gran. Ecoasimelec, que esta especializada en la ges-
tion de RAEE de uso profesional y doméstico, ges-
tiond 71.722 toneladas en 2024, el triple que en 2016.
Ademas, el nimero de empresas adheridas ascendio
a 1.742, que han sido las responsables de poner en el

Equipo directivo de Recyclia

mercado el 40 % de aparatos comercializados ese
ano en Espana.

Marla Jesus Veleiro, directora de Andlisis Estratégico
y Compliance de Recyclia, destacd la evolucion de
Ecofimatica, enfocada en la recogida de RAEE ofi-
maticos, como un modelo por su capacidad de ges-
tion, a pesar de su pequefio tamafio. Esta entidad
gestiond 5.118 toneladas en 2024, lo que representa
un incremento del 3,8 % respecto al afio anterior,
siendo el 85 % de los residuos procedente del canal
profesional. Este Ultimo dato revela el papel que esta
desemperiando la red de distribuidores en este buen
funcionamiento y en los resultados. Alcanzé el 97 %
de cumplimiento de los objetivos exigidos por la
normativa y super6 el minimo exigido para los resi-
duos de origen profesional. Y, ademas, tramitd 49.789
solicitudes de recogida, de las cuales 27.509 corres-
ponden a la red de Tragatoner.

La fundacion Ecopilas recogid 11.114 toneladas en

2024, procediendo el 44 % del canal industrial, un
36 % del canal doméstico y el 20 % del sector de la
automocion.

En el terreno de los paneles fotovoltaicos Ecoasime-
lec ha gestionado 5.292 toneladas en 2024, lo que su-
pone cuadriplicar la cifra del afio anterior, que se si-
tud en 1.330 toneladas.

En 2024 también destaco la gestion de las baterias
de movilidad eléctrica. A través de Ecopilas gestiond
171.794 kilos, un 49,2 % mas que el afio anterior. Y en
el dmbito de las baterias de vehiculo eléctrico se
gestiond un 69,2 % mas.

Finalmente, los responsables de Recyclia destaca-
ron que continvan trabajando para seguir innovando
y en este momento participan en 7 proyectos nacio-
nales e internacionales para el reciclaje avanzado de
baterfas, el desarrollo de tecnologias de desensam-
blaje automatizado de aparatos electronicos y la reu-
tilizacion de componentes. i
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EN PRIMERA PERSONA

Buenas previsiones de crecimiento para el mercado en Espana

Ingram Micro e Intel:

el valor de las alianzas en el mercado TIC

n el anélisis del mercado de
la distribucion en Espaiia,
segin la consultora Con-
text, tras el retroceso, pe-
queio, del 1,6 % en 2023, 2024 se saldé con
un ascenso del 0,3 %. 2025 ha empezado con
fuerza y en el primer trimestre el mercado ha
crecido casi un 20 %, con el mes de marzo
creciendo a un ritmo cercano al 23 %. Tras
estos dos ejercicios complicados, ;se podra
consolidar a lo largo de este afio este exce-
lente comienzo?

Jaime Soler.- Hay una situacién un tanto con-
vulsa, no en la industria tecnolégica, sino en el
panorama global. Si nos abstraemos de ella,
hay oportunidades, como la inteligencia artifi-
cial, incluida en las soluciones y en los disposi-
tivos. El fin del soporte de Windows 11y la in-
version que se genera en torno al Kit Digital
también son factores de impulso. La consul-
tora Context prevé un crecimiento del 9 % para
el segundo trimestre y en torno al 5 %, tanto
para el tercero como para el cuarto trimestre.

Norberto Mateos.- El marco econdmico es
positivo. Espafia esta creciendo, con un largo
periodo de crecimiento econémico: incluso
por encima del ascenso de los paises de
nuestro entorno, lo que nos concede buenos
cimientos.

El pasado afio la consultora Gartner asegurd
que la inversidn en Tecnologias de la Informa-
cién habia aumentado un 8,8 %. En relacion a
los factores fundamentales que estan mar-
cando este ascenso, hay que recordar que tras
la enorme inversion que se realizd hace cinco
afios, durante la pandemia, se abre ahora una
importante oportunidad de renovacién. Con
el fin de la vida de Windows 10, hay que re-
cordar que en el segmento empresarial una
de sus principales preocupaciones es la segu-
ridad: cuanto mas antiguos sean los equipos y

Jaime Soler, vicepresidente y country chief executive Iberia de Ingram Micro;
y Norberto Mateos, director de ventas de canal de EMEA y director general de Intel en Espana

La complejidad del mercado, la evolucidn de las necesidades de los
clientes y el ritmo acelerado de innovacidn tecnoldgica exige a los
actores del mercado TIC disefar una estrategia de negocio en la que
las alianzas se han asentado como un elemento indispensable.
Ninguna compaiia puede ir al mercado sola: conformar una
propuesta global, que permita completar las capacidades propias y
cubrir cualquier mercado, exige un ecosistema de socios. Es el caso
de la alianza que mantienen, desde hace décadas, Intel e Ingram
Micro. Jaime Soler, vicepresidente y country chief executive Iberia
de Ingram Micro; y Norberto Mateos, director de ventas de canal de
EMEA y director general de Intel en Espana, reflexionan sobre la
actual situacion del mercado y las oportunidades que se abren para

su ecosistema de partners en este 2025. @& Marilés de Pedro

mds desactualizados estén, mas problemas
pueden surgir. Por tanto, serad otro factor de
impulso. Y, por Ultimo, la inteligencia artificial:
por lo cual, mantengo un moderado optimismo
para dar continuidad a esos nUmeros positivos.

El mercado de la distribucién mantiene un
equilibrio entre el area del volumen, esencial
para mantener una solidez financiera; y el
segmento de valor, que sefala el camino
hacia un mayor margen. Ambas areas han em-
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Norberto Mateos,. director de ventas de canal de
EMEA y director general de Intel en Espaiia

pezado el afio con crecimiento: casi un 20 %
el volumen y casi un 18 % el valor. ¢Es el
mayor reto del mayoreo, y por ende, del
canal, encontrar un "adecuado" equilibrio
entre ambos apartados?

Jaime Soler.- Se trata de dos tipos de nego-
cio muy complementarios si nos fijamos en
quién consume la tecnologia. Uno de nuestros
focos es el mercado de la pyme; un drea en la
que las empresas consumen dispositivos y so-
luciones vinculadas con el computo, el alma-
cenamiento de datos, etcétera: lo que nos
exige dotarles de una cobertura completa. Por
eso es importante tener este equilibrio.

Los factores de crecimiento son distintos. En el
mercado de volumen, el rey ha sido el PC, que
ha crecido, entre otras cosas, por el Kit Digital,
que incide en la pequefia y mediana empresa.
En el area del valor, el principal factor han sido
las ventas de soluciones, sobre todo en el am-
bito del software. También con el desarrollo del
entorno de la nube. Lo que buscan las empresas
es estar seguras y contar con soluciones flexi-
bles: lo que no es posible sino se vincula el dis-
positivo con las soluciones de infraestructura.

Viendo la evolucién que han tenido en los Ul-
timos afios las relaciones entre mayoristas y
fabricantes, ;el papel del mayorista concede,
ahora, un mayor valor a un fabricante como
Intel? (En qué areas?

Norberto Mateos. A medida que ha ido ma-
durando el mundo de la tecnologia se ha pro-
ducido un cambio importante desde el punto
de vista de las expectativas de los clientes: an-
tes buscaban caracteristicas y ahora benefi-
cios. Eso implica la necesidad de aunar los me-

EN PRIMERA PERSONA

jores hardware, software y servicios,
lo que remite al trabajo del ecosis-
tema para ofrecer soluciones y casos
de uso reales para las empresas. La
necesidad de traducir en valor, en los
distintos verticales y usuarios, ha afia-
dido mucha més complejidad. Y en
estas tareas, Intel, como una pieza im-
portante del hardware, no es capaz de hacerlo
solo: de ahi la importancia del ecosistema. Con-
tamos con programas, como Intel Partner
Alliance, con los que accedemos a un nimero,
limitado, de distribuidores. Gracias al concurso
del mayorista, somos capaces de llegar mucho
mas alla, sumando sus capacidades de capaci-
tacion y formacién. También para dirigirnos,
gracias a sus marketplaces de soluciones, a los
mercados claves. Y, por supuesto, desde la
perspectiva del marketing, porque hay que ace-
lerar la llegada al mercado. Por tanto, obser-
vando esta evolucion, el papel del distribuidor
ha ido ganando relevancia.

El PC. Tras dos afios complicados, todo
apunta a que volveremos al crecimiento.
Segun la consultora Context en Espaiia el por-
tatil ha crecido un 21,5 % en el primer tri-
mestre. A pesar de algunas circunstancias,
por todos conocidas, muchos factores pare-
cen sumar en esta prevision positiva. ¢La
comparte Ingram Micro?

Jaime Soler. La renovacion del parque es una
gran oportunidad ya que el uso del portatil en la
actualidad difiere del que tenia hace afios; sobre
todo por la inclusién de la inteligencia artificial.
Si unimos esta renovacion natural y las nuevas
exigencias tecnoldgicas, el Kit Digital resulta
una férmula de éxito. Si observamos donde ha
crecido mas el mercado, segun Context en el
primer trimestre ha sido en la pequefia y me-
diana empresa, que estd muy avida de aprove-
char esta transformacién del dispositivo.

Un area, la del puesto de trabajo, en la que la
inclusién de la IA va a ser clave. Intel prevé co-

“El canal debe aprovechar la oportunidad de
renovacion; tanto en el entorno del puesto de
trabajo como en el centro de datos”

mercializar 100 millones de PC con esta tec-
nologia este afo. Para ello, estd centrando
sus esfuerzos en varias areas entre las que se
encuentra el desarrollo de procesadores y
chips especificos para acelerar las tareas de
inteligencia artificial. Tras el lanzamiento de
diferentes procesadores Intel Core Ultra (la
serie 200V, 200S, H o HX) el préximo paso es
Panther Lake, que llegara en la segunda parte
de 2025. ;Qué ventajas competitivas ofrecen?
Norberto Mateos. Tenemos que desmitificar
qué es la inteligencia artificial para los usuarios.
Los primeros usos, que ya estan benefician-
dose de la NPU que integran los procesadores,
van a ser transparentes para el usuario. Se trata
de temas asociados con la seguridad o con la
gestion de los PC: muy importantes para los
departamentos de TI, que se van a beneficiar
de contar con un motor adicional, encargado
de llevar a cabo determinadas tareas, libe-
rando, por ejemplo, a la CPU o a la GPU.

Va a haber un impacto en todo lo relacionado
con la productividad y la colaboracién; un 4rea
en la que uno de los lideres de este desarrollo
es Microsoft.

Dando un paso mas, y en relacion a la inteligen-
cia artificial generativa, todo lo relacionado con
la generacion de imagenes y de texto empieza
a cambiar la forma en la que determinadas per-
sonas utilizan sus PC. También para el trabajo de
los departamentos de marketing, en actividades
relacionadas con la creatividad: o para las labo-
res vinculadas con la generacion de cédigo.

Lo Ultimo son los agentes: todos utilizamos di-
ferentes aplicaciones empresariales y todas
ellas van a incorporar estos agentes. Al final,
contar con un motor especifico en el PC, dedi-
cado, asegura la privacidad de los datos, lo
que es muy importante para los usuarios y las
empresas.

Y, desde otro punto de vista, frente a esas in-
fraestructuras inmensas, nada eficientes, es po-
sible atraer una gran parte de esas cargas de
trabajo a un entorno local, con una gran velo-
cidad de respuesta y con una liberacion de re-
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Jaime Soler, vicepresidente
y country chief executive Iberia de Ingram Micro

cursos. No hay que olvidar que todo esto re-
quiere mucho trabajo en la habilitacion del soft-
ware. En este apartado, estamos trabajando
con fabricantes de software, mas de 200, lo
que ha permitido generar mas de 430 aplica-
ciones. Todo esto se va a traducir en experien-
cia positiva para todos los usuarios.

Ademas de la 1A, si hay un término que suena
con fuerza en el mercado TIC es la sostenibi-
lidad. Algunos aseguran que si o si tiene que
estar en el centro de la estrategia de nego-
cio. ¢Diria que también lo cree el ecosistema
de distribuidores que conforman la clientela
de Ingram Micro?

Jaime Soler.- La sostenibilidad nos tiene que
preocupar. Se trata de poner una serie de ob-
jetivos medibles. Ingram Micro trabaja, desde
hace tiempo, con este tipo de objetivos en
nuestra cadena de suministro.

Es muy importante observar la confianza que
este tipo de acciones generan en nuestros clien-
tes. Muchos de ellos, especialmente los que tra-
bajan con las grandes corporaciones y la Admi-
nistracion publica, deben demostrar que esta
incluido en su estrategia de negocio. Es una parte
delvalor que ofrecen sus clientes y, por tanto, se
tienen que sentir responsables de la sostenibili-
dad. Sin duda, ha pasado de ser un concepto,
mas etéreo, a trasladarse a objetivos medibles.

Como ha sefialado, en mas de una ocasién, los
semiconductores son la base de la economia
digital. Un area en la que Espafia tiene que
jugar un papel importante. Para ello, se di-
sefié el PERTE Chip, el PERTE mas ambicioso
en Espaia, que cuenta con una dotacion de
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alrededor de 12.250 millones de
euros hasta 2027. ;Qué es necesario
para disfrutar de una cadena de su-
ministro, resiliente y auténoma, que
dé respuesta a las necesidades del
mercado?

Norberto Mateos. A raiz de una se-
rie de hechos que han sucedido en
los Ultimos afios, nos hemos dado cuenta de la
dependencia tan importante que tienen todos
los sectores de la digitalizacion y, en particular,
de los semiconductores. Disfrutar de unas ca-
denas de suministro resilientes requieren in-
versiones geograficas diversificadas.

Intel ha diversificado los lugares en los que fa-
brica los semiconductores; siendo la fabricacion
solo una parte de la cadena de suministro, a la
que hay que unir el disefio, el encapsulado, el
test, etc. Incluso, recientemente, con el asunto
de los aranceles, nos hemos dado cuenta de
que la posibilidad de servir chips desde dife-
rentes paises puede ser muy importante.
Llevamos cinco afios invirtiendo mucho en
adaptar nuestros nodos de fabricacion, mo-
dernizarlos y tener una tecnologia lider desde
el punto de vista del proceso de fabricacién.
Este afio lanzaremos 18A como tecnologia de
fabricacién, con importantes avances. 14A tam-
bién estd viniendo. Son pasos muy importantes.
;Como se acerca esto a Europa? Nuestra apuesta
ha sido Irlanda, donde hemos invertido mas de
30 billones de ddlares; es la fabrica europea de
semiconductores mas avanzada, la Unica que uti-
liza UV como proceso de fabricacion. Y, ;cuél es
el papel que Europa puede jugar en esta ca-
dena de suministro? El continente tiene que jugar
su papel como un Unico entorno: los paises, por
si solos, no tienen suficiente potencia. Tampoco
pueden competir entre si porque no contamos
con el volumen suficiente para luchar con los
grandes bloques geograficos o geopoliticos que
existen. Por tanto, hay que planificarlo desde un
punto de vista europeo. El PERTE Chip en Espafia
ha sido un magnifico plan, pero tenemos que de-
cidir qué vamos a disefiar, qué chips vamos a fa-

“En el mercado de volumen, el rey
ha sido el PC, que ha crecido,
entre otras cosas, por el Kit Digital”

bricar y cual es el
papel que quere-
mos tener. Contar
con fabricas es muy
complicado por las
enormes inversio-

nes que requieren;

por lo que quizas
focalizarnos en esto seria erroneo. Ya hay inver-
siones importantes en empresas con capital es-
pafiol que estan disefiando chips en diferentes IP
y que se van a dirigir a diferentes mercados en
los que Europa presente capacidad de consumir.

Y, para los préximos meses, ;dénde senala-
ria las principales oportunidades que se
abren para el ecosistema de distribuidores
en Espaina?

Jaime Soler.- Por tipologia de cliente, hemos
visto que la inversién de la pequefa y la me-
diana empresa es la que més ha crecido. Estas
compafifas han consumido en todas las 4reas:
el PC, software, ciberseguridad, etc. Por tanto,
el canal deberia concentrarse en este seg-
mento de mercado para ayudar a que responda
a los retos que tiene en relacion a la competi-
tividad, la eficiencia y la productividad. El uso
de la tecnologlia, como ahora es el caso de la
inteligencia artificial, que permite que los pro-
cesos sean mas autonomos, mas rapidos y con
un menor coste.

Norberto Mateos. Primero, debe aprovechar la
oportunidad de renovacion; tanto en el entorno
del puesto de trabajo como en el centro de datos;
y tanto en la pyme como en la gran empresa.

La segunda oportunidad tiene que ver con la ci-
berseguridad: debe ir con un discurso en este
apartado ya que es la preocupacién nimero
uno para las empresas, lo que exige una espe-
cializacidn para el desarrollo de soluciones en
torno a ella. Y, por supuesto, la inteligencia ar-
tificial con una aproximacion desde el punto de
vista de los beneficios: qué puede suponer a mi
cliente esta tecnologlia. i
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La inversidn en IA en los proximos cinco anos abre nuevas oportunidades de negocio al canal

La inteligencia artificial,
palanca para transformar el

puesto de trabajo

El puesto de trabajo esta sufrieado una nueva transformacion por

la aparicidn de la inteligencia artificial que est3 presente tanto

. 7. . . L 4
en los nuewws portatiles como en las aplicaciones. La adopcion

de esta tecnologia, que automatiza tareas y agiliza procesos,

/4 of o8 . L
esta exigiendo un cambio en la cultura empresarial, una

adaptacion de los trabajadores y esta generando nuevas

[
inversiones, lo que abre nuevas oportunidades de

negocio al canal.

DC en el informe titulado “The
Global Impact of Artificial In-
telligence on the Economy
and Jobs: Al will Steer 3.5% of
GDP in 2030", presentado al final del afio pa-

sado, sefalaba que el gasto empresarial para
adoptar la inteligencia artificial en las operacio-
nes comerciales con el fin de ofrecer mejores
servicios a los consumidores tendra un impacto
global de 19,9 billones de ddlares hasta 2030 y
acaparara el 3,5 % del PIB ese mismo afio.
Estos datos revelan que la inteligencia artificial
impactara en el empleo en todas las regiones
del mundo y, ademas, el 98 % de los lideres
empresariales consideraba que es una priori-
dad para sus organizaciones.

Este informe sefalaba que en 2030 cada nuevo
ddlar gastado en soluciones y servicios de IA
relacionados con los negocios generard 4,60
dolares en la economia global en términos de
efectos indirectos e inducidos.

La irrupcion de la IA en el trabajo también pre-
ocupa a los empleados. En el estudio se indica
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®C  Rosa Martin

que un 48 % de los encuestados esperaba que,
en los proximos dos afios, algunas partes de su
trabajo serfan automatizadas por la IA y otras
tecnologias, un 15 % pensaba que se automa-
tizaria la mayoria de sus tareas y un 3 % espe-
raba que sus trabajos serfan totalmente auto-
matizados por la IA.

