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Buenas perspectivas de negocio en el entorno de los centros de datos

El consolida su papel en el despliegue

en Espana

egun la Asociacion Spain DC la cado tecnoldgico, en el que los mayoristas han con-

demanda de servicios alojados solidado su papel: siguen ocupando un espacio de

en los centros de datos aumen- valor como soporte a los integradores y distribui-

taraun 9o % entre 2024 y 2028. dores que permanecen como actores destacados en
El impacto econémico del sector ya representa el el centro de datos. Arrow, Ingram Micro, V-Valley y
2,49 % del PIB espariol, con 73.300 millones de eu- TD-SYNNEX son buen ejemplo de ello. i

ros anualesy mas de 482.000 empleos generados. . ,
) Sigue en pag. 8
Un panorama, ciertamente prometedor para el mer-

DaaS avanza como
oportunidad de negocio
para el canal

La consolidacion del trabajo hibrido y los beneficios que supone
una opcion basada en el servicio frente a la tradicional compra de
equipamiento han sido dos de los factores que han tirado del
desarrollo de modelos como el Daa$, que identifica la venta de
un dispositivo como servicio. Se trata de una formula que la ma-

puesta de negocio y que el canal ha integrado en su oferta. i

Sigue en pag.18
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El software de gestion, imprescindible
pilar para el negocio

Sigue manteniendo su crecimiento afio tras afio y las previ-
siones es que asi suceda en los proximos ejercicios. Las
"tradicionales" herramientas de software de gestion per-
manecen como pilar tecnoldgico, basico para el desarrollo
del negocio de las empresas. Un segmento, alimentado por
la obligacién de cumplir con las normativas legales, que

permanece como area de innovacion. i

Sigue en pag. 29

Tercera edicion del V-Valley Cloud Summit

Las bodegas de Arzuaga, en la localidad pucelana de
Quintanilla de Onésimo, fueron el escenario que V-Va-
lley escogio para reunir a mas de 230 profesionales,
entre fabricantesy clientes, para exponer las oportuni-
dades que se abren en los proximos meses en el espa-

cio de valor en el que se mueve la compaiia. Un evento

en el que estuvo arropado por 31 fabricantes. &

Sigue en pag. 22




Y, por encima de todo,
el canal

Los que nos dedicamos, desde hace mas de tres décadas, a tratar de infor-
mar sobre las aventuras y desventuras del canal; y a relatar sus amores y divor-
cios con los fabricantes, hemos sido testigos de numerosas etapas en su tra-
yectoria en el mercado tecnaldgico y en la evolucion de su personalidad. Nacido
al amparo de una actividad “meramente” logistica y financiera, ha ido transfor-
mandose para ocupar en la actualidad un espacio mucho méas vinculado con ele-
mentos de formacion, capacidades de preventay pasventa, consultoria y soporte
tecnologico. Una mutacion, mas definida en unos distribuidores que en otros
(también hay que observar el mercado al que se dirigen), y que deberia haber ca-
lado mucho mas en el mercado tecnologico. Calar, empapar; en definitiva, publi-
citar mucho mas su importancia estratégica. Sin embargo, muchas veces no es asi:
algunos siguen observando al ecosistema de partners con identica mirada que
hace dos décadas. Y no es correcto. Nijusto. Su peso haido creciendo ya eraim-
portante hace 30 afios] y, sobre todo, ha ido adaptandose, con profesionalidad y
eficacia, al ritmo endiablado que tiene el mercado tecnolégica, sirviendo de
puente entre los fabricantes y la empresa privaday los arganismos publicos. Una
percepcion que tambien ha empapado al espectro editorial, afectando también a
los medios que nos dedicabamos a contar lo que pasaba en el canal de distribu-
cion que, en numerosas ocasiones, también hemos percibido algun desden.

Elcamino que ha recorrido el llamado “canal de distribucion”, conformado por
multitud de companias que se ocupan de surtir a todo tipo de segmentos de
mercado, no ha sido sencillo. Ha soportado todo tipo de olas tecnalogicasy los vai-
venes estratégicos de los fabricantes. Con sus virtudes y defectos, en la actua-
lidad son una pieza clave en la configuracion del mercado tecnolagico que ya
mueve alrededor de 61.000 millones de euros, lo que representa en torno al 4 %
del PIB espafiol.

Un ecosistema en el que los mayoristas desempenan un papel esencial. Tam-
bién ellos siguen recorriendo una senda en la que, ano a ano, han ampliado sus
servicios vinculados con la formacion, el soporte o la especializacion en todos y
cada uno de los mercados tecnologicos. Su labor de agregacion, nunca sencilla,
es cada vez mas complicada. Sin embargo, no dejan de insistir en elevar, afio a afo,
esas capacidades.

Y, nada mejor que demostrar valor que creciendo y dar buenos nimeros. Se-
gun la consultora Context, entre eneroy agosto el crecimiento del negacio del ma-
yoreo en Espana crecié un 14,6 %, con el segmento de los distribuidores que se
dirigen a la pyme creciendo un 16 % o los que se encargan del negocio corpora-
tivo conun ascensa del 10 %. Todo parece que el ano acabara en positivo: la con-
sultora vaticina un crecimiento global del 9 %.

El poder del canal de distribucion, por tanto, es innegable. 0jala el mercado
tecnoldgica le de, por fin, la visibilidad que se merece. L
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CANAL

Los ingresos del Grupo Esprinet crecieron
en Espana un 5 % en el primer semestre,
por encima del ascenso del grupo

714,7 millones de euros. Ese es el volumen de negocio logrado por el Grupo Esprinet en Espaia en el primer semestre

de este ejercicio, lo que supone un crecimiento del 5 %. Un baremo superior al resultado de la corporacion que ha

logrado incrementar sus ingresos un 4 % hasta situarse en 1.931,5 millones de euros, frente a los 1.849,9 millones de

euros del mismo periodo del ano anterior.

n Italia el grupo ingresd
1.314,5 millones de euros,
lo que equivale a un 1%

mas que en el mismo se-
mestre de 2024. En Portugal, el crecimiento
ha alcanzado el doble digito (72 %) y los in-
gresos han ascendido a 44,1 millones de eu-
ros. Los ingresos conseguidos en Marruecos
también crecieron un 21 %.

Ante estos resultados, Alessandro Cattani,
consejero delegado de Esprinet, indicé que
se cerro el segundo trimestre con una renta-
bilidad operativa que se incrementé un 38 %
y con un beneficio neto mayor que en 2024.
"Al analizar los resultados del primer semes-
tre de 2025, estos confirman la solidez de
nuestro desempefio v la eficacia de las es-
trategias que hemos puesto en marcha. Con
unos ingresos que alcanzaron los 1.931,5 millones de
euros, consolidamos aun mas nuestro liderazgo en la
distribucion de productos y soluciones de alta tec-
nologia para la transformacion digital y la transicion
verde", recalcd.

En los resultados del segundo trimestre destaca el
crecimiento del 5 % de los ingresos totales (969,1 mi-
llones de euros).

Alessandro Cattani, consejero delegado de Esprinet

Lineas de negocio y tipos de
clientes

El andlisis de los resultados por lineas de negocio re-
vela que la division que denomina Pantallas, que en-
globa a los ordenadores de sobremesa, tabletas y
smartphones, ha obtenido un crecimiento de sus in-
gresos brutos del 2 %. Sin embargo, el segmento de
Dispositivos ha caido un 7 %.

La division de V-Valley que ofrece soluciones avan-

zadas para la digitalizacidn, la computacion en la

nube y la ciberseguridad, V-Valley, ha continuado
creciendo, alcanzando un crecimiento de los in-
gresos del 12 %.

Otro dato relevante dentro de su apuesta por el va-

lor es el incremento de los ingresos englobados en

su division de Soluciones y Servicios, que han tenido
una incidencia en las ventas totales de un 23 %.

Por Ultimo, la division Zeliatech, creada en 2024

para responder a la demanda de tecnologias ver-

des, ha crecido un 26 % en su segundo trimestre,

Por tipologia de clientes, en consumo las ventas

han decrecido un 2 % en el semestre, hasta si-

tuarse en 592,8 millones de euros, y en el terreno
del business han crecido un 6 %, situdndose en

1.490,8 millones de euros.

Cattani destaco también que "el EBITDA ajustado
de 25,1 millones de euros y el beneficio neto de 3,4
millones de euros, ambos mejorando en comparacion
con el primer semestre de 2024, confirman la efica-
cia de nuestra gestion operativa y nuestra capacidad
para generar valor".

De cara al tercer trimestre del afio, la prevision del
grupo es positiva, basandose en los ingresos del ju-
lio y agosto, que han crecido respecto a 2024. i
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CANAL

Infortisa celebro su Winday 2025

Infortisa ha vuelto a reunir a su canal en la IX edicidon de su convencion anual Winday con el objetivo de compartir
experiencias y trazar una estrategia conjunta. Al encuentro celebrado en el Hotel Four Points By Sheraton Costa
Blanca, asistieron mas de 250 profesionales, congregando a mas de 45 marcas como Lenovo, Intel, AMD, ASUS,
Samsung o TP-Link.

I evento fue el marco para cono-
cer las Ultimas novedades en so-
luciones de consumo y profesio-

nales con propuestas que
abarcaron desde la impresion, las redes o la videovi-
gilancia, hasta el gaming, los periféricos, los portati-
les, el PC, los componentes, el software y la movilidad.
La convencion también favorecié el networking entre
los asistentes y los representantes de los fabricantes
con el fin de generar sinergias y explorar nuevas opor-
tunidades de negocio.

La jornada, que combind sesiones de trabajo con el
entretenimiento, reforzo el papel de Infortisa y se po-
siciona como una cita imprescindible para descubrir
tendencias, compartir conocimiento y fortalecer rela-
ciones comerciales.

"Un afio mas, Winday ha demostrado ser mucho
mas que un evento: es un punto de encuentro es-
tratégico para impulsar el crecimiento conjunto de
todo el ecosistema tecnoldgico”, destacaron fuentes

del mayorista. i

Zaltor refuerza su oferta de DMI, nuevo mayorista de Zalman

servicios gestionados con Acronis DMI Computer ha alcanzado un acuerdo de distribucion

con Zalman, marca especializada en cajas, refrigeracion

Zaltor ha incorporado a su catalogo las soluciones de Acronis gracias al acuerdo alcanzado y fuentes de alimentacion para PC, para comercializar
entre ambas compaifiias. De este modo, los distribuidores del mayorista tendran acceso a la sus productos en el mercado espanol.

oferta de backup y de ciberseguridad de Acronis que combina antimalware, recuperacion ante Esta alianza, de caracter exclusivo para nuestro mer-
desastres y gestion de endpoints. "Gracias a Acronis, reforzamos nuestra estrategia de res- cado, permite a los partnes del mayorista acceder a una
ponder a las exigencias técnicas del mercado y anticiparnos a su transformacion. Su distri- oferta competitiva. Y, a la vez, DMI da un paso mas para
bucion nos permite avanzar en un ecosistema de servicios gestionados mas solido, escalable construir una propuesta diferencial.

y alineado con las normativas de proteccion y cumplimiento que demandan nuestros part- Para dar a conocer este acuerdo, DMI ha preparado una
ners", destacd Joaquin Malo de Molina, chief operating officer de Zaltor. oferta de lanzamiento que combina cajas Zalman, con
Por su parte, Eduardo Garcla Sancho, country manager para Iberia de Acronis, recalco que disenos robustos, soluciones para la refrigeracion
esta alianza les permitird "reforzar nuestra presencia en Iberia junto a Zaltor, cuyo conocimiento avanzada y fuentes de alimentacion eficientes que
del canal y proximidad a los partners permitira ampliar el acceso a nuestras soluciones de ci- aportan estabilidad a cualquier configuracion. i

berproteccion avanzada". i
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CANAL

La IA, la ciberseguridad y la especializacion
marcaran el negocio del canal

Casi el 75 % de los partners de TD Synnex afirma que la IA es imprescindible para su futuro, segun se desprende de
la cuarta edicion del “Informe anual sobre la direccion de la tecnologia”, publicado por el mayorista. Este estudio,
elaborado en base a las respuestas de mas de 1.400 proveedores y distribuidores de soluciones TIC de 40 paises,
revela que el crecimiento de sus partners estara impulsado por la IA, la ciberseguridad, la especializacion y

automatizacion.

linforme identifica varias tenden-
cias que se observan en el mer-

cado y que marcaran el futuro del

negocio del canal. Una de ellas es
la inteligencia artificial que obligara a los partners a di-
ferenciarse para ofrecer productos y servicios mas
avanzados e impactantes como la ciberseguridad y la
automatizacion impulsadas por IA.

Al'mismo tiempo, la ciberseguridad sigue siendo un
foco, aunque sigue presentando retos. EI 80 % de los
partners comercializa, al menos, una solucion de ci-
berseguridad y esta tecnologia se ha convertido en
un impulsor de crecimiento, sobre todo por las solu-
ciones para dispositivos finales. Sin embargo, los part-
ners identifican como principales preocupaciones las
amenazas emergentes, como los ataques impulsa-
dos por IA (49,2 %) y las violaciones de datos (41,9 %).
La especializacion y la transformacion de los modelos
operativos son otras tendencias. La experiencia y el
asesoramiento en el sector son el factor numero uno
que los clientes finales buscan en un socio, seguido
de cerca por un servicio de atencion al cliente exce-
lente. Por ello, el 90 % de los distribuidores tiene

previsto ofrecer servicios de asistencia y manteni-

miento, el 88 % anuncia que ofrecera integracion in-
formatica personalizada y el 82 % ampliaré los servi-
cios gestionados en el proximo afio.

La IA también esté transformando los modelos ope-
rativos. Casi el 70 % de los directivos afirma que
existe un déficit de talento que afecta directamente
a la implementacion de la IA (43 %), a los datos y la
analitica (41 %) y a la ciberseguridad (39 %). Esto re-
vela un cambio en la forma de trabajar y supone una
oportunidad para que los partners redisefien los mo-

delos operativos y los flujos de trabajo con el fin de
impulsar la eficiencia en un futuro basado en la A,

A pesar de los desafios macroeconémicos, se espera
que el mercado siga creciendo. El 66 % de los partners
afirma haber aumentado sus ingresos y, segun indica
el estudio, las empresas que combinan la planificacion
estratégica con la agilidad operativa estan mejor po-
sicionadas para lograr el crecimiento. Los ISV y las em-
presas de servicios profesionales son las que se sitUan
a la cabeza del crecimiento del sector, segun recoge

el "indice de crecimiento neto" del mayorista. i

SonicWall amplia su red de distribucion con Infinigate Iberia

SonicWall e Infinigate Iberia han alcanzado
un acuerdo de distribucion que permitira
que el mayorista comercialice la gama com-
pleta de soluciones del proveedor, lo que
incluye proteccidn avanzada para redes y
endpoints, Cloud Secure Edge (CSE) y servi-
cios de seguridad gestionada (MSS).

“La colaboracion con SonicWall es un paso
fundamental en nuestro objetivo de ofrecer

a los partners soluciones que combinen in-
novacién tecnoldgica, simplicidad de ges-
tion y proteccion efectiva’, destaco
Reinaldo Rodriguez de Asevedo, director
general de Infinigate Iberia.

Por su parte, Spencer Starkey, vicepresi-
dente ejecutivo EMEA de SonicWall, resalto
que el conocimiento del mercado local y su
alcance regional hacen de “Infinigate el dis-

tribuidor ideal para seguir contribuyendo de
forma estratégica”.

Segun el “Informe de ciberamenazas de So-
nicWall 2025", el ransomware continda su
escaladay tanto los ataques a dispositivos
loT (que crecen un 124 %) como las amena-
zas cifradas (que lo hacen en un 93 %) si-
guen aumentando a nivel mundial. i
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_ Mayoristas en el centro de datos

Los mayoristas mantienen su papel en el desarrollo de los centros de datos

Templos modernos de la informacion;, los centros de datos ya seshan consolidado como la infraestructura
silenciosa e invisible que sostiene los procesos de transformacion de las empresas y de los organismos publicos.
Y, por ende, de cualquier usuario que haga uso de cualquier dispositivo que genere datos. Mucho han cambiado
desde su “aparicion” en la década de los 40, alla en el siglo pasado; pero siguen siendo receptaculo de
innovacion, con el ejemplo del uso de la inteligencia artificial como penultimo capitulo.

Un entorno en el que los mayoristas siguen ocupando un espacio de valor en un ecosistema tecnolégico en el
que integradores y distribuidores siguen siendo compafiias imprescindibles para llevar a cabo los proyectos.

Segun la Asociacion Spain DC la demanda de

servicios alojados en los centros de datos au-
mentard un 90 % entre 2024 y 2028. El impacto econémico
del sector ya representa el 2,49 % del PIB espafiol, con
73.300 millones de euros anuales y mas de 482.000 empleos
generados. Entre 2025 y 2027 se prevén inversiones acu-
muladas en miles de millones, especialmente en regiones
como Madrid, Barcelona y Aragén. Un panorama, cierta-
mente prometedor, en el que el canal mayorista debe pre-
servar su papel y su valor.

newshook.es 330 | octubre 2025 |

@ Marilés de Pedro

"Acompafiamos y apoyamos, tanto a los partners como a los
fabricantes, con nuestro valor afiadido, para aprovechar
esta ola de crecimiento con el objetivo de facilitar el nego-
cio y el despliegue de proyectos a nuestro ecosistema”, se-
fiala Beatriz Casillas, general manager de la unidad de data
center en Arrow.

Un mercado en el que el mayorista debe mantener su per-
fil de habilitador tecnoldgico. “Tiene que ser un agregador,
multifabricante, para proporcionar una oferta completa al
canal’, sefiala Luisa Paolucci, consejera de V-Valley. La oferta
financiera es también esencial. “Proporcionamos soluciones




de financiacion muy flexibles, adaptadas a este mercado,
con un peso cada vez mayor de los modelos como servicio”.
La capacitacion y la formacion también son ejes principales.
Y, por ultimo, la sostenibilidad. "Cada vez es mas importante
apoyar al canal en el desarrollo de un negocio vinculado con
las soluciones de eficiencia energética que ayuden a cum-
plir con las normativas vinculadas con el respeto al medio
ambiente”, completa.

El talento es pilar esencial.
"Espafia se estd convir-
tiendo, para bien de la in-
dustria y de la economfa,
en un hub muy importante
de centros de datos. Con
ello se abre un reto critico
relacionado con las capaci-
dades y el talento ya que va
a haber una enorme de-
manda de mano de obra
especializada. Nuestra es
también la labor de ayudar
a captar, mantenery evolu-
cionar el talento”, explica
Santiago Méndez, director del negocio de Advanced Solutions
en TD-SYNNEX, que también corrobora el perfil de orques-
tador del ecosistema para facilitar una solucion multifabricante.
“La rapida evolucion de la tecnologia exige a los mayoristas
trabajar para facilitar y desarrollar alianzas”.

Una labor que también alcanza la sefializacién de oportuni-
dades. José Marfa Martin, business manager en la divisién de
Advanced Solutions de Ingram Micro, habla de ser un faro. “Se
trata de alumbrar para ofrecer una vision general del mercado
y transmitir al ecosistema donde esta la oportunidad de ne-
gocio. Nuestra cercania con los fabricantes nos permite co-
nocer su estrategia y su foco de negocio; que debemos trans-
mitir al canal”.

Tras unos afios de ralentizacion, en los que las inversiones en
el centro de datos se dirigieron hacia otros negocios, este afio
las areas vinculadas con la infraestructura presentan buenos
numeros. Segun los datos de la consultora Context, en el pri-
mer semestre el negocio en torno al centro de datos ha cre-
cido a doble digito (un 27 %). “Se estéd produciendo una re-
novacion tecnoldgica que no se produjo en los dos afios
anteriores. Tras la alta inversion tecnoldgica que hubo en
2021 y 2022, que alcanzo a todos los sectores, en los afios
posteriores la prioridad de las empresas fue proteger sus en-
tornos, lo que elevo la inversion en el area de la ciberseguri-
dad. Ahora, una vez definida una potente politica de seguri-
dad, las empresas estan dirigiendo sus

“Las empresas buscan cada
vez mas un equilibrio entre
los entornos privados v la
nube publica, con un menor
coste inicial, pero con un
control de su informacion y
un acceso rapido a los datos”

Mayoristas en el centro de datos

prioridades hacia otras areas, entre las que se incluye la in-
fraestructura’, detalla Beatriz Casillas.

Santiago Méndez corrobora el buen desemperio. “El mercado
esta en claro crecimiento’, asegura. Son muchos los factores:
inversion de la Administracion publica y las areas privadas, con
el desarrollo de los modelos de IA como referencia esencial.
Una tecnologia que permite que haya una mayor inversion en

arquitecturas con un mayor valor y, por tanto, con un mayor
precio. "La incorporacion de GPU en las configuraciones de los
servidores orientados a los servicios que demandan inteli-
gencia artificial han permitido elevar la inversion’, recuerda
José Maria Martin.

Para Luisa Paolucci, la soberanfa del dato, vinculada directa-
mente con el almacenamiento, la gestion y la proteccion,
‘esta empujando este crecimiento de la infraestructura del
centro de datos”.

Los fondos NextGenerationEU han sido uno de los factores
que han tirado de la inversion del segmento publico que ha
vivido distintas olas. Tras la ralentizacion del pasado afio, todo
apunta a que este ejercicio sea un buen ejercicio para el ne-
gocio en torno a lo publico. Méndez, que recuerda la esta-
cionalidad de este sector, con una concentracion en el Ultimo
tramo del afio, preve “un importante empujon de la inversion
de la Administracion Publica en este periodo, sobre todo en
el &rea de la defensa”.

Los mayoristas observan unos pliegos publicos con un mayor
sentido y valor en los que se definen los requerimientos tec-
noldgicos requeridos en la infraestructura del centro de datos
para poner en marcha servicios concretos. "Hay proyectos que
denotan una enorme modernizacion’, sefiala José Marfa Mar-
tin. Junto a su perfil consumidor, la Ad-
ministracion
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Beatriz Casillas
general manager de la unidad de data center en Arrow
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publica actla de impulsor de la inversion en el sector privado
en nuevas tecnologias y modelos de negocio.

La inversion publica se reparte de manera equitativa entre la
administracion general, la autonodmica y las administraciones
locales. “Es un buen sintoma ya que demuestra que todas las
administraciones son conscientes de que tienen que entrar en
una rueda de transformacion para cumplir con los servicios
que demanda el ciudadano’, remata Martin.

Lo que no resulta equitativo es la inversion en los diferentes
segmentos. Entre los que exhiben un menor grado de digita-
lizacion esta la justicia, que ha empezado a invertir en torno
al puesto de trabajo para permitir a los funcionarios, en el caso
de que fuera necesario, acceder desde fuera de sus lugares de
trabajo, a través de la habilitacién de una VPN, con una in-

“Se trata de alumbrar para ofrecer una vision
general del mercado y transmitir al ecosistema
donde esta la oportunidad de negocio. Nuestra
cercanfa con los fabricantes nos permite
conocer su estrategia y su foco de negocio;
algo que debemos transmitir al canal”

fraestructura béasica de accesibilidad, ciberseguridad y red. En
el lado de las que més se han transformado esta la sanidad o
la educacion, a pesar de que esta Ultima ha abierto un debate
para un uso mas limitado de la tecnologfa en el aula.

La inversion en el area privada sigue al alza. Una inversién que
se ha ido dirigiendo, de manera paulatina, hacia los modelos
que preconizan la tecnologia como un servicio. La "repatria-
cion’, creciente, de las cargas a entornos privados ha dejado
claro que en el mercado prima la adopcion de la nube hibrida,
lo que también ha dado un enorme impulso a las opciones de
los fabricantes de sus modelos de tecnologia como servicio, es-
pecialmente la formula laaS. Unos modelos que, ademas, han
resuelto también la conexion con las nubes publicas de los hi-
perescalares: con una personalidad 100 % hibrida han permi-
tido a las empresas romper su dependencia del hiperescalar.
“Las empresas buscan cada vez mas un equilibrio entre los en-
tornos privados y la nube publica, con un menor coste inicial,
pero con un control de su informacion y un acceso répido a los
datos’, explica Beatriz Casillas. Un modelo que los fabricantes
de infraestructura estan facilitando. “Son cada vez més los
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proveedores que han disefiado férmulas de tecnologia como
servicio que ya cuentan con un recorrido de varios afios en el
mercado y que ahora estan viviendo un buen desarrollo”.

El segmento financiero es uno de los mas activos en la adop-
cion de estos modelos. “Ya se ha dado cuenta de que existe
una eficiencia mayor en los costes cuando optan por este es-
cenario de infraestructura como servicio”, explica Luisa Pao-
lucci. De cara al canal, sefiala que se trata de un modelo que,
entre otras ventajas, le permite “fidelizar a sus clientes e incluir
en el proyecto sus servicios gestionados, con un control mu-
cho mas eficiente, asegurando una escalabilidad para dar
respuesta a las futuras necesidades”.

No ha sido sencillo, tanto para el fabricante como para el ca-

nal mayorista, convencer de las ventajas de la férmula como

José Maria Martin
business manager en la division de Advanced Solutions
de Ingram Micro

servicio. José Maria Martin explica que en Ingram Micro lo asu-
mieron como un reto. "Ha habido que explicar a las empre-
sas en qué consistia y cuales eran las ventajas de un modelo
de negocio que permite disfrutar de un servicio mas escala-
ble, adaptable a sus necesidades”, recuerda. Una evangeliza-
cion que ha alcanzado a distintos interlocutores dentro de la
empresa, lo que incluye al departamento financiero.

El balance es positivo y los mayoristas cuentan con casos de
éxito que han permitido una renovacion de los proyectos ini-
ciales, lo que asegura el crecimiento y la fidelizacion.

"Es el mejor sintoma de que el modelo funciona’, ratifica
Martin. En el caso de Ingram Micro, el directivo desvela que
una gran parte del crecimiento de las ventas de HPE Green-
lake, que sefiala el modelo del fabricante por la infraestructura
como servicio, procede de la base instalada. “Se incluyen
nuevas arquitecturas para dar servicio, bien a los mismos
clientes o a clientes distintos en formatos multitenant. Alre-
dedor de este modelo hay una serie de tecnologias que per-
miten disefiar sistemas de monitorizacion, de mantenimiento
preventivo, de gestion, etc. Con estos modelos, el partner se
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“Los modelos de infraestructura
como servicio permiten al canal
fidelizar a sus clientes e incluir
en el proyecto sus servicios

convierte en un proveedor de servicios’, explica el directivo de
Ingram Micro.

Ademés de la evangelizacion, ha habido barreras relaciona-
das con el drea de la administracion (contratos, compensa-
ciones comerciales, normativas, etc.). "El ecosistema de part-
ners se ha visto obligado a ofrecer estos modelos porque las
empresas han empezado a demandarlos’, valora Santiago
Méndez. Aln cuesta porque el camino no es sencillo. “Es clave
la educacion que ofrecemos al canal’, sefiala. El retorno de la
inversion se observa a largo plazo. “El modelo cambia: pasa

ejemplo, con la refrigeracion liquida”, explica Paolucci. El reto
del canal, a su juicio, es empezar a entender cémo incluir es-
tas soluciones en sus proyectos en los centros de datos. “Los
integradores tradicionales, con tanto recorrido en el mer-
cado, estan integrando una oferta vinculada con la eficiencia
energética”. Un reto en el que no es baladi el papel de los ma-
yoristas. “Tenemos que apoyar, educar y formar al ecosistema
en el valor de estas soluciones que, quizas, sea las mas des-
conocida’, remata la directiva de V-Valley.

De tsunami califica Méndez la velocidad de adopcion de la 1A,
Una aceleracién que procede

gestionados”

de ser una venta inmediata, a

corto plazo, con un coste y un
rendimiento concreto, a otro

enelque evoluciona el gastoy  w - - - oo oo oo

las necesidades, en el que el partner debe ver como ayuda a
mejorar el servicio y el retorno del mismo; lo que lleva afos”,
argumenta.

A lo largo de la historia de los centros de datos, que se inicio
en los afios 40 con los primeros mainframes, muchos han sido
los hitos que sefialan su desarrollo: desde la llegada de las re-
desy la estandarizacion de Ethernet, que convirtieron a estos
espacios en nodos de conexion, hasta la expansién de Inter-
net y el boom de la burbuja puntocom, que disparo la de-
manda. La siguiente gran disrupcion fue la nube y ahora los
centros de datos atraviesan una nueva transformacion con la
revolucion de la inteligencia artificial.

En este largo recorrido, con tantos momentos y tecnologias
claves, José Marfa Martin identifica la IA como la mas disrup-
tiva. “Es la que mayor potencia esta requiriendo del centro de
datos”. La IA supone una automatizacion de estos entornos ‘1o
que esta dando respuesta a la necesidad de una mayor efi-
ciencia en todos los niveles”.

Ahora bien, también abre un desaffo: su uso exige mayor ca-
pacidad de computo, de almacenamiento y de energia, lo que
supone un cambio en lo que se refiere a la inversion y a los
requerimientos. “El reto es controlar el consumo, lo que ha
provocado el desarrollo de nuevas tecnologias vinculadas, por
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Luisa Paolucci
consejera de V-Valley

del usuario y del edge. "Hemos
adoptado los agentes de inte-
ligencia de inteligencia gene-
rativa y estamos empezando
a generar mucha mas infor-
macion, a requerir mucho més
al centro datos”, sefiala. "Hay
que poner el acento en algo
muy importante, la gasolina
del centro de datos, que es el
dato: dénde reside el dato y
donde se protege. La calidad y

gobernanza del dato marca la
evolucion del centro de datos”.

___________________ Un consumo, ingente, que “es-

tresa al centro de datos, que debe contar con la infraestruc-
tura eléctrica suficiente para soportarlo’, continda. “Estamos al
limite en esta capacidad eléctrica: hay grandes proyectos en
Espafia retrasados o paralizados por este factor’, alerta el res-
ponsable de la divisién de valor de TD-SYNNEX.

Aunque la IA ha concedido a la sostenibilidad un mayor pro-
tagonismo en los entornos de los centros de datos, la efi-
ciencia ya era un requerimiento desde la década pasada en el
que la industria ya utilizaba energias renovables, refrigeracion
por aire exterior e incluso empezd a llevar a cabo pruebas con
inmersion liquida para conseguir centros de datos verdes. En
paralelo, la llegada del edge computing empez6 a descentra-
lizar la infraestructura: pequefios nodos situados cerca de los
usuarios para reducir la latencia en aplicaciones criticas como
loT o la realidad aumentada.

Beatriz Casillas apela también a la legislacion y al cumplimiento
normativo como vehiculo para la concienciacion. “Las nor-
mativas van a ser mucho mas estrictas”. A su juicio, ya hay un
modelo “verde” en el disefio de estos entornos. “Se trata de
un centro de datos que minimiza el impacto ambiental y dis-
minuye el consumo energético y la huella de carbono. Ya hay
centros que funcionan exclusivamente con energia renovable
y hacen uso de sistemas de refrigeracién avanzados; incluso
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Santiago Méndez
director de la division de Advanced Solutions de TD SYNNEX

ya se estan desplegando sis-
temas de refrigeracion por
inmersion”.

Aunque muchos de los nue-

vos centros de datos nacen
con una personalidad soste-
nible, no hay que olvidar el
mapa de las instalaciones
que tiene Espafa. Y también el nimero creciente de los que
se estan poniendo en marcha. "Por muy eficientes que sean,
si el numero aumenta mucho, sera otro reto”, alerta Méndez.

Servidores y almacenamiento constituyen el corazon del cen-
tro de datos, sefialando al hierro imprescindible. Los servido-
res representan entre el 40 %y 55 % del consumo energético
total de un centro de datos, dependiendo de su carga y efi-
ciencia. Un segmento que vive un “resurgimiento”: a nivel
mundial, IDC sefiala un crecimiento del 134,1 % en el primer
trimestre, marcando un récord en la industria. Segun la con-
sultora, el ascenso para 2025 se cifra en un 44,6 %.

En Espafia, el negocio de los servidores también crece. Luisa
Paolucci recuerda que ademas del nimero de unidades, el
valor también se incrementa. “Se trata de dispositivos de
gama mas alta que integran GPU, lo que esta relacionado con
la IA'y con la adopcion de los modelos de
nube hibrida. Una adopcion que se pro-
duce en todos los sectores y verticales”.
En lo que se refiere a las soluciones de al-

“Es labor del mayorista
ayudar a captar, mantener
y evolucionar el talento”

La calidad y

cesitan mas y mejor gobernanza’,
apunta Santiago Méndez.

Un almacenamiento cada vez mas
sofisticado. "Antes la gestion se ba-
saba en almacenar TB y organizar los
datos para que estuvieran accesibles
y disponibles. Ahora se aplican, por
ejemplo, técnicas de automatizacion
basadas en IA, recuerda José Marfa Martin. Una sofisticacion
gue no supone un gran incremento de los costes. “Lo que en-
carece una estrategia de almacenamiento son las capas de va-
lor que se agregan para dar respuesta a por qué se almacena
ese dato y quién accede a él; en definitiva, el servicio que se
ofrece para que se disponga de la informacién’, continda. Un
panorama que se torna en una gran oportunidad para los part-
ners. "No se trata solo de vender un proyecto de infraestruc-
tura sino de implantar esas capas de valor para que el cliente
se sienta comodo con el servicio de almacenamiento vy dis-
ponga del dato”.

El dato, que es el oro del siglo XXI. “Se generan enormes can-
tidades de datos en el dia a dia; y estos tienen que estar alma-
cenados en algun lugar”, corrobora Beatriz Casillas. Un alma-
cenamiento que ha ido integrando muchas mas funcionalidades
y prestaciones. “Todas las cabinas cuentan con softwares po-
tentes que aseguran la gestion y proteccion del dato”.

Tan larga como la trayectoria del centro de datos es la del ca-
nal que se ha encargado de llevar sus tecnologfas al mercado.
Un canal que, al igual que el disefio de este entorno, ha ido
evolucionando. "El partner que se encarga de comercializar el
centro de datos ha cambiado muchisima”, valora Luisa Pao-
lucci. "Una trayectoria que tiene mucho mérito porque se ha
formado, se ha especializado y se ha cer-
tificado”. Una evolucién en la que ha
transformado su acercamiento al cliente.
"Ha pasado de un modelo comercial ba-

macenamiento, representan entre el gobemaﬂza del sado en una venta mas puntual, a una

25 %y 30 % del espacio fisico, y en cen-
tros de datos de prop&sito general pue-
den ocupar hasta el 40 % de los racks. El
coste de almacenamiento ha bajado por

dato marca la
evolucion del

mas consultiva, en la que actla como un
orquestador de la solucion. Provee no
solo la infraestructura: se ocupa de la ins-
talacion y del mantenimiento; ofreciendo

TB, pero el volumen total de datos crece Ceﬂtl’O de datOS un servicio predictivo, una monitoriza-

exponencialmente. Seguin Mordor Intelli-

gence, el mercado del almacenamiento

vinculado al centro de datos alcanzé en Espafia, aproxima-
damente, los 1.000 millones de ddlares en 2024, con una pro-
yeccion de 1.330 millones en 2029, a una tasa compuesta
anual del 6,5 %. "El crecimiento de los grandes data lakes y
de los proyectos de recuperacion de la informacion son cla-
ves para explicar el auge del almacenamiento. Los datos ne-
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cion o un backup; en definitiva, una capa
de servicios".
La especializacion es un arma de negocio. “Hay integradores que
se han especializado en determinados verticales, dirigiendo su
conocimiento hacia un mercado o una tecnologia concreta,
que es la clave para los proyectos de futuro y, sobre todo, en el
uso de la IA", completa la consejera de V-Valley.
Se trata, por tanto, de un partner que ha virado hacia una
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Es hora de entender los centros de datos
como epicentro de la tecnologia

La tecnologia tiene una doble cara de la que muchas veces no somos

conscientes: una externa,

que nos deslumbra con avances

sorprendentes capaces de cambiar nuestra vida y relacion con el mundo
que nos rodea, y una interna, donde sucede la magia.

En realidad, tan importante es
una como la otra, porque son in-
divisibles: no puede existir
avance tecnolégico tangible sin
una base que, entre bambalinas,
lo sustente. Esa base son los
centros de datos, antafio aburri-
dos silos de servidores y cables
y, hoy, objeto de deseo de una in-
dustria digital con un apetito
voraz por estas infraestructuras
criticas. La necesidad es acu-
ciante, méxime en la era de la in-
teligencia artificial, que apenas
estamos comenzando a dibujar.
Y es en estas primeras etapas
donde se hace necesaria una es-
trategia de pais que permita ga-
rantizar la soberania del dato para
no depender de terceros en el fu-
turo.

En este esquema, Espafa es uno
de los paises mejor posicionados
para albergar centros de datos, en contra de las
tendencias del pasado, cuando se buscaban ubi-
caciones estratégicamente frias para garantizar
las condiciones climaticas internas de estas exi-
gentes instalaciones. Nuestro palfs vive un bum
de proyectos por una conjuncién de factores,
entre los que destaca precisamente la energia:
Espana es potencia mundial en energias renova-
bles, lo que sugiere importantes ahorros de cos-
tes a la hora de alimentar los centros de datos. El
sector busca minimizar su huella de carbono y
tiene en la eficiencia energética un activo que
encaja con las necesidades de las compafias
tecnoldgicas y de sus clientes y usuarios. Y te-
nemos que aprovechar la oportunidad que se
nos presenta para liderar en Europa un sector

esencial para el desarrollo de la tecnologia, ma-

xime si tenemos en cuenta que ya en la actuali-
dad el sector de los centros de datos supone el
2,49 % del PIB de Espafia, con 73.300 millones
de euros y méas de 480.000 empleos.

Las cifras solo pueden seguir creciendo, pero
con ellas lo hardn también los retos. Entre ellos
estan no solo desplegar la capacidad econémica
para financiar estas instalaciones, sino formary
atraer el talento especializado necesario para tra-
bajar en ellas y dimensionar adecuadamente de-
terminadas infraestructuras para adecuarlas a las
necesidades de los centros de datos.

En paralelo, desde otros sectores, como el
Canal, tenemos que se-

guir ofreciendo una propuesta de valor completa
que aproveche la naturaleza de los centros de
datos para promover los servicios en la nube.
Los mayoristas deben convertirse en habilitado-
res tecnologicos que integren soluciones com-
pletas bajo el prisma de la
escalabilidad, autogestiéon y mo-
dularidad, sin descuidar la efi-
ciencia (tanto operativa como
energética) ni la atencion perso-
nalizada. El objetivo es crear
hubs tecnolégicos sobre la base
de los centros de datos, que
deben convertirse en orquesta-
dores de un nuevo ecosistema
digital alrededor del cual pivote la
tecnologia del futuro. Para ello,
es imprescindible no caer en el
error de pensar que todos los
clientes tienen las mismas nece-
sidades, sino que hay que ade-
cuar las soluciones a cada caso.
La mentalidad y enfoque laas (In-
fraestructure-as-a-Service) vy
MSP (Managed Service Provi-
ders) debe convertirse en la for-
mula que impulse este sector,
que también presenta una doble
cara: la fisica, materializada en
instalaciones coherentes con las necesidades de
la sociedad, y la digital, estructurada en base a
€508 servicios que corran sobre la nube.

Si prestamos atencién a todas estas piezas, el
puzle que obtendremos sera la capacidad de eri-
gir y gobernar estas infraestructuras criticas
desde Espanfa, ganando una soberania digital im-
prescindible en un mundo convulso, tremenda-
mente competitivo y altamente cambiante.

José Maria Martin,
Business Manager de HPE en Ingram Micro
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A pesar de ser un entorno con tantos afos
de recorrido, el centro de datos no deja de
transformarse. Unas instalaciones que,
como recuerda José Maria Martin, han ido
encajando “piezas”. "Hace afos, por ejemplo,
la ciberseguridad era ajena al centro de
datos pero, ahora, no se entiende un
entorno de este tipo sin proteccion”. Tam-
bién la red.“Es una tecnologia que cada vez
estd cobrando mayor protagonismo gracias
a la expansién de la tecnologia en el
extremo, que necesita estar conectada con
el centro de datos; el “edge to cloud” cuenta
con una mayor estandarizacion”.

Vistazo al centro de datos del futuro

En la actualidad los centros de datos viven un
nuevo punto de inflexién. La inteligencia ar-
tificial y el 5G han transformado sus necesi-
dades. Ya no basta con procesadores
tradicionales: hacen falta GPU y chips espe-
cializados capaces de entrenar modelos de IA
que requieren cantidades masivas de energia
y refrigeracion. Al mismo tiempo, la automa-
tizacion, mediante inteligencia artificial, per-
mite a los centros optimizar su consumo y
anticipar fallos. De cara al futuro inmediato,
veremos centros de datos cada vez mas au-
téonomos, sostenibles y adaptados a cargas
de trabajo de IA.

Un negocio que se vislumbra muy positivo.

“Va a seguir creciendo’, prevé Méndez.“La in-
teligencia artificial generativa va a evolucio-
nar rapidamente, lo que va a requerir muchos
mas centros de datos y mas eficientes; lo que
nos conducird a desafios planetarios”.

José Maria Martin se refiere a la consecucion
de la“invisibilidad”. “Su capacidad de dimen-
sionamiento es brutal: llegard un momento
en que sea una commodity, en el que el con-
sumo se haga de manera &gil y natural, gra-
cias a su solidez y a su enorme capacidad.
Lograremos que sea invisible: los usuarios

consumiran el servicio y pagaran por él".