Los analistas de IDC sefalaban que al automa-
tizar tareas rutinarias y generar nuevas eficien-
cias, la IA transformard industrias vy alterard el
panorama competitivo.

La consultora en analisis posteriores a este in-
forme profundiza en las tendencias que mar-
caran el futuro del trabajo por la aparicién de
la IA y sefiala que las organizaciones tienen
que revisar sus roles actuales, sus métodos de
trabajo y los modelos de liderazgo.

Meike Escherich, directora asociada de Investi-
gacioén de European Future of Work en IDC, con-
sidera que hay que introducir nuevos modelos
de liderazgo porque se estima que en 2026 las
organizaciones europeas que dependan de un
liderazgo de mando y control experimentaran

una calda del 20 % en la rentabilidad debido a
la falta de innovacion y adaptabilidad de la IA.
Las organizaciones tienen que fomentar una
cultura de innovacion que invite a todos los ni-
veles de la fuerza laboral porque al adoptar las
estrategias agiles e inclusivas para la imple-
mentacion de la A las empresas pueden bene-
ficiarse de ciclos de desarrollo mas rapidos,
un mejor servicio al cliente y una mejor reten-
cién de empleados.

La previsién es que en 2030 el 70 % de los nue-
vos puestos de trabajo en Europa estén habili-
tados por la inteligencia artificial, lo que va a re-
querir que los profesionales tengan que
adquirir nuevas habilidades técnicas para apro-
vechar la IA de manera efectiva.

Este proceso de transformacién ha comenzado
ya. Este afio las empresas estan explorando el
mundo de los agentes de IA 'y los flujos de tra-
bajo auténomos para mejorar las tareas que
tradicionalmente han dependido de las habili-
dades humanas. Y se espera que en 2027 los
flujos de trabajo de agentes remodelen la
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forma en que se entregan y realizan tareas, lo
que afectard al 40 % del trabajo del conoci-
miento en las empresas europeas.

IDC sefiala que para lograr una mejora sustan-
cial en la productividad es importante ampliar
los flujos de trabajo de los agentes mas alld de
las funciones comerciales estandar y abarcar di-
ferentes dreas como la planificacion, la investi-
gacion, la toma de decisiones, la creacién de
contenidos, el desarrollo de software, la confi-
guracion de Tl, el seguimiento del rendimiento
y otras actividades especializadas, asi como el
trabajo colaborativo en proyectos. Y, ademas,
para lograr que este cambio sea un éxito hay
que aprovechar la IA para mejorar las capaci-
dades humanas.

Oportunidades de negocio

En este contexto, la inteligencia artificial se
esta convirtiendo en una fuente de nuevo ne-
gocio para el canal. La consultora Canalys se-
fala que el gasto en Tl durante los préximos
cinco afios se centrard en la incorporacion y
puesta en marcha de la IA para transformar las
experiencias de los usuarios, las interacciones
de los clientes y los procesos empresariales.
Segun datos de la consultora, las inversiones
iniciales se han centrado en la expansion y ac-
tualizacién de los centros de datos para satis-
facer la demanda de computacién de alto ren-
dimiento que exige la IA. Este afio se espera
que el CAPEX total de los centros de datos
crezca un 25,8 % hasta los 598.000 millones de
dolares y que los servidores representen el
51 % de la inversién total. Y la prevision es que
siga creciendo hasta que en 2030 el CAPEX de
los centros de datos se acerque hasta un billon
de ddlares.

La inversion en redes también crecerd un 7,4 %
este afio y, ademas, se espera que el uso de los

servicios de infraestructura en la nube crezca
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un 23,9 %, gracias a la inversion de los clientes
en las ofertas de IA de los hiperescalares y la
modernizacion de la infraestructura de las or-
ganizaciones.

La prevision de Canalys es que este afo el ne-
gocio del canal crecerd un 5,5 %. Este incre-
mento serd posible por el buen comporta-
miento del hardware, sobre todo en el terreno
de la informética de cliente, las redes, los dis-
positivos de firewall y los servidores, aunque el
crecimiento mayor, que ademas se mantendra
a largo plazo, estard en la ciberseguridad, los
servicios de Tl gestionados y el software de
aplicaciones en la nube.

La inversion en tecnologia de ciberseguridad se
espera que crezca un 9,1 % este afio y los ser-

vicios gestionados de Tl crecerdn un 12,6 %.
El software de aplicaciones en la nube crecera
un 22,3 % por el impulso de las migraciones de
software locales a los servicios SaaS basados
en la nube. Y, segUn apunta la consultora, la IA
agéntica ofrece mayores oportunidades a me-
dida que las organizaciones dan prioridad a los
modelos SaaS mejorados con IA.

Canalys resalta que la primera fase de inversion
en la IA no tuvo tanta repercusién en el canal
porque se dedicé a la construccién de la in-
fraestructura de los centros de datos, pero que
la préxima fase centrada en el edge, la adop-
cién segura de la 1A y la transformaciéon em-
presarial le ofrecera nuevas oportunidades de
crecimiento en los préximos cinco afos. L
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El canal se consolida como pilar en la modernizacion del puesto de trabajo

HP apuesta por un puesto de trabajo hibrido,
seguro y potenciado por IA

on el fin del soporte para
Windows 10 cada vez mas
cerca, muchas empresas se

ven ante una decision ineludi-
ble: renovar sus dispositivos y actualizar sus
sistemas operativos. "La actualizacion a Win-
dows 11 por el fin de soporte de Windows 10
en octubre de este afio no deberia de pillarnos
por sorpresa”, advierte Gabriel Rodriguez, res-
ponsable de movilidad empresarial de HP Es-
pafia. "Pero es cierto que muchas empresas
han atrasado esta transicion, y realmente es
necesaria ejecutarla lo antes posible”.

No se trata solo de actualizar un sistema ope-
rativo. Para HP, quedarse en Windows 10 im-
plica riesgos reales. "Estamos incurriendo en
vulnerabilidad. Es decir, estamos poniendo en
jaque el sistema de seguridad de los dispositi-
vos". A eso se suma la pérdida de soporte para
aplicaciones como Microsoft 365, lo que com-
promete tanto la estabilidad como la seguridad
del entorno de trabajo.

Esta transicidn, sin embargo, esta funcionando
como motor de renovacion tecnoldgica. "Esta-
mos viendo cdmo Windows 11 estd impulsando
la demanda del mercado ya por varios trimes-
tres consecutivos”, explica Gabriel Rodriguez.
Pero no es el Unico factor. La llegada de fondos
del Kit Digital, la obsolescencia de equipos
comprados durante la pandemia y la adopcidn
de inteligencia artificial estan cambiando la
forma en que las empresas planifican sus inver-
siones tecnoldgicas.

En este contexto, HP apuesta
por una estrategia integral.
"Nosotros llevamos ya mucho
tiempo adaptando el porfolio
y ayudando en esta transicion,
no solo desde el punto de
vista del dispositivo, sino también desde el
punto de vista de la optimizacion de las apli-
caciones, afiadiendo capas extra de seguridad
a todo el entorno de Windows 11", sefiala Ga-
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Ante el fin del soporte a Windows 10 y el auge del trabajo hibrido,

HP impulsa una estrategia basada en dispositivos inteligentes,

seguridad multicapa y servicios gestionados. La compania refuerza

ademas su compromiso con el canal a través del programa HP

Amplify, clave en la modernizacion tecnoldgica de las empresas.

briel Rodriguez. También destaca la importan-
cia de la privacidad, especialmente dentro del
marco normativo europeo.

Sostenibilidad, especializaciony

servicios, ejes del programa HP Amplify

Un puesto de trabajo mas
inteligente

La evolucion del trabajo hibrido ha cambiado
radicalmente la forma en que las empresas en-

®C Barbara Madariaga |

tienden la tecnologia. "Vemos cémo la tecno-
logia debe ser un apoyo, un facilitador del bien-
estar y promover una mejor experiencia del
empleado”, afirma el directivo
de HP Espafia. Dispositivos di-
sefiados para adaptarse a di-
ferentes contextos, desde la
oficina hasta los viajes, y solu-
ciones como HP SmartSense,
que ajusta automaticamente el
rendimiento, son ejemplos de esa apuesta.
"Permite adaptarse a los rendimientos que
exige en cada momento el dispositivo”.

Ademas, la experiencia de colaboracién y vide-
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oconferencia mejora con herra-
mientas como Poly Camera Pro,
mientras que el uso de NPU
(unidades de procesamiento
neuronal) eleva las capacidades
de los nuevos equipos. "Estas
aplicaciones estan impulsadas
por la inteligencia artificial y lo
hacen de una manera mas efi-
ciente y optimizada que dispo-
sitivos mas antiguos".

Seguridad como
prioridad

La seguridad sigue siendo uno
de los grandes desafios del
puesto de trabajo moderno.
Para HP, es fundamental abor-
darla desde la raiz: el propio
dispositivo. "La seguridad es un
pilar fundamental”, subraya Ga-
briel Rodriguez. En entornos hi-
bridos y flexibles, donde au-
mentan tanto el volumen como
la sofisticacion de los ataques,
HP propone un enfoque multi-
capa con su solucién HP Wolf
Security. Esta actUa por debajo,
eny sobre el sistema operativo.
"Con HP Wolf Security no solo pretendemos re-
accionar ante las amenazas, sino también de-
tectarlas con antelacion y minimizar desde el
primer segundo potenciales impactos”.

Para Gabriel Rodriguez esta solucién "es un
aliado perfecto, porque no solo ayuda a los
equipos de IT a detectar y a visualizar compor-
tamientos y potenciales amenazas, sino que re-
duce esos tickets o esos problemas y también
el tiempo de respuesta para solucionarlos”.

Inteligencia artificial y
servicios: claves del cambio

En cuanto a la inteligencia artificial, ésta también
estd acelerando la transformacién del puesto de
trabajo. "La adopcién de la IA esta siendo un
cambio en cémo nos relacionamos con la
tecnologia”, destaca Gabriel Rodriguez.
Equipos capaces de aprender del usuario,
adaptarse a sus rutinas y facilitar tareas

Gabriel Rodriguez,

responsable de movilidad empresarial de HP Espana

cialmente con la llegada de la IA generativa.

El mercado espariol empieza a reflejar este cam-
bio. "En el primer trimestre del afio, el mercado
de ordenadores profesionales en Espafa ha
sido de practicamente medio millén de unida-
des. El 40 % ya son dispositivos con algun tipo
de NPU", revela Gabriel Rodriguez. Esta cifra
supera ya la prevision inicial para 2026.
Ademas, HP esta impulsando el uso de IAen lo-
cal, con herramientas como HP Al Companion
integradas en sus Copilot+ PC, que permiten
trabajar con modelos de lenguaje tanto en la
nube como en el propio equipo. "Podemos ayu-
dar a los clientes a desarrollar esos modelos de
lenguaje que luego van a implementar y ejecu-
tar en los dispositivos".
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El modelo de Managed Device Services
(MDS) permite a las empresas acceder ™
a tecnologia actualizada con una

inversion minima y soporte continuo

Servicios

gestionados y
canal especializado
Otra tendencia creciente es el
modelo de Managed Device
Services (MDS), que permite a
las empresas acceder a tecno-
logia actualizada con una in-
minima 'y

version soporte

continuo. "Se estd convir-
tiendo en una palanca de
transformacion para muchos
clientes", explica Gabriel Ro-
driguez. "Permite acceder a la
Ultima tecnologia con una in-
version minima, pero también
recibir soporte y renovacion”.
Para el canal de distribucidn,
este modelo representa una
oportunidad de largo reco-
rrido. "Van a conseguir fidelizar
al cliente en el largo plazo, dar
solucion  adaptada  al
cliente. Y esto es lo que pro-
mueve también el programa
HP Amplify".
Este programa no solo incen-
tiva la venta de producto, sino
que impulsa un enfoque mas
consultivo, donde el partner adquiere un
papel activo en la transformacion digital de
sus clientes. HP Amplify pone a disposicion del
canal herramientas especificas para formacion,
generacion de demanda y especializacion por
verticales, ademas de ofrecer métricas claras
que permiten medir el rendimiento y las opor-
tunidades de crecimiento conjunto.
"El canal es clave para que esta transformacion
llegue a mas empresas, especialmente
pymes", afade Rodriguez. "Por eso trabajamos
con ellos para que puedan traducir las capaci-
dades tecnoldgicas en soluciones reales,
adaptadas a cada tipo de cliente".
El programa HP Amplify evoluciona de forma
constante para responder a las necesidades
de un mercado en rapida transformacion,
y se basa en tres pilares fundamentales:
sostenibilidad, especializacién y servi-
cios. "No se trata solo de vender disposi-

https://newsbook.es/especiales/la
-tecnologia-debe-ser-un-
facilitador-del-bienestar-y-promo
ver-una-mejor-experiencia-del-
empleado-20250630117844.htm

tivos, sino de ofrecer una experiencia de

dades. "Esto se traduce para las empresas puesto de trabajo moderno, seguro y co-

en un incremento de productividad, en un nectado, donde el canal juega un papel
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incremento también de creatividad", espe- protagonista”. L
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La IA sera uno de los factores que tiren del mercado este ano

"La movilidad es el eje fundamental

sobre el que pivota el dato”

Ivan Bravo,
head of sales & marketing of screens de Esprinet Ibérica

Tras las telecomunicaciones, el segmento que incluye a los

teléfonos inteligentes, el area que mas pesa en el negocio de los

mayoristas en Espana es la movilidad vinculada al PC. Un apartado

que sigue senalando una enorme oportunidad para el ecosistema

de distribuidores. Ivan Bravo, head of sales & marketing of screens

de Esprinet Ibérica, reivindica su valor y el peso estratégico que

tiene en el mayorista.

ras dos afios complicados la
prevision en este 2025 apunta
al crecimiento del 4rea de la
movilidad en el PC. El ejercicio
ha empezado con muy buena nota: segin la
consultora Context en Espafia el portatil ha cre-
cido un 21,5 % en el primer trimestre. "Estamos
en un periodo expansivo en el area del puesto
de trabajo", corrobora. Son muchos factores
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"concomitantes que estan actuando o que lo ha-
ran en un corto plazo, como el conocido fin del
soporte de Windows 10, las renovaciones de los
portatiles en el puesto de trabajo o el boom de
la inteligencia artificial y todas sus herramientas
y aplicaciones”.

Ivan Bravo reivindica la oportunidad y la renta-
bilidad, perennes, del puesto de trabajo para el
canal de distribucidn. "Es el eje fundamental so-

“La seguridad no
es una opcion:
en un entorno

Windows la Unica

opcidn para estar

protegido a partir
de octubre se

llama Windows 11”

bre el que pivota el dato. Sin puesto de trabajo
no hay nada; todo depende de este entorno, di-
recta o indirectamente”, sefiala. "Cuanto mas y
mejor esté equipado, mas productividad y méas
cantidad de datos que guardar, gestionar y pro-
teger". A su juicio, el resto de las areas tecnold-
gicas "tendran forzosamente que pivotar en
torno a esta Ultima milla; o primera, segin se ob-
serve; que no es otra que el empleado o el con-
sumidor doméstico".

Tras un buen primer tramo del afio, Bravo es
optimista de cara a la segunda parte del ejerci-
cio. "Si todo sigue sin ningun sobresalto geo-
politico que provoque una disrupcion, el afio fi-
nalizara de forma muy positiva", valora.

La vocacion de Esprinet seguird vinculada con
"atender a la mas amplia variedad de partners 'y
clientes posible, y habilitar el uso de la tecnolo-
gla en todos los hogares posibles”. La oferta del
mayorista alcanza distintas posibilidades de fi-
nanciacion a medida y recursos que permitan a
su ecosistema personalizar los despliegues y los
dispositivos que estos requieran.
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“Estamos vendiendo equipos de gama alta, con procesadores Intel

Ultra preparados para la IA a una mayor velocidad de la esperada”

Kit Digital

Entre los factores que estan tirando de la venta
de la movilidad esta la inclusidn en el Kit Digital
del epigrafe "Puesto de trabajo seguro”, hace un
afio, y que se alargara hasta el proximo 31 de oc-
tubre. "Ha sido uno de los ejes fundamentales y
ha actuado como motor de crecimiento en el es-
pacio profesional identificado con las cuentas
mas pequenas”. Aunque, en términos generales,
ha habido tres o cuatro figuras que, en términos
de volumen, han tenido un peso mayor, Bravo
sefiala que en el ADN de Esprinet permanece
ofrecer cobertura y soporte a los partners mas
pequefios. "Es esencial habilitar un puesto de
trabajo mucho mas moderno y tecnolégico a to-
dos los usuarios que asi lo han requerido. Ese es
el espiritu y la intencién de la propuesta del Go-
bierno con estos fondos".

Actualizacion a Windows 11

Clave también para el impulso del PC es la fi-
nalizacion del soporte a Windows 10 el proé-
ximo mes de octubre, lo que abre una inmensa

oportunidad. "Estamos colaborando estre-
chamente con Microsoft y con los fabricantes
para identificar estas bases instaladas no su-
jetas a una posible actualizacion. Aunque los
procesos de adopcién de nuevas tecnologias
en los paises mediterrdneos son mas lentos
que en otras regiones, estamos muy conten-
tos con los resultados que estamos obte-
niendo", valora; aunque advierte que "hay una
ventana inmensa de equipos que no van a po-
der renovarse". Bravo hace un llamamiento a la
renovacion. "La seguridad no es una opcion:
en un entorno Windows la Unica opcion para
estar protegido a partir de octubre se llama
Windows 11"

Renovacion del parque e IA
Otro factor de impulso para el mercado del PC
es la renovacion del parque del PC tras el
enorme impulso que experimentd en 2020 y
2021. "Hay una necesidad de renovarlo y ad-
quirir dispositivos realmente preparados para
tecnologias como la IA".

Segun Canalys, los equipos con inteligencia ar-
tificial representaran el 4,0 % de los envios. Ivan
Bravo asegura que una buena parte del mer-
cado cree que, si no compra tecnologia adap-
tada para el uso de la IA, esté fuera o lo estara
pronto del mercado. "Todas las herramientas
de IA ya no son una opcidn; conviven con
nosotros y estan experimentando unos avances
increibles en plazos extraordinariamente cor-
tos", analiza.

El crecimiento, previsiblemente, serd mayor en
equipos con puntos de precio mas altos. "Esta-
mos vendiendo equipos de gama alta, con pro-
cesadores Intel Ultra preparados paralalAa una
mayor velocidad de la esperada. El mercado
esta acogiendo muy bien estas tecnologias".
Una oportunidad que también alcanza a los ac-
cesorios que arropan al PC. "Es claro foco", co-
rrobora. "Es una clara via de mejora, de rentabi-
lidad, de asesoramiento y de satisfaccion al
cliente". Una oportunidad que, recuerda, re-
quiere esfuerzo y trabajo. "Tenemos que seguir
educando y asesorando al canal.
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ACER

SAMSUNG

Predator Helios Neo 16

Potente portatil, para jugado-
res y profesionales creativos,
con procesador Intel Core
Ultra 7. Con una pantalla de
16" y resoluciéon de 2560 x
1600 pixeles. Cuenta con una memoria interna de 16 GB
LPDDR5x-SDRAM y una capacidad total de almacenamiento SSD
de 2 TB. Integra Intel Arc Graphics y Nvidia GeForce RTX 4060 que
aseguran una creatividad mejorada y una productividad ultraefi-

ciente para una experiencia de gaming mas rapida. El sistema
operativo es Windows 11 Home.