/

oferta de servicios gestionados, transformandose en un MSP.
“Vivir solo de la reventa de soluciones es muy complicado’, se-
fiala Beatriz Casillas. “Gracias al despliegue de los servicios
gestionados, ademas de lograr una mayor fidelizacion de sus
clientes, logran una rentabilidad muy interesante”.

EI MSP se ha convertido en uno de los perfiles con mayor va-
lor del mercado y que busca al mayorista para completar su
oferta o, bien, si se trata de una compafifa que da sus prime-
ros pasos en este mercado, solicitar apoyo y acompafiamiento
en el desplieque de los primeros proyectos. A pesar de que al-
gunos mayoristas cuentan con su propia oferta de servicios
gestionados, basados en el catdlogo de sus fabricantes, en nin-
gun caso se entra en competencia con el ecosistema de dis-
tribuidores que, en todos los casos, son los encargados de
desplegarlos vy la cara visible ante el cliente final. “Son servi-
cios diferentes’, especifica José Maria Marin. "El mayorista
complementa su oferta y le ayuda a cubrir las necesidades que
le presentan sus clientes. Contamos con un ecosistema muy

vinculado al mayorista, muy fiel, tanto en el negocio vinculado
con el suministro de equipamiento como en su desempefio en
el mundo del pago por consumo con los fabricantes con los
que contamos. Hay que darles a entender que es una gran
oportunidad”.

Un ecosistema de partners que vive desde hace afios una con-
solidacion a través de numerosas adquisiciones. “Las compa-
fifas tratan de fortalecer la oferta y ofrecer al mercado una so-
lucion mas completa; llegando a un mayor nimero de
empresas’, explica Beatriz Casillas. Ademas, algunos partners
tradicionales, que siempre han tenido su foco principal en la
reventa, cuentan ahora con sus propios centros de datos
para dar servicio a sus clientes finales. "Duefios de su infraes-
tructura y de su equipamiento, llevan a cabo la gestion y lo
ofrecen como un servicio a cada uno de sus clientes. Se trata
de partners que se estan reinventando y se estan adaptando
a las nuevas necesidades de los clientes’, explica la general ma-
nager de la unidad de data center en Arrow L
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os beneficios del modelo
Daa$ son claros: costes pre-
decibles, eliminacion de los

desembolsos iniciales, mejora
del mantenimiento, optimizacion de los recursos
deTly del flujo de caja, agilidad en la implanta-
cién y una mayor flexibilidad y escalabilidad. Y,
por supuesto, la simplificacién. "Se trata de un
modelo que responde a los retos del nuevo en-
torno laboral hibrido, ofreciendo una solucion in-
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en el mercado

tegral que combina hardware, software, servi-
cios gestionados, soporte técnico y un analisis
basado en los datos", explica Carlos Manero,
responsable de servicios digitales de HP Es-
pafa. "Facilita la gestidn del ciclo de vida de los
dispositivos, mejora la experiencia del emple-
ado, reduce el tiempo de implementacion y per-
mite una mayor escalabilidad, lo que se traduce
en entornos mas seguros, eficientes y sosteni-
bles", completa.

La consultora Grand View Research prevé un crecimiento del 29,1 % entre 2023 y 2030

Los modelos DaaS ganan terreno

IC

En los Ultimos anos la manera de acceder a la tecnologia ha evolucionado y los modelos como servicio
han cobrado un mayor protagonismo. En el espacio del puesto de trabajo, el modelo de dispositivo
como servicio (DaaS) ha ido, poco a poco, siendo adoptado por las empresas. Entre los factores de
impulso, la consolidacion del trabajo hibrido y los beneficios que supone una formula basada en el
servicio frente a la tradicional compra de equipamiento. Un modelo que los fabricantes de tecnologia
estan tratando de popularizar y que el canal ha empezado a ubicar como palanca de crecimiento.

®8 Marilés de Pedro

Todas las consultoras prevén un enorme creci-
miento de esta férmula en los préximos afos.
Segun datos de la consultora Grand View Rese-
arch se pasara de generar 126.790 millones de
ddlares en 2023 a los 757.170 millones de déla-
res en 2030, lo que supondra un crecimiento del
29,1 % en este periodo de siete afos.

Albert Galcera, marketing manager de la division
OPBG de Asus, insiste en la agilidad, la escalabi-
lidad y la eficiencia operativa que exhibe. "Per-
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mite a las empresas centrarse en su negocio
principal mientras delegan la gestién del ciclo de
vida tecnoldgico. En un contexto de trabajo hi-
brido y cambiante, es una via flexible y rentable
para mantener a los equipos conectados, pro-
ductivos y seguros con la Ultima tecnologia".
Jaume Pausas, director de marketing de Acer,
apela a suimplantacion, natural, en el ambito re-
sidencial, con ejemplos claros como las plata-
formas de streaming. "Esta familiaridad ha faci-
litado su adopcidn en el entorno empresarial”,
reflexiona. También recuerda el peso enorme
que tiene en el mercado de la impresion que
lleva afios ofreciendo modelos de suscripcion
muy flexibles. "DaaS no es una tendencia; es
una evolucidn que ofrece una flexibilidad sin
precedentes”.

Un modelo alineado con los principios de la
economia circular. "Permite a las empresas op-
timizar el uso de sus recursos y reducir su hue-
lla ambiental”, explica Cristina Martinez, direc-
tora de la division de servicios en Lenovo. Al
fomentar la reutilizacion y el reciclaje de equipos
"contribuye a mejorar los criterios de
sostenibilidad corporativa, un factor
cada vez mas relevante para las orga-
nizaciones".

Su vinculacién con los procesos de
transformacion digital esta clara para
Fernando Feliu, executive managing
director de Virtual Cable. "Es un claro
acelerador", asegura. "Gracias al

Daas$, las organizaciones pueden adaptarse con
agilidad a nuevos entornos laborales, asegurar el
acceso remoto y garantizar una gestion centra-
lizada y eficiente. Pero mas alld de la tecnologia,
se trata de una evolucién del modelo de con-
sumo: las empresas buscan soluciones gestio-
nadas que les permitan centrarse en su negocio.
Y eso es precisamente lo que aporta el DaaS:
una experiencia completa, segura y flexible que
libera alos equipos de Tl o suple su inexistencia
en el caso de pequefas empresas”. En un pals
como Espafia, donde éstas tienen un enorme
peso, "es una opcion ideal para digitalizar el
puesto de trabajo sin grandes inversiones ni in-
fraestructuras internas". También es cada vez
mas atractivo para grandes organizaciones y
multinacionales, especialmente en entornos
donde hay dispersién geografica o una falta de
servicios de proximidad. "En Espafia contamos
con una ventaja competitiva clave: una exce-
lente cobertura de fibra que facilita enorme-
mente la adopcidn de servicios gestionados”,
explica Feliu.

“DaaS no es una tendencia; es una
evolucion que ofrece una

flexibilidad sin precedentes”

EN PORTADA

Peso en el mercado

A pesar de todas sus ventajas, estos modelos no
han contado, hasta el momento, con un gran
peso en las estrategias tecnoldgicas de las em-
presas. Cristina Martinez explica que, aunque
han ganado relevancia, todavia no tienen el peso
que podrian alcanzar. "Algunas empresas aun
estan en el proceso de comprender plenamente
sus beneficios frente a las compras tradicionales
de hardware", sefiala. "Por otro lado, la percep-
cion inicial de que puede ser mas costoso a
largo plazo ha generado ciertas dudas, aunque
en realidad ofrece ahorros significativos si se
consideran los costes totales de propiedad".
Por Ultimo, recuerda que requiere cambios cul-
turales y organizativos, "lo que puede repre-
sentar un desafio para aquellas organizaciones
mas tradicionales".

Para Carlos Manero ha ganado protagonismo a
raiz de la consolidacion del trabajo hibrido y de la
necesidad de las empresas de contar con solu-
ciones mas flexibles, eficientes y alineadas con sus
necesidades reales. "Cada vez més areas de Tl y
departamentos financieros lo adoptan
a largo plazo, impulsando modelos
mas colaborativos, sostenibles y basa-
dos en datos". Echando un vistazo a lo
que pasa en Espana, Manero asegura
que la acogida esta siendo muy posi-
tiva, "sobre todo entre aquellas orga-
nizaciones que buscan agilidad opera-
tiva, eficiencia en la gestidn
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“Gracias al Daas$, las
organizaciones pueden
adaptarse con agilidad a
nuevos entornos
laborales, asegurar el
acceso remotoy

garantizar una gestion

centralizada y eficiente”

tecnoldgica y una mayor previsibilidad financiera”.
El responsable de HP recuerda que no se trata
solo de acceder a dispositivos, "sino de transfor-
mar la forma en la que se gestionan, protegen y
optimizan a lo largo de todo su ciclo de vida".
Otro de los frenos al modelo, completa Fer-
nando Feliu, ha sido la falta de propuestas ver-
daderamente abiertas, rentables y adaptables.
"Muchas soluciones imponen condiciones ce-
rradas, infraestructuras especificas o costes di-
ficiles de prever. El modelo Daa$S todavia no ha
alcanzado el peso que le corresponde”.

Renting versus DaaS

Uno de los handicaps del modelo DaaS es su di-
ferenciacion frente a otras opciones de adquisi-
cién de tecnologia, especialmente el renting.
Muchas empresas, sin embargo, tienden a iden-
tificar ambas férmulas. Jaume Pausas indica que
"la principal diferencia radica en la flexibilidad in-
herente de la propuesta DaaS. Permite crecer o
disminuir el parque de dispositivos de forma
muy fluida a medida que cambian las necesida-
des". El renting tecnoldgico, por su parte, esta
mas concebido como un alquiler estatico du-
rante la totalidad del contrato. "Si al inicio se
contratan 100 equipos, lo habitual es que esos
100 equipos se mantengan hasta el venci-
miento. Aunque el renting tecnoldgico puede
ofrecer cierta flexibilidad durante el contrato,
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esta es significativamente menor en compara-
cion con la agilidad y adaptabilidad que pro-
porciona DaaS. Es un modelo dindmico y esca-
lable, ideal para empresas que requieren una
gestion flexible de sus activos tecnoldgicos”,
argumenta el directivo de Acer.

Albert Galcera apunta que la formula del renting
se centra en la financiacién del hardware du-
rante un periodo determinado, "sin incluir ne-
cesariamente servicios adicionales". A su juicio,
el Daa$ es una férmula mucho mas completa.
"No solo incluye los dispositivos, también servi-
cios afiadidos como instalacion, soporte téc-
nico, actualizaciones, gestién remota, renova-

cién y recogida al final del ciclo de vida".

Equilibrio con la venta
tradicional

Segun los datos de IMARC Group el pasado afio
el mercado global de Daa$S estaba valorado en
123.000 millones de ddlares, con una prevision
de que alcance los 1.141.000 millones en 2033,
lo que supone un crecimiento anual compuesto
(CAGR) del 28,06 % entre 2025 y 2033. "Mas que
una alternativa, estas férmulas se estan posicio-
nando como una auténtica palanca de transfor-
macion para muchas organizaciones", declara
Carlos Manero.

En relacidn a la venta tradicional, los fabricantes
estan convencidos de que se consolidara como

una solida alternativa en los proximos afios. "La
proyeccion es que, si bien no sustituira por com-
pleto a la venta tradicional, si alcanzara un equi-
librio significativo. Las empresas buscan cada
vez més soluciones que les permitan gestionar
sus presupuestos de Tl de manera mas eficiente,
reducir la obsolescencia tecnoldgica y garantizar
que sus empleados dispongan siempre de los
equipos mas adecuados”, explica Jaume Pausas.
Aunque, a su juicio, este modelo avanza de forma
mas lenta en el mercado espafiol, "las dinamicas
que hemos observado en el ambito residencial y
la creciente conciencia empresarial sobre los
beneficios de la flexibilidad y la optimizacién de
costes, nos hacen ser muy optimistas”.

Una opinién que comparte Cristina Martinez para
quien, a medio plazo, el modelo Daa$ alcanzara
un equilibrio significativo con la modalidad tra-
dicional. "No se trata de sustituir esta venta,
sino de ofrecer opciones complementarias que
permitan a las empresas elegir el enfoque que
mejor se adapte a sus necesidades”.

Para Fernando Feliu, la convivencia entre ambos
modelos se debe a los compromisos previos
que tienen las organizaciones "con infraestruc-
turas y software propietarios (vendor lockin),
pero cada vez apuestan mas por soluciones ges-
tionadas y personalizadas". Un dmbito, especi-
fico, en el que el canal desempefia un papel
clave. "Este enfoque permite ofrecer servicios



flexibles, adaptados a las necesidades reales de
cada cliente, con costes previsibles y sin gastos
ocultos, como los energéticos, lo que también
contribuye a mejorar la sostenibilidad de sus
operaciones".

Un equilibrio que también se observa en el
desempefio del canal mayorista. Santiago Mén-
dez, director de la divisién de Advanced Solu-
tions en TD SYNNEX, cree que, aunque la venta
tradicional de hardware seguira siendo impor-
tante, el DaaS puede ser una alternativa atrac-
tiva para ciertos segmentos del mercado. "La
combinacién de ambos modelos puede pro-
porcionar a los distribuidores una oferta mas
completa y diversificada. Son complementa-
rios y ocupan nichos distintos".

Ana Martinez, responsable del departamento de
soluciones financieras del Grupo Esprinet, ase-
gura que todo apunta a que este modelo seguira
creciendo en los proximos afios. "El equilibrio lle-
gard en la medida en la que el canal se adapte y
lo ofrezca como una opcidn mas dentro del por-
tafolio. El reto y la oportunidad estan en acom-
pafar al cliente en este cambio de mentalidad".

El canal, esencial

El canal mayorista se torna esencial en el des-
pliegue de estos modelos a través de su red de
clientes. En comparacion con otro tipo de mo-
delos de venta mas tradicionales, Ana Martinez
sefiala que la ventaja principal es que permite
acceder a la tecnologia actualizada, disfrutando
de un servicio completo que incluye el disposi-
tivo, el soporte y la renovacion tecnoldgica.
Otro punto importante es la contribucién a la
sostenibilidad. "Los equipos tienen una segunda
vida mediante un reacondicionado reduciendo
el impacto medioambiental, lo que encaja con
politicas de sostenibilidad cada vez mas impor-
tantes para las empresas. Sin duda, es una fér-
mula que ha venido para quedarse”.

Se trata de un modelo que "permite a los distri-
buidores generar ingresos recurrentes mediante
suscripciones, en lugar de depender Unicamente
de las ventas puntuales”, completa Santiago
Méndez, que insiste en la reduccién de costes
iniciales, la flexibilidad y la escalabilidad. "Ade-
mas son los proveedores los que se encargan de
las actualizaciones y el mantenimiento, lo que re-
duce la carga de trabajo de los equipos de Tl de
los clientes".

La cartera de beneficios para el canal incluye "la
fidelizacion de su cartera de clientes y la posi-

Propuestas concretas de los fabricantes

« En el caso de Acer, para el despliegue de su formula DaaS, que incluye el hardware y los
servicios asociados, como la gestion del ciclo de vida del dispositivo y el soporte técnico,
cuentan con un acuerdo internacional con una entidad financiera, lo que “nos permite
asegurar condiciones altamente competitivas y un servicio impecable”, asegura Jaume
Pausas, que califica de “muy significativo” su peso en el negocio. “Es un pilar funda-
mental para nuestro crecimiento y para establecer relaciones a largo plazo con nuestros
clientes”.

- La oferta de Asus combina dispositivos, como es el caso de los portatiles, los mini PC,
Asus NUC, las estaciones de trabajo, las redes y los monitores, con servicios gestiona-
dos, soporte técnico, actualizaciones y opciones de renovacion tecnoldgica.

« Integrado en la division HP Solutions, HP MDS incluye servicios para cada etapa del ciclo
de vida del dispositivo, con gestion basada en la nube, seguridad avanzada mediante HP
Wolf Security, y andlisis basados en inteligencia artificial a través de HP Workforce Ex-
perience Platform. Todo ello con un modelo de pago predecible y condiciones flexibles.

- La oferta de Lenovo incluye dispositivos y servicios de gestion como el soporte técnico
Lenovo Premier Support, analisis predictivo con la solucion DEX de experiencia de usua-
rio Lenovo Device Orquestrator, la compensacion de huella de carbono de los equipos y
tener enrrolados los dispositivos con Windows Autopilot en un entorno de renovacion
tecnoldgica constante. Los clientes empiezan a pagar transcurridos seis meses.

+ UDS Enterprise apuesta por un modelo DaaS multitenant gestionado por los partners cer-
tificados de Virtual Cable y compatible con cualquier infraestructura o nube. “Es el part-
ner quien disena la oferta mas adecuada para cada proyecto: apostamos por la libertad

tecnolégicay por dar al canal el control total del servicio.”, explica Feliu.

bilidad de ofrecer soluciones mas personaliza-

das", recuerda Ana Martinez. "Al cliente final se
le simplifica todo: paga una cuota y se olvida de
la gestion del parque tecnoldgico”.

Adopcion del canal

¢Y cudl estd siendo la adopcion del canal? La res-
ponsable de Esprinet reconoce que ha ido cre-
ciendo pero que ain queda camino por recorrer.

"El papel del mayorista es funda-
mental: debemos ayudar a los dis-
tribuidores para que puedan ven-
der la solucion de una manera facil
y con confianza a sus clientes".

Santiago Méndez, que asegura que
la adopcion ha sido positiva, pun-
tualiza que varia segun la region y
el mercado. "Cada vez mas distri-
buidores reconocen la oportuni-
dad de negocio que representa
esta férmula”. Los distribuidores

i

que lo han adoptado "valoran la

formacion y el soporte proporcio-
nados por los proveedores, lo que
les permite ofrecer un mejor servicio a sus clien-
tes. Se minimizan los tiempos de inactividad en
caso de incidencia, se optimizan los costes con
la creacion o destruccion automatica de los es-
critorios virtuales segun la demanda existente,
se mejoran los SLA, el ROl y la experiencia del
usuario”, completa. Es un modelo que "permite
a los distribuidores diferenciarse en un mercado
altamente competitivo". il
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La asistencia en el Cloud Summit se cifrd en alrededor de 235 personas

V-VaIIey: cosechas de Valor en el
mercado del mayoreo

La Ribera del Duero fue el enclave elegido por V-Valley para celebrar la tercera edicidn de su Cloud Summit.

Las bodegas de Arzuaga, en la localidad pucelana de Quintanilla de Onésimo, fueron escenario para tratar

temas vinculados con el puesto de trabajo, las aplicaciones de negocio, la gestidon del dato, la consolidacion

de los modelos hibridos, el uso de la 1A o la ciberseguridad. Con la asistencia de 235 profesionales, en esta

ocasion se contd con la participacidon de Acronis, Adobe, Arctera, ArcServe, Check Point Software, Cohesity,

Dell Technologies, Dropbox, Exagrid, Factorial, Flexxible, Hitachi Vantara, Hornetsecurity, HPE, Huawei,

Juniper, Lenovo, Microsoft, OASIX by Grupo Aire, Object First, Pexip, Prana Software, Red Hat, ReeVo, Ruckus,

Scality, Veeam, Virtual Cable, Virtuozzo, Wasabi y Zyxel.

n la sesion plenaria, Hugo Ferndndez, consejero delegado
de V-Valley, recordd los buenos resultados del Grupo Es-
prinet, tanto a nivel de grupo, con un crecimiento del 4 %
en el primer semestre, gracias a un volumen de negocio de
1.931,5 millones de euros; como en Espafia, con un ascenso superior: un
5 % gracias los 750 millones facturados. En el caso de la unidad de valor, V-
Valley ha experimentado un ascenso del 12 %. "En Espafia hemos crecido un
poco por encima de esta cifra", desveld.

El grupo se estd expandiendo a nuevos mercados: recientemente anun-

®C Marilés de Pedro)

cié la compra de Vamat, una empresa neerlandesa especializada en tec-
nologias fotovoltaicas, lo que le permite fortalecer su presencia en Benelux
e Irlanda y consolidar su apuesta por el desarrollo de lineas de negocio
vinculadas con la eficiencia energética, del que es un ejemplo su divisidn
Zeliatech.

Fernandez se mostrd, con los datos de las consultoras en la mano, muy op-
timista. En Espafia la inversion en tecnologia ronda los 61.000 millones de
euros, lo que representa en torno al 4 % del PIB esparfiol. "Estamos en un sec-
tor con pleno crecimiento”.
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Se prevé que el 15,5 % de ese gasto
tecnoldgico en Espafa sea cloud, un
0,5 % del PIB. Sin embargo, el mundo
es hibrido vy, a pesar del crecimiento
de los servicios cloud, se mantiene un
buen tono en el negocio mas tradi-
cional: si en 2023 el 4rea vinculada
con la infraestructura y el hardware generaba la mitad de la inversion, se
preve que el afio que viene suponga el 45 %. En el andlisis del software on-
premise, este crece de un peso del 15 % al 17 % en este periodo de tres afios.
Los servicios cloud pasaran de una participacion del 10 % al 15 % en 2026.
En un anélisis mas pormenorizado, el sabor laaS, que genera el 15 % de la in-
version en la nube crecerd a un ritmo del 15 % anual entre 2024 y 2026. El
Paa$, con un peso del 17 %, crecerd un 34 % y el SaaS, con una participacion
del 48 %, tendra un ascenso del 18 % cada afio en estos dos ejercicios. Por
Ultimo, los servicios asociados a este entorno, que pesan un 20 %, creceran
un 12 %.

Mirando a 2026

El crecimiento previsto para el segmento de las TIC serd del 5 % en 2026,
con areas como el software, con una prevision del 10 %, y la nube con un
20 %. Entre los factores de impulso, menciond la continua digitalizacién de
las empresas privadas y el Ultimo tirdn de los fondos NextGenerationEU.
La inteligencia artificial, aplicada a las plataformas en la nube, acelerara la de-
manda de servicios en este entorno. Junto a ella, la convergencia hibrida y
la ciberseguridad seran dreas esenciales. SegUn Gartner, el 90 % de las or-
ganizaciones adoptara un modelo hibrido en los proximos tres afios. "El ma-
yorista seguird jugando un papel esencial como agregador. Su rol es mucho
mas importante ahora que en el mundo clasico de la distribucidn”.

Segun datos de Eurostat, a pesar del crecimiento que esta teniendo Espafia,

“\/-Valley quiere ser el socio de

confianza de nuestros partners”
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solo un 32 % de las empresas usa ser-
vicios en la nube. "Es una oportunidad
tremenda de negocio”.

Roberto Alonso, head of sales & mar-
keting cloud & software area en V-Va-
lley, insistio en el objetivo que siempre
persigue el mayorista: "Queremos ser
el socio de confianza de nuestros partners”.

La indispensable IA

Durante la tarde se celebrd un debate, conducido por la periodista de la
Sexta, Verdnica Sanz, que abordd diferentes asuntos. Se comenzé hablando
de la IA como motor de innovacion disruptivo y via para aumentar la pro-
ductividad. La totalidad de los fabricantes ya estan incorporando la 1A en sus
soluciones y el canal debe decidir como integrarla para generar valor.
Fernando Berdugo, Copilot M365 adoption & ROI specialist de Microsoft,
asegurd que ya es posible demostrar y medir la productividad del uso de
esta tecnologia. "Viene de las personas a las empresas: son ellas las que la
utilizan en su dia a dia y la demandan”. La adopcidn, por tanto, es esencial.
"Hay dos tipos de empleados que usan la IA: los que la usan bien y los que
la usan mal. A los primeros debemos convertirlos en champions y crear ca-
sos de uso: empujandoles para que compartan como la estan usando. Es lo
que marca la diferencia para que una empresa lidere este sector".

David Rebollo, senior channel manager de Huawei, ratificd que la IA viene
de la mano de los ciudadanos. Una IA que ha llegado, incluso, a la Adminis-
tracion publica, que obliga a "ofrecer soluciones con agentes de inteligen-
cia artificial". En el caso de la compafiia asiatica abogan por una IA en "cual-
quiera de nuestras soluciones, nuestros empleados y nuestros clientes”.
Como cualquier otra tecnologia, Purificacion Cortés, APEX ambassador &
distribution account de Dell Technologies, apuntd que abre grandes desafios
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en las compafiias que hay que saber direccionar "y cuanto antes, mejor". Uno
de ellos es cdmo se integran los sistemas tradicionales, legacy, en las nue-
vas arquitecturas preparadas para trabajar con los modelos de inteligencia
artificial. Clave es también el tratamiento de datos. "Es critico que las com-
pafilas piensen cual es la calidad de su informacion para poder extraer el ma-
yor valor posible". No olvidé referirse a la capacitacion del talento. "Son tec-
nologias muy nuevas, donde no necesariamente todo el mundo tiene las
habilidades necesarias para ejecutar proyectos desde el principio”. Y, por 0l-
timo, el cambio cultural, "para poder adoptar la inteligencia artificial dentro

de los procesos de negocio y de la toma de decisiones".

La referencia a la proteccién la hizo Gabriela Zornoza, comercial especialista
en Tl y cloud de Check Point Software. "Es objetivo de los ataques; por lo
que tenemos que protegerla". Una realidad que los partners pueden con-
vertir en una oportunidad de negocio. "Pueden llevar a cabo labores de con-
sultorfa para proteger la IA. Hay que combatir la 1A con IA: hay una carrera
entre los ciberdelincuentes que la usan para atacar de una manera cada vez
mas estructurada y automatizada. Necesitamos la IA para parar ataques
nuevos, de dia cero, lo que alimenta la necesidad de los clientes de tener
un partner a su lado que les guie en ese camino hacia la IA".
Fernando Martinez, head of key account management de Hornetsecurity,
también insistid en esta doble vertiente

En relacidn a su democratizacion, Javier Guijarro, cloud partner alliance ma-
nager de Red Hat, incidié en que es muy importante que el codigo abierto,
en esas soluciones, se pueda ver para evitar sesgos y se corrijan posibles erro-
res. "La apuesta de Red Hat siempre ha sido el cédigo abierto; también con
esta tecnologia: lo que es muy importante para asegurar su democratizacion”.
¢En qué verticales es mas notorio su uso? Alex Bento, director general de ISG
en Lenovo, sefald tres: industria, servicios financieros y Administracion pu-
blica. "La clave esta en acercar la tecnologia a los casos de uso. Y, como in-
dustria, tenemos que trabajar para buscar esos acercamientos”. En el espa-
cio publico, especificd que hay una gran actividad en el ambito del turismo,
la sanidad y en el espacio de los contribuyentes. "Esto nos permite hacer una
economia que explote el dato y lo monetice". En el ambito industrial sefiald
que hay que plantearse cémo utilizar las capacidades de la inteligencia ar-
tificial para generar propiedad intelectual, "lo que nos diferenciara de otros
paises”.

Jorge Lorenzo, arquitecto técnico para el canal y el ecosistema de HPE, se-
fald que donde se observan crecimientos brutales es en el mundo de la 1A
aplicada a la supercomputacion. "Es el caso, por ejemplo, de la investiga-
cién biomédica o de la medicina”.
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del uso. "Automatiza los procesos, por un
lado; y, por el otro, los hackers la estan uti-
lizando para preparar ataques y detectar
cual es el mejor momento para atacar. Sin
embargo, los modelos de IA, por la ma-
nera en la que se han entrenado, estan
mas preparados para repeler un ataque
que para crearlo".

Nuria Maeso, partner account manager
de Ruckus, insistid en su papel para auto-
matizar procesos. "Ayuda a detectar en el
ambito de la red anomalias de una ma-
nera temprana y corregirlas sin que llegue
a afectar el funcionamiento del servicio”.
Una funcionalidad que permite al depar-
tamento tecnoldgico, cada vez con mas
carga de trabajo y con el reto de gestionar
redes mas complejas, poner foco en tareas
relacionadas con el negocio".

El mayor valor para el canal, "mas alla de
vender el software, el hardware, las licen-
cias o los servicios cloud, es integrar solu-
ciones de asistentes virtuales para partici-
par en una reunion virtual o integrar modelos de lenguaje verticalizados. Ya
se estd estandarizando un protocolo que permite esa integracion. Esos ser-
vicios de los integradores van a ser diferenciales para generar valor", explicé
Valentin Martin, director de canal de Pexip en Espafa y Portugal.

El mundo hibrido

Las infraestructuras hibridas se han convertido en un pilar estratégico. La
combinacién de recursos onpremise y servicios cloud permite a las empre-
sas escalar, innovar y adaptarse con mayor rapidez, al tiempo que mantie-
nen el control sobre datos criticos y procesos claves. Hay determinados fac-
tores como el incremento exponencial de los datos, el crecimiento de la IA
generativa que crea sus propios contenidos, la escalabilidad y la compleji-
dad de los negocios que "ya no soporta una filosofia de optar por un entorno
privado o por la nube", sefialé Marian Villaverde, strategic partner manager
de Espafa y Portugal de Hitachi Vantara. "Por eso se apuesta por el mundo
hibrido: silas empresas deben llevar a cabo un proyecto muy innovador, que
requiera una gran elasticidad, el entorno es la nube publica; cuando de-
mandan otro tipo de cualidades, como, por ejemplo, la resiliencia, querran
hacerlo en su propio centro de datos".



Ajuicio de Carlos Carrasco, especialista en ventas de servicios cloud y cen-
tro de datos de OASIX by Grupo Aire, cada proyecto tiene unas necesida-
des concretas. "Las demandas de la infraestructura varian mucho, depen-
diendo de los momentos del afio o de determinadas situaciones, lo que hace
que varfe el consumo. Es crucial que las tecnologias sean compatibles con
estos entornos hibridos".

Un entorno en el que los partners desempenan un papel esencial. "Deben
convencer a los clientes de que no todo es cloud. Ponen sentido comin en
el cliente y le hacen entender qué es lo mejor”, explicd Alan Vazquez, part-
ner account manager de ReeVo.

La red es un elemento critico para garantizar la entrega de cualquier tipo de
servicios, ya sea en un entorno on-premise, cloud o hibrido. "La forma de lle-
gar a quién va a usar la tecnologia es a través de la comunicacion”, recordd
Daniel Botella, director de ventas en Iberia de Virtuozzo. "Es un elemento
clave para disefiar cualquier tipo de solucion”.

Unos entornos en los que la sostenibilidad ha incrementado su papel. Isa-
bel Dombriz, territory sales manager de Exagrid, asegurd que ya es un cri-
terio de compra. "Esta en todos los comités de empresa. La evaluacion del
impacto es brutal y esto hace que las empresas empiecen a tomar decisio-
nes muy orientadas hacia ella”. La directiva defendié el modelo hibrido que
concede un equilibrio perfecto. "Por un lado, tenemos la nube, que da fle-
xibilidad y agilidad para innovar; y por otro, los entornos onpremise que ase-
guran un control de costes y una seguridad".
En los asuntos sostenibles, el uso de la

IA abre numerosos retos a la infraes-
tructura. "Sabemos los recursos que
consume en términos de espacio, po-
tencia y recursos naturales. No disponer

de soluciones que sean eficientes, te

aleja para ofrecer cualquier tecnologia.

La eficiencia va a hacer que los modelos de negocio basados en inteligen-
cia artificial sean o no sostenibles", alertd Daniel Botella.

En el debate hubo espacio para analizar los cambios que se estan produ-
ciendo con el viraje estratégico de VMware tras su compra por parte de Bro-
adcom. "Plantearse el vendor lock-in es la mayor oportunidad que tenemos”,
insistié Fernando Feliu, executive managing director de Virtual Cable. "Ha
sido una ruptura con una tradicion de comprar siempre lo mismo: ahora las
empresas estan mirando nuevas oportunidades para reducir costes, obte-
ner un mejor retorno de inversion y contar con unas plataformas mucho mas
abiertas. El cambio de VMware ha posibilitado que las empresas no solo se
planteen ese cambio, sino todas las tecnologias que estan utilizando, elimi-
nando la dependencia del vendor lock-in".

El petrdleo del dato

Los datos son el nuevo petréleo del mercado tecnoldgico. La capacidad de
capturar, almacenar, analizar y monetizar informacion en tiempo real es una
ventaja competitiva clave para empresas de cualquier sector. Para el canal
de distribucion, se abre la oportunidad de convertirse en el socio estraté-
gico que ayude a los clientes a transformar los datos en valor de negocio.
David Carrasco, regional channel manager de Arctera, recordd que el control
del dato es primordial. "Las empresas deben saber quién tiene acceso, dénde
se encuentran, si estan protegidos y el coste de ese control”. Lo principal es
darle visibilidad. "Una vez que el cliente cuenta con una clasificacion de los da-

“Estamos en un sector

con pleno crecimiento”

€N PROFUNDIDAD

tos, dar esa luz a los clientes para que puedan tomar decisiones es primordial”.
Sandro Cascino, solutions architect de Wasabi, apuntd otro reto: el coste.
"Conocemos las ventajas que nos aportan las tecnologias en la nube; sin em-
bargo, hay que tener en cuenta que los proveedores de tecnologias en este
entorno imponen modelos en los que hay costes ocultos relacionados con
solicitudes API, con la bajada y la salida de los datos o con la inmutabilidad".
Unos costes ocultos dificiles de prever. "Es importante seleccionar tecno-
logias que ofrezcan una oportunidad de control de coste”.

En relacion al obligado cumplimiento normativo, Sandra Chichina, territory
and partner manager de Iberia de Object First, manifestd que es un impulso
para el desarrollo de nuevos proyectos relacionados con el dato. "Uno de
los retos mas importantes es la proteccion”, completd. "Es esencial imple-
mentar una estrategia en torno a ella: la mayoria de los ataques confirman
que la Ultima brecha es el backup". También hay mucha manipulacion alre-
dedor del concepto de inmutabilidad. "Tiene que ser absoluta”.

Unos ataques que, muchas veces, vienen desde dentro. Carlos Franco, ex-
perienced technical sales engineer and data protection specialist de Arc-
serve, recordd que "hay que tener multiples copias de nuestros datos, en di-
ferentes ubicaciones; y estar preparados para que desde la propia
organizacion haya una brecha de seguridad". Por ello, hay que trabajar en
los conceptos de inmutabilidad: tener una copia inalterable que bajo ningun
concepto se pueda tocar. "Sera la Ultima milla, la Ultima solucion para poder
recuperar el dato cuando el resto haya fallado”.

Santiago Pérez, director de canal de Ve-
eam, sefialé lo importante que es la inte-
gracion entre las diferentes herramientas
que hay en el centro de datos. "Los fa-
bricantes debemos seguir trabajando
para favorecer la conexion y poder com-
partir esa informacion”. Insistié en el tema
de los costes ocultos; un tema en el que el partner tiene mucho que decir,
proporcionando "el control y la predictibilidad necesaria para resolver los
problemas"”. La gestion de credenciales es esencial. "Es el nuevo perimetro
de seguridad".

En relacion a la ubicacion de los datos, Eduardo Diaz, cloud solution archi-
tect for security and infrastructure de Microsoft, asegurd que los partners
y los clientes estan apostando por alojar sus datos en centros que estén en
suelo espanol. "Quieren que sus datos residan en Espafa”.

Emma Martin, channel development manager de Cohesity, sefiald que para
que las compafias puedan extraer mayor valor en los datos y tomar mejo-
res decisiones, es esencial que encuentren el equilibrio entre la innovacion
y la gobernanza del dato. "Esta Ultima requiere de procedimientos necesa-
rios para controlar la usabilidad y cémo operar de manera segura”. La in-
novacion, por otro lado, "es un impulso a la gobernanza, de manera que po-
damos optimizar, agilizar y automatizar esos procesos”.

El incremento del almacenamiento definido por software y si estad despla-
zando al hardware tradicional en los proyectos empresariales fue otro de los
temas. Israel Serrano, general manager del sur de Europa de Scality, aposto
por su complementariedad, destacando el valor del software en el control
de la eficiencia. "Cuando se desarrollan funcionalidades sobre el software,
con la capacidad de poder ser ejecutadas en diferentes plataformas, es mas
facil seleccionar aquellas que son més eficientes: por tanto, la velocidad de
desarrollo es mayor cuando se trata del software".
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Puesto de trabajo

El concepto de puesto de trabajo ha cambiado radicalmente: las empresas
buscan soluciones que combinen flexibilidad, colaboracién, seguridad y ex-
periencia de usuario. Ya no se trata solo de contar con un escritorio virtual,
sino de un ecosistema que integra aplicaciones, dispositivos, comunicacion
segura y gestion centralizada. Fernando Feliu sefialé que lo que marca el
paso en este entorno es la flexibilidad. "Tener una robustez y una seguridad
para dar acceso a las herramientas adecuadas a cada uno de los usuarios".
También son esenciales el cumplimiento normativo, con normas como NIS2
0 DORA: y la usabilidad. Puso el acento en la monitorizacion; ain mas im-
portante con el uso de agentes de IA, disefiados por los propios usuarios,
"que no siempre cumplen con las normativas dentro de las organizaciones”.
Un entorno en el que es esencial mantener un equilibrio entre flexibilidad y ex-
periencia del empleado y control. "Es uno de los elementos mas complicados”,
explicd Daniel Zurdo, GTS manager de Flexxible. "Que cualquier dispositivo
se pueda convertir en una herramienta de trabajo hace muy complicado man-
tener la seguridad y controlar su uso. Hay que optar por aquellas herramien-
tas que proporcionen lo que el usuario necesite, sin afectar su experiencia".
Valentin Martin se refirio al reto de la interoperabilidad. "Debemos conseguir,
en las soluciones de videoconferencia, que dispositivos y plataformas se in-
tegren". Al tener tan distribuido el puesto de trabajo y las herramientas de
colaboracién, alertd del problema de la seguridad. "Mantenerla, ya sea en
una solucidn cloud, on-premise o hibrida, es un reto importante”.

“Hay que combatir

la IA con IA”

.Y lalAen el puesto de trabajo? Georgette Kallas, distribution & partner sales
manager de Espafia y Portugal de Dropbox, recordd que se trata de una he-
rramienta que usa el trabajador para ahorrarse tiempo y facilitar y acelerar sus
tareas. Entre las funcionalidades concretas, permite hacer resimenes de arti-
culos PDF o ayudar a seleccionar archivos de uso frecuente. "Contamos con
una herramienta de busqueda universal que se conecta a cualquier tipo de apli-
cacién, lo que permite ahorrar tiempo y trabajar de una manera distribuida”.
Sergi Molins, director de estrategia y de desarrollo de negocio en Factorial,
puso el foco en los empleados. "Se ha digitalizado y se ha trabajado mucho
en otras areas del negocio (facturacién, contabilidad, gestion, etc.), pero el
mayor activo de las empresas, que son los empleados, aun sigue muy des-
atendido". Alerté de su menor nivel de digitalizacion, "lo que es drea muy
importante y una oportunidad muy grande para el canal”. En relacién alain-
teligencia artificial, permite desbloquear nuevas funcionalidades del pro-
ducto, automatizar muchas de las tareas administrativas e, incluso, desblo-
quear el desarrollo de nuevos productos. "Se crea una nueva manera de
interactuar de los empleados con todas las plataformas que usan sin que
haya una barrera de aprendizaje, con una interaccién mucho mas natural”.
Eloy Montafia, CEO de Prana Software, recordd la naturaleza del tejido em-
presarial espafiol, conformado por miniempresas. "Una carniceria, una za-
paterfa 0 un pequefio comercio no tiene ni el conocimiento ni la madurez
para instaurar un puesto de trabajo digital y moderno”. Y recordé el reto que
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se abre con la nueva ley de facturacion. "Hay alrededor de tres millones de
empresas obligadas, a partir del 1 de enero, a encontrar una solucion”.

Aplicaciones de negocio

Las aplicaciones de negocio y el software de gestién se han convertido en
la columna vertebral de la digitalizacién empresarial. Desde la gestién de
recursos humanos hasta la analitica avanzada o la automatizacion de pro-
cesos, las empresas dependen cada vez mas de soluciones flexibles, es-
calables y seguras.

“Un socio es un puente del

fabricante al cliente”

Santiago Ruiz de Aguirre, business development manager de V-Valley, en re-
presentacion de Adobe, recordd el papel de la IA en este entorno. "Contri-
buye a la creacion de imagenes, audio o video". Ademas de su papel en la
automatizacion, permite la oportunidad de generar asistentes. "Ya no es solo
el motor para generar aplicaciones, sino que las propias aplicaciones, en el
caso de Adobe, Acrobat, van a poder generar asistentes".

Eloy Montafia insistid en la necesidad de que los usuarios hagan uso de apli-
caciones sencillas, que eliminen cualquier complejidad. "No pueden hacer un
master para entender la tecnologia”. La incorporacién de la 1A es un revulsivo
para "incorporar tecnologia al mercado: pero debe contemplarse una nueva
aproximacion para que el usuario la pueda digerir con mayor facilidad".
Sergi Molins recordd que el 99 % de las empresas espafiolas son pymes. "Mu-
chas de ellas no tienen datos ultrasensibles, por lo que trabajan casi en un
100 % con cloud. En nuestro caso, no forzamos a los clientes ni apostamos
por la transicion a este entorno. El reto, por tanto, es migrar al cloud las apli-
caciones que tengan sentido en este entorno, con una integracion con las
que permanecen on premise, para que la informacion fluya de manera au-
tomatizada entre ambas".