Galaxy Book5 Pro 16

Portatil de alta gama disefiado
para usuarios exigentes que
buscan potencia, portabilidad
y conectividad avanzada. Su
pantalla Dynamic AMOLED 2X
de 16" ofrece una gran experiencia visual con colores vibrantes y
alta definicion.

Integra procesador Intel Core Ultra 7 y graficos Intel Arc 140V que
garantizan un rendimiento adecuado para multitarea, edicion,
etc. Con un disefo elegante, construido en aluminio reciclado, y
una bateria de larga duracién de hasta 25 horas, este dispositivo
es ideal para profesionales, creativos y quienes desean aprove-
char al maximo el ecosistema Galaxy.

Yoga 7 2-in-1

512 GB.

LENOVO

Equipo con disefo 360° que permite su uso como portatil, tableta o tienda; perfecto para hacer boce-
tos, editar o hacer presentaciones. Impulsado por procesadores Intel Core Ultra 7 Evo Edition y una NPU
de mds de 40 TOPS. La pantalla es tactil, de 14" WUXGA, con resoluciéon OLED (1920 x 1200). Integra
graficos Intel Arc de 140 V'y cuenta con Windows 11. Su capacidad de almacenamiento SSD alcanza los

El Yoga Pen opcional ofrece deteccidn de inclinacidn y presion para un control mas fluido.

HP

EliteBook X G1i

El EliteBook X, de 14", ofrece un
gran rendimiento, respaldado
por una bateria de larga dura-
cion, con HP Fast Charge, carac-
teristicas de seguridad robustas
y un disefio de magnesio ligero y cémodo.

Esta impulsado por un procesador Intel Core Ultra 7 y una NPU que
ofrece hasta 48 TOPS. Incluye HP Wolf Pro Security Edition y Win-
dows 11 Pro. Cuenta con 32 GB de RAM y 1 TB de almacenamiento
SSD.

HP

EliteBook Ultra G1i

Potenciado por las ultimas fun-
ciones de |A, este portatil
ofrece un gran rendimiento,
una bateria de larga duracién
con HP Fast Charge, seguridad
avanzada y wifi 7 y Bluetooth.
Su pantalla, tactil, de 14" cuenta con resolucion 2.8K (2880 x
1800). Esta impulsado por un procesador Intel Core Ultra y una
NPU que ofrece hasta 48 TOPS. Integra Windows 11 Pro. Dispone
de HP Al Companion, identificada con una suite de herramientas
y soluciones de IA disefiadas para simplificar las tareas diarias.

Para mas informacion:

www.esprinet.com

20 newsbook.es 328 | julio/agosto 2025 |


https://www.esprinet.com/es/

om Windows 11

for business La versién de Windows mds segura creada hasta la fecha

cNECESITAS RENOVAR?
ELIGE TRAVELMATE P4

Acer lo mejor en |A, seguridad y disefio

@B 8 3D

RESOLUCION FINGERPRINT SMART CARD  PURIFIEDVOICE  TRUEHARMONY
READER WITH Al NOISE
REDUCTION

POST
ﬂ CONSUMER
) RECYCLED

2O)

DUSTDEFENDER  MIL-5TD 810H
CERTIFIED

Disponible en:

O esprinet’ INeRAMI


https://www.acer.com/es-es/

especial Movilidad y transformacion del puesto de trabajo

Dentro del terreno profesional uno de sus focos es el segmento de las pymes

"El portatil sigue siendo el
core de nuestro negocio"

Emilio Dumas,
director de ventas de Acer Ibérica

Acer cuenta con una completa oferta para impulsar la

transformacion del puesto de trabajo. Una propuesta abanderada

por los equipos portatiles, que son los equipos que han facilitado el

trabajo en cualquier lugar, que lleva al mercado a través de su red

de distribucion, uno de los pilares estratégicos de la compania y a

la que ofrece diferentes beneficios y ventajas. Su intencion es

demostrar al canal que su tecnologia es la mejor alternativa frente

a otros jugadores del mercado, como avanza Emilio Dumas, director

de ventas de Acer Ibérica.

| puesto de trabajo sufrid una
enorme transformacién en
2020 por el efecto de la co-

vid-19, que propici6 el auge
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del teletrabajo y la aparicién de distintas he-
rramientas de colaboracién y comunicacion.
El director de ventas de Acer Ibérica recuerda
que "de un dia para otro todo cambié en el

afo 2020". Este cambio supuso el uso de nue-
vas herramientas en todas las empresas. Ahora
tras cinco afos, el puesto de trabajo sigue
transformandose por la propia evolucién de la
tecnologlia y del mercado que demanda "equi-
pos con mas seguridad, mejores pantallas, me-
jores graficas, mas portables y con mayor co-
nectividad". Y, a la vez, se esta incrementando
el uso de accesorios y otros dispositivos com-
plementarios.

Acer, como apunta el responsable, satisface
esta necesidad con "una gama variada y amplia
de monitores, proyectores, auriculares, etc.".

Portatil

En este contexto, un equipo que se encuentra
en el nicleo de esta transformacion y que per-
mite que el lugar de trabajo esté en cualquier
parte es el portatil. "Sigue siendo el rey con
mucha diferencia, por encima de otros dispo-
sitivos como pueden ser los sobremesa clasi-
cos o algunos mas hibridos como los All in
One o los mini-PC o tablets", sefiala Dumas.
El proveedor, aunque tiene una gama com-
pleta de soluciones, reconoce la supremacia
del portétil frente a otros equipos, lo que se
traduce en un elevado volumen de sus ventas.
"El portatil sigue siendo el core de nuestro ne-
gocio", resalta. Esto implica que mas del 80 %
de sus ventas pertenecen a este producto
tanto en el terreno de consumo como en
el profesional, superando al ordenador de
sobremesa.

La introduccion de la inteligencia artificial en los
portatiles también estd dando una nueva di-
mension a estos dispositivos para fomentar la
productividad y dar nuevas funcionalidades a
los usuarios. Dumas sefala que toda su oferta
de portatiles esta preparada para la inteligen-
cia artificial, aunque la categoria de los Copi-
lot+PC, que forma parte de sus gamas mas des-
arrolladas, es la que ofrece caracteristicas mas
adecuadas para el nuevo puesto de trabajo.
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Estos equipos se encuentran en la gama mas
alta de la serie TravelMate, la P6, disponen de
NPU con mas de 40 tops y ofrecen caracteris-
ticas para mejorar el trabajo del usuario como
mayor calidad visual, menor ruido y un con-
junto de funcionalidades como subtitulos o
traduccion simultanea en las presentaciones.
A pesar de tener una oferta completa de por-
tatiles preparada para la inteligencia artificial,
Dumas sefala que el ritmo de ventas de esta ti-
pologla de portétiles no es tan elevado y es-
tard en torno a un 10 % 0 15 %, lejos de la es-
timacion de ventas de Copilot+PC que, seguin
apuntan algunos analistas, acapararan el 40 %
de las ventas de todos los portatiles en el afio
2026.

El responsable de Acer también destaca que su
propuesta no se cifie a la tecnologia de Mi-
crosoft. Cuenta con una completa oferta de
equipos bajo el sistema operativo ChromeOS
de Google, lo que incluye Chromebook Plus
para la IA. Una propuesta que le ha posicio-
nado como lider del mercado en esta catego-
ria. "Es verdad que el mercado en Chrome es
mas pequefio en la empresa, pero lo estamos
dominando"”, recalca.

Estrategia

Através de esta oferta de portéatiles quiere ga-
nar peso en el mercado profesional, aunque en
este terreno ya cuenta con una sdlida posi-
cién en el mercado de la educacion.

Su extensa gama de portatiles junto con los
equipos de sobremesa y el resto de tipolo-
glas de dispositivos como los All in One y Mini
PC mas los accesorios constituyen su oferta
para ganar cuota de mercado en el dmbito
profesional, especialmente en el segmento de
las pymes.

"La estrategia es potenciar las gamas de Tra-
velMate para pymes y para empresas de me-
diano tamafio”, explica el directivo. Este enfo-
que también esta sustentado por su canal de
distribuidores que esta orientado a este tipo
de empresas.

Uno de los factores que impulsan su propuesta
son los servicios comenzando por el servicio
técnico que, a juicio de Dumas, es "el mejor
servicio técnico de toda Espafia y de toda Eu-
ropa". Ademas, ofrece otros diferenciales
como el denominado "Reability Promise”, que
proporciona el reembolso del 100 % y otro
equipo nuevo si el cliente en un plazo de un

Productos estrella

En su amplia propuesta y dentro del segmento de los portatiles que integran inteligencia
artificial brilla el TravelMate P8, que esté preparado para todas las funciones de Copilot+PC.

Este equipo es ultraligero, pesa menos de 1 kilogramo, integra los ultimos procesadores
de Intel y destaca por su capacidad de almacenamiento y funciones avanzadas de co-

nectividad y seguridad.

En el terreno de los Chromebooks Plus, las caracteristicas del modelo Spin 714 lo con-
vierten en otro producto destacado. Estos son productos estrella por la relacién entre la
calidad de su tecnologia y el precio. “Pensamos que son los mejores productos del mer-

cado”’, recalca el directivo.

afo no estd contento con su equipo o se le es-
tropea; o los de la ampliacién de la garantia.
"Esos servicios engloban todo lo que es la ca-
lidad de nuestro hardware", reitera el directivo.

Canal

El trabajo con su canal es estratégico para la
compafifa. En el primer trimestre de 2025 sus
ventas han crecido un 40 % en el segmento
profesional, frente al decrecimiento del mer-
cado en este periodo en torno al 5 %. "Esto es
gracias a nuestro canal de distribucién”.

Acer mantiene una estrecha relacién con sus
partners a los que organiza en el Synergy Part-
ner Program. Un ejemplo de esta cercania es la
reciente reunion, celebrada en Madrid, con me-
dio centenar de socios de la categoria Gold en
la que ha compartido su estrategia y novedades.
El objetivo de Acer es ampliar su red de socios
alos que a través del Channel Partner Portal les
proporciona diferentes beneficios y ventajas
como productos para demo, generacion de
leads y distintos tipos de servicios.

Dumas sefiala que cuenta con un canal de dis-
tribucion fiel, cifrado en 200 distribuidores que
practicamente solo compran su marca, pero su
intencion es atraer a nuevos resellers para que
conozcan su tecnologia, su apuesta por la sos-
tenibilidad y sus productos con el fin de con-
vertirse en una marca alternativa para ellos

frente a otros grandes nombres del

tivo de Windows 10, que se producira el 14 de
octubre de este afio. Ha preparado una cam-
pafia especifica para la renovacion de los equi-
pos, que ya esta disponible en su web, con el
fin de facilitar este proceso tanto a las empre-
sas como a sus distribuidores.

En el segundo semestre también espera apro-
vechar las nuevas oportunidades en el sector
de la educacion y las que quedan antes de la
finalizacion de las ayudas del Kit Digital, una ini-
ciativa que ha sido uno de los motores de ven-
tas este afio para la compafia.

Dumas también indica que espera cerrar nue-
vos proyectos en la Administracion publica y
no solo en el terreno de la educacion. El pro-
veedor esta preparado para competir en las di-
ferentes comunidades que abrirdn concursos 'y
competira por los lotes de Patrimonio Nacio-
nal. Su idea es acceder més que a grandes
proyectos a los mas pequenos en diferentes
concursos. "Pensamos que, sobre todo de cara
al cuarto trimestre, las ventas van a ser muy
buenas en Administracion publica".

Acer cree que queda mucho por hacer y que
este afio sera muy positivo. "Las expectativas
para la totalidad del afio 2025 son muy buenas.
Y, en particular, para el tercer trimestre por el
motor de la educacion y en el cuarto trimestre
por la Administracion publica”. i

mercado.

Oportunidades y planes
De cara a los préximos meses, Acer
quiere aprovechar la oportunidad de
negocio que se abre con el fin del so-

porte de Microsoft al sistema opera-
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La compania refuerza su posicion en el segmento B2B con una propuesta centrada en el valor

Samsung impulsa la movilidad empresarial con
Ay servicios avanzados

La movilidad profesional se encuentra en plena transformacidon. La renovacion tecnoldgica tras la

pandemia, el fin del soporte para Windows 10 y el auge de la inteligencia artificial estan impulsando la

demanda de nuevos dispositivos preparados para estos retos. Samsung apuesta por una estrategia que

va mas alla del hardware: soluciones integrales que combinan dispositivos de alto rendimiento, servicios

gestionados y una fuerte inversidon en innovacion para responder a las nuevas necesidades del entorno

empresarial.

Anna Coll,
channel sales manager de Samsung Espania

| mercado global de dispositi- factores como la renovacion tecnoldgica tras la
vos de movilidad estd en pandemia, el fin del soporte para Windows 10y
auge. Segun Canalys, este afio el auge de modelos hibridos de trabajo.

el mercado de

®§ Barbara Madariaga |

Para Anna Coll, B2B channel sales manager
de Samsung Espafia, este incremento no es
nuevo. "Desde hace muchos afios, sobre todo
desde pandemia, el mercado de PC y de mo-
vilidad esta creciendo por la necesidad de tra-
bajar desde cualquier lugar y acceder a la in-
formacion en cualquier momento y sitio". Una
subida que en 2025 se acelera por varios mo-
tivos. "El primero es la renovaciéon de muchos
dispositivos adquiridos en pandemia. La otra
es el fin de soporte por parte de Microsoft de
Windows 10"

La influencia de la 1A en el
mercado de movilidad
En paralelo, la inteligencia artificial empieza a
condicionar la eleccion de nuevos dispositi-
vos. "La IA esta aqui para quedarse"”, sefala
Coll. "Muchas empresas que tienen que renovar
sus equipos ya lo estan haciendo con disposi-
tivos que incluyen chip NPU, preparados para
trabajar con inteligencia artificial”.
En este sentido, Samsung ha lanzado reciente-
mente la gama Galaxy Booky y Galaxy Books
360, que entran dentro de la categoria de los
nuevos Copilot+ PC con capacidades avanza-
das de IA. "Ahi es donde queremos enfocarnos,
porque estamos viendo una

PC registrara un crecimiento del Samsung |mpulsa [a mo\”“dad con fuerte demanda de este tipo de

5,8 % impulsado especialmente
por la transicion hacia equipos
preparados para inteligencia arti-
ficial, que representaran el 4,0 %

de los nuevos envios. Este cam- era de la inteligencia artificial

bio estd siendo potenciado por
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dispositivos y servicios adaptados a la

dispositivos con IA".

La IA no solo es una tendencia
tecnoldgica, sino un eje estraté-
gico. "Para nosotros, la inteli-
gencia artificial es el verdadero
elemento diferenciador con la
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competencia. Samsung invierte
muchisimo en 1+D, y tenemos
acuerdos muy grandes con part-
ners como Microsoft y Google.
Hemos lanzado herramientas de
IA de sumano, pero también es-
tamos desarrollando las nuestras
propias".

Samsung también esta ganando
protagonismo en el segmento
profesional. "Desde el canal B2B
llevamos ya varios afios cre-
ciendo. Cada vez somos mas im-
portantes dentro de la compa-
fila y este aflo esperamos crecer
por encima del mercado"”, afirma
Coll. Segun la directiva, la clave
"esta en ofrecer dispositivos de
alto rendimiento, soluciones de
seguridad, gestién de dispositi-
vos y todo ello acompafiado de
inteligencia artificial, que permite
automatizar procesos y ganar
productividad".

Oportunidad para el

canal

Este entorno de cambio repre-

senta también una gran oportu-

nidad para el canal. "Para el partner es una
oportunidad enorme, porque si se especializa
en este ambito, puede ofrecer consultorias tec-
noldgicas y un valor diferencial a sus clientes".
En este sentido, la multinacional se centra en
apoyar a sus partners para aprovechar este mo-
mento de renovacion tecnoldgica. "Queremos
estar lo mas cerca posible del canal. Les damos
formacion, organizamos eventos, webinars,
certificaciones técnicas... Queremos que el ca-
nal se especialice y vaya con seguridad y dife-
renciacion a sus clientes”, destaca Coll.

En ese esfuerzo por consolidar relaciones de
valor, Samsung ha redisefiado su programa de
canal, Samsung Value Partners. "Hace afios que
pusimos el foco en la calidad del socio antes
que en la cantidad. Actualmente tenemos unos
350 partners en el programa. Queremos pre-
miar la calidad para poder estar mas cerca y
ofrecerles mejor servicio".

Ademas de formacion, los partners cuentan
con opciones financieras que facilitan la venta
a sus clientes. "Ofrecemos soluciones como

Device as a Service, para que las pymes puedan

del puesto de

trabajo
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renovacion tecnoldgica y la gestion eficiente

marcan la estrategia

acceder a la Ultima tecnologia superando ba-
rreras financieras. Al final, tienen un sinfin de
ayudas y ventajas por pertenecer al programa”.
Y es que, en opinién de Anna Coll, la figura del
socio especializado se vuelve cada vez mas re-
levante. "Intentamos huir del partner transac-
cional, que solo mueve cajas. El distribuidor que
conoce bien las soluciones es el que se gana la
confianza del cliente, el que asesora tecnoldgi-
camente y el que capta mas operaciones".

Movilidad como servicio
La estrategia de Samsung también pasa por
convertirse en un proveedor integral. "Samsung
es un facilitador tecnoldgico. Vendemos hard-
ware de calidad, pero también ofrecemos ser-
vicios que aportan mucho valor: desde

B2B de Samsung

mitarnos al hardware. Tenemos nuestra plata-
forma de seguridad y gestion Samsung Knox, so-
luciones Device as a Service, soporte técnico,
servicios remotos... El objetivo es dar una solu-
cién conjunta que ayude a nuestros partners a
diferenciarse en el mercado".

Por Ultimo, Coll resume la estrategia de Samsung
en cuatro pilares fundamentales: "La innovacion,
el canal, la flexibilidad y la sostenibilidad. Inver-
timos muchisimo en [+D, tenemos alianzas es-
tratégicas con grandes tecnoldgicas, somos fle-
xibles para adaptarnos tanto a pymes como a
grandes corporaciones, y estamos muy com-
prometidos con la sostenibilidad, incorporando
materiales reciclados y cumpliendo todas las
normativas medioambientales". L

la entrega y configuracion del disposi-
tivo hasta su securizacion, gestion, so-
porte 24/7 o ampliaciones de garantia.
Queremos que el partner pueda ofrecer
una propuesta de valor completa”.