Santiago Pérez, sin embargo, puntualizd que, aunque haya empresas con
poca sensibilidad al dato, este es siempre importante. "No garantiza que los
hackers no lo vayan a atacar. No es garantia para que los malos no obser-
ven su utilidad". El directivo alertaba de la cantidad de informacion con la
que se esta alimentando a la IA. "Le estamos ensefiando”.

Si un dato no requiere backup es "que no es un dato que merece ser guar-
dado, por lo que debe ser borrado", insistié Eduardo Diaz. "Hay que prote-
ger los datos con el modelo uno, dos, tres: onpremise, nube y copia inmu-
table alojada en otro lugar. Si el dato esté protegido, bien, y, si no, no merece
la pena guardarlo”.

Fue Israel Serrano el que volvid a referirse al canal. "Es pieza clave para educar
a las empresas que no tienen capacidad para poder entender lo que es la re-
gulacion, ni siquiera el valor de los datos". Y la figura de V-Valley, "capaz de con-
solidar toda la informacion para poderles explicar que sus datos tienen valor”.

La ciberseguridad que empapa todo
Los procesos de transformacion digital y la consolidacion de los modelos hi-
bridos han multiplicado el area de exposicion de las empresas v, por tanto,



los riesgos. Con un nUmero creciente de ciberataques, ransomware y bre-
chas de datos, la seguridad es pilar estratégico y area de clara oportunidad
para el canal.

Un ransomware que sigue creciendo e incrementando su complejidad.
Para hacerle frente, Alan Vazquez insistié en que es esencial observar una
adecuada formacion del usuario. "El partner tiene un papel esencial: debe
concienciar a las empresas de que la ciberseguridad no es un gasto, sino una
inversién". Un canal que tiene el reto de diferenciarse de la competencia y
“conformar un portfolio de valor".

Una oferta en la que los servicios gestionados han incrementado su peso.
Eduardo Garcia, director general de Acronis en Espafia y Portugal, distinguid
entre las pymes y las grandes empresas. "El enfoque es totalmente distinto".
En el caso de la pyme, que carece de un departamento de Tl, "los servicios
gestionados, que ofrece el canal, se presentan como la solucion mas efec-
tiva para que esté protegida de una manera sencilla, unificando la ciberse-
guridad y el backup. Las

empresas tienen que tener
un plan de rescate. Y esto
no es habitual en la pyme
espafiola: lo que sefiala una
oportunidad de negocio”.
Los servicios gestionados
de seguridad van a pasar de
mover 35.000 millones de
dolares en 2025 a los
66.000 millones en 2030, lo
que supone un crecimiento
por encima del 11 %. "La
oportunidad del negocio
para el canal es enorme",
corroboréd Fernando Marti-
nez. Un ecosistema que
"debe estar formado,
echando mano de solucio-
nes de SOC como servicio
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como servicio, en concreto, la venta de infraestructura, como parte de su
propuesta, lo que les permite llegar a muchisimos mas clientes".

Marian Villaverde corrobord la participacion del canal en estos nuevos mo-
delos de pago por uso. "Se esta acelerando su implantacion en los clientes
pero aun falta mucho recorrido”.

Hay fabricantes, incluso, que han convertido este modelo en motor de su ne-
gocio. "En el caso de Acronis el 80 % se hace a través de los servicios ges-
tionados", sefialé Eduardo Garcia. "La falta de personal y de presupuesto,
asi como la complejidad de la ciberseguridad hace muy necesario que los
partners ofrezcan estos servicios de ciberseguridad gestionada, sin una im-
plicacion directa de los departamentos de T, garantizandoles una conti-
nuidad del negocio".

La nube, recordd Gabriela Zornoza, es uno de los motivos que impulsa este
tipo de modelos. "Hay que protegerlos, igualmente, aunque sean tempo-
rales; lo que sefiala una oportunidad para el canal”. Una proteccién que, re-
cuerda, no debe estar ba-
sada en las firmas. "Nuestra
|A es capaz de parar ataques
nuevos para los que no
existe una firma todavia".

Especializacion

El mercado TIC es cada vez
mas competitivo y global, y
la diferenciacion se ha con-
vertido en una necesidad. La
clave esta en decidir: ;apos-
tar por la especializacion
como ventaja competitiva o
mantener una cartera amplia
para llegar a mas clientes?
Eloy Montafa, que apuesta
por la especializacion, re-
cordd que, a pesar de la ma-
durez de los mercados, que

o de threat intelligence".

Gonzalo Echeverria, director general de Zyxel en Espafia y Portugal, volvid
a sefalar la oportunidad que hay en la pyme. "Es el canal MSP, certificado y
formado, quien se ha convertido en un consultor para todos los clientes fi-
nales, independientemente del sector y del tamafio”.

Oportunidades de negocio

Cada vez mas las empresas e, incluso, los organismos publicos estan deman-
dando tecnologia (infraestructura, software, dispositivos, etc.) bajo un modelo
como servicio. Una férmula que ha transformado la manera en la que fabricantes
y canal se dirigen al mercado. Alex Bento recordd que alrededor del 65 % del
gasto TIC viene de la Administracion pUblica, que contempla capitulos de in-
version y también de mantenimiento. En el ambito privado, se trata de ofrecer
una solucién Unica "que se adecUe a la capacidad de pago del cliente".
Purificacion Cortés fue de la opinidn de que los entornos hibridos han po-
pularizado estos modelos de consumo como servicio. "Vemos un mix entre
estas formulas y los modelos tradicionales ya que depende del caso de uso".
Lo que si ha ocurrido es que "los partners han incorporado el modelo

pueden correr el riesgo de
una saturacidn, "surgen oportunidades como es el caso de Verifactu", en la
que los fabricantes de software de gestion, como es el caso de Prana Soft-
ware, "estamos inmersos".
Fernando Feliu apuntd que hay que especializarse en la tipologia del cliente
final. "Hay que conocerle y ver cudles son las soluciones tecnoldgicas que
pueden cubrir sus necesidades".
Y, observando el ecosistema de los fabricantes con una oferta mas espe-
cializada, ;hay mas grado de fidelidad y de formacién? A juicio de Santiago
Ruiz de Aguirre, "los partners que estan especializados, capaces de ofrecer
servicios técnicos, son los que tienen el mayor nimero de clientes y, por
tanto, un mayor negocio".
Contar con partners especializados en diferentes tecnologias permite ofre-
cer calidad. Y, por tanto, "ofreces valor al cliente, lo que hace que las rela-
ciones sean a muy largo plazo", aseguré Isabel Dombriz. "El cliente sabe
quién es especialista y quién no".
La ventaja fundamental de la especializacion es que permite industrializar los
procesos. "Apostar por una tecnologia hace més sencillo replicar el modelo
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en diferentes industrias y verticales"”, explicd Fernando Martinez. "También
a nivel de costes internos: es mucho mas exportable un proceso que se re-
pite y en el que se estd muy especializado”.

En Ruckus también hay una apuesta por la especializacion. Nuria Maeso cree
que es la clave para "ofrecer soluciones que dan respuesta a los problemas
reales que tienen los clientes”. En el caso de los partners, contar con certi-
ficaciones especificas genera mas margen. "El valor afiadido que aporta al
cliente es mucho mayor”.

Georgette Kallas ratificd que trabajar con un partner que conoce el entorno
del cliente, el flujo de trabajo y el caso de uso, es una enorme ventaja. "Un
socio es un puente del fabricante al cliente".

Mantener un catalogo amplio asegura llegar a mas clientes, "pero la espe-

cializacién permite posicionarte como un experto y diferenciarte del resto”,

apunté Emma Martin. "La especializacién requiere capacitarse e invertir en
recursos dedicados”. La estrategia de rentabilidad siempre va unida a un
buen andlisis de mercado. "Saber qué quieren tus clientes y cémo son".

La especializacion asegura a los fabricantes contar con un canal reducido,
lo que redunda directamente en la rentabilidad. "Es esencial en la prepara-
cion de licitaciones, concursos o solicitudes publicas ya que evita la apari-
cion de partners oportunistas”, explico Valentin Martin. "A cambio de la es-
pecializacion, damos rentabilidad”.

Fernando Berdugo se refirio a otro tipo de especializacidn: la departamen-
tal. La tecnologia ya empapa a cualquier area de la empresa, no solo al de-
partamento tecnoldgico. "Con la inteligencia artificial hemos observado
nuevos interlocutores como es el caso del drea de recursos humanos, ya que
afecta a la experiencia del empleado”. i

Areas de oportunidad por segmentos de negocio y verticales

Elnegocio de las nuevas tecnologias va creciendo afio a ano y la pre-
vision demuestra que este afio también se va a crecer. “La ventana
de oportunidad es enorme para todos”, sefial¢ Javier Guijarro. “Las
nuevas regulaciones obligan a las empresas a adaptarse, lo que im-
plica méas inversiones en tecnologia”. En relacion a los sectores, el
directivo de Red Hat recordd el area de la defensa, el segmento sa-
nitario y Administracion pUblica. “El sector de finanzas, con DORA,
también seré area de inversion”.

Entre los sectores, también la industria. “Esta creciendo cada vez
méas”, asegurd Gonzalo Echeverria. También el segmento bodeguero
y la alimentacion. “Y sigue habiendo una enorme inversion en el seg-
mento hoteleroy en el area de la educacion”, completa.

En el &rea publica, Carlos Franco recordé que en la primera parte del
ano se han licitado 6.000 pliegos. “Hay una enorme oportunidad ya
que en Espafia ain cuenta con un menor desarrollo”. Se trata de abrir
proyectos relacionados con la inteligencia artificial, la industria 4.0
o el loT. También el sector de la sanidad, un area constantemente
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atacada: el 80 % de los hospitales ha sufrido un ataque con el obje-
tivo de comprometer sus datos. “El sector del retail y el de la distri-
bucion también presentan muy buenas perspectivas”.

En relacion a las pymes, Sandro Cascino observé una enorme inver-
sion en la proteccion de datos y en la adopcion de la nube. “Vemos
mucha demanda relacionada con la colaboraciény con el trabajo re-
moto”. Las pymes buscan “una innovacion répida, con soluciones
abiertas y faciles de usar”.

Sandra Chichina record6 lo importante que es adaptar la tecnologia
a las pymes. “El canal ayuda a trasladar las soluciones y crear al-
ternativas, como puede ser ofertar programas de pago por uso”. Se
refirio a la externalizacion de los datos, el cumplimiento normativo
y la tradicional regla del “3, 2, 1” como “oportunidades en el entorno
de la pyme”. Por Ultimo, Carlos Carrasco sefalo la ciberseguridad
como la primera de las preocupaciones para las empresas. “Y, des-
pués, el backup, que lo acaban vinculando como una capa mas de
seguridad”.



El cumplimiento normativo, ’
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En nuestro mercado los cambios normativos en los sistemas de facturacion

estan generando nuevo negocio

El software de gestion atraviesa un
momento de transformacion

El software de gestion sigue siendo la pieza clave de los procesos de digitalizacion de las empresas, lo

que mantiene una demanda sostenible que hace que este mercado siga creciendo. Al mismo tiempo la

introduccion de la inteligencia artificial en las aplicaciones esta anadiendo nuevas funcionalidades y

provocando un cambio tecnoldgico en este segmento.

| mercado del software de
gestion sigue siendo un mer-
cado dindmico, que no deja

de crecer. La consultora Gart-
ner estima que el mercado mundial de soft-
ware de aplicaciones empresariales crecera un
11,1 % este afio, un incremento que continuara
en los préximos afios hasta alcanzar un valor de
722.000 millones de ddlares en 2029. La inver-
sidn en nuevas capacidades de inteligencia ar-
tificial (IA) contribuira a que el crecimiento me-
dio anual sea del 12,5 % en un periodo de cinco
anos (2024-2029).

Ajuicio de la consultora, la inteligencia artificial
generativa multimodal sera el elemento que
transformara el mercado. En 2030 el 80 % del
software y de las aplicaciones empresariales
serdn multimodales, frente a menos del 10 %
en 2024.

La inteligencia artificial generativa multimodal
proporciona la capacidad de utilizar multiples
tipos de entradas y salidas de datos, como
imagenes, videos, audio (voz), texto y datos
numéricos, dentro de un solo modelo

formara las operaciones comerciales y supon-
dra una revolucién en las aplicaciones al dis-
poner de nuevas funcionalidades que tendran
un gran impacto en el sector sanitario, el finan-
ciero o en el sector de la fabricacion.

Estos nuevos modelos permitiran a la IA tomar
acciones proactivas en todas las areas.

Cambios normativos
El préximo 1 de enero de 2026 las empresas tie-
nen que disponer de un software de facturacién
verificable, segun exige la Ley Antifraude. Una
obligacion que también tendran los auténomos
en julio de 2026. Este sistema, conocido como
Verifactu, es el primer paso para la implantacion
obligatoria de la facturacion electrénica que es-
tablece la Ley Crea y Crece, cuyo reglamento
esta pendiente de desarrollar. Estas dos normas
suponen una gran oportunidad tanto para impul-
sar la digitalizacién de las pymes como para in-
crementar las ventas del canal.
El sistema Verifactu exige que las empre-
sas y autonomos generen fac-

turas con un re-

®8  Rosa Martin |

gistro seguro, Unico e inalterable, que estén
disponibles para la conexién con la Agencia Tri-
butaria. A pesar de que queda poco tiempo
para la entrada en vigor de la norma, muchas
empresas no la conocen ni las sanciones a las
que se pueden enfrentar si no cumplen con la
ley. En este sentido, un estudio, presentado el
pasado mes de mayo, por el comparador de
software SoftDoit sefialaba que 62,61 % de las
empresas participantes conocia que sera obli-
gatorio disponer de un software de facturacién
verificable desde enero de 2026, pero mas del
60 % desconoce que el incumplimiento puede
suponer multas de hasta 50.000 euros.
El informe, ademas, reflejaba que el sistema Ve-
rifactu, que permite el envio automatico de fac-
turas a la Agencia Tributaria en tiempo real, era
desconocido para el 61,74 % de las empresas.
Estos datos revelan que en los proximos meses
en el mercado del software se producird una
actualizacién de las aplicaciones para factura-
cién y que nuevas empresas renovaran su

software. @
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interactUen y creen re-
sultados en los datos en
varias modalidades. En la
actualidad hay modelos
multimodales que ofre-
cen procesamiento en
dos o tres modalidades, pero en los proxi-
mos afios se esperan nuevas y mas diversas.
Los analistas de Gartner consideran que el cam-
bio al software empresarial multimodal trans-
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Wolters Kluwer impulsa a su red de partners para liderar el cambio normativo

Transformacion digital y normativa

impulsan el mercado del software de gestion

i

L

7

:. wul ﬂ__ﬁ

Miguel Valdivia,
sales channel manager en Wolters Kluwer Tax & Accounting Espafia

El mercado espanol del software de gestidn se posiciona como uno
de los principales motores de la transformacion digital empresarial,
impulsado por la creciente demanda de soluciones tecnoldgicas
que faciliten el cumplimiento normativo, la automatizacidon y la
conectividad. En este contexto, Wolters Kluwer, de la mano de su
canal, quiere continuar ayudando a las empresas en esta
transformacion. @ Birbara Madariaga |

La complejidad legislativa esta acelerando la

adopcion de soluciones de software de gestion
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| mercado del software de
gestion continva siendo uno
de los principales motores de

la transformacién digital de
las empresas espafiolas. No en vano, segun da-
tos de Statista, se espera que este segmento
crezca un 5,44 % hasta 2029, impulsado por fac-
tores como la digitalizacion, la automatizacién
y el cumplimiento normativo.

Miguel Valdivia, sales channel manager en Wol-
ters Kluwer Tax & Accounting Espafia, corro-
bora estos datos al asegurar que "el mercado
estd muy activo". 2025 "esta siendo un afio in-
tenso e interesante en el que nos estamos
dando cuenta de que hay una tendencia clara
al movimiento de las obligaciones formales al
origen, al momento en el que ocurren”. Y es
que el tejido empresarial espafiol estd "cada
vez mas preocupado” por aplicar tecnologia
ante los cambios normativos y operativos, una
situacion que, segun Miguel Valdivia, estad "mo-
viendo las diferentes soluciones que hay en el
mercado, demandando sobre todo una ele-
vada conectividad". Este dinamismo refleja la
necesidad de adaptarse rapidamente a un en-
torno cada vez mas complejo y digitalizado.

La importancia de la
normativa

Valdivia sefiala que "hay dos areas que tienen
que ver principalmente con el cumplimiento
de obligaciones formales, como son la cotiza-
ciony la tributacién'. En este contexto, "todo lo
relacionado con la gestion de personas esta im-
pulsando significativamente el mercado, dado
que el talento es un recurso escaso que las or-
ganizaciones deben atraer y retener”.

Sin embargo, la transformacion no se limita a
este ambito: la facturacion también se ha con-
vertido en un eje central de cambio. En pala-
bras de Valdivia, "los ecosistemas de factura-
cién estan siendo objeto de una legislacidn
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inminente, que ya es una realidad y que repre-
senta un factor comun a todas las cadenas de
valor de las pymes".

Y es que la legislacion se ha convertido en pa-
lanca de transformacién, aunque su compleji-
dad genera "mucho ruido" al no tratarse de
una norma Unica, sino de un conjunto de regu-
laciones interrelacionadas. Miguel Valdivia ex-
plica que este proceso comenzd con el Sumi-
nistro Inmediato de Informacién (SIl) en 2017,
continud con iniciativas como
TicketBAl, y ha desembocado en
leyes recientes como la Anti-
fraude (que busca evitar la alte-
rabilidad del dato) y la ley Crea 'y
Crece, que impulsa la factura
electrdnica y la gestion de la mo-
rosidad. Todo ello apunta hacia

una futura armonizacion europea
mediante el proyecto ViDA.
"Toda esta cadena confunde a la
gente, porque no sabe en qué
momento esta".

La clave reside en garantizar la
trazabilidad completa del dato a

lo largo de todo el proceso de
facturacién. Como asegura Miguel Val-
divia, "la tecnologia va a permitir iden-
tificar quién, cémo, cuando, donde y
de qué manera se genera este acto
econdmico". Ademas, subraya que "la
Administracion es consciente de que
actualmente existe un flujo inteligente
e inmediato del dato, gracias a las ca-
pacidades que brinda la tecnologia
para su gestion en tiempo real".

Mas alld de la regulacién, la llegada de nuevas
generaciones digitales esta acelerando la de-
manda de soluciones tecnoldgicas flexibles y
accesibles. Miguel Valdivia destaca que estas
generaciones viven inmersas en entornos digi-
tales que facilitan la interaccidon automatica,
impulsando el uso de software en la nube, mul-
tiplataforma y facilmente integrable. Esto abre
nuevos caminos y contribuye a democratizar el
acceso al software, reduciendo las barre-
ras de entrada para las empresas.

El canal, pieza clave en el

dad". Ademas, nos encontramos en un mo-
mento en que las alianzas y la integracion de las
soluciones se vuelven indispensables y los part-
ners "deben tener la capacidad de construir
esas plataformas que den una respuesta valida
para sus clientes".

Entre los mayores retos a los que se enfrentan
destacan dos: la gestidn inteligente del dato y
la seguridad, ademas del acompafiamiento en

el cambio cultural. "El canal tiene que empezar

La gestion inteligente del dato, la
seguridad y el acompanamiento

en el cambio cultural, principales

retos para el canal

a tener una labor de coaching del cliente y de
acompafamiento, no solo en lo que es la tec-
nologia, sino en el cambio cultural que va a im-
plicar para el cliente esta propuesta de valor".
Wolters Kluwer esta plenamente comprome-
tida en apoyar a sus partners para que afronten
con garantias el nuevo escenario del mercado.
Para ello, han desarrollado una academia es-

pecializada para el canal. Segin Miguel Valdivia,

"hemos creado protocolos de buenas practi-
cas. Ademas, elaboramos numerosos tutoriales
y videos formativos para que el canal disponga
de un itinerario educativo completo".
Asimismo, la compafiia promueve la colabora-
cion entre partners a través de un market-
place propio. Valdivia explica que "hemos
desarrollado una plataforma que funciona
como una plaza, donde es posible identificar
de forma rapida y sencilla quiénes estan ho-
mologados e integrados con
nuestras soluciones”.

El objetivo es consolidar una
imagen unificada ante el cliente
final. "Queremos que se perciba
claramente la imagen de ese so-
cio, de ese partner nuestro, ca-
paz de ofrecer toda la propuesta
de valor al cliente de manera co-
herente y profesional”.