Esto se traduce en una vision de movi-

lidad como servicio. "No queremos li-
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Planea numerosos eventos globales y locales para fidelizar a sus clientes

y celebrar su 25° aniversario

MCR aporta hardware, software y servicios para
impulsar el NUEVO puesto de trabajo

Un amplio catalogo de
soluciones y una capa de
servicios son las mejores
"armas" de MCR para dar a sus
partners herramientas para
transformar el puesto de
trabajo. La venta cruzada entre
todas sus unidades de negocio
le permite afrontar cualquier
proyecto en todos los entornos

@8 Rosa Martin J

empresariales.

a pandemia de la covid-19 fue
un punto de inflexién en la
transformacién del puesto de

trabajo y obligd, como sefiala
Enrique Hernandez, director de B2B de MCR, a
reaccionar de manera muy rapida tanto a fabri-
cantes como distribuidores para atender la de-
manda que se presentd en ese momento. En
este lustro que ha pasado el mayorista ha con-
tinuado aportando todos los productos para
configurar un ecosistema que permita llevar el
puesto de trabajo a cualquier lugar con todas las
garantias de seguridad y confort para el usuario.
"Hemos trabajado acorde a lo que se esperaba
de una empresa profesional en el entorno de
B2B donde se engloban las capas de hardware,
software y servicios", recalca el directivo.

Movilidad

En el nuevo puesto de trabajo juegan un papel
clave las soluciones que garantizan la movili-
dad. MCR cuenta con una division dedicada a
este apartado, que ha ido creciendo en los Ulti-
mos afios como fruto del desarrollo de este ne-
gocio y de la aparicion de nuevos productos.
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Enrique Hernandez,
director de B2B de MCR

“MCR se ha especializado en soluciones

profesionales vinculadas a cualquier sector

y a cualquier ambito corporativo”

"MCR se ha especializado en soluciones profe-
sionales vinculadas a cualquier sector y a cual-
quier dmbito corporativo”, destaca Hernandez.
Este enfoque le ha permitido contar en su port-
folio con smartphones y tabletas robustas indi-
cadas para cualquier entorno. En ese sentido, el
responsable del negocio B2B de MCR sefiala
que antes esta tipologia de productos estaba

vinculada a determinadas aplicaciones como,
por ejemplo, los entornos militares, pero ahora
hay una nueva generacion de soluciones que
integran hardware y software listas para operar
en cualquier vertical. "Tenemos mucha industria
vinculada a Ulefon, por ejemplo”, apunta; aun-
que no es la Unica marca ya que esta desarro-
llando proyectos con otros fabricantes de su
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“Oueremos desarrollar ecosistemas

que sean de valor para todos nuestros

partners”

catdlogo como Samsung con su gama Cover.
Este trabajo estd dando sus frutos y generando
un crecimiento de doble digito en el entorno
corporativo e industrial.

Otro producto que asegura el trabajo en cual-
quier lugar es el portatil, un dispositivo que si-
gue siendo un motor de crecimiento para el
mayorista y que ha destacado durante el primer
semestre. "Hemos tenido un crecimiento cons-
tante", revela. Este incremento a doble digito ha
ido asociado a la inteligencia artificial. "Ahora
mismo un porcentaje muy elevado de las ventas
globales vienen asociadas a dispositivos donde
ya la IA es un elemento basico".

El fin del soporte de Windows 10, previsto para
el mes de octubre, abre otra oportunidad de ne-
gocio que MCR aprovechara de la mano de los fa-
bricantes con los que trabaja. "Tenemos que es-
tar muy alineados con ellos para poder hacer
promociones y soluciones en torno a Windows y
el dispositivo".

Este trabajo va unido a los servicios que esta in-
cluyendo alrededor de los equipos como puede
ser la financiacién u otras modalidades de ac-
ceso a la tecnologia como el dispositivo en
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pago por uso y otras tipologias de arrenda-
miento para soluciones globales, que engloban
hardware, software y servicios de soporte.

Soluciones y proyectos
El catdlogo de MCR contiene muchas mas refe-
rencias para articular un puesto de trabajo ac-
tual. Por una parte, ofrece todo lo asociado al
ecosistema de hardware como monitores de Ul-
tima generacidn y accesorios como auriculares
para uso profesional, entre otros. Por otra parte,
brinda al cliente soluciones de software para
ofrecer una solucion global.

Este amplio catalogo, distribuido entre todas
las unidades de negocio del mayorista, le per-
mite abordar proyectos globales sobre todo a
través de su division MCRPRO. "Es muy impor-
tante la parte del cross-selling", argu-

El directivo sefala que estan realizando muchas
transformaciones de centros del control y ac-
tualizaciones del puesto de trabajo vinculado al
ambito del transporte y la logistica. Y siguen
desarrollando otros proyectos en los que es ne-
cesario vincular distintas unidades de trabajo
como la de seguridad, transformacion digital y

audiovisual.

Acuerdos y planes

MCR no deja de mejorar su propuesta para el
puesto de trabajo incluyendo nuevas marcas en
su catalogo de soluciones. Uno de sus Ultimos
acuerdos ha sido con la marca TECNO, que
ofrece portatiles y smartphones. Este proveedor
como sefiala Herndndez aporta "una relacion
entre calidad y precio muy interesante". Ahora el
mayorista se encuentra en el proceso de lanza-
miento. "Es un trabajo de prescribir, trabajar y
ensefiar un producto que probablemente se co-
nozca menos", resalta.

El mayorista piensa seguir creciendo y estd va-
lorando la incorporacién de nuevos fabricantes
a su oferta para el puesto de trabajo. "MCR, so-
bre todo en la parte de B2B, quiere desarrollar
ecosistemas que nos den un posicionamiento
de mercado interesante y sean de valor para to-
dos nuestros partners". Dentro de esta estra-
tegia se enmarca la posible incorporacién de
dos nuevas marcas, segun anuncia el directivo.
De cara a los proximos meses, MCR quiere se-
guir impulsando su negocio con la vista puesta
en el crecimiento y planea diferentes activida-
des y eventos vinculados a su 25 aniversario.
"Nos hace especial ilusion, pero nos hace tener
un nivel de exigencia muy alto en los equipos
comerciales y en los equipos de trabajo de to-
dos los departamentos”, comenta Hernandez.
En su agenda para celebrar y generar nuevo ne-
gocio figuran "muchos actos, promociones y

eventos", segun anuncia el directivo. i

menta Hernandez. Esta division, enfo-
cada al negocio profesional, cuenta
con un equipo de 15 comerciales es-
pecializados en diferentes areas de ne-
gocio que colaboran con otros equipos
preventa del resto de divisiones para

poder llevar a cabo cualquier proyecto.
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La IA, clave en el entorno del puesto de trabajo

"Hay una mayor especializacion del canal en el
ouesto de trabajo, cON una oferta en la
que pesan mas los servicios"

Roberto Alonso, head of sales & marketing

cloud & software area en V-Valley, valora de
manera muy positiva el comportamiento
del negocio centrado en el puesto de
trabajo. Un area que vive una permanente
evolucidon tecnoldgica. "Los procesos de
digitalizacion de las empresas impactan en
el usuario, que accede a una mayor
cantidad de herramientas y procesos; lo
que permite al canal desplegar mas
soluciones y servicios". Junto a ello, la
transformacion de la venta hacia un modelo
recurrente "le permite disfrutar de un
mayor contacto con los clientes, con la

posibilidad de incrementar la venta cruzada

y los servicios". ®& Marilés de Pedro|

otente
oferta
V-Valley cuenta en
este entorno del

puesto de trabajo

Roberto Alonso,
head of sales & marketing cloud & software area en V-Valley

con una oferta, potente, para asegurar

que su ecosistema pueda ofrecer a sus
clientes proyectos con valor.

Se trata de un apartado que ha cambiado rapidamente,
impulsado por factores como la movilidad, la automatiza-
cién o la inteligencia artificial. Alonso observa una ten-
dencia de crecimiento constante. "Los clientes tienen,
cada vez, mas procesos y mas digitalizacion en el puesto
de trabajo, lo que permite que se incremente el gasto me-
dio de la empresa”.

Microsoft es pilar esencial con Microsoft 365 como tecno-
logia clave. "Muchas empresas ya no entienden trabajar
sin Microsoft Teams, una herramienta que permitié una evo-
lucion de los entornos colaborativos y de la movilidad, lo
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que tuvo un enorme impacto en la manera de entender el
puesto de trabajo; lo que ha abierto muchisimas posibili-
dades". También la ciberseguridad, una tecnologia "que ya
es innata en este entorno”.

Junto a este fabricante, Alonso destaca el desempefio de
Adobe, que ha visto incrementado su ecosistema de part-
ners. "También han crecido las soluciones de backup v las
aplicaciones vinculadas con la recuperacion ante desastres”.
V-Valley cuenta con fabricantes con un componente mas es-
pecializado como Factorial, con aplicaciones de recursos
humanos; o Destinux, con una herramienta para la gestion
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“La IA es un vehiculo para que el
partner converse con su cliente
de areas, criticas, como la nube o
la ciberseguridad, e incremente

sus servicios”

de los viajes. Entre sus Ultimas incorporaciones esta Prana

Software que centra su negocio en el entorno del software ——
Division NetCom

de gestion con una solucidn que permite la emisidn de fac-
turas electrénicas. Por otro lado, "se han incrementado

muchisimos los datos y esto también es otro elemento
esencial para la seguridad y su explotacion. También hemos
visto muchas aplicaciones de negocio". Todo ello ha con-
ducido "a una especializacion del canal con una oferta cada
mayor de servicios".

Especialmente clave es el mercado VDI, un segmento en
plena efervescencia con los cambios estratégicos que han
vivido VMware y Citrix, las dos compafilas que lideraban
este apartado. "Hemos notado un incremento de negocio
ya que estos cambios han abierto las puertas a otros fabri-
cantes con estrategias en las que el canal se siente mas res-
paldado y con tecnologias maduras y confiables”, desvela.
V-Valley cuenta con dos tecnologias: Azure Virtual Des-
ktop, un servicio sobre Azure que estan desplegando al-
gunos partners; y Virtual Cable, la multinacional espafiola
con la que "vemos cada vez mas proyectos. Es un fabricante
que se apoya cada vez mas en el canal, lo que les ha per-

mitido aumentar su nUmero de partners".

La lA

Y, por supuesto, la IA. Se podria afirmar que es el entorno,
primigenio, en el que se ha aplicado y en el que parece que
resultan mas "evidentes” sus usos y ventajas. Dos son los fa-
bricantes mas avanzados en este apartado: Microsoft y

Calculaba IDC que en torno al 47 % de la inversion en este entorno se concentra
en torno al area de las comunicaciones unificadas. Hace mas de un ano, V-Va-
lley anunciaba la creacion de NetCom, una unidad especializada en este seg-
mento, que aglutinaba también el networking, y que reunia a todas las solucio-
nes en este apartado para ofrecer soporte y nuevos recursos tanto a fabricantes
como a partners. “Brindamos una especializacion”, completa.

Alonso asegura que en el entorno de las comunicaciones unificadas, definido por
los entornos hibridos, se han simplificado los proyectos. “La tecnologia en la que
se apoyan, que esta creciendo, es cada vez mas accesible y sencilla”.

Tras un ano de recorrido, Alonso asegura que siguen creciendo por encima del
mercado. “Vamos a seguir invirtiendo porque es una de las areas que tiene méas
recorrido en el mercado”.

mas eficiente". A su juicio, el éxito de la IA esta en el
despliegue y en la adopcién.

Segundo tramo del aho

Alonso es optimista. "La inversion en torno al puesto de tra-
bajo seguira creciendo. Cada vez hay mas partners que se
apoyan en los programas de los proveedores de servicio
para gestionar los parques de dispositivos, la ciberseguri-
dad o los datos". El partner cada vez va a poder "dar mas
servicios". Un apartado en el que V-Valley ya esta dise-

Adobe. "La inteligencia artificial generativa va a cambiar y, fando algln servicio que === === === === - oo oo oo - o m oo
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ya estd cambiando, el modelo del puesto de trabajo vy la "pueda ser complementario

manera en la que trabajan los empleados". con la oferta del canal".
En relacion al canal, Roberto Alonso cree que la 1A es un ve- La ciberseguridad y la IA son
hiculo para que el partner converse con su cliente de areas, claros factores de impulso. "La

criticas, como la nube o la ciberseguridad, e incremente sus IA seguira evolucionado: una

servicios. Para las empresas, "la IA es una manera de mejo- IA que hay que desplegar, asi-

rar procesos, de cambiar sus modelos de trabajo y de ser milar y sacarle beneficio”. i
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Buen balance de negocio de Virtual Cable en el primer tramo de 2025

"Seguimos democratizando
la tecnologia del VDI

| entorno del puesto de trabajo
sigue ofreciendo al canal nego-
cio y rentabilidad. "Hay benefi-

cios tangibles e intangibles”, se-
fala Feliu. "El canal, cada vez mas, tiene que
volcar su negocio, no hacia una venta transac-
cional, sino hacia un servicio de consultoria, tra-
bajando la confianza de sus clientes y aportan-
doles tecnologia". Una filosofia, intangible, que
conduce al desarrollo de negocio. "Cuando se
establece un plan estratégico, se producen re-
novaciones de los parques existentes y surgen
nuevas necesidades, vinculadas a entornos es-
pecificos; lo que conlleva una venta".

“UDS Enterprise
es la unica
solucion VDI
dentro del

Esquema
Nacional de
Seguridad (ENS)”

Buen inicio de ano

Feliu desvela que la primera parte del afio para
Virtual Cable ha sido muy positiva. "No solo en
términos de facturacion, también en el desarro-
llo de los proyectos, tanto a nivel nacional como
internacional”.

Los cambios que se han operado en el entorno
del puesto de trabajo, provocados por los vira-
jes estratégicos de compafias como Citrix y
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Fernando Feliu,
executive managing director de Virtual Cable
A pesar de la irrupcidon de nuevas tecnologias y del desarrollo de
otros entornos, el puesto de trabajo mantiene, incélume, su valor.
Un area de la que Virtual Cable ha hecho territorio de negocio con
una propuesta basada en UDS Enterprise. "Los puestos de trabajo
son cada vez mas importantes”, ratifica Fernando Feliu, executive
managing director del fabricante. Unos puestos, cada vez mas
distribuidos, lo que "exige centralizar su gestidn, proporcionando a
los empleados las herramientas necesarias para trabajar en
cualquier lugar, como si estuvieran en la oficina, de una forma

transparente y primando su experiencia". ®8 Marilés de Pedro)

VMware, que lo lideraban, han permitido a fa-
bricantes como Virtual Cable ganar espacio. "Se
han producido migraciones", reconoce. Muchas
empresas tienen aln vigentes suscripciones de
estas marcas pero "estan desplegando pilotos
para migrar a nuevas soluciones”. Son empresas

que han "visto que hay opciones mucho mas fle-
xibles y robustas, con un retorno de inversion
mucho mas alto y requerimientos mas bajos". Se
trata de proyectos, especifica, que "nacen como
una pequefia semilla, vinculada a un departa-
mento, que se ira expandiendo dentro de las
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Nuevo modelo de licenciamiento

Entre las Gltimas novedades, Virtual Cable ha anunciado un nuevo mo-
delo de licenciamiento para usuarios concurrentes. Esta nueva mo-
dalidad se anade al modelo tradicional por usuarios nominativos y
estd indicada para entornos que no necesitan que todos los usuarios
usen el software de manera simultanea o constante, lo que se sitta
como una alternativa para empresas con multiples turnos de trabajo
o donde los empleados solo necesitan acceder de forma puntual a sus
herramientas informaticas. “Se trata de adaptarse a cualquier modelo
de trabajo”, explica Feliu. Este tipo de licencias concurrentes es mas
eficiente porque una misma licencia puede ser empleada por dife-
rentes personas en distintos momentos. Y, ademas, facilita la tran-

sicion desde otras soluciones de virtualizacion del puesto de trabajo
existentes en el mercado.

Al mismo tiempo, ha reducido los precios de las suscripciones de 50y
100 usuarios nominales, lo que mejora la competitividad general de sus
soluciones y permite que, por debajo de 150 usuarios, el coste entre el
modelo nominativo y concurrente sea idéntico. De este modo, cada or-
ganizacion puede elegir el licenciamiento que mejor se adapte a sus ne-
cesidades. “Hay que facilitar a las pymes la entrada de las Ultimas tec-
nologias de una forma segura. Se trata, una vez mas, de democratizar
la tecnologia del VDI que tiene la seguridad como elemento esencial y

que ya incluye autenticacion multifactor o una politica Zero Trust”.

corporaciones”. La cercania del soporte es im-
portante. "Con la edicion prémium de UDS En-
terprise, alcanzamos un 24x7, pero proporcio-
namos soporte en todos los proyectos”.

Feliu recuerda algunas de las caracteristicas cla-
ves de su solucion, como la monitorizacién vy el
control gracias a un acuerdo con la compafiia
espafola Flexxible. Gracias a ella se unifica la
gestién de todo el parque de dispositivos (fisi-
cos y virtuales), la resolucion de incidencias y la
optimizacién de procesos en una Unica plata-
forma. Una gestion centralizada que "persigue
un retorno de la inversion”. Es esencial que "las
actualizaciones alcancen a todo el parque y que
se gestione cualquier tipo de acceso”.

En este primer tramo del afio la ciberseguridad
ha sido un factor de impulso para el negocio.
Tras la entrada en vigor de DORA, para el seg-
mento financiero; y a la espera de la transposi-
cion de NIS2, el nimero de proyectos vinculados
con ellas ha aumentado. Feliu recuerda que UDS
Enterprise es la Unica solucidn VDI dentro del Es-
quema Nacional de Seguridad (ENS), lo que "ha
creado una enorme confianza por parte de los

usuarios finales".

Ecosistema de proveedores
cloud

El pasado mes de junio Virtual Cable anuncié su
adhesién al programa Google Cloud Partner Ad-
vantage como Build Partner lo que certificaba su
integracion nativa con Google Cloud Platform
(GCP). Con ella ayuda a las empresas que utilizan
este hiperescalar a beneficiarse de su integra-
cién con UDS Enterprise 4.0, lo que les permite
desplegar y gestionar escritorios virtuales y apli-

caciones de manera automatizada, segura y efi-
ciente desde Google Cloud. Los usuarios dis-
frutaran de un acceso web personalizado y se-
guro para los usuarios, con autenticacién
multifactor (MFA), cifrado de datos y enfoque
Zero Trust.