El futuro del
software de gestion
Mirando al medio plazo, Valdivia
sefala a la cloud, la seguridad y
el talento como los ejes que
marcaran el futuro del software de
gestion.
La nube debe garantizar la portabili-
dad vy la titularidad del dato. "Los da-
tos son del cliente. Hay que garantizar
que éste los pueda disfrutar”, mien-
tras que, en materia de ciberseguri-
dad, ésta "no solo afecta a las medi-
das, sino también a la cultura". En
cuanto al talento, se ha convertido en
una pieza esencial. "Tiene que ver en cémo los
equipos se preparan para ver las oportunidades
en las nuevas propuestas que ofrecen estas
plataformas que democratizan el acceso a nue-
vas tecnologias como la IA, la robotizacién o la
automatizacion”.
En este futuro, Wolters Kluwer quiere "seguir
siendo el intérprete de la legislacion y de cémo
ésta repercute en los negocios”, afirma Miguel
Valdivia, subrayando el compromiso de
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Wolters Kluwer con la adaptacién nor-
mativa y la seguridad juridica y con la
apuesta por la apertura e integracion de
sus soluciones. "Estamos siendo un re-

https://newsbook.es/actualidad/el-canal-
debe-tener-la-capacidad-de-crear-platafor
mas-que-den-respuestas-reales-a-sus-
clientes-20251005119331.htm

En este entorno cambiante, el canal de ferente, y cada vez mas personas nos

distribucion gana protagonismo, debido, buscan para integrar sus desarrollos con

nuevo ecosistema :

entre otros factores, "a su alta capilari- nuestras soluciones”. i
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Acceder a las micropymes y los auténomos es una de las prioridades de la compania

Zucchett Spain sigue apostando por la
cercaniay la colaboracion con su
canal para llegar a NnUevoOs clientes

El mercado del software de gestion sigue

presentando numerosas oportunidades de

negocio y Zucchetti Spain quiere
aprovecharlas de la mano de su red de
partners. El desarrollo de nuevas soluciones
para llegar a todas las tipologias de
empresas y la incorporacion de las Ultimas
tecnologias a su oferta son dos de los
pilares de su estrategia, que también se
asienta en una red de distribucion
especializada, que quiere completar con
nuevas figuras en las zonas donde tiene

menor presencia. ®0  Rosa Martin |

muchas empre- Esta evolucion positiva del mercado tiene su re-

sas todavia que flejo en el negocio de Zucchetti que espera un

Antonio Javier Garcia,
responsable de desarrollo de nuevo canal de Zucchetti Spain

pueden mejorar crecimiento de doble digito este afio, desta-

SUS procesos a cando las ventas del ERP que es un producto

través del ERP y emblematico de su catalogo, aunque "hay una

| mercado del software de ges-
tién atraviesa un buen mo-
mento. Sigue creciendo impul-

sado por los procesos de
digitalizacién de las empresas, los
cambios normativos y la implantacién
de los nuevos modelos de consumo.
Antonio Javier Garcla, responsable de
desarrollo de nuevo canal de Zuc-
chetti, confirma la dptima evolucién
del mercado este afio, que crece de
manera sostenida por varios factores.
"Hay demanda y factores como la
normativa Verifactu estan ayudando", resalta. A la
vez, indica que el canal, como el principal inter-
locutor de la compafifa, les transmite que "hay
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de distintos paquetes de software".

En este contexto, el incremento del software en
la nube y los modelos de suscripcidn estan di-
namizando el mercado. Garcia destaca que las

“ERP Solmicro Ready es un producto

muy competitivo en precio y repleto

de funcionalidad”

empresas estan optando por el software en la
nube porque ya se han eliminado las dudas y se
ha ganado confianza en este modelo.

demanda creciente en todos los productos”,
segun apunta el responsable.

En esta tendencia al alza tanto del mercado
como del negocio de la compafiia han influido
los planes lanzados desde el Go-
bierno para ayudar a la digitaliza-
cién de las empresas como el Kit
Digital y el Kit Consulting. Ambos
programas, a juicio del directivo,
han sido un revulsivo para que mu-
chas empresas se plantearan su re-
novacion tecnoldgica y han tenido
un efecto beneficioso en el eco-
sistema del software. "Tenemos casos de miles
de empresas que han adquirido el Kit Digital a
través de nuestros distribuidores”.
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Tendencias e innovacion

Zucchetti destina el 10 % de su facturacion a |+D para incorporar la Gltima tecnologia a sus

soluciones. Garcia senala que su meta es que los clientes puedan elegir lo que necesitan
para sus negocios. Por este motivo ofrecen todas las modalidades de consumo de la tec-
nologia y la opcién en la nube es una de ellas. La inteligencia artificial es otra de las tec-

nologias que son tendencia y que esta incorporando sobre todo para generar reportes en

las soluciones de business inteligence.

Otro de los focos de su inversion es el desarrollo de productos adaptados a distintos ver-

ticales y necesidades. “Es la columna vertebral de nuestro producto”, argumenta el direc-
tivo. Su objetivo es que “los distribuidores puedan desarrollar de una manera comoda con

herramientas estandar”.

En este ambito, destaca Solmicro Mobile, que es una herramienta para que los distribuido-
res puedan trasladar al mdvil del cliente aquellas funcionalidades del ERP que necesiten.
“Es una herramienta muy potente y sencilla de usar”, recalca Garcia.

Soluciones
En la oferta de soluciones de Zucchetti brilla su
ERP. que es su producto estrella por la demanda,
aunque su foco esta diversificado en un conjunto
de productos que abarcan desde los orientados
a los Recursos Humanos hasta los dedicados al
mercado del auténomo como los indicados para
la facturacién o la gestion horaria.

Hace unos meses lanzaron Solmicro ERP Ready
para llegar a clientes mas pequefios que nece-
sitan funcionalidades menos complejas y, a la
vez, ofrecer una nueva herramienta para impul-
sar el crecimiento del canal. Esta solucidn, que
permite disfrutar de las ventajas de su tecnolo-
gla de manera mas sencilla, esta teniendo una
buena acogida en el canal.

En este sentido, Garcla explica que les ha per-
mitido llegar a nuevos distribuidores. "Alrededor
del 25 0 30 % de los nuevos distribuidores con
los que estamos trabajando estan pensando en
ERP Solmicro Ready porque es un producto muy
competitivo en precio y, por supuesto, repleto
de funcionalidad".

Este producto facilita la migracién a la ver-

empleados, a las que ofrece Solmicro ERP Smart.
"Nos estamos acercando muchisimo a la parte en
la que hay millones de empresas en Espafia”.

Verifactu y Solmicro Digital Hub
La normativa Verifactu para la facturacion, que
establece la Ley Antifraude, representa una
nueva oportunidad de negocio para el provee-
dor que esta centrado, de la mano de su canal,
en ayudar a las empresas a cumplir la normativa.
Ha disefiado Solmicro Digital Hub, un espacio
para depositar las facturas para que se adecten
alanormay se conecten con Hacienda. La ven-
taja de este hub es que permite la conexién con
la Administracién pUblica tanto de sus sistemas
como de los de terceros.

Garcia explica que "Verifactu estd siendo un de-
tonante tanto para la nueva venta como para la
renovacion del parque”. A través de su red de
distribucién estd dando respuesta a esta nece-
sidad teniendo como principal "arma" Solmicro
Digital Hub, que lo concibe como “la piedra an-
gular de toda esta estrategia”.

Este hub se ha pensado para responder a la
norma actual de Verifactu y se utilizara para la fu-
tura normativa de facturacion electrénica de la
Ley Creay Crece, aunque como reconoce el di-
rectivo sin el canal no seria posible dar a cono-
cer esta novedad y ayudar a las empresas a
cumplir con la legislacion.

"La filosofia de la empresa es respetar al distri-
buidor y los clientes son del distribuidor”, su-
braya. Esto hace que el canal esté guiando a sus
clientes en este proceso de adaptacién a la le-
gislacion, analizando sus necesidades y facili-
tandole la solucion mas adecuada. Segun reitera
Garcla, "el canal es vital para llegar al mercado”.

Canal y oportunidades

Zucchetti esta desarrollando una estrategia con
su canal basada en la cercania, la confianza y la
rentabilidad. "Nos gusta tener mucha cercania
con nuestro canal. Esto es inalterable”, sefala el
responsable.

En este momento, esta buscando nuevos distri-
buidores en las areas geograficas en las que
tiene menor presencia como Galicia, Castilla-La
Mancha y Extremadura, aungue su intencion es
ser selectivo y, sin ofrecer exclusividad, respetar
el area de influencia de cada figura para evitar la
competencia. "Buscamos un canal comprome-
tido, de calidad, que entienda el mercado del
cliente porque al final son nuestra imagen".

A 'su canal, compuesto por mas de 300 partners
certificados, les ofrece formacion, acciones de
generacion de demanda, herramientas para que
puedan adaptar los productos a las necesidades
especificas de sus clientes y otros recursos de
marketing como las guias. Y a la vez esta fo-
mentando la colaboracién entre los distribuido-
res para aprovechar todas las oportunidades
que brinda el mercado.

En este sentido, Garcia sefiala que de cara a
los préoximos meses la principal oportunidad
que se presenta es la adaptacién a la norma-
tiva Verifactu porque hay "demanda tanto
nueva como de base instalada". Y, a la

sion estandar de manera muy sencilla, lo
que impulsa también los servicios que
puede prestar el canal.

dentro de su estrategia para llegar a todo
tipo de empresas, incluso a las mas peque-
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vez, esta trabajado en soluciones nuevas
sencillas para llegar a las micropymes y
los auténomos. "Estamos lanzando pro-

al canal les permita transaccionar de una
manera mas rapida porque hay muchas
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El lanzamiento de esta novedad se enmarca |
1
1
1
1
1
fias como las micropymes, con menosde 10 |

1
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Segun Context, julio y agosto fueron buenos meses para el negocio

Se mantiene el buen comportamiento

del negocio mayorista en Espana:

crece un 14,6 % entre enero y agosto

Tras el buen balance del primer semestre en el que la facturacidon crecié un
13,5 %, el negocio del mayoreo en Espafa siguio creciendo en julio y agosto,
exactamente un 18 y un 22 %, respectivamente. Son datos de la consultora
Context que calcula el crecimiento del ano en un 14,6 % entre enero y agosto.
Tras el crecimiento, escueto, del 0,3 % del Ultimo afno, el ascenso del 20 % en
el primer trimestre tuvo su continuidad en el segundo, en el que el negocio se

En lo que se refiere al negocio
de los etailers, entre enero y
agosto el drea de los que sumi-
nistran equipamiento al con-
sumo crecié un 10 % mientras
que los que se encargan del area
profesional vieron decrecer el
negocio un 8 %.

elevd un 7 %; y ahora también en los meses de julio y agosto, lo que confirma

la buena trayectoria. El reto, de cualquier manera, se abre en el Ultimo tramo
del ano, en el que hay que superar el crecimiento del 10 % de 2024.

Sectores industriales
En el andlisis que hace la consul-
tora Context, el area de las tele-
®C Marilés de Pedro)

comunicaciones, que incluye a

los teléfonos moviles, mantuvo
su buen ritmo de crecimiento y
crecid un 29 % hasta agosto.
Especialmente significativo fue
el ascenso del negocio que in-
cluye a los terminales, los thin
clients y los puntos de venta: un
81 %. Importantes también fue-
ron los crecimientos entre enero
y agosto del 50 % del area de las
comunicaciones unificadas, del
66 % de los dispositivos eHealth
o del 51 % del negocio vincu-
lado con el smart home y ofici-
nas domeésticas.

Buenas noticias también en el

omportamiento por canales

Es el segmento retail el que exhibe el mejor comporta-
miento: entre enero y agosto crecid un 20 % (en el primer
semestre acumulaba un ascenso del 22 % en el primer tri-
mestre y un 14 % en el segundo). El negocio de los distribuidores que su-
ministran tecnologia a la pyme crecié un 16 %, lo que consolida su creci-
miento en el primer semestre, en el que crecid un 25 % en el primer
trimestre y un 15 % en el segundo.

Por su parte los distribuidores que se encargan del negocio corporativo
consiguen crecer: exactamente un 10 %, lo que supone una recuperacion
en relacion al decrecimiento del 11 % del segundo trimestre.

area de la movilidad en el en-
torno del PC (19 %), el software y las licencias (14 %), las garantias y servi-
cios (14 %), el PC de sobremesa (19 %), los sistemas vinculados con las re-
des (13 %), los servidores (19 %) y los componentes del area del PC (17 %).
Crecieron también a doble digito el drea del centro de datos vinculado
con las redes y la seguridad (un 20 %) y el equipamiento relacionado con
la energla (16 %).
El area vinculada con los discos duros se elevo un 9 %, la impresion un 5 %,
los accesorios un 7 % v las pantallas un 2 %.
En el 4rea de los descensos, lo hacen los sistemas vinculados al audio y al
video profesional (un 16 %), la conectividad (un 10 %) y los dispositivos vin-
culados con la tecnologlia inaldmbrica (un 21 %). i
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El mundo del TPV y AIDC, fuente de
oportunidades para el canal

e ;Qué factores han marcado la evolucién del
mercado durante el primer semestre?

e ;COmo se ha comportado su negocio en lo que
llevamos del afio?

e En la actualidad, ;qué fortalezas y qué
carencias observan en las empresas? ;Hay
algin sector mas avanzado en el uso de la
tecnologia?

e En el terreno de las redes, ;cudl es el reto
principal que tienen que resolver las empresas
en la actualidad? ;Qué soluciones de su oferta
responden a estos retos?

e La empresa y sobre todo la pyme, ;conoce la
normativa de facturacion? ;Se esta preparando
para su cumplimiento?

e En la actualidad, ;qué necesidades tienen las
empresas en el ambito del autolD y qué
soluciones son las mas demandadas?

e El hardware, encabezado por los terminales
para el punto de venta, ha evolucionado en los
Ultimos afios y ahora ofrece nuevas
funcionalidades. ;Qué ventajas ofrecen y qué

7z

at yourside

Acceda al debate, los videos y al whitepaper desde el

siguiente enlace:

https://newsbook.es/oportunidadescanalentpvyaidc2025

tp-link

necesidades estan cubriendo los equipos de
Ultima generacién a los usuarios?

e Dentro del terreno del autolD, ;qué tecnologias
y soluciones son las que mas demanda el canal?

e ;Donde consideran que se encuentran las
mejores oportunidades de negocio?

e ;Qué estrategia estan desarrollando para
aprovecharlas y qué recursos estan brindando
al canal para crecer de manera conjunta?

e ;Qué papel estd desempefiando el canal
mayorista para que su red de socios pueda estar
preparada para atender las nuevas necesidades?

e Las alianzas, tanto entre fabricantes que
puedan complementar sus ofertas como entre
partners para abordar proyectos, ;son claves
para generar nuevo negocio?

¢ ;Qué tendencias tecnolégicas se observan en
este momento?

e ;Cuales son sus proximos planes?

e ;Qué consejos daria a los distribuidores para
aprovechar las oportunidades actuales?

N V-Valley

enhancing your business

-;5 Wolters Kluwer




“En sistemas
personalizados, el valor,

la preventay la integracion

son necesarios” José Ramén Sanz, responsable de marketing
de producto de Brother

“El negocio va muy bien”

HP Iberia

“Ahora los clientes son muy
N exigentesy tienes que ser
Juan José Pulido, g y g

responsable de desarrollo de negocio de un consultor de ﬂ@gOCiO
soluciones de retail e industria en HP Iberia

“Es importante la labor que
hace el mayorista”

“Tenemos la

. “Nuestros planes son sequir
responsabilidad de ofrecer P J

trabajando de forma muy

la tecnologia que van .
cercana con el mayorista y

a necesitar (0s Cllllentes con los parfners” “Juan Sanz, sales director distribution en
en el futuro TP-Link Espafia

V-Valley

“Elegimos pocos “Somos una figura clave
fabricantes para dar la para la combinacion de
- ; mejor tecnologia al canal” fabricantes”
José Miguel Dominguez,

responsable del drea Auto ID en V-Valley

Wolters Kluwer Tax & Accounting

“La alianza principal es con “Estamos ahora ayudando a
nuestro canal” los partners a tener canal”

José Maria Molero, sales channel manager en
Wolters Kluwer Tax & Accounting Espana.
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Proporciona a sus partners el control de la gestion con la Backup Management Platform

Mast Storage ofrece un modelo de backup

gue garantiza el margen y el soporte al canal

Mast Storage ofrece una completa oferta de
soluciones de backup para todo tipo de entornos.
Esta propuesta, su profundo conocimiento
tecnoldgico y el soporte que brinda al canal son
sus senas de identidad y sus mejores avales para
incrementar su red de distribucion y llegar a
Ahora

herramienta a sus partners, la versién 10 de su

nuevos clientes. ofrece una nueva

software, que contiene numerosas mejoras y
nuevos entornos a copiar como Proxmox y Google

Workspace. o0 R. M. )

ast Storage, como especialista en backup desde hace
mas de 25 afos, es una voz autorizada para analizar el es-
tado actual del mercado de las copias de seguridad, que
sigue creciendo y esta en proceso de transformacion. Lo-
reto Lojo, directora comercial de Mast Storage, sefiala que, aunque crecen
otras dreas como la ciberseguridad y la prevencion de ataques, al final
"siempre se necesita un backup para garantizar la continuidad del negocio”.
Esta necesidad se esta extendiendo a otros ambitos que tradicionalmente
no se protegian como los entornos de Microsoft 365 o los datos que residen
en maquinas virtuales alojadas en Azure, Amazon o Google. Lojo explica que
"existe mas concienciacion en la necesidad de proteger datos criticos que
ya estan en un entorno cloud". Muchas empresas han comprendido que los
datos en servidores en la nube tienen que protegerse con una copia externa
y realizar un backup que permita la restauracion granular y en caso de ne-
cesidad, la recuperacion de las maquinas tanto virtuales como fisicas.

Esta mayor concienciacién de la necesidad de backup en la empresa no
significa que se haya convertido en un “commodity” en el sentido de un
producto facil de comprar y vender. Requiere de especializacion y de un
soporte avanzado para garantizar el funcionamiento de las empresas.
Este backup robusto y eficaz es la mejor defensa frente a los errores que
cometen las empresas tanto de planificacién como humanos que facilitan
el éxito de los ataques de ransomware. "Existen amenazas que van por de-
lante y que no siempre se pueden prever. Por lo tanto, el error mas im-
portante que vemos es no contar con un sistema de backup que sea ro-
busto”, sefiala la responsable de Mast Storage, quien matiza que ante
ataques de ransomware también es importante contar "con un proveedor
que responda porque es tan importante la metodologia como la tecnolo-
gla que utilicemos".
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Loreto Lojo, directora comercial de Mast Storage

“El error mas importante que vemos
es no contar con un sistema de

backup que sea robusto”
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Estrategia y oferta

Mast Storage se dirige fundamen-
talmente a las pymes y este tipo de
empresas va mejorando su protec-
cion, pero sigue necesitando ayuda
para elegir la mejor solucién, lo que
hace que sus partners se conviertan
en sus mejores aliados para elegir la
mejor solucion. Esta alianza con el
canal le ha permitido incrementar sus ventas durante el Ultimo afio y cre-
cer gracias a una estrategia para diversificar su oferta para ofrecer cloud
backup, backup local y backup hibrido y apoyar el trabajo de los
desarrolladores de software.

Esta linea de accidn se ha reflejado en su propuesta comercial. Un ejem-
plo es el plan premier que solo tiene en cuenta la ocupacion y no el nu-
mero de licencias ni de usuarios. Este plan ofrece rentabilidad a sus part-
ners como los ISP. "Gestionan un espacio Unico y no tienen ningun coste
adicional. Este formato de compra nos esta permitiendo trabajar con nue-
vas casas de software", destaca la responsable.

“Nuestro software permite copiar
maquinas Hyper-V, VMware y

ahora también Proxmox”

€N PROFUNDIDAD

figuraciones desde la Backup Ma-
nagement Platform. Desde el
mismo dashboard pueden saber
cémo estan las copias de clientes
de Mast Backup Online, de clientes
que hacen Unicamente copia local
en un NAS o de clientes que estan
haciendo copias a otros entornos
como Onedrive, por ejemplo”, re-
salta la directora comercial de Mast Storage.

Backup virtualizado
Una de las apuestas de Mast Storage es el backup virtualizado. Gracias al
contacto con su red de distribucion ha detectado en los Ultimos meses
un incremento de la demanda del backup para Promox VE y para satisfa-
cer esa necesidad ha adaptado su software a esta solucion de cédigo
abierto de virtualizacién empresarial. "Nuestro software permite copiar
maquinas Hyper-V, VMware y ahora también Proxmox. En nuestro dia a dia,
el backup de maquinas virtualizadas es habitual y lo vemos en todo tipo
de empresas. El software

Mast Storage

Inicio / Dashboard

ESTADO DE LAS COPIAS ALMACENAMIENTO CLOUD

Uitima lectura (actualizado a: 24/09/2028 B:0013)

PORCANTAIE OCUPADD T0.40 %

m— Ccupado 50155 31 68
Diponisis 24 764,57 G0

ALMACENAMIENTO DIARIO

TOTAL GCUPADD
I o Backup (GR) [ Mast Cioud (65| 500,000
500,000
0000 Sty iy oo e —— e <0000
0000
350 000 400 000
300.000

250,000

ESTADO DEL ALMACENAMIENTO

TENDENCIA DE ALMACENAMIENTO

permite recuperar mé-
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cer restauraciones gra-

nulares sin problemas”,

detalla Lojo.
Sin aderta
cotean “ » ‘ Planes y
partners
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Mast Storage espera
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que el Ultimo trimestre
del afo sea positivo
[ Vet | porque es el momento
de revisar los sistemas
de backup para muchas
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empresas. Y, ademas,
I Toisi Dechup 00} [ Mt Chowd (0O} 3 ,
en este periodo lanzara
una nueva versiéon del

software, la nUmero 10,

que incorpora mejoras

Mast Storage también ha dado respuesta a la demanda del canal que re-
querfa el uso de su propio hardware con el lanzamiento a finales del afio
pasado de The Backup by Mast, que incluye su software de backup y la ges-
tion centralizada para partners, y del que existe también una version em-
paquetada con uno o dos discos externos. Al mismo tiempo, su producto
estrella, el servicio Mast Backup Online, ofrece la opcidn de que el partner
pueda elegir una segunda ubicacidén donde se alojan los datos. "Ese des-
tino puede ser local, usando su propio hardware, o puede ser storage en
la nube como Azure, Google Drive, Onedrive, Amazon S3, Dropbox o Wa-
sabi entre otros", sefiala Lojo

Al mismo tiempo, para que su canal pueda tener el control del backup de
los clientes ha puesto a su disposicion una plataforma de gestion centra-
lizada. "Nuestros partners pueden controlar todo tipo de clientes y con-

y nuevos entornos a co-
piar como Proxmox y Google Workspace. Entre sus planes figura el in-
cremento de su red de partners, que se compone de distribuidores de
Tl, desarrolladores de software, ISP, MSP y prescriptores de tecnologia
que trabajan con pymes, para llegar a nuevos clientes. Su especializa-
cidn exclusiva en el backup y su capacidad para adaptar su propuesta
a la evolucion tecnoldgica y las necesidades del mercado son las for-
talezas que el canal necesita y que le han permitido lograr una alta tasa
de fidelizacidn de clientes. "Muchos estan con nosotros desde el bac-
kup en cinta y posteriormente con el cloud backup desde el 2007,
cuando lanzamos Mast Backup Online. Esa es la mejor prueba de la so-
lidez de Mast Storage porque los partners necesitan fidelizar a sus
clientes, buen servicio, soporte y margen y nuestros partners lo tie-
nen", recalca Loreto Lojo. i
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En su agenda siempre figura la firma de nuevas marcas para ampliar su propuesta

MCR Global Experience ha sido el evento que el mayorista MCR ha
preparado para festejar sus 25 anos en el mercado con sus
principales fabricantes y sus clientes. Esta jornada, celebrada en el
Palacio Municipal de Congresos de Madrid el pasado 25 de
septiembre, ha reunido a mas de un centenar de marcas repartidas
en una zona de exposicion en la que han estado presentes todas sus

[ -2

divisiones.

| encuentro también ha sido el marco de ponencias y
mesas de debate para analizar las tendencias del mer-
cado y las actuales oportunidades de negocio.

La jornada, concebida como un escaparate de la capa-
cidad del mayorista y un espacio de networking entre marcas y distribui-
dores, ha suscitado el interés del ecosistema de colaboradores de MCR
que contaba con un registro de 1.600 asistentes. "Es un dia muy especial”,
apunté Eduardo Moreno, director general de MCR.

Este encuentro, acto central de las actividades realizadas durante el afio
para celebrar su 25 aniversario, ha supuesto la tarjeta de presentacién glo-
bal de la compafia al mercado nacional e internacional ya que han asis-
tido clientes extranjeros, sobre todo de Portugal.

El equipo directivo y fundador del mayorista, encabezado por Pedro Quiroga,
CEO, Eduardo Moreno, director general, y Carlos Rodriguez, director finan-
ciero, valoraron esta jornada como una gran oportunidad para que los acto-
res del canal vean los avances de MCR para convertirse en un mayorista 360¢.
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Evolucion del negocio

En relacidn a la evolucidn del negocio este afio,
los directivos se mostraron optimistas y confir-
maron la evolucidn positiva, que adelanté Con-
text en su analisis del negocio mayorista entre
enero y agosto, sefialando que incluso su creci-
miento es superior. Quiroga indicd que la incor-
poracion de nuevos fabricantes a final de 2024y

Rosa Martin | su consolidacién en los Ultimos meses han pro-

piciado un crecimiento por "encima del 20 %" y
espera acabar el afio con este incremento.
Uno de los factores que han acelerado su negocio es el negocio de la di-
vision de drones, aunque el negocio tradicional de IT sigue acaparando
el 80 % de su facturacién. En este apartado, el negocio de gaming sigue
brillando con el crecimiento de todas las marcas.
En este sentido, Moreno destacd el buen comportamiento de la parte de
la integracién y los componentes, destacando las ventas de las tarjetas
gréaficas y placas.
De cara a las campanfias de fin de afio, los responsables de MCR comen-
taron que esperan ciertos problemas de suministro, pero creen que las
ventas no se resentiran. "La sensacion general es positiva. Va a ser un
buen afio para todos", recalcé Moreno. De cara al futuro mas inmediato,
no descartan ampliar su oferta con nuevas marcas y se mantendran al
tanto de los fabricantes emergentes. Al mismo tiempo, continuara con-
solidando su propuesta y, segin anuncio Quiroga, su proximo objetivo es
entrar en el terreno de la edicién de video en el ambito AV Pro. i
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Formacion

Formacion en inteligencia artificial:
un nuevo reto para el canal

La inteligencia artificial no solo esta transformando los modelos de negocio, sino también la

manera en que las empresas aprenden y se preparan para el futuro. En un mercado en

acelerada expansion, la formacidon especializada en IA se consolida como una prioridad

estrategica. Las organizaciones buscan partners que no solo dominen la tecnologia, sino que

sepan aplicarla a entornos reales, con metodologias agiles, personalizadas y con impacto

directo en el puesto de trabajo.

a transformacion digital
avanza a gran velocidad, y
la inteligencia artificial esta
en el centro de esa acele-
racion. Lo que antes era algo diferencial, aho-
ra es un requisito imprescindible. Las orga-
nizaciones no solo demandan profesionales
capacitados, sino también partners capaces
de ofrecer formacion especializada, répida y
alineada con sus objetivos de negocio.
Si atendemos a los datos, segun IDC, el mer-
cado espafiol de inteligencia artificial alcan-
zara 1.4,00 millones de euros en 2025, con una
tasa de crecimiento anual del 27 %. Statista,
por su parte, espera que supere los 11.600
millones de euros en 2030, con un creci-
miento anual compuesto del 28,7 %. En pa-
ralelo, el mercado espafiol de formacion
online también esta en expansion: se preve
que pase de 5.200 millones de ddlares en
2024 a mas de 16.700 millones en 2030, se-
gun Grand View Research.

En este contexto, la inteligencia artificial se
ha convertido en el principal foco de interés
formativo. Las empresas no solo quieren sa-
ber qué hace la A, sino cémo aplicarla a sus
procesos, como rentabilizar su inversion y
cémo formar a sus equipos para usarla de for-
ma eficaz.

"Sin duda, la mayor demanda formativa en es-
tos momentos se concentra en torno a la in-

teligencia artificial, especialmente en solu-
ciones como Microsoft Copilot, Copilot Chat
y la 1A aplicada a entornos empresariales”, afir-
ma Ignacio Gonzalez, CEO de Gadesoft.
Pero, més alld del aprendizaje técnico, exis-
te una preocupacion estratégica: el miedo a
quedarse atras. "La percepcion general es cla-
ra: nadie quiere quedarse atras. La adopcion
e implementacion efectiva de estas solucio-
nes se estd convirtiendo en una ventaj
competitiva clave, y quienes no actien con
agilidad corren el riesgo de quedar fuera del
mercado", advierte Gonzalez.

Uno de los grandes cambios que se avecinan
es el uso de la IA no solo como tema de es-
tudio, sino como parte activa del proceso for-
mativo. Plataformas educativas ya estan co-
menzando a integrar asistentes basados en
IA, generacidn automatica de contenidos, sis-
temas de seguimiento personalizados vy
aprendizaje adaptativo.

"Debemos integrar la IA no solo como con-
tenido, sino también como una herramienta
que actie como copiloto en nuestros mo-

delos formativos, aportando diferenciacién y

valor afiadido a nuestra metodologia"”, sefiala
Gonzélez.

La clave sera desarrollar modelos flexibles, es-
calables y continuamente actualizados. Las
empresas demandan formaciones mas agiles,
centradas en casos de uso reales y con im-
pacto tangible en el puesto de trabajo.

Mientras tanto, el canal de distribucion ob-
serva una demanda creciente de formacion
en plataformas de datos como Microsoft Fa-
bric, asi como en tecnologias mas consoli-
dadas como Azure, Power Platform o Micro-
soft Intune. Este interés refleja la necesidad
de las empresas de gestionar y analizar
grandes volUmenes de datos, automatizar
procesos y garantizar la seguridad en entor-
nos digitales cada vez mas complejos.

En conjunto, estas areas han registrado un
crecimiento interanual cercano al 40 %, lo que
obliga a los partners a ampliar su oferta for-
mativa y reforzar su especializacion para cu-
brir las nuevas competencias que requieren
sus clientes.

La actualizacidn constante v la capacidad para
ofrecer soluciones integrales se convierten asi
en factores esenciales para mantener la
competitividad en un mercado en rapida evo-
lucidn. "Estamos convencidos de que los pro-
yectos en los que hemos incorporado IA se
convertiran en una palanca clave de creci-

miento”, concluye Gonzélez.
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El mercado creci¢ en Espafia un S % en el primer semestre

HP:

el poder de la impresion

Sigue en evolucion. La impresion,

increiblemente maduro, sigue enarbolando innovacion e
integrando en sus soluciones tecnologias como la

imprescindible ciberseguridad o la

inteligencia artificial, lo que la permite mantener su valor
en los sistemas tecnoldgicos de las empresas. "Tiene un
enorme poder: permite incrementar las ventas de las
compahias e innovar en sus estrategias”, reivindica
Pedro Brito, director general de este negocio en HP en
®& Marilés de Pedro|

Espana y Portugal.

mercado

omnipresente

o hay mejor refrendo a ese valor y a ese poder que las
ventas de este mercado en Espafa: en los primeros seis
meses el crecimiento se sitUa en un 5 %, con mas de

600.000 equipos comercializados. En el andlisis de los
mercados, el consumo, que aglutina alrededor de 400.000 equipos, cre-
cié un 4 % mientras que los disposi-
tivos en el mundo de la oficina lo hi-
cieron en un 7 %. "El modelo hibrido,
en el que HP esta haciendo foco, se
estd notando". Los datos del tercer
trimestre son igualmente positivos
lo que augura un gran ejercicio. "El
mercado estd creciendo: estd reci-
biendo muy bien todo lo que esta-
mos introduciendo".

Un mercado que tiene fiel reflejo en
los numeros de HP, también positivos. La marca ha logrado ganar partici-
pacion en el mercado, lo que ha elevado su cuota hasta el 50 %.

Valor de la impresion

La inteligencia artificial es motor de innovacidn para esta actividad. "Sim-
plifica la impresién y contribuye a que se convierta en una solucién para
la empresa", argumenta.

"No solo vendemos hardware: la impresora debe ser un motor de pro-
ductividad y de seguridad". Brito recordd que los hackers ya contemplan
estos equipos como diana y puerta de entrada a las empresas. "Queremos
liderar la seguridad en el entorno de la oficina, lo que incluye a las impre-
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"\Jamos a seguir

invirtiendo en la impresion”
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soras". En este apartado la marca ha lanzado la nueva serie de impresoras

HP 8000, disefiadas con resiliencia cuantica, y, por tanto, preparadas para
resistir los ataques cuanticos del futuro. "La computacion cuantica, que re-
presenta una nueva forma de procesar la informacién, que va a permitir ha-
cer procesos mucho mas rapidos, tiene un reto muy claro, vinculado con
la seguridad", sefialé Henar Bonet,
category manager de equipos de
impresion de oficina en Espafia. Ya
hay Gobiernos, recordd, como es el
caso del de Estados Unidos que ya
plantea que a partir del 2027, para
todos sus servicios de seguridad,
solo va a incorporar maquinas que
tengan criptografia poscuantica.
"También la Comision Europea”,
completd. "Por tanto, va a llegar y
va a revolucionar el mercado; por lo que HP se ha adelantado con las pri-
meras impresoras con criptografia poscuéntica del mercado, lo que las pro-
tegera de cualquier ciberataque que tenga esta procedencia”.

No olvidaron en sefalar la personalizacidn: "Una impresora para cada per-
sona o para cada empresa. Incluso, dentro de una empresa, podemos te-
ner usuarios que quieren imprimir de manera diferente: se trata de entre-
gar una experiencia Unica a cada uno de los usuarios", explico Brito.

Digitalizacion e IA
Un reciente estudio de HP sefialaba que el 75 % de los empleados de las
oficinas reconocia que esperaba usar la IA para impulsar la productividad


https://newsbook.es/actualidad/imprimir-hp-20250924119121.htm

“No solo vendemos
hardware: la impresora
debe ser un motor de
productividad y de
seguridad”

y el 66 % la utilizaria en las tareas de escaneo
e impresion. "Todo se basa en un ahorro del
tiempo y un aumento de la productividad",
sefialéd Henar Bonet. Incluso el 70% estarfa dis-
puesto a pagar mas para incorporar este tipo
de soluciones impulsadas por IA. "Vamos a se-
guir invirtiendo en la impresion: seguimos
siendo una sociedad muy analdgica y segui-

mos necesitando imprimir. Y ya no solo imprimir, sino digitalizar".

Una digitalizacién que ha hecho de la 1A una aliada. HP ha introducido nu-
merosas herramientas que ayudan en estos procesos. Es el caso, por ejem-
plo, de un OCR editable que facilita el escaneo y

Para el C-Level
de mediana y gran empresa
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la edicion de documentos digitales; o HP
Scan Al, centrada también en allanar el esca-
neo. "Se agiliza la gestion documental: esca-
nea la documentacion, es capaz de extraer la
informacion que solicitamos e integrarla con
las herramientas de gestién documental”.

Con SDS (Smart Device Services) HP trata de
facilitar el trabajo de la comunidad de partners
dedicada a labores de soporte y manteni-
miento en las oficinas. "Gracias a esta herra-
mienta es posible monitorizar los equipos, lo
que incluye un mantenimiento preventivo y la
realizacién de un prediagndstico, lo que faci-
lita la reparacion de la maquina”. De los mas
de 1.300 partners con los que cuenta la com-
pafiia que se encargan de estas tareas, el 63 %
reconoce que esto es un factor diferencial.

Otras herramientas permiten salvaguardar la
confidencialidad de los documentos, acce-
der a configuraciones automatizadas para

guardar distintos formatos o escanear los documentos, nombrarlos de ma-

nera sencilla y poderlos compartir facilmente desde el correo electronico.

"Se trata de hacer que el trabajo sea mas eficiente y ahorrar tiempo para
dedicarlo a tareas productivas”. Li

BT O
 ciberseguridad TIC.es

Para los CISO de las companias

tpvnews.es
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Mas de 300 personas asistieron al evento

Partner Day refrenda el compromiso de

Exclusive Networks por su comunidad de negocio

de la pyme, en la que trabajan 7 profesionales. "Que-

n este 2025 el mayorista ha se-
guido invirtiendo en personal, con
la creacion de una division focali-
zada en el desarrollo del mercado

Tercera edicion del Partner Day de Exclusive Networks, en Madrid,

remos seguir invirtiendo para ofrecer una atencion

personalizada al segmento de la pyme. Es una ven-
tana de oportunidades de negocio porque hay gran-
des necesidades en materia de seguridad”. Exclusive

ha incorporado en los Ultimos meses algunos fabri-

cantes "para completar nuestra estrategia tecnoldgica" y ha seguido re-
forzando su cartera de servicios en relacion a los "servicios profesionales,
la financiacidn o el marketing para ayudar a nuestro canal de distribucion

y a nuestros proveedores a dar respuesta
alas necesidades de los clientes en el area
de la ciberseguridad".

Mesas redondas
Durante el evento se celebraron diferentes
mesas redondas en las que se debatio so-

bre SASE, inteligencia artificial, automatizacion, la proteccion del acceso
o la imprescindible union entre la seguridad y la red.

Con una discusion sobre el peso, imprescindible, que tiene SASE en el
mercado empezd el debate en el que participaron Fran Machuca, direc-

Exclusive Networks crea una

division centrada en la pyme

proximos anos".

Proofpoint, Rackmount y Zero Networks.

con la asistencia de mas de 300 personas. Carmen Mufioz,
directora general del mayorista en Espana y Portugal, reivindicd
su caracter como foro de encuentro entre sus principales
fabricantes y su ecosistema de clientes. "Somos el nexo de unién
entre ambos”, reiterd. En el evento hubo representacion de
Extreme Networks, Fortinet, Infoblox, Netskope, Palo Alto,

o€ Marilés de Pedro]

tor de ventas de canal de Netskope; y Eva Lopez, channel account ma-
nager en Proofpoint. Un concepto que, segun Machuca, es una necesidad
de los clientes. "No solo la seguridad, también el control de los datos y

el acceso de los usuarios a estos desde
cualquier lugar". La plataforma del pro-
veedor asegura "una proteccion pero sin
perder el rendimiento de lared y del ac-
ceso", lo cual redunda en un mejor en-
tendimiento "entre el CTO y el CISO en
el protagonismo de los proyectos, al unir

la conectividad y la ciberseguridad”. A su juicio, una buena seguridad "no
sustituye lo que tiene una empresa, sino que lo complementa"”. SASE si-
gue creciendo: segun las consultoras "por tres o, incluso por cinco, en los
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Por su parte, Lopez centrd su mensaje en las personas. "Que la red esté
protegida esta bien pero si no proteges como las personas interacttan
con los datos, esa red es vulnerable". El 85 % de las empresas ha tenido
alguna incidencia relacionada con su informacion. "Y no se trata, en al-
gunos casos, de ataques intencionados sino de errores humanos”, espe-
cific. "Para estar protegido tenemos que entender el comportamiento de
las personas y proteger la informacion. Y no se
trata de aplicar reglas genéricas: tenemos que
entender el flujo de la informacién y, sobre
todo, como interactlan las personas con ella.
Y en base a este analisis del comportamiento,
aplicar politicas adaptadas a la cultura de cada
empresa. Proteger a las

Carmen Munoz
Managina Director

£
\4 ¥
> i

personas es clave: son el
activo mas valioso que
tiene la compafiia, pero
también el mas vulnerable".
Es esencial, ademas del
contexto, saber dénde esta A
el dato. "Muchas veces esta
en aplicaciones de terce-

ros", alertd Machuca, quien 5

se refirio también a la cre- & ‘
ciente importancia de los
entornos OT "para el con-

trol del dato".

“SASE es una necesidad

de las empresas”

€N PROFUNDIDAD

En la tercera mesa participaron Tomas de Lara, director general de Palo
Alto, y Albert Estévez, field CTO de Zero Networks, dos compafiias que
han anunciado este afio una alianza estratégica que combina las plata-
formas Zero Trust Strata de Palo Alto Networks con la microsegmentacién
de Zero Networks "para ofrecer al mercado una seguridad de red mejo-
rada", como aseguraron ambos.

El directivo de Zero Networks alertd, en esta
proteccion de red, de lo importantes que son
los puertos privilegiados. "Si no estan sufi-
cientemente protegidos, se convierten en una
fuente de problemas; de ahi lo importante que
es su seguridad ya que son objetivo de los
ataques de ransomware".
Para ello, insistio, la clave
"es autorizar su apertura
solo cuando sea preciso, y
para las personas que los
vayan a administrar”. Una
postura que apela, de ma-
nera directa, al concepto

£ de Zero Trust.

N ‘l(r En el debate se aludi6 a los
\ retos que abre la compu-
tacién cuantica. "Es una
gran incégnita, aunque
toda nuestra oferta esta

Carmen Muiioz,

Eva Lopez insistio en que,
para una ciberseguridad
eficaz, "hay que detectar
cuales son las personas mas ataca-
das en una empresa y qué tipo de
ataques reciben. "Hay que tomar
medidas para mitigar los riesgos re-
ales que tienen los empleados”.
También sobre el SASE, entre otros
asuntos, gird la mesa en la que participaron Guillermo Sato, director de
canal de Fortinet, y Alfonso Martinez, country manager de Thales.
"SASE es el futuro" sefiald Sato, que insistié en que, ademas de la pro-
teccidn, "el acceso es importante para tener un control completo”. Por su
parte, Martinez se refirié al uso de la inteligencia artificial para ayudarnos
a proteger de manera mas avanzada. "Nos permite analizar los datos
para poder utilizarlos con mayor precision”. No olvidé apelar, ldgica-
mente, a su cifrado como técnica base para su proteccion.