Un hiperescalar que se une a la lista de alianzas de
Virtual Cable que incluye a Microsoft Azure, OVH-

pervisores o los autentificadores que prefiera".
Hay que garantizar que "cada compafiia pueda
crear la herramienta que mejor se ajuste a sus ne-
cesidades y que se integre en la estrategia que
haya disefiado". La tecnologia no deja de evolu-
cionar. "Debemos garantizar una gestion multi-
nube ya que las empresas desplegaran herra-
mientas diferentes en distintas nubes". L

cloud, Huawei Cloud 0 AWS. Feliu eX-  r= == - s m s e e e oo e

plica que se trata de seguir ofreciendo
la maxima flexibilidad. "Vamos a seguir
aumentando el nimero de proveedo-
res cloud. Se trata de asegurar que cada
uno de nuestros clientes pueda elegir el
proveedor de servicios o de infraes-

tructura que quiera y optar por los hi-

Acceda al video desde
el siguiente cédigo QR

https://newsbook.es/actuali
dad/entrevista-fernando-
feliu-virtual-cable-3-202506
30117855.htm
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€special Movilidad y transformacion del puesto de trabajo

HP EliteBook Ultra G1i

Este modelo integra los procesadores Intel Core Ultra 5y 7, con una
NPU de hasta 48 TOPS, lo que le permite ejecutar funciones de inte-
ligencia artificial directamente en el equipo sin depender de la nube.
Esta disefiado para brindar eficiencia energética y un rendimiento
mejorado en tareas impulsadas por IA. Con su cdmara de 9 megapi-
xeles, micréfonos duales y altavoces cuadruples, es una opcién ideal
para una maxima portabilidad y ejecutivos que tienen que hacer vi-

deoconferencias de alto nivel

HP EliteBook X Flip G1i

Su diseno convertible le permite adaptarse a diferentes modos de
uso, como tableta o portatil, lo que lo hace adecuado para entornos
dindmicos y colaborativos. Su versatilidad le permite adaptarse a
cualquier estilo de trabajo, incluyendo su compatibilidad con el [apiz

activo recargable.

HP EliteBook X G1i

Con sus 14", este portatil combina un rendimiento fiable con un di-
sefo pensado para una productividad profesional. Su arquitectura
térmica con doble ventilador turbo ofrece un funcionamiento mas
silencioso y eficiente. Ademas, su rendimiento de IA acelera tareas
como grabacién de presentaciones y redaccién de correos perso-

nalizados hasta 1,3 veces mas rapido.

HP EliteBook 8 G1

Impulsado con opciones de NPU hasta 50 TOPS, esta linea reno-
vada proporciona una productividad optimizada por IA y una co-
laboracién fluida, todo en un disefio actualizable y reparable. Su
eficiencia energética es hasta un 224 % mayor que la generacion
anterior y alcanza hasta 43 veces mas velocidad en la generacion
de imagenes con IA, logrando un rendimiento excepcional en com-

paracién con modelos anteriores sin NPU.

Para mas informacion:

hp.es

__________________________________________________________________________________________________
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La IA se consolida como pilar clave de su estrategia

One HP: més crecimiento, mejores

compensaciones y mas formacion para el canal

Salvador Cayén,
méaximo responsable de la estrategia de canal de HP

El "renacimiento” del puesto de trabajo, como entorno
esencial en la estrategia empresarial, ha devuelto a la
tecnologia vinculada a él todo el valor que merecia. No solo
es la nube, ni siquiera bajo su sabor hibrido, la que marca el
paso en las empresas: el dispositivo, encarnado en el PC, que
aparece arropado por herramientas de colaboracion y
gestion documental, ha recuperado todo su glamour gracias
al cambio que se ha producido en la forma en la que los
profesionales desempenan su labor. Un panorama que
permite a fabricantes, como es el caso de HP, situarse en el
centro de la transformacion de estos entornos. "Queremos
convertirnos en la empresa tecnoldgica del trabajo”, senala
Salvador Caydn, maximo responsable de la estrategia de

canal de HP. % Marilés de Pedro)

/)

Se trata de ser un referente en la nueva
forma de trabajo: no solo como provee-
dor de referencia en la tecnologia”. Vi-
vimos, segun Cayon, en un momento
espectacular para la industria. "Estamos redefiniendo
nuestra estrategia para acceder a un mercado que de-
manda cosas diferentes”.

One HP

Un reto, no nuevo en la multinacional, pero que se viste
ahora con un tono novedoso. "Debemos impulsar, no solo
el crecimiento de las empresas, también la experiencia de
la que disfruta el usuario en este entorno”. Se entroniza la
vinculacion entre empleo y tecnologia. Segun una en-
cuesta de HP, menos del 30 % de los trabajadores reco-
noce que tiene una buena relacidn con el trabajo. Ahora
bien, el 72 % asegura que la tecnologia es fundamental en
su dia a dia y hay 11 puntos de diferencia entre la satis-
faccidn de las empleados que utilizan la inteligencia arti-
ficial de los que no la usan. "La relacidn laboral tiene que
ver, por tanto, cada vez mas con la tecnologia. Y no solo
referida en términos de productividad; también en rela-
cién a la colaboracién o la conectividad”.

One HP persigue una
mayor unificacion de

todo el catalogo de HP

Para dar cumplida respuesta a todo esto, HP ha definido
un concepto, One HP, que persigue una mayor unificacion
de todo su catélogo: si hasta ahora cada division contaba
con una estrategia especifica de innovacion y de des-
arrollo de soluciones, ahora "desde la fase de ingenierfa,
desde el 1+D, hay una completa unificacidn de la oferta".
La IA es pilar. "Vamos a impulsar todo nuestro portfolio
que va a incorporar esta tecnologia”. Una oferta que va
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mucho mas alla del PC, alcanzando también a las impre-
soras y a las soluciones de colaboracion. Un ecosistema
de productos al que se ha dotado de una completa in-
tegracion. "Vamos a potenciar, mucho mas, cémo los
PC se conectan entre si: y también con las impresoras y
los dispositivos de colaboracién. Y todo ello con una
capa de seguridad. Se trata de que el usuario disfrute de
experiencias integradas gracias a esta unificacion del
portfolio".

La marca va a presentar Workforce Experience Platform,
una plataforma que permite la gestién unificada de todos
los dispositivos, lo que va a permitir, no solo avanzar en
estas experiencias integradas, sino "entender mucho me-
jor las necesidades de los CIO y darles una respuesta”. HP,
insistié Cayon, "trabaja en cémo volver a llevar la tecno-
logia al edge, al usuario". Las necesidades, en relacion a
la seguridad y a la baja latencia, "exigen sacar el maximo
partido al PC"y que el "CIO repiense la manera en la que
los empleados acceden”.

También maximizar el uso de informacion con soluciones
que "permitan utilizar y sacar el maximo partido a los da-
tos para, por ejemplo, poder anticipar los problemas”.

“Seguimos avanzando para
convertirnos en una empresa de
servicios, sin abandonar nuestro ADN

de producto y de innovacion”

HP Amplify y HP One

Esta visidn unificada ha llegado, como no podia ser de otra
manera, a HP Amplify: si antes el programa aparecia defi-
nido por cada unidad de negocio, ahora persigue una
mayor integracién. "Va a ser clave el crecimiento, la com-
pensacion y la formacion”, especificd. Cayén insistid en la
vocacion de HP por ayudar al canal en su transformacion.
"El modelo de consumo y la experiencia con la tecnologia
estd cambiando: por tanto, se tiene que adaptar”.

La IA marca el paso. "No desde el punto de vista de pro-
ducto, sino en cémo le puede ayudar a ser mas productivo
y a incorporarla en su propuesta de valor". Un valor que
parte de una premisa: "No se puede ir a vender IA si el part-
ner no la ha implementado antes", alertéd. "Hay muchos
partners que no la utilizan ni para las tareas mas basicas".
Cayodn volvié a incidir en el desarrollo de los modelos vin-
culados con los servicios de valor afiadido y, en especial,
aquellos que se despliegan en remoto, con una capa
predictiva, "anticipandose al problema".
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En los proximos afos, la relacion con el fabricante va a ser
mucho mas estrecha. "Los partners tendran que decidir
con qué fabricantes estratégicos quieren trabajar este
modelo. Bajo las formulas en las que prima la experiencia
del cliente, el canal trabajard con un menor nimero de
proveedores", prevé.

También incidira la marca en la formacién y en la capta-
cion del talento, "uno de los problemas que més preo-
cupa al canal”; y en la sostenibilidad. "Muy pronto va a ser
una cuestion de obligado cumplimiento. Va a haber pro-
yectos en los que se va a requerir a fabricantes y partners
una serie de requisitos vinculados con este asunto. En el
sector publico va a ser inmediato”. Dentro del programa,
la iniciativa HP Amplify Impact identifica este compro-
miso. "Espafia es uno de los paises con mejores resulta-
dos", recordd. De los 100 partners Power, 64 estan cer-
tificados en sostenibilidad. "Contamos con el nimero
mas alto de partners 5 estrellas en el mundo".

El canal, ademas, debe adaptar su oferta, tanto a los mo-
delos de "tecnologia como servicio", que alcanzan al PC,
a la impresora y a las soluciones de colaboracion: como
a la seguridad. "El partner tiene que incluir en su pro-
puesta global una oferta de proteccion”.

Novedades

Desde el pasado 1 de mayo HP ha simplificado la com-
pensacion a sus partners y va a intensificar el area de los
servicios. "Seguimos avanzando para convertirnos en una
empresa de servicios, sin abandonar nuestro ADN de pro-
ducto y de innovacion”.

En Espafia las areas de crecimiento se identifican con el
desarrollo del area de los accesorios y el catalogo de co-
laboracidn, en el que "aln no estamos donde nos gusta-

A

ria", reconoce. Muchos de los partners tradicionales de

|
HP "aln venden pocas soluciones de colaboracidn, lo
que se traduce en un area de oportunidad”. También el
negocio de las estaciones de trabajo y el desarrollo de
verticales. "Espafia cuenta con una de las mejores cuotas
de mercado en el mundo, casi un 55 %. Estamos traba-
jando en un programa para desarrollar los entornos verti-
cales y, ademas, el concurso de la IA en estas soluciones
va a ser clave".

No olvidd sefalar la oportunidad, permanente, en el mer-
cado de la pyme; asi como seguir desarrollando los ser-
vicios gestionados en el area de la impresién y las opor-
tunidades que se abren con los productos
reacondicionados (el programa Renew).

En el area de la compensacion al canal, van a premiar es-
pecialmente la venta conjunta. Antes cada unidad de ne-
gocio tenia sus métricas y objetivos: ahora se va a llevar
a cabo una unificacion con cuatro aceleradores: PC, Poly
y accesorios, servicios e impresion. Por encima de ellos,
de manera transversal, ha lanzado Super Power Booster.



"El partner cuenta con unos rebates basicos, desde el pri-
mer ddlar, alos que se suma una compensacion, en base
a unos targets de las unidades de negocio. Si el partner
consigue, al menos dos, empieza a disfrutar de unos ace-
leradores”, explica. Con ello se persigue que un partner
extienda su negocio mas alla de lo que ha sido su habitat
natural. "La compensacion puede verse incre-
mentada en casi un 30 %". El objetivo es que
"el canal vaya al cliente con una propuesta
global”.

En la actualidad, de los grandes partners en-
globados en la categoria Power, que suman
100, todos cuentan con una estrategia ge-
neralista, combinando los entornos del PC y

la impresion.

El ecosistema es diverso: "Algunos cuen-
tan con un peso, enorme,

en el mercado

del PCy des-

arrollan tam-

bién el area

de impresion,

pero desde un punto

de vista transaccional”. Por otro
lado, "hay distribuidores con foco en el

area contractual de la impresién, que comer-

cializan PC, pero bajo un modelo tradicional. Uno de
nuestros objetivos es que estas compariias también acce-
dan a la férmula contractual en el drea del PC".

En el ambito de los servicios gestionados de impresion el
recorrido del canal se alarga varios afos. Incluso la marca

€N PROFUNDIDAD

rante el covid-19, en el que en el dmbito de la empresa se
comercializaron 2,4 millones mas de ordenadores de lo
que se hubiera vendido en una situacion normal. Una si-
tuacion, excepcional, a la que sucedié el descenso del
mercado en 2023: que ya se recuperd el afio pasado, con
un crecimiento del 12 %. "Las consultoras predicen un cre-

cimiento del 3 % este afio y del 5 % en 2026 pero yo

soy mas optimista”, aseguro.

Un optimismo que se
apoya en el buen
comportamiento del
segmento del PC
empresarial en Es-
pafa que ha crecido

un 15 % en facturacion

en el primer trimestre.
"Nuestra cuota de mer-
cado ha sido del 47 %,
con un crecimiento del
60 %". Hay una anima-
cién, asegurd, de las ven-
tas de la gran empresa y
del sector publico. "Tam-
bién del Kit Digital".
En el drea de la IA, Caydn vaticind que a
final de afio toda la propuesta de HP contara con
alguna capacidad de esta tecnologia. "Por primera vez la
gran disrupcién se esta produciendo en la empresa, en
el puesto de trabajo; no en el consumo”. A nivel mundial
se espera que en 2027 el 50 % de los PC incluya IA por
encima de los 40 TOPS.

En el area de la compensacion al canal, HP va a

premiar especialmente la venta conjunta

va a trasladar esa propuesta a un mercado pyme, con MPS
Subscription, a través del canal, soportada por las capaci-
dades logisticas y las herramientas de HP. En el lado del PC,
las formulas Daa$ (dispositivo como servicio), que cuentan
con una base importante en la gran cuenta, "el reto es
trasladarlas a la mediana cuenta, que suma mas de 200.000
compafias en Espania, a través del canal con un servicio ba-
sado en la gestién completa del dispositivo".

Optimismo
Caydn se mostrd tremendamente optimista en relacion al

PC. Recordd el momento, excepcional, que se vivié du-

La foto en el ambito de la impresidn en el mundo de la
empresa es diferente. Tras el momento, complicado, que
vivié durante la pandemia, la recuperacion llegd en 2023,
con un crecimiento del 11 %, tras el cual, en 2024 hubo un
retroceso del 7 %. "La prevision es que en 2025y 2026 el
mercado crezca un 10 %, con una renovacion de la base
instalada. También dependera del comportamiento del
sector publico". El objetivo de HP, lider en el 4rea de la
empresa, es "seguir creciendo y adquirir mejores cuotas
de mercado en el entorno contractual: un area en el que
nuestra participacion es del 15 % mientras que en el ne-

gocio transaccional se mueve en torno al 50 %". i
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Brother planea impulsar su

negocio con el valor y el modelo contractual
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Carlos Hernandez, consejero delegado de Brother Iberia

Brother Iberia afronta su actual aio fiscal con la intencion de mantener la linea
ascendente que ha mantenido en los uUltimos ejercicios, avalado por los buenos
resultados cosechados en su Ultimo ano fiscal, que cerré el 31 de marzo, que le han
permitido cumplir objetivos y facturar 90,64 millones de euros, lo que supone un

@& Rosa Martin |

incremento del 3,6 %.

arlos Hernandez, consejero delegado de de SMB, el negocio corporativo y contractual la evolucion

Brother Iberia, destaco que los resultados ha sido positiva. En este Ultimo apartado ha conseguido un

obtenidos en su Ultimo afio fiscal marcan crecimiento en MSP y partners superior al 50 %. Al mismo

un nuevo hito para la compafia ya que los tiempo, ha logrado un crecimiento del 12 % en el drea de

objetivos que se habian marcado en sus principales lineas
de negocio se han cumplido.

En el apartado del entorno SOHO y dentro de la tecnolo-
gla laser ha mantenido su negocio, que acapara una buena
parte de su actividad, aunque se ha comportado mejor el
color que el monocromo.

En tinta profesional, una de sus apuestas tras regresar a este
segmento, ha logrado un incremento del 12 %. Y en la parte
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los servicios.

En el drea de etiquetado, en el que estd haciendo mucho
foco en los Ultimos afios, ha conseguido duplicar su cuota de
mercado, superando el 10 % de crecimiento. "Queremos ser
un jugador significativo en esta drea”, subrayé Hernandez.
Entre los logros de su afio fiscal también se encuentra la re-
cogida de 100.000 cartuchos para su reciclado, lo que su-
pone un incremento del 43 %.


https://newsbook.es/actualidad/en_profundidad/brother-cumple-objetivos-y-crece-un-36-en-su-ano-fiscal-2024-20250624117744.htm

Foco

Hernandez destacd que en su afo fiscal actual que co-
menzo el pasado mes de abril se focalizard en las dreas en
las que tiene mas potencial de crecimiento. En el terreno
del entorno SOHO su intencién es mantener su posicion y
aprovechar las inercias del mercado para ganar cuota de
mercado en el terreno de la tinta profesional. El directivo se-
falé que cuenta con know how y capacidad de produccidn
para lograr este objetivo. Ademas, su intencidn es renovar
toda su gama de productos para tinta profesional y lanzar
sus equipos de tanque de tinta.

Dentro de esta unidad de negocio fortalecerd su actividad
dentro del denominado cliente conectado, al que se le
ofrecerd una relacion personalizada. Y, a la vez, potenciara
el modelo de suscripcion EcoPro y fomentaréa la recogida
de cartuchos vy la sostenibilidad entre los clientes de este
segmento.

Ampliara su gama de
impresaras para el

etiquetado profesional

En el dmbito de SMB y corporativo su intencion es ganar
cuota de mercado en las gamas altas, ganar nuevos pro-
yectos y profundizar en el modelo contractual. En este sen-
tido, una de sus Ultimas novedades es la nueva modalidad
por suscripcion SMB Essential, en la que Brother se encarga
de todo y el canal recibe una comision por este servicio.
Otra de sus prioridades para este afo es el segmento del
etiquetado profesional, un dmbito en el que esta creciendo
y en el que esta presentando una oferta unificada en funcién
de la aplicacion. Este afio seguira lanzando productos para
responder a distintas necesidades como el modelo PT-
560, la gama para sefalética Brother Safety, la gama TD i
nerless, la gama TD2 y la TJé. Esta Ultima es una impresora
de alta produccion con capacidad para imprimir etiquetas
en 6" que esta indicada para logistica y transporte.
Finalmente, otro de sus objetivos es seguir ejecutando sus
planes de sostenibilidad. Ya cuenta con la certificacion RBA
platino en sus cuatro fabricas y varios premios como el Tech-
nical Packing del Japan Packaging Contest 2024 por el uso de
embalajes con pulpa de celulosa evitando el uso del EPS.
La compaiiia seguird fomentando la recogida de los con-
sumibles —téner y cartuchos— en el mercado ibérico. Su
intencion es reciclar 125.000 unidades, lo que equivale a un
crecimiento del 25 %.

€N PROFUNDIDAD

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

Evolucion del mercado y posicion

José Ramon Sanz, responsable de marketing de producto de
Brother Iberia, analizé el momento que atraviesa el mercado de
impresion en nuestro pais al que lleg6 en 2024 una marca nueva
de origen chino, Pantum, que se esta posicionando como la
cuarta marca mas vendida en laser por detras de HP, Brother y
Kyocera Document Solutions. La irrupcion de esta marca, unido
a los lanzamientos de otros fabricantes, provocé durante 2024
un incremento de las ventas de equipos basicos monocromo
mas baratos, pero no un crecimiento en facturacion. Esto ha va-
riado las ventas de la tipologia de productos. Las ventas de
equipos l&ser mas pequerios ganaron peso acaparando el 61,1 %
de las ventas, frente al 55,7 % del ano 2023, lo que supone tam-
bién una caida del precio.

Los datos de ventas de Context, correspondientes al primer tri-
mestre de 2025, posicionan a Brother como la segunda marca
de impresioén tras HP, segun indic6 Sanz.

Los movimientos del mercado laser han influido en la posicion
que ocupa Brother que se sitlia como la segunda marca del mer-
cado en multifuncién color para el entorno SOHO. Ocupa la pri-
mera plaza en el multifuncién monocromo para este mismo
entornoy la tercera en esta categoria para SMB. En el terreno de
las impresoras ocupa la segunda posicion tanto en color como
monocromo en el terreno SOHO y SMB.

Para alcanzar estos objetivos seguira trabajando con su red
de partners, a la que seguird apoyando a través de su pro-
grama de canal. Una de sus prioridades es extender el mo-
delo de servicios gestionados entre sus distribuidores,

como avanzé Hernandez. i
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El mayorista ha puesto en marcha en Italia la divisidn Zeliatech,
cuyo proposito es el desarrollo de soluciones vinculadas con la eficiencia energética

SOY0

-

“E| desarrollo sostenible es uno de los

principales ejes estrategicos del Grupo Esprinet"

Recuerda Giulia Perfetti, responsable de sostenibilidad del Grupo Esprinet,

| pasado afio el . ~ cepe
orupo presents AYe el mayorista lleva afios en la senda de la sostenibilidad. "Estamos

sus informes de  decididos a combinar progresivamente las decisiones empresariales con la

acverdo a la Di-  responsabilidad medioambiental y social”. Negocio y sostenibilidad, por

tiva de la UE sobre inf fo . .
rectiva de fa Lk sobre Informacion— tanto, caminan de la mano. “Nuestro modelo se integra plenamente en la

corporativa en materia de sosteni-

bilidad (CSRD, por sus siglas en in-  €Strategia de sostenibilidad: no solo en las iniciativas medioambientales que

glés). Un hecho que, explica Per-  estamos planeando para alcanzar los objetivos que nos hemos marcado;

fetti, supuso un punto de partide  también en el apoyo continuo al recurso mas importante que tenemos, que

para la reflexion sobre la transpa- "
son las personas". ®¢& Marilés de Pedro]

rencia y la responsabilidad en el go-
bierno corporativo. "Incrementamos
la discusion interna para orientar las decisiones estratégicas en torno a la El G rupo ES r| N e-t “.e\/a méS d e
sostenibilidad". Perfetti insiste en la importancia de la colaboracién en es- p p

tas lides sostenibles entre los departamentos implicados en su gestion y

la interaccion con el Comité de Competitividad y Sostenibilidad. "Conti- una d ecCa d d p v b ll can d osu
nuaremos invirtiendo en capacitacion y en el desarrollo de programas para . o
promover la cultura de la diversidad, la equidad y la inclusion”. memaoria d e SOSte ni b | l| d a d
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Huella medioambiental

El Grupo Esprinet lleva mas de una década publicando su memoria de sos-
tenibilidad. El grupo tiene implantado un sistema de gestion me-
dioambiental en todas las entidades del grupo. Uno de sus
objetivos era la reduccion, progresiva, del consumo
energético vy, en sintonia con él, en 2024, por
ejemplo, ha equipado a su nuevo centro logistico
italiano, ubicado en Tortona, con la certifica-
cién LEED Gold, con un sistema fotovoltaico y
sistemas de iluminacion LED para lograr gra-
dualmente la autosuficiencia energética de la que
disfruta el almacén que el mayorista tiene ubi-
cado en Cambiago.

En cuanto a la movilidad sostenible, el 59 % de su
flota esta formada por vehiculos de bajas emisio-
nes. El objetivo es llegar al 75 % en 2027. En
lo que se refiere a las emisiones de al-
cance 1 (las que una empresa produce
directamente) y alcance 2 (las que
produce indirectamente), el reto es
reducirlas en un 12,6 % para 2027, a
través de inversiones tangibles y
estrategias alineadas con los cri-
terios de SBTi (la iniciativa de Ob-
jetivos Basados en la Ciencia).
También pretende rebajar las
emisiones indirectas de gases

de efecto invernadero que
ocurren en la cadena de valor

de una empresa (alcance 3).

Perfetti recuerda el reconoci-
miento que ha hecho la CDP,

la organizacién sin animo de
lucro que dirige la mayor base

de datos mundial de informa-

cidn corporativa sobre cam-

bio climatico para inversores,
empresas, ciudades, estados

y regiones con el fin de gestionar su impacto en el medioambiente. "Esta
organizacién ha mejorado la calificaciéon de nuestro grupo, asignandole una
puntuacion "B, lo que refuerza nuestra posicion en este panel de empre-
sas que trabajan por reducir su impacto en el medio ambiente”.
Vinculado con esta estrategia esta el nacimiento en Italia, en 2024, de la
division Zeliatech, cuyo propdsito es el desarrollo de soluciones vincula-
das con la eficiencia energética. Una division que también llegara a Espafia.
"La sostenibilidad ambiental y la transicion verde son esenciales para la
prosperidad a largo plazo de nuestro planeta”, recuerda.

Compromiso del ecosistema

En relacion al ecosistema de partners, el grupo ha establecido sesiones de
formacion internas y externas, en colaboracion con sus principales prove-
edores. "Se trata de concienciar sobre la responsabilidad medioambiental
en términos de riesgos pero, sobre todo, de oportunidades”. El grupo

Giulia Perfetti,
responsable de sostenibilidad del Grupo Esprinet

“La sostenibilidad es cada vez méas un
elemento estrategico, esencial para la
resiliencia, la competitividad y el éxito

a largo plazo de las empresas”

€N PROFUNDIDAD

busca areas de colaboracién que contribuyan a la transicion hacia mode-

los de negocio circulares. Perfetti recuerda que cuando se habla de sos-

tenibilidad corporativa, a menudo se comienza con el obligado cum-

plimiento de las normativas, lo que obliga a las empresas a

modificar sus comportamientos. "A medio plazo, las

exigencias que proceden del mercado constitu-

yen la fuente mas importante de oportunidades”.

El compromiso de los fabricantes es esencial. La

£ directiva reconoce que existen diferentes en-

foques y defiende el papel, clave, que tiene el

mayorista como centro critico en la cadena de

suministro. "Estamos tratando de colaborary

desarrollar proyectos con nuestros principa-

les proveedores de productos y servicios con

el objetivo de reducir las emisiones y alimentar

la economia circular; y, al mismo tiempo, edu-
car y estimular al canal".

Sostenibilidad y
tecnologia

Analizando el panorama mundial, en el
que los Objetivos de Desarrollo Sos-
tenible de la ONU para 2030 son
reto clave, Perfetti cree que en los
Ultimos afios se ha avanzado en
muchos aspectos de la sosteni-
bilidad. "Sin embargo, aun es-
tamos lejos de los objetivos
trazados en la agenda 2030
de la ONU. Nos estamos mo-
viendo a diferentes velocida-
des entre regiones, con des-
ajustes a nivel regulatorio vy,
sobre todo, con diferentes
sensibilidades entre gobier-

nos", razona. La sostenibili-
dad, en un mundo integrado y
conectado como el nuestro,
"pasa por compartir un mismo objetivo y por el maximo compromiso y co-
laboracion entre todos los actores implicados”.

Un avance sostenible que contempla un vinculo muy estrecho con la tec-
nologia. "Su contribucion es fundamental en la mision de dar forma y pre-
servar el futuro para las generaciones venideras".

Una sostenibilidad que, a su juicio, es cada vez mas un elemento estraté-
gico, "esencial para la resiliencia, la competitividad y el éxito a largo plazo
de las empresas". Fuente de innovacién, "representa una oportunidad
para crear valor para una empresa y sus empleados, para los clientes y pro-
veedores, para la comunidad en la que opera y, por supuesto, para los in-
versores”. Una estrategia que encuentra eco en las preferencias de los con-
sumidores, especialmente los mas jovenes, "cada vez mas sensibles a los
criterios ESG en sus elecciones de compra”. Una realidad a la que suma el
hecho de que estos, a la hora de decidir dénde trabajar, "tienen en cuenta
los compromisos sociales y medioambientales de las empresas”. i
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La compania avanza en el desarrollo de Monaka

Fsas Technologies reafirma su apuesta

por el canal para liderar el mercado de Ay HPC

sas Technologies ya
opera como una unidad
diferenciada dentro del

ecosistema Fujitsu, con
un enfoque estratégico propio orientado alto valor afadido.
a acelerar su posicionamiento en el mer-

cado de infraestructuras tecnoldgicas. Aunque mantiene su pertenencia al
grupo matriz, la nueva estructura le permite operar con mayor autonomia. Se-
gUn explicd Gonzalo Romeo, country manager de Fsas Technologies, esta se-
paracion responde a las distintas dinamicas entre el negocio de hardware y
el de servicios. "Los ritmos y margenes del hardware son distintos a los de
los servicios, y esta separacion nos permite operar a otra velocidad”.

La compaifiia se ha constituido con el ob-
jetivo de impulsar la especializacion en
proyectos complejos relacionados con in-
fraestructuras Tl, como la construccion de
centros de datos con altos requerimientos
energéticos o la instalacion de servidores
especializados con GPU. Desde la direc-
cion se insiste en que Fsas Technologies y
Fujitsu mantienen lineas de actuacion
complementarias, sin solapamientos entre

sus respectivos ambitos de actividad.

Apuesta por el canal

En lo que respecta al canal de distribu-
cion, Fsas Technologies continuara traba-
jando con la red de partners heredada de
Fujitsu, basada en relaciones de colabora-
cion estables y orientadas a soluciones de
valor afiadido. Romeo precisd que la es-
trategia de venta indirecta no contempla
ampliar significativamente la base de part-
ners. "Nunca hemos tenido 4.000 part-
ners y no lo necesitamos. Tenemos pocos,
trabajamos muy bien con ellos y estan evo-
lucionando con nosotros". Actualmente,
parte de los proyectos en tecnologias
como la computacion cuantica se estan
desarrollando a través de estos partners.
Ademas, sefiald que, aunque ambas com-
pafiias comparten origen, su enfoque dife-
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Gonzalo Romeo, country manager de Fsas
Technologies, y Christian Leutner, svp y european
managing director de Fsas Technologies

La compania se ha constituido
con el objetivo de impulsar la
especializacion en proyectos
complejos relacionados con

infraestructuras Tl

Fsas Technologies opera ya como una unidad independiente dentro de
Fujitsu, con un enfoque propio en infraestructuras tecnoldgicas complejas.
La compafia mantiene la colaboracion con su red de partners heredada de
Fujitsu, basada en relaciones estables orientadas a ofrecer soluciones de

®( Bérbara Madariaga |

renciado evitara conflictos en el mercado. "Nos dedicamos a cosas distintas".
Fsas Technologies ya trabaja en proyectos de alta exigencia técnica en sec-
tores estratégicos. Uno de los casos destacados es el de una compafia au-
tomotriz que, gracias al uso de tecnologias cuénticas, ha logrado optimi-
zar su proceso de produccién, reduciendo tiempos y generando un ahorro
estimado anual de medio millén de euros. La compafiia también desarro-
lla soluciones dirigidas a sectores como
la sanidad, la energla y la industria, com-
binando capacidades en inteligencia ar-
tificial y computacion hibrida.

Desarrollo de Monaka

En paralelo, la compafia avanza en el
desarrollo de Monaka, un procesador de
Ultima generaciéon basado en arquitec-
tura ARMv9, orientado a entornos de in-
teligencia artificial y eficiencia energé-
tica. Este chip contard con hasta 150
nicleos y una arquitectura modular tipo
chiplet, y sera compatible con tecnolo-
glas como DDR5, PCle 6.0y CXL 3.0. Fsas
Technologies mantiene acuerdos con
empresas como Supermicro y AMD para
integrar este procesador en servidores
de alto rendimiento con refrigeracion li-
quida, disefiados para centros de datos
sostenibles.

Christian Leutner, svp y european mana-
ging director de Fsas Technologies, des-
tacé que el contexto europeo representa
una oportunidad clave para el desarrollo
tecnoldgico, especialmente en lo relativo
a la soberania digital. "Europa esta invir-
tiendo fuerte para ganar autonomia tec-
noldgica y Fsas Technologies quiere ser
un actor relevante en este proceso”. il
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Nvidia busca ofrecer tecnologia avanzada accesible a través del canal

Nvidia refuerza su estrategia

de distribucion con una infraestructura abierta para la IA

La presentacion de DGX Spark y DGX Station supone un
avance clave en la estrategia de distribucion de Nvidia.
Segun Mohamed Hakam Hefny, senior program manager
de data & analytics en IDC, el verdadero cambio esta en
abrir su tecnologia a un ecosistema mas amplio mediante
®{ Barbara Madariaga |

una red de distribucidon mas flexible.

cesible a través del canal. El producto no solo esta dirigido a
grandes corporaciones, sino que también esta disefiado para
desarrolladores, estudiantes y equipos de investigacion, de-
mocratizando el acceso a herramientas de IA sin necesidad de
infraestructura de centro de datos.

Por tanto, el canal de distribucion se beneficia de esta apertura
estratégica, ya que permite la creacion de soluciones personali-

asta hace poco, Nvidia operaba con un modelo cerrado
y de venta directa de sus sistemas DGX, desarrollados
internamente. Ahora, la compafiia esta dando un giro al

abrir sus plataformas Grace Blackwell a socios OEM, lo
que marca una expansion
estratégica de su canal de
distribucion.

"Hace una década, Nvidia
introdujo los DGX como sis-
temas completamente des-
arrollados internamente y
de venta directa. Ahora, al
abrir sus plataformas Grace
Blackwell a socios OEM,
estd ampliando sus canales
de distribucidn y exten-
diendo su influencia", se-
fala Hefny.

Este cambio representa una
transicion importante: Nvi-
dia ya no se ve solo como
un proveedor de tecnolo-
gia, sino como un facilitador
dentro de un ecosistema
colaborativo que incluye a
grandes empresas, universi-
dades, desarrolladores in-
dependientes y startups.
Con ello, la compafiia se posiciona como plataforma habilitadora de solu-
ciones de inteligencia artificial en todos los frentes, extendiendo su impacto
en sectores mas alla de la infraestructura tradicional de centros de datos.

DGX Spark: una puerta de entrada para el canal
El DGX Spark, un "superordenador de IA" en formato de escritorio, es el
ejemplo perfecto de cémo Nvidia busca ofrecer tecnologia avanzada ac-

La estrategia de distribucion también se

amplia mediante colaboraciones con ISV

zadas y escalables a medida para diferentes segmentos de clien-
tes, desde pequenas startups hasta grandes corporaciones.
Hefny destaca que, ademas de la integracién de hardware y software,
Nvidia ha incorporado nuevas tecnologias como NVLink-C2C, que facilita
la memoria compartida de alta eficiencia entre CPU y GPU. Esta capaci-
dad no solo mejora el rendimiento, sino que también permite a los dis-
tribuidores ofrecer solucio-
nes mas eficientes vy
escalables a sus clientes.
La estrategia de distribu-
cion también se amplia
mediante colaboraciones
con ISV, que optimizan sus
herramientas para las pla-
taformas Blackwell de Nvi-
dia. Este esfuerzo conjunto
amplia aln mas el alcance
del canal, proporcionando
a los distribuidores solu-
ciones listas para imple-
mentarse en sectores
como la ingenieria, la au-
tomocidn vy la fabricacién,
entre otros.

"Las organizaciones que de-
pendan de herramientas ob-
soletas deberan actualizarse
para poder aprovechar los
beneficios sustanciales del
nuevo hardware", subraya
Hefny. Este aspecto es clave para los distribuidores, que juegan un papel
crucial en la migracién y actualizacion tecnoldgica de las empresas hacia la
nueva arquitectura.

El analista concluye con una reflexion sobre la transformacion estratégica
de Nvidia. "La compafiia ya no compite Unicamente en tarjetas graficas;
estd construyendo el tejido que conecta computacion, desarrollo, en-
trenamiento y despliegue de IA a escala global”. i
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El mayorista reunid a fabricantes y partners en su evento “;La data importa?”

ADM Cloud & Services refuerza el papel de los MSP

en ciberseguridad y cumplimiento normativo

ADM Cloud & Services organizd en Madrid el evento “;La data
importa?”, junto a Edorteam y N-Able, para impulsar el modelo MSP y
abordar los retos de la ciberseguridad y el cumplimiento normativo
en el canal. Expertos del sector debatieron sobre las nuevas
soluciones, el papel estratégico del MSP y la importancia de proteger
®( Barbara Madariaga |

los datos con un enfoque colaborativo.

onectar al canal, compartir conocimiento y recordar que
los datos no solo importan, sino que exigen proteccion, es-
trategia y colaboracion. Ese fue el objetivo de ";La data

importa?", el evento que ADM Cloud & Services organizd
a principios de junio en Madrid junto a Edorteam y N-Able, y en el que puso
foco en el ecosistema de proveedores
de servicio gestionados (MSP).

El encuentro reunio a fabricantes, part-
ners e integradores para debatir sobre
coémo adaptarse al modelo MSP y afron-
tar desafios como la ciberseguridad o
el cumplimiento normativo, sin perder
de vista la rentabilidad.

"Organizamos este tipo de eventos
para acercar a nuestros distribuidores a los fabricantes y sus soluciones, pero
también para que vean que el modelo MSP. aunque complejo, es alcanzable
con el apoyo adecuado", explico Victor Orive, CEO de ADM Cloud & Servi-
ces. "Queremos que hablen entre ellos, que aprendan de otros partners que
ya han dado ese paso".
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ADM, ademas, pone sobre la mesa soluciones
bajo modelo de pago por uso, que permiten a
los MSP adaptarse mejor a las necesidades rea-
les de sus clientes. "No se trata solo de vender
tecnologia, sino de acompafiar su implementa-
cién", anadio Orive.

Participacion de Edorteam y

Durante la jornada, fabricantesy
partners analizaron los desafios

y oportunidades del modelo MSP

N-Able

Matteo Brusco, distributor sales manager para
Espafa, Italiay Portugal de N-Able, destacd que
"los antivirus estan obsoletos. EDR es el nuevo
estandar, pero no vale de nada sin soporte 24/7
detras". Ademas, insistié en la necesidad de
ofrecer a los MSP herramientas completas, cen-
tralizadas y faciles de usar. "Un solo panel de
control, todos los servicios. Ese es el enfoque”.
Roger Garay, CEO de Edorteam, recordd que en
junio se cumplieron 26 afios del primer Real De-
creto de Proteccion de Datos. "Siempre hemos
intentado que la seguridad fuera algo facil de
implantar, sin costes imposibles ni complejida-
des técnicas". Aunque la percepcion del riesgo
ha cambiado desde los primeros cryptolockers,
Garay recordo que aun hay empresas que no to-
man conciencia hasta que es tarde. "Seguimos luchando para ofrecer solu-
ciones sencillas que realmente ayuden a proteger la informacién". Garay tam-
bién destacé el papel del MSP como actor clave en el cumplimiento
normativo. "Si un cliente cumple y se siente protegido, el MSP gana valor. Le
esta aportando algo més que tecnologia: confianza".