Ambos directivos se refirieron a la importancia de conceptos como la au-
tomatizacion y la visibilidad. "Nos movemos en un entorno complejo, en
el que hay escasez de talento y una obligatoriedad de cumplimiento de
diferentes normativas; lo que hace esencial conceptos como la visibilidad
que te permite ver lo que esta sucediendo. Entornos con miles de alertas”.
Insistid Sato en la vinculacidn entre la red y la seguridad: y "como la au-
tomatizacion ayuda a dar una mejor respuesta”.

"No se pueden proteger los datos si no se saben dénde estan”, recordo,
con logica, Martinez, lo que hace esencial las tecnologias que permiten su
visibilidad.

directora general de Exclusive Networks en Espafia y Portugal

“No se pueden proteger los datos

si no se sabe donde estan”

preparada para ella", reco-
nocio de Lara. También la
inteligencia artificial, tec-
nologla "trasversal a todo". En un
mundo digital, cada vez mas com-
plejo, recordd lo importante que es
el tiempo. "En la postura de seguri-
dad hay que tener en cuenta el
tiempo que pasa entre que se pro-
duce un ataque y cuando se detecta; y, ademas, el que transcurre desde
esta deteccidn y la reparacion. Tiene que ser el minimo posible: la ciber-
seguridad tiene que ser en tiempo real".

La Ultima mesa estuvo protagonizada por Ana Garcla, directora de canal
del sur de Europa de Infoblox; y Victor Oporto, ingeniero de Extreme Net-
works. La primera recordé el matrimonio de negocio que establecié In-
foblox con el DNS. "Es el pulmén de una empresa. Se aplica la seguridad
a algo que todas las empresas tienen, en una primera capa, de manera
temprana, lo que quita "ruido” al resto de soluciones”.

El equilibrio entre seguridad y simplicidad fue otro tema del debate.
"Hay que conseguir ponerle faciles las cosas a los clientes: cémo gestio-
namos la sencillez con buenos resultados”, sefiald Victor Oporto. Por su
parte, Ana Garcia fue de la opinidn que la simplicidad y la seguridad se di-
vorciaron hace tiempo. A pesar de ello, asegurd que la tecnologia de In-
foblox ha sido disefiada para no generar complejidad y coexistir con to-
das las soluciones.

No se olvidd la referencia a la 1Ay a la necesaria visibilidad en los temas
de la red. i
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En este mercado la marca coreana ha multiplicado por 2,5 sus ventas respecto a 2024

Samsung consolida su posicion

en el segmento de portatiles ultrafinos

| directivo confirma que en
este mercado la marca co-
reana ha multiplicado por

2,5 suUs ventas respecto a
2024, en un momento en el que IDC avanza
que el mercado PC crecerd a finales de 2025
alrededor del 40 % a nivel mundial (en Es-

pafia un 12 %) siendo el segmento de mayor
crecimiento el de los ultrafinos (55 %) donde
Samsung ocupa el quinto lugar. Un hito para
Samsung, tal y como lo califica Alonso “al ser

unos recién llegados en una categoria tan es-
tablecida", sobre todo en la de Copilot+ Win-
dows, donde su cuota se sitUa en el 13 %, as-
cendiendo a la tercera posicion en el
mercado. En su opinion esta "luna de miel" del
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E mercado portatil se debe, por un lado, al Kit
, Digitaly, por otro, al auge de la inteligencia ar-
. tificial que, tal y como afirma, "en el mundo PC
E también esta siendo una revolucién. No en
1 vano el 40 % de los laptops que cuentan con
. 1A son parte de Copilot+ de Windows".

E En este sentido el directivo reconoce que la
| estrategia de Samsung esta alineada con el
. mercado, basada en 1A y en el ecosistema
E con dispositivos como el Galaxy Books Proy
. el Galaxy Book Pro 360 (por poner algunos
. ejemplos), dos de los dispositivos estrella
E dentro de esta categoria. Una IA que juega un
, papel diferente al establecido en el mundo
. de la movilidad al ser dispositivos que se usan
E de manera distinta en el dia a dia con funcio-
! nalidades como la generacion de imagenes o
. de documentos, entre otros, a los que Sam-
E sung afiade la interaccidn con Galaxy Al.

1 Por su parte Lucas Barrio, Windows MA cate-
. gory leader para Microsoft, sefialé la migracidn a Windows 11 como otro
E factor importante a tener en cuenta en la buena evolucion de las ventas de
I los portatiles. Una migracion segura y fluida con partners como Samsung,
. asegurd, proporcionando los recursos necesarios para que los usuarios ten-
E gan la mejor experiencia.

. "Migrar a Windows 11 garantiza operar una plataforma moderna y segura
1

1

1

al contar con un sistema operativo disefiado desde cero para afrontar cual-
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Experience en Samsung Electronics Espana. ad

David Alonso, VP y head of Mobile Experience en Samsung Electronics Espana,
y Lucas Barrio, Windows MA category leader para Microsoft

Hablar de Samsung es hablar de innovacion constante. Una innovacion
que les hace posicionarse en lo mas alto de los listados tecnoldgicos.
Y diferenciarse en segmentos como el de los portatiles, en diseno,
calidad, valor aiadido y funcionalidad con Galaxy Al, que complementa
las capacidades embebidas en los dispositivos de Windows con
Copilot, tal y como reconoce David Alonso, VP y head of Mobile

Inma Elizalde |

quier tipo de amenazas: actuales y futuras. Todo ello apoyado en hardware
moderno. Y nuevas funcionalidades enfocadas a la productividad, la cola-
boracién y extraer un mayor partido a la nube y a la IA generativa".

El experto apuntd, asimismo, a la nueva era que estd viviendo el sector gra-
cias ala entrada de la IA. "En este sentido los Copilot+ PC aparecen como
la solucion ideal para renovar el parque de dispositivos y adaptarse a la
nueva era", concluyo. i
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AMETIC presenta la ultima edicion del Bardmetro de la Economia Digital

El sector digital se consolida

como motor de crecimiento en la economia espanola

El ecosistema digital espanol atraviesa uno de sus mejores momentos. Asi lo confirma la Ultima edicidn del

Bardmetro de la Economia Digital, elaborado por AMETIC y presentado durante el 39.° Encuentro de la

Economia Digital y las Telecomunicaciones, que destaca que este sector ha registrado crecimientos en

todos los segmentos: facturacion, empleo, internacionalizacidon y nUmero de empresas. Ademas, senala un

avance significativo en el peso de la economia digital sobre el conjunto del PIB, que ya alcanza el 26 %.

ste dato, que incluye no solo a las empresas tecnoldgicas
puras, sino también a sectores conectados con la innova-

cion y la transformacion digital, refleja como lo digital se

ha convertido en una palanca de crecimiento para toda la
economia espafiola. Asi las cosas, en 2024, el sector tecnoldgico digital cre-
ci6 un 5,6 % en facturacion, alcanzando los 138.205 millones de euros. Solo
este nicleo del ecosistema ya representa en torno al 8 % del PIB nacional.

Tecnologia que crea empresas, empleo y
oportunidades

El tejido empresarial del sector también ha mantenido su buena forma. A fi-
nales de 2024, Espafia contaba con 36.737 empresas tecnoldgicas y digita-
les registradas, lo que supone un incremento del 2,8 % respecto al afio an-
terior. El crecimiento ha sido especialmente notable en el rea de Tecnologias
de la Informacidn, que ya concentra mas de la mitad de
estas companias y crece a un ritmo superior al 4 %.

Este dinamismo empresarial ha ido de la mano de un
fuerte repunte del empleo. En solo un afio, el sector sumé
mas de 50.000 nuevos puestos de trabajo, alcanzando los
722.990 trabajadores, un 7,8 % mas. Si se toma una pers-
pectiva de cinco afios, la evolucidn es ain mas llamativa:
el empleo ha crecido casi un 40 %, con mas de 200.000
profesionales incorporados al sector desde 2019.

No obstante, sigue habiendo tareas pendientes. La bre-
cha de género se mantiene practicamente inalterada: el 60,8 % de los em-
pleados son hombres y solo el 39,2 % son mujeres. La mayoria del talento
procede de entornos universitarios, lo que plantea también la necesidad de
reforzar la formacion técnica y profesional en todos los niveles educativos.

Un sector cada vez mas internacional

La vocacion exportadora del sector también se consolida. En 2024, las ex-
portaciones de bienes y servicios TIC desde Espafia crecieron un 3,6 %, hasta
los 23.646 millones de euros. Las importaciones, por su parte, se mantuvie-
ron practicamente estables (+0,2 %), lo que ha permitido reducir el déficit

comercial un 7,5 %.

@ Barbara Madariaga |

Este avance demuestra una mejora en la competitividad internacional de las
empresas tecnoldgicas espafiolas, que poco a poco ganan terreno en los
mercados globales.

En el capitulo de inversidn publica, el informe advierte de una fuerte caida
del 38,4 % en el gasto TIC de las Administraciones, que se situd en 4.968 mi-
llones de euros. Esta cifra contrasta con el pico registrado en 2023, impul-
sado por los fondos europeos. Aun asi, el volumen actual sigue siendo con-
siderable dentro de la serie histdrica, y confirma que la digitalizacion del
sector publico, aunque mas lenta, continda en marcha.

El e-commerce vuelve a ser uno de los grandes impulsores del ecosistema
digital. En 2024, su facturacion alcanzé los 95.207 millones de euros, con un
crecimiento del 13,1 % respecto al afio anterior. Se trata del cuarto afio en
los Ultimos cinco, en el que el comercio online crece a doble digito.

Este avance responde a varios factores: mas consumidores comprando en
linea, una infraestructura digital cada vez mas robusta,
mejores servicios de entrega, mayor diversidad de pro-
ductos y métodos de pago més seguros.

Espafa mejora posiciones, pero aun
tiene deberes

En el contexto europeo, Espafia mantiene su octavo
puesto en el indice de digitalizacidn, con buenos resul-
tados en conectividad y derechos digitales para la ciu-
dadania. Sin embargo, sigue presentando un ritmo mas
lento en la digitalizacién de las pymes y la formacién en competencias di-
gitales, especialmente en el ambito laboral.

En el ranking global del Network Readiness Index, Espafia ha ganado dos po-
siciones y se sitUa en el puesto 24. Mejora en todos los ejes analizados: tec-
nologia, personas, gobernanza e impacto. En el marco europeo, conserva la
posicion 12 entre los 27 paises de la UE.

Desde la Unidn Europea se subraya la necesidad de acelerar esta transfor-
macién digital con una hoja de ruta clara: mas inversién en innovacion, ma-
yor alfabetizacion digital y marcos regulatorios mas flexibles que favorez-
can la competitividad sin perder de vista la proteccion de los derechos
fundamentales. L
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DITALLZACION, COMPETITIVIDAD
- EMPACTO SOCIAL.

LA GRAN KCUASION

Durante tres dias, Santander fue el punto de encuentro para mas 'de 120 expertds y lideres del

sector publico y privado que analizaron ‘los

esafios_y oportunidades que plantea la

transformacion tecnoldgica en Espana. En la 39.2 edicion del Encuentro-de la Economia Digital y

las Telecomunicaciones, organizado por AMETIC, se debatid como la digitalizacion esta

remodelando no solo la economia, sino también el tejido social, poniendo sobre la mesa la

urgencia de avanzar en innovacion, inclusion y sostenibilidad para no perder competitividad en

un mundo cada vez mas digital y globalizado.

®C Barbara Madariaga

La digitalizacion, clave

para la competitividad y la cohesion social en Espana

septiembre, en la sede de la Universidad Internacional Menéndez Pelayo
(UIMP), con la colaboracién de Banco Santander. Mas de 120 expertos, auto-
ridades nacionales y representantes del sector publico y privado se reunieron

durante tres dias en Santander
para debatir el presente y el futuro
de la digitalizacién, la innovacion
tecnoldgica y su impacto social.
Bajo el lema "Digitalizacion, com-
petitividad e impacto social”, el
evento analizé, a principios de
septiembre, los grandes retos y
las oportunidades que presenta
la transformacion digital, no solo
para la economia, sino también

para el conjunto de la sociedad.
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onsolidado como uno de los foros mas importantes de la in-
dustria tecnoldgica espafiola, el 39.2 Encuentro de la Eco-
nomia Digital y las Telecomunicaciones, organizado por
AMETIC, se celebré una vez mas, a principios del mes de

Grandes desafios

“La transformacion digital no es solo
tecnologia, es cohesion, bienestary
modelo social”, Maria Gonzélez,
Veracruz, secretaria de Estado de

Digitalizacion e Inteligencia Artificial

Durante el acto de inauguracidn, Francisco HortigUela, presidente de AME-
TIC, recordd que el encuentro se ha celebrado ininterrumpidamente du-
rante 39 afios, convirtiéndose en una cita imprescindible para la reflexion
colectiva sobre el futuro tecnoldgico del pals. "Este encuentro, mas que
nunca, es clave para debatir sobre el papel que queremos que Espanfa jue-
gue en un nuevo entorno global, complejo, cambiante y, al mismo tiempo,

apasionante".

El presidente de la patronal tec-
noldgica advirtié sobre los gran-
des desafios estructurales a los
que se enfrenta el palis, como la
pérdida de competitividad, el
déficit en innovacion y el exceso
de burocracia. Ademas, subrayo
que, para avanzar, es esencial fa-
cilitar el escalado de las empre-
sas tecnoldgicas y aprovechar la

digitalizacién para reducir las



brechas territoriales y sociales, impulsar la sostenibilidad del Estado del
bienestar y fomentar la inclusion.

El programa del congreso incluyé mas de 25 horas de contenidos, en los
que se abordaron temas estratégicos como la inteligencia artificial, la
computacion en la nube, la robdtica, la ciberseguridad y las tecnologias
cuanticas. También se discutié sobre el papel de la digitalizacién en la rein-
dustrializacion, la colaboracion internacional, la transformacidn de la salud
y la modernizacién de las Administraciones publicas, con la participacion
de comunidades autonomas y ayuntamientos.

Uno de los mensajes mas potentes del encuentro vino de la mano de Ig-
nacio Julia, CEO del Banco Santander, quien insto a acelerar la transfor-
macién digital en Europa para no quedarse atrés frente a otras regiones del
mundo. "Europa no puede permitirse el lujo de ser estructuradora. Nece-
sita actuar", declard, aludiendo al dinamismo de Asia y Estados Unidos.
Julid también resaltd que la digitalizacidn debe entenderse como una
cuestion profundamente humana, y que la competitividad debe ir de la
mano de un uso ético, inclusivo y sostenible de la tecnologia. El sector ban-
cario, afirmd, se encuentra en una posicion privilegiada para impulsar esta
transformacién. En su intervencion, reiterd el compromiso del Banco San-
tander por convertirse en un "banco nativo en inteligencia artificial”, capaz
de ofrecer servicios mas personalizados, agiles y cercanos.

Apoyo institucional
La ausencia de Oscar Lépez, ministro de Transformacién Digital y de la Fun-
cion Publica, fue una de las notas destacadas del encuentro. En su lugar, fue
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“Estamos satisfechos con los
semaforos verdes, pero
necesitamos mirar tambien los
ambar v los rojos”, Jordi Hereu,

ministro de Industria 'y Turismo

AMETIC premia al Barcelona Supercomputing Center

Durante el 39.° Encuentro de la Economia
Digital y las Telecomunicaciones AMETIC
concedi6 el Premio al Impulso de las TIC en
la Empresa Espariola 2025 al Barcelona Su-
percomputing Center (BSC) por su “gran
labor y apoyo al desarrollo de la ciencia, la
innovaciony la industria digital en Espanay
en Europa”. Taly como destaca la patronal,
el BSC “ha demostrado un gran
compromiso por el desarrollo
tecnoldgico espariol a través de
iniciativas concretas como IA
Factory, que ofrecerd a las
pymesy startups recursos com-
putacionales y servicios de 1+D
para acelerar laimplementacion
de aplicaciones de IA”.

Entre sus principales hitos, fi-
gura el desarrollo del primer or-
denador cuéntico de Espafa
construido integramente con
tecnologia europea, que se in-

tegraré con el superordenador Marenos-
trum5 para impulsar la tecnologia en cam-
pos especificos. Para AMETIC, estos
avances, junto al compromiso del centro
con la atraccion y el desarrollo de talento
internacional, lo convierten en una enti-
dad merecedora del reconocimiento.

José Maria Cela, director del departamento

Digitalizacién, Competitividad
e Impacto Social. La Gran Ecuacién.

Computer Applications in Science § Engi-
neering (CASE) del BSC, fue el encargado
de recoger el galardén. En su intervencion,
reivindico el papel de la ciencia como ge-
neradora de riqueza y valor para la socie-
dad. Durante el acto, Francisco Hortigiela,
presidente de AMETIC, reconocit la rele-
vancia global del BSC y su contribucién al
progreso cientifico. Por su
parte, Maria Gonzalez Veracruz,
secretaria de Estado de Digitali-
zacion e Inteligencia Artificial,
destacéd que proyectos como
este refuerzan la soberania tec-
noldgica de Espana y Europa.
“Queremos una Espafia que de-
mocratice la IA y la digitaliza-
cién a través de la conectividad,
y este tipo de inversiones con-
solidan la innovacion como un
valor esencial para la fortaleza
econdmica”.
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Maria Gonzélez Veracruz, secretaria
de Estado de Digitalizacion e Inteli-
gencia Artificial, quien asumié un pa-
pel protagonista, subrayando el
peso econdmico del sector digital
en Espafa. Durante su intervencion,
anuncio nuevas iniciativas, entre
ellas, una convocatoria de ayudas
por valor de 87 millones de euros
para impulsar ciudades y territorios
inteligentes, financiadas con fondos
FEDER.

Ademas, puso en valor el liderazgo
espafol en inteligencia artificial, co-
nectividad y soberania digital, su-
brayando que Espafia cuenta ya con el primer ordenador cuantico con tec-
nologia completamente europea, ha desarrollado el modelo de IA en espafiol
"Alia" y lidera proyectos en tecnologias emergentes como la fotdnica o la IA
sostenible a través de Red.es.

La secretaria de Estado también abord6 dos temas controvertidos: la cance-
lacidn del contrato adjudicado a Huawei para la RedIRIS, segun ella, por cri-
terios estratégicos, y el fallido proyecto de Broadcom para instalar una fabrica
de chips en Espafia. Aun asi, asegurd que "Espafia sigue jugando la partida”
en el competitivo mundo de los semiconductores, con otras iniciativas como
la colaboracion con IMEC en Malaga o la fabrica de fotdnica en Vigo. "La trans-
formacion digital es una apuesta del pals. No se trata solo de tecnologia, sino
de cohesion, bienestar y modelo social”.

Digit' g ‘ién, Compe

ot Snmsup
\
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AMSL

El evento contd con la participacion de autoridades locales y regionales
como Carlos Andradas, rector de la UIMP, Gema Igual, alcaldesa de Santan-
der, y Marla José Sdenz de Buruaga, presidenta de Cantabria, quienes coinci-
dieron en sefialar la importancia de la colaboracién entre Administraciones pU-
blicas, universidades y empresas.

Saenz de Buruaga enfatizo el papel de Cantabria como polo de innovacion

52 newshook.es 330 | octubre 2025 |

“Espafia tiene una de las mejores
infraestructuras digitales de Europa,
pero aun hay desafios por delante”,

Antonio Hernando, secretario de

Estado de Telecomunicaciones e

Infraestructuras Digitales

lad, e Impacto Social. La

21 -

tecnoldgica, destacando proyec-
tos como los cables submarinos de
Meta y Google, la Agenda Digital
20242028 y el campus tecnolo-
gico Altamira. Todo ello, dijo, re-
fuerza el posicionamiento de la re-
gién como actor relevante en la
economia digital.

Apuesta por la
colaboracion publico-
privada

Antonio Hernando, secretario de Es-
tado de Telecomunicaciones e In-
fraestructuras Digitales, abrié la se-
gunda jornada del encuentro destacando que Espafa cuenta con una de las
mejores infraestructuras de conectividad de Europa, con un 85 % de cober-
tura de fibra dptica y el 96,6 % en 5G. "En Europa nos ven como una joya de
la corona. Pero dos de cada diez personas en el mundo rural ain no tienen co-
nexion 5G. No podemos relajarnos”.

Hernando repasd los avances realizados en el despliegue de tecnologias
esenciales gracias a los mas de 4.000 millones de euros movilizados: 1.000
millones para fibra, 1.400 millones para 5G, 500 millones para ciberseguridad
y 500 millones para cables submarinos y PERTE Chip. También destacé los re-
sultados de la SETT (Sociedad Espafiola para la Transformacién Tecnoldgica),
que en apenas