El evento concluyd con una mesa re-
donda en la que participaron repre-
sentantes de ADM Cloud & Services,
Edorteam, N-Able, Cobser Consulting y
Nordic Solutions y en la que se abor-
daron temas como qué implica real-
mente proteger los datos, el papel cri-
tico del endpoint, y cémo combinar
seguridad y eficiencia en el dia a dia.
También se debatio sobre el equilibrio entre amenazas externas e internas,
el paso del MSP hacia un rol mas consultivo y las tecnologias imprescindi-
bles para garantizar cumplimiento y escalabilidad. La sesion cerrd con re-
comendaciones para que los MSP refuercen su propuesta de valor apostando
por la prevencion y el acompafnamiento estratégico. il
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Esta solucion permite que los partners puedan incrementar su negocio de servicios

HP Workforce Experience Platform, la nueva

plataforma de HP para mejorar la experiencia digital

del empleado y transformar los entornos laborales

egun explicd Ana Lucia
Lorenzo, directora de
Soluciones para em-

presas de HP, el pro-
veedor con este lanzamiento responde a
las necesidades actuales de los usuarios
que demandan una experiencia éptima
en su entorno laboral. Y también cumple
con su objetivo de facilitar herramientas
a las empresas que les permitan crecer,
pero garantizando una optima experien-
cia a los empleados.

La plataforma, que recoge datos de or-

denadores, impresoras y otros disposi-
tivos como maquinas virtuales, a través
de la inteligencia artificial y la automati-
zacion anticipa problemas tecnolégicos
y promueve la eficiencia.

Carlos Manero, responsable de Servicios
Digitales de HP Espafia, sefiald que la
plataforma es fruto de afio y medio de transformar
desarrollo y desde su lanzamiento global
ya gestiona mas de 680.000 dispositivos,
analizando un ecosistema de datos que
supera los 24 millones de terminales, con
una capacidad de procesamiento de 700
GB diarios en un motor de inteligencia de
4 petabytes. Y cada mes estd resolviendo resolver
mas de 11 millones de incidencias. productividad.

La plataforma WXP es capaz de analizar

el sentimiento con IA. Evalla el feedback de los empleados, identifica pa-
trones emocionales y tematicas recurrentes para que los equipos de Tl ten-
gan una vision de lo que es necesario mejorar. A través del procesamiento
de miles de respuestas en lenguaje natural genera resimenes del estado
animico general, lo que ayuda a determinar las acciones a tomar en rela-
cién a la experiencia del usuario. La herramienta también contiene un mo-
tor de procesamiento de lenguaje natural que permite realizar consultas en
tiempo real sobre el estado y rendimiento de los dispositivos. De este
modo, los responsables de Tl pueden conocer la informacion sobre el es-

tado de la infraestructura de manera répida y sencilla.

Carlos Manero,
responsable de Servicios Digitales de HP Espafia

HP ha lanzado en Espana su plataforma
Workforce Experience Platform (WXP) para
los entornos profesionales,
ofreciendo al empleado una experiencia
digital personalizada y optima; al tiempo
que brinda al departamento de Tl una
herramienta para gestionar los equipos,
problemas

HP también ha integrado en la herra-
mienta la capacidad de andlisis de los
sistemas de colaboracion gracias a la
adquisiciéon de Vyopta, una plataforma
de colaboracion inteligente. Asi se
puede monitorizar terminales de video-
conferencia, sistemas de telefonia y he-
rramientas de software colaborativo.
Dentro de la plataforma WXP también
se encuentran scripts y paneles predefi-
nidos que automatizan los flujos de tra-
bajo y aportan inteligencia para mejorar
el rendimiento de TI.

"Con Workforce Experience Platform
ayudamos a las empresas a construir en-
tornos de trabajo donde cada emple-
ado se sienta respaldado, productivo y
motivado. Esta plataforma no solo anti-
cipa los problemas, sino que impulsa una
cultura de bienestar digital y rendimiento
sostenible”, afladio Manero.

Canal

La plataforma, que es multifabricante y
multisistema operativo, se comercializa
bajo un modelo flexible que contempla
el licenciamiento del software a traves
y maximizar la

o Rosa Martin |}

de distintos planes o bajo un modelo de
suscripcion por dispositivo.

Para el canal representa una nueva opor-
tunidad porque puede diversificar su negocio hacia los servicios y los mo-
delos basados en contratos.

HP ha preparado la certificacion WXP Sell and Manage para que sus distri-
buidores puedan acceder a un panel que incluye el acceso a informes, ana-
lisis de tendencias y a herramientas avanzadas para la gestion, la personali-
zacién de marca y la comunicacion. También pueden gestionar varios
clientes desde una Unica interfaz.

Los partners también tienen a su disposicidn scripts preconfigurados
disponibles en la galeria de HP o pueden desarrollar sus propios scripts
personalizados. L
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Primer foro “Impulso” del fabricante

2 FORO
"‘ ' IMPULSO

Alex Hidalgo, ITS en Konica Minolta Espafia

"Konica Minolta ya es un referente

en el despliegue y la integracion de servicios TI"

uchos son los campos en los
que Konica Minolta puede
desplegar su capacidad de
servicios. La robotizacion es

una de las demandas actuales: un mercado
que crecera desde los 28.000 millones de do-
lares actuales hasta los 200.000 millones en
2035. "Practicamente todas las empresas van a
contar con algin proceso automatizado, utili-
zando robots cada vez mas avanzados".

El desarrollo de aplicaciones bajo un modelo
de low code es otra 4rea de oportunidad: se
pasara de un negocio de 21.000 millones a mas de 240.000 en diez afios.
No falta la 1A, que crecera hasta los 3,6 billones de ddlares en 2034 (desde
los 700.000 millones actuales): o las oportunidades en torno a la gestion
documental, area de especializacion de la marca, que crecera hasta los
24.000 millones en 2034 desde los 8.000 actuales.

Propuesta de Konica Minolta

Para abordar estas areas de enorme oportunidad, la propuesta de Konica
Minolta exhibe una perspectiva global. "Podemos comercializar una apli-
cacion concreta; sin embargo, nuestra apuesta es ofrecer un modelo de
transformacidn tecnoldgica continuo, modular y escalable; lo que nos per-
mite acompafar al cliente en el crecimiento”. Lo importante "no es com-

46 newshook.es 328 | julio/agosto 2025 |

ITS en Konica Minolta Espana.

Celebrd Konica Minolta su primer foro "Impulso” en Madrid con el
objetivo de dotar de mayor visibilidad a su desempeino como
integrador de servicios y soluciones Tl, que ya suma dos décadas de
desarrollo en el mercado. Una historia que en Espana tuvo su punto
de inflexion en 2018, con la compra de una compaiiia especializada en
este negocio, que imprimio velocidad a esta estrategia y que permitio
triplicar la facturacion en este critico apartado. "Ya somos un referente
en el despliegue y la integracidn de servicios TI", asegurd Alex Hidalgo,

®C Marilés de Pedro|

prar tecnologia, sino tener un plan, una hoja de ruta. Y después aplicarla”.
Hidalgo sitVa la consultoria en el origen de cualquier proyecto "para en-
tender el contexto, los procesos y los retos de las empresas”. Un proyecto
en el que nunca faltan los servicios cloud, area incluida en el catalogo de
Konica Minolta, junto a los mas tradicionales vinculados con la infraes-
tructura y el desarrollo de aplicaciones de software bajo cédigo low
code. "El 65 % de las aplicaciones que se van a desarrollar en el mundo
seran asi", confirmo.

Hidalgo también se refirid a la inteligencia artificial "como palanca de valor
transversal" y a las soluciones de gestion documental, con Waidok como re-
ferencia esencial. "Llevamos 20 afios desarrollando software de gestion
documental, incluyendo labores de consultoria y de implantacién de gestidn
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documental”. En todos los proyectos "se genera documentacién, que debe
ser almacenada y gestionada de manera correcta, para poder tomar las me-
jores decisiones". No olvido la ciberseguridad, transversal, a todos los pro-
yectos. "Hay que implementarla desde el disefio". La propuesta se completa
con labores de mantenimiento y la observacion "para ofrecer un soporte
continuo y que la solucién evolucione con el negocio del cliente”.

¢En qué fallan las empresas?

Entre el 50 y el 80 % de los proyectos de transformacion digital suelen fra-
casar o no suelen terminar con las expectativas que habian definido las em-
presas. "Para evitarlo, es clave utilizar metodologias 4giles para validar y
analizar cada paso".

Entre los errores que conducen al fracaso esta la falta de liderazgo interno
y la escasez de tiempo. "Hay que liberar a las personas involucradas en la
transformacion”, apunta. También pesa la falta de presupuesto y de for-
macion; y en el caso de las pymes, "la adquisicidn de tecnologia, sin un
plan anterior”.

Centros de excelencia
Un desarrollo de los servicios Tl que ha llevado a Konica Minolta a un plan
de 5 afios con el establecimiento de diferentes centros de competencia
que estaran al servicio de las necesidades de la multinacional para refor-
zar las capacidades de los recursos locales. Espafia, por su especializacion
en el drea de la gestién documental,
contara con un centro de competen-
cia en este segmento. Bélgica ya
cuenta con un centro de competencia
en inteligencia artificial y gestion del
dato: mientras que en la Republica
Checa estd ubicado el consagrado a
la tecnologia de Microsoft.

Mesas de debate

El evento contd con dos mesas de de-
bate en las que se contd con la parti-
cipacion de CIO y CISO de diferentes
empresas, en las que se habld de los
procesos de transformacién. Alvaro
Ontafio, CIO de Merlin Properties, se
refirid a la evolucidon que ha experi-
mentado el papel de estos profesio-
nales. "Antes éramos facilitadores de
la tecnologia y nos encargédbamos de
presentar nuevos proyectos. Ahora,
ante el peso que tiene la ciberseguri-
dad o el cumplimiento de las normativas, estamos siendo requeridos por
los 6rganos de gobierno”. Interrogado por la instauracién de los modelos
hibridos, se refirio, para un buen despliegue, a observar a los empleados
como a un cliente. "Es necesario hacer mas atractivos los espacios de co-
laboracidn, las oficinas. Debemos ser un facilitador para que la experien-
cia del empleado sea la mejor posible".

No falté la alusion al anélisis de los datos para tomar las decisiones co-
rrectas. Una tarea que debe empapar a toda la organizacion. "Hay que de-
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mocratizar la formacion en las organizaciones para que todos los emplea-
dos sean capaces de adoptar decisiones", sefialé Alex Hidalgo. En un mo-
delo de empresas dirigidas hacia el dato, "hay que pasar de los datos ope-
rativos a los estratégicos".

Otro apartado de discusion fue el valor, creciente, que esta adquiriendo la
automatizacion. Una actividad que requiere, antes de aplicarla, una opti-
mizacion de los procesos, "eliminando aquellos que no aportan valor", se-
falo Vanesa Gonzalez, directora TI de Encarna Group, que explicd que, en
el caso de su compaiiia, estd afrontando el reto de modernizar a un grupo,
familiar, gracias a la implantacion de una infraestructura que les permita "im-
pulsar el negocio y llegar a todos los grandes retailers". En los dos afos
que lleva al frente de los sistemas tecnoldgicos, se han llevado a cabo me-
joras en la cadena logistica y en la integracion de pedidos, gracias a la apli-
cacion de una automacion con IA. “Se han liberado recursos que ahora lle-
van a cabo tareas de mucho mas valor".

Juan Javier Rodriguez, CIO y CISO del Grupo Fedola y gerente en GF-TIC,
sefiald que, ante la falta de recursos, la automatizacion "es vital". En rela-
cion a la optimizacion de procesos, recordd que no va a acabar nunca. "Es
un proceso de mejora continua".

Todos los CIO apelaron a la involucracion del empleado y también de los
organos de gobierno para llevar a buen puerto cualquier proceso.

En relacion al dato, Vanesa Gonzélez asegurd que la prioridad es su ho-
mogeneidad. "Debe ser veraz para ayudar a una toma de decisiones inte-

“Lo importante no es comprar tecnologia, sino tener

un plan, una hoja de ruta. Y después aplicarla”

ligente". Una idea en la que incidi6 Juan Javier Rodriguez. "Extraer datos
en tiempo real y explotarlos hace a las empresas mas eficientes, rentables
y competitivas”.

Observada la complejidad del mercado, para llevar a cabo un proyecto de
transformacion, se hace necesaria "la combinacion de diferentes tecnolo-
glas y proveedores", recordd Carlos Guarino, director comercial de Konica
Minolta. Proyectos en los que "el CIO debe estar cada vez més cerca del
negocio. Es la clave". il
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Punto clave de la estrategia es el programa de canal, Keen Partner Program

"Keenetic quiere posicionarse

como una alternativa prémium en el mercado”

Tras su nacimiento en 2017, Keenetic llegd a
Espana a finales de 2024. Con una oferta que gira,
principalmente, en torno al router, el fabricante
Equiere ofrecer una alternativa basada en la
Ecalidad, el control y la fiabilidad. Su estrategia
Etiene al canal de distribucion como pieza clave.
' Con el objetivo de acercarse a las pymes y al
mercado domeéstico, esta conformando wun
ecosistema en el que conviven partners
especializados en el mercado tecnoldgico,
integradores, VAR y resellers, con distribuidores
de valor en el area del retail. Un ecosistema al que
se suman Ingram Micro, Infortisa, Kinyo e
Hispamicro. Proximamente presentara su
programa de canal, Keen Partner Program.

®C Marilés de Pedro)

ugust Farreras, sales manager de Keenetic en Espana,
hace un balance muy positivo de los primeros meses de
establecimiento. "Estamos viendo una muy buena acep-

primer afio que observan como una etapa de construccion de la marcay de
las relaciones. "Queremos consolidar una base sélida de partners y distri-
buidores; y que el canal conozca nuestro valor diferencial”.

Hueco en el mercado de las redes

Es el mercado del networking un segmento atestado de compaiiias; la ma-
yoria con una oferta consolidada en el entorno del router. Farreras defiende
el valor diferencial de Keenetic. "Muchas marcas juegan una partida pare-
cida, centrada en competir por precio o en replicar soluciones genéricas.
Keenetic juega en otra liga con un producto de alta calidad y fiabilidad, so-
porte muy cercano al canal y una oferta pensada para cubrir necesidades
reales".

La oferta cubre routers, puntos de acceso y soluciones de conectividad.
"Apostamos por una conectividad estable, flexible y segura”. Entre los rou-
ters mas comercializados estan el Titan, el Hero y el Runner 4G. Elemento
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August Farreras, sales manager de Keenetic en Espana

“Queremos consolidar una
base solida de partnersy
distribuidores; y que el canal
conozca nuestro valor

diferencial”


https://newsbook.es/destacado/entrevista-augustfarreras-keenetic-20250623117674.htm
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“Muchas marcas juegan una partida parecida, centrada en competir

por precio o en replicar soluciones genéricas. Keenetic juega en otra

liga con un producto de alta calidad y fiabilidad”

usuario adaptar la red a sus necesidades especificas. "Es independiente del
hardware y esté en constante evolucion, lo que nos permite ofrecer solu-
ciones modulares, personalizables y actualizadas, pensadas para quienes
valoran su red: pequefias empresas, auténomos y usuarios domésticos

avanzados".

Papel del canal

El ecosistema de partners es pieza esencial en la estrategia de negocio de
Keenetic. "Apostamos por un canal especializado", explica. Se trata de una
apuesta en la que ofrecen "margen, soporte y, sobre todo, una relacién a
largo plazo". También un plan de formacion "para que el canal pueda trans-
mitir el valor de nuestras soluciones”.

Un canal que es muy diferente dependiendo del mercado al que se dirige.
Para abastecer a las pymes cuentan con partners especializados en el mer-
cado tecnoldgico, integradores, VAR y resellers: mientras que para los usua-
rios domésticos avanzados, el objetivo es situar los productos en los prin-
cipales retailers y etailers, como es el caso de la reciente alianza con
PcComponentes. "No estamos buscando volumen a cualquier precio. Es
clave que sean partners que entiendan nuestro posicionamiento y quieran
crecer con Keenetic".

Para reforzar su estrategia indirecta, lanzara su programa de canal, Keen Part-
ner Program, con dos niveles distintos. Entre los beneficios que concede tra-
bajar con Keenetic se encuentran un buen margen, un soporte local y una
formacion continua. "Ademas ayudamos con acciones de marketing, con un
producto que permite al partner aportar valor afadido a sus clientes".

En el escalén mayorista la marca cuenta con Ingram Micro. "Nos da capila-
ridad, nos permite llegar a todo tipo de clientes profesionales en Espafia y
nos ayuda a escalar de forma muy ordenada”. Un escaldn que se completa
con Infortisa, Kinyo e Hispamicro. "Nos aportan un valor diferencial en dis-
tintos nichos del canal". Por el momento, no contemplan incorporar mas
compaifiias. "Estamos enfocados en consolidar este grupo de clientes y se-
guir desarrollando negocio con ellos".

Segundo tramo de 2025

De cara a la segunda parte del afio, August Farreras sefala los tres aspec-
tos en los que va a incidir el fabricante: capilaridad comercial, visibilidad de
marca y una propuesta tecnolégica mas completa. "Vamos a seguir am-
pliando y cualificando nuestra red de partners especializados, con especial
atencion al canal profesional y a los integradores que atienden a las pymes.
Queremos estar cerca del cliente final a través de partners que comprendan
el valor de una conectividad robusta, segura y facil de gestionar".
Keenetic intensificara sus acciones de comunicacion y marketing para "au-
mentar la notoriedad de marca, explicar qué nos hace diferentes y posicio-

narnos como una alternativa prémium en el mercado”.

El fabricante va a presentar nuevos productos para completar su oferta para
la empresa, entre los que destacan los switches no gestionables. "Hay una
demanda creciente de soluciones robustas y seguras, sobre todo en el seg-
mento profesional. Las pymes estan invirtiendo en mejorar su infraestructura
de red, lo que nos hace ser muy optimistas para 2025". i

Acceda al video desde

el siguiente cédigo QR

https://newsbook.es/actualidad/
el-apoyo-al-partner-es-una-
prioridad-20250625117791.htm
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La firma ha presentado nuevas herramientas y recursos

que refuerzan su estrategia de soporte al canal

HPE unifica sus programas

de canal bajo Partner Ready Vantage

Hewlett Packard
Enterprise

Hewlett Packard Enterprise (HPE) ha aprovechado su evento
Discover, que se ha celebrado en Las Vegas, para presentar
oficialmente HPE Partner Ready Vantage, un nuevo programa
global para partners que unifica todas sus iniciativas anteriores
bajo una estructura Unica. El objetivo: simplificar la experiencia de
sus socios, ofrecer mayor flexibilidad y potenciar su crecimiento en
todo el porfolio de soluciones de la compania. El despliegue del

"El nuevo HPE Partner Ready Vantage refleja nuestro
compromiso con el canal: queremos empoderar a
nuestros socios y facilitarles la diferenciacion en el
mercado. Es un programa sencillo, flexible y rele-
vante, que acelera la colaboracion y permite entregar
soluciones innovadoras con resultados excepciona-
les", ha afirmado Simon Ewington, vicepresidente
sénior del ecosistema de partners de HPE.

El programa incluye nuevas competencias y certifi-
caciones en areas como la inteligencia artificial, la
nube soberana, las redes 5G privadas y las soluciones
hibridas.

Nuevas herramientas para
modernizar Tl y escalar en IA

Junto con el lanzamiento del programa, HPE ha pre-
sentado también nuevas herramientas y recursos que
refuerzan su estrategia de soporte al canal. Entre ellas
destaca HPE CloudPhysics Plus, una solucion de eva-
luacidn inteligente que analiza entornos Tl complejos
(incluidos entornos multicloud, bare metal y kuber-
netes) para ofrecer recomendaciones personalizadas.
Estara disponible de forma gratuita en el Ultimo tri-
mestre del afio fiscal 2025.

programa comenzara el
implementara de forma gradual.

proximo 1 de noviembre y se
®( Bérbara Madariaga |

También se incorpora una herramienta de migracion
rapida, que permitird a los partners evaluar entornos,

ste nuevo modelo integra los programas HPE Partner Re-
ady y HPE Partner Ready for Networking en un marco co-
mun que facilita la inscripcion, permite una participacion

mas flexible y ofrece soporte integral a través de distintas
areas especializadas. Desarrollado a partir del feedback de socios y las me-
jores practicas del canal, Partner Ready Vantage permite a los partners am-
pliar o especializar sus capacidades, segun sus necesidades estratégicas,
con un enfoque orientado a generar mejores resultados para sus clientes.
Simplicidad, flexibilidad y especializacion son los pilares de esta nueva pro-
puesta. Los partners disponen ahora de un Unico modelo de compensacion,
una experiencia coherente y la posibilidad de elegir centros de especializacién
en funcion de sus objetivos: desde el desarrollo e integracion de soluciones,
hasta la venta de servicios bajo el modelo as-a-service con HPE Greenlake Flex,
o la prestacion de servicios gestionados bajo marca propia o la de HPE.

5()| newsbook.es 328] julio/agosto 2025 |

generar recomendaciones y realizar migraciones a
plataformas como VM Essentials, a partir de julio. Am-
bas herramientas estaran disponibles dentro del centro de servicios profe-
sionales de HPE Partner Ready Vantage.

Por otro lado, el programa Al Focus Partners, parte del portfolio Nvidia Al
Computing by HPE, se ampliara a 20 nuevos paises, con el objetivo de ayu-
dar a mas socios a construir y escalar sus practicas de IA. La iniciativa in-
cluye formacidn técnica acelerada, recursos para generacién de demanda
y co-inversiones.

En el &mbito financiero, HPE Financial Services ha anunciado una opcion de
financiacion con tipo reducido para el sistema HPE Private Cloud Al Develo-
per, permitiendo a los socios demostrar sus capacidades sin asumir grandes
costes iniciales. También estaran disponibles otros programas de financiacién
limitada para ayudar a reducir o aplazar pagos en tecnologias claves.
Ademas, HPE Smart Choice se lanza ahora a nivel global como una propuesta
exclusiva para el canal. i
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El mayorista celebrd su Innovation Day en Madrid

Zaltor refuerza su oferta tecnologica y
se prepara para su desembarco en Latinoamerica

no de los ejes de
esta transforma-
cion es la evolu-

cién hacia una
oferta mas completa y avanzada en
soluciones de ciberseguridad. "An- Innovation Day.
tes estas soluciones eran arriesga-

das para el Zaltor anterior: ahora ya no. Las estamos interiorizando", explicd
Joaquin Malo de Molina. Esta madurez ha requerido redisefiar procesos y
estructuras internas, reflejo de una evolucion empresarial que ellos com-
paran con el paso de la nifiez a la adolescencia.

Ademas, Zaltor reconoce que mantenerse actualizado es un reto permanente
en un sector que cambia rdpidamente. "Vendemos a través del canal y te-
nemos que detectar tendencias, anticiparnos
a los cambios e identificar qué necesitan
nuestros partners antes de que ellos lo se-
pan". Tecnologias como la inteligencia artifi-
cial, la automatizacién de procesos o la ges-
tién avanzada de servicios estan marcando el
rumbo de la compafiia. Zaltor no busca com-
petir en precio o volumen, sino en valor, agi-
lidad y cercania con el cliente.

Zaltor ha definido su estrategia de creci-
miento en tres grandes pilares: expansion
geogréfica, diversificacién del portfolio y
desarrollo de servicios gestionados. "La ex-
pansion viene dada por la profesionalizacion
interna, del portfolio y del modelo. Nuestros
origenes estan en los servicios gestionados,
y eso sigue siendo nuestra base", explicd Jo-
aquin Malo de Molina.

La compafia pone especial énfasis
en el factor humano, tanto a nivel
interno como en su ecosistema de
partners. "Los negocios los hacen
las personas, no las marcas", subra-
yaron. Mantener un equipo dina-
mico, capacitado y adaptable es una
prioridad, asi como acompanar a los
partners en su evolucidn, ofrecién-
doles soporte técnico, formacién y
capacidades que les permitan man-
tener su competitividad.

Mayorista

i et e @) o B Lispor l '
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Daniel Valenzuela, CEO del Zaltor,
y Joaquin Malo de Molina, COO de la Zaltor

/altor ha definido su estrategia de
crecimiento en tres grandes
pilares: expansion geografica,
diversificacion del portfolioy

desarrollo de servicios gestionados

Zaltor estd inmerso en un profundo proceso de transformacidn que refleja su
ambicidn de consolidarse como un actor de referencia en el mercado. Asi lo
explicaron Daniel Valenzuela, CEO del mayorista, y Joaquin Malo de Molina,
COO de la compaiiia, durante la celebracion de la segunda edicidn de su

®( Barbara Madariaga |

Latinoamérica, una expansion con vision local
En linea con su plan de expansion, Zaltor ha fijado su préoximo gran obje-
tivo: Latinoamérica. Aunque actualmente la compafiia no tiene facturacién
en la region, el potencial es enorme. "En el futuro podria suponer la mi-
tad o mas de nuestros ingresos. Hay mercados como México o Brasil que
son incluso mas grandes que Espafia”, afirmé Daniel Valenzuela.

La compafiia ya ha comenzado a construir una
estructura que combina gestién desde Eu-
ropa con presencia operativa local. Se ha in-
corporado talento tanto desde Espafia como
en paises como Pery y Ecuador. "El negocio
local se hace con gente local", recalcaron,
destacando la importancia de las relaciones
personales y la confianza en estos mercados.
En cuanto al desarrollo del canal, la estrategia

pasa por seleccionar cuidadosamente a po-
cos partners por pais con los que construir re-
laciones solidas, duraderas y rentables.
Zaltor también estd consolidando alianzas
con fabricantes que buscan una aproxima-
cion distinta al mercado. "Algunos no quie-
ren estar en un catalogo maés, quieren pre-
sencia, acompafiamiento y desarrollo de
canal", explicaron. Para ellos, Zaltor ofrece
no solo distribucion, sino servicios
de valor afladido: desde la preventa
hasta el soporte, formacion y co-
bertura fiscal o regulatoria.

Todo este proceso de transforma-
cién y crecimiento se ha reflejado
también en su evento Innovation
Day, que se ha convertido en un
punto de encuentro para fabrican-
tes, partners y clientes, y en una
plataforma para mostrar la evolucion
de Zaltor. i
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La inteligencia artificial, la tecnologia cuantica

y la retencion del talento fueron temas destacados

DigitalES Summit 2025 presenta las claves

del desarrollo digital del futuro

Bajo el lema "Creamos presente, construimos futuro” la octava edicion del congreso, organizado por la

asociacion DigitalES, reunié en Madrid, los dias 18 y 19 de junio, a lideres institucionales, empresariales y

académicos para analizar, debatir y reflexionar sobre la evolucion digital de la economia y las tecnologias

que marcan tendencia y sobre las que se estan basando los nuevos avances que daran forma a la sociedad

del futuro.

digitales_:

=
= DigitalES zu
_"/ summit_25

digital: s

Oscar Lépez, ministro de Transformacién Digital y de la Funcién Publica

través de 20 espacios de didlogo y la participacion de

65 ponentes, entre los que se encontraban 30 CEO de
grandes empresas, el congreso repaso los temas que
se encuentran en la agenda de las empresas e institu-
ciones como los derechos digitales en el terreno corporativo, el empleo
y el talento, la computacién cuantica, la inteligencia artificial, la protec-
cién de menores en el entorno digital, la tecnologia para la seguridad y
defensa y los retos tecnoldgicos de Europa y Espafa en el actual con-
texto geopolitico.

Durante la inauguracion de la primera jornada, Federico Linares, presidente
de la asociacion, expuso la vision de DigitalES que tiene como eje "con-
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vertir a Espafa en referente
europeo en digitalizaciéon" y
que a través de diferentes
acciones pretende reforzar el
sistema educativo; desarro-
r "ltalES 20 llar el ecosistema digital es-

i 25 pafiol: lograr un marco regu-
latorio equilibrado y alineado
y "convertir la digitalizacion
en un vector de sostenibili-
dad y reducir la brecha digi-
tal territorial y social".

digital. s digital:s Tras esta intervencion, la jor-

digital s
' nada puso el foco en la pro-
teccion de la infancia en el
entorno digital, en los dere-
chos digitales en el marco de
la empresa y en la formacién
y el empleo. En la mesa de
debate sobre el empleo los
expertos coincidieron en un
diagndstico claro: falta for-
macién técnica en Espafia.
Solo el 28 % de los trabaja-
dores recibié formacion en 2024, un dato que pone de manifiesto el reto
pendiente para adaptarse a las necesidades del mercado laboral digital.
Otro de los momentos destacados del primer dia del congreso fue la in-
tervencion de Antonio Hernando, secretario de Estado de Telecomunica-
ciones e Infraestructuras Digitales del Gobierno de Espafia, quien hizo re-
ferencia al Ultimo informe DESI, cuyas cifras, segun sus palabras, confirman
que en Espafia se han hecho las cosas bien en los Ultimos afios gracias a
los operadores y las Administraciones publicas. "Uno de cada tres euros de
los fondos europeos se han destinado a digitalizacion”, destaco asi la co-
laboracion publico-privada como esencial para haber logrado el nivel de
conectividad en nuestro pals.



En el debate sobre el papel de Europa ante el desafio tecnoldgico la prin-
cipal conclusidn es que es necesario reducir la fragmentacidn normativa y
fomentar un mercado Unico digital mas competitivo.

En esta primera jornada también centro el debate la relacion entre tecnolo-
gla y seguridad nacional haciendo referencia a la importancia de la inversion
en defensa digital ya que uno de cada cinco delitos en Espafia ya es digital.
La tecnologla cuéntica fue otro tema analizado por los expertos. En la mesa
debate se puso de manifiesto que, aunque estas tecnologias estan en fase
inicial, el momento de prepararse para su aplicacion real es ahora y que la
inversion en 1+D y la colaboracién pUblico-privada son imprescindibles para
garantizar el éxito del proceso.

El ministro de Transformacién Digital y de la Funcién Publica, Oscar Lépez,
cerrd la jornada anunciando una inversion de 16.000 millones de euros des-
tinados a empresas espafiolas de tecnologia puntera, al tiempo que des-
taco la cobertura 5G en el 96 % del territorio y la creacion de medio mi-
[l6n de empleos STEM en los Ultimos seis afios. "Estamos redefiniendo el
mapa tecnoldgico nacional”, asegurd.

Inteligencia artificial

Antonio Garamendi, presidente de la CEOE, abrié la segunda jornada del Di-
gital Summit reflexionando sobre los retos que tiene ante si la sociedad es-
pafiola para avanzar teniendo como eje la tecnologia que, a su juicio, es un
elemento transversal para todas las empresas y sectores. El directivo subrayd
que en la actualidad "la empresa que no esté digitalizada ya esta muerta".
Esta digitalizacidn tiene que ser inclusiva y fomentar la innovacién, aunque
explicd que para innovar es necesario invertir y para esto hay que tener
claro que las "empresas tienen que ganar dinero" y, ademas, es necesario
un clima de confianza para que esta inversion se produzca. Al mismo
tiempo, destacé que se necesita reducir la hiperregulacién y establecer
una normativa clara.

El presidente de la CEOE menciond la retencion del talento y el fomento
de las vocaciones STEM en las mujeres como otro reto para avanzar en di-
gitalizacion. Sefald también que es necesario impulsar la ciberseguridad
y trabajar en la adopcion de una inteligencia artificial ética.

Tras su intervencion, la jornada se centrd en algunos de los temas que mas
estan preocupando a la industria y las empresas como el papel de la re-
gulacién de la mano de Cani Fernandez, presidenta de la CNMC, quien des-
tacd que "los esfuerzos regulatorios se estan centrando en favorecer el
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despliegue de redes de alta velocidad fija y continuar apoyando el des-

pliegue de redes de 5G".

La inteligencia artificial y su aplicacién fue otro de los temas destacados
de esta jornada. Maria Gonzélez Veracruz, secretaria de Estado de Digita-
lizacion e Inteligencia Artificial, presentd los logros que se han obtenido
para posicionar a nuestro palis en este ambito. Destacd la importancia de
la colaboracion publico-privada y los buenos resultados obtenidos en el 0l-
timo informe de la Década Digital. Ademas, recalco que el peso del 26 %
en el PIB de la economia digital es un logro que revela la apuesta por la di-
gitalizacién del Gobierno y lo acertado de destinar 40.000 millones de los
fondos en esta materia. Una buena parte de esta inversion se ha dedicado
alainteligencia artificial que se ha plasmado en la Estrategia de Inteligencia
Artificial, en la que fue pionero nuestro pals y que se actualizé en 2024,.
El plano mas practico de la aplicacion de la 1A se abordé en una mesa de
debate en la que participaron Javier Mallo, director IT data innovacién y
transformacién digital de Carrefour, Andreu Vilamitjana, director general de
Cisco Espafia y Portugal, Jacinto Estrecha, director de IA de NTT Data, Jo-
aquin Latorre, socio responsable de Tax & Legal Espafia de PwC, Jordi Lli-
nares, director general de programas industriales del Gobierno de Espana,
y Maria JesUs Martin, directora de la divisién de Gobernanza y Planificacion
de la inteligencia artificial del Gobierno de Espanfia.

Durante el debate se facilitaron detalles de la aplicacion que se esta ha-
ciendo en Carrefour en el drea de atencidn al cliente y en la simplificacién
de procesos y del trabajo que se esta haciendo desde la Administracién
puUblica para desarrollar casos de uso que agilicen procesos y tareas. Al
mismo tiempo se analizaron otros aspectos como la seguridad, la regula-
cién y la infraestructura que se necesita para su desarrollo. Los expertos
también comentaron su vision sobre el futuro de la IA y destacaron que
tiene que ser una herramienta para todos, que hay que tener confianza en
SU UsO con una regulacion clara y que es una palanca para una transfor-
macion digital ética y segura.

La jornada también abordd otros temas relevantes para el desarrollo tec-
noldgico como el papel de los datos en la llamada revolucidn digital y
verde, la evolucidn de las infraestructuras vy la digitalizacion territorial.

En este Ultimo debate participaron representantes de la Comunidad de Ma-
drid, el Pals Vasco, Andalucia y Catalufia quienes hablaron de su trabajo y
vision para avanzar en la digitalizacién de la Administracion publica y de los
desafios que tienen por delante. i
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Conclusiones y perspectivas futuras
del Espacio Europeo de Datos de Salud (EEDS)

La Unidn Europea refuerza su estrategia de desarrollo normativo que pretende articular

mecanismos que doten de mayores derechos a los pacientes y facilitar el intercambio de

datos en un entorno seguro y confiable que ademas favorezca el avance y el crecimiento

cientifico y tecnoldgico.

| Reglamento
(UE) 2025/327
del Parlamento
Europeo y del
Consejo, de 11 de febrero de 2025,
relativo al Espacio Europeo de Da-
tos de Salud (EEDS), tiene como
objetivo establecer un cambio de
paradigma en materia sanitaria
abordando importantes retos des-
de distintas dpticas.

En primer lugar, la ampliacion del
derecho de acceso reconocido en
el RGPD para dotar de mayor auto-
nomia a los pacientes, con el dere-
cho de acceso inmediato de las per-
sonas a sus datos de salud, que sélo
podra limitarse cuando sea perju-
dicial para su seguridad (como en la
explicacion de un diagnostico).

Dentro de este propdsito, se abor-

dan diferentes cuestiones para re-

forzar este derecho como es el hecho de ha-
bilitar que las personas puedan afiadir datos
de salud a sus historias clinicas (esta infor-
macion deberd poder distinguirse de los da-
tos recogidos por profesionales sanitarios).
También la transparencia en el acceso a los
datos: se debe proporcionar informacion
pormenorizada sobre como, cuando y qué
entidad o persona fisica accedio a los mis-
mos y, de forma especifica, a cudles.

Pero, sin duda, uno de los grandes retos del
EEDS para el impulso de la innovacion en el
ambito de la salud es el uso secundario de
datos de salud para fines especificos que be-
neficien a la sociedad como la investigacion
y la innovacion.

Para acogerse al uso secundario, se esta-

blecen una serie de prescripciones y requi-
sitos para dotar de la proteccidn necesaria
al paciente como la seudonimizacién o el de-
recho de exclusion voluntaria y reversible de
los pacientes.

Los Estados deberan designar autoridades de
salud digital que permitan articular estos me-
canismos de supervision. Asi mismo, el Re-
glamento crea el Consejo del Espacio Euro-
peo de Datos de Salud para facilitar la coo-
peracién y el intercambio de informacion.
Para garantizar la interoperabilidad y que cum-
plan con las medidas de seguridad necesa-
rias, se consolida MiSalud@UE para compar-
tir informacidn sanitaria bajo un estandar de-

finido, y articular un sistema que re-
duzca la duplicacion de pruebas y
sobrecostes sanitarios mejorando la
calidad asistencial de los pacientes.
Se deberan establecer mecanismos
que permitan la integracién de Mi-
Salud@UE por parte de los Estados,
de manera que se cumplan sus es-
pecificaciones técnicas, y se co-
necten a ella los prestadores de
asistencia sanitaria, incluidas las
farmacias.

El reglamento establece un régimen
sancionador con multas adminis-
trativas que podran alcanzar los 20
millones de euros o una cuantia
equivalente al 4 %, como maximo,
de su volumen de negocios anual.
La entrada en vigor se producira,
con caracter general, el 26 de mar-

70 de 2027, demorando su vigencia
para cuestiones como el derecho
de acceso o el uso secundario de datos
(siendo este Ultimo aplicable a partir del 26
de marzo de 2029).
Se trata de una norma disruptiva que pre-
tende beneficiar a pacientes, investigadores
y profesionales sanitarios, mejorar el proceso
asistencial y la reduccion de costes evitan-
do la duplicidad de procesos, ademas de fa-
vorecer el desarrollo de la innovacion a tra-
vés del acceso a informacién sanitaria me-
diante una estructura segura, consolidando
el perfil proteccionista de la UE respecto al
tratamiento de datos personales. i

Marta Martinez
Responsable del departamento de

Regulacidn y Proteccidn de Datos (DPO)
de Maz
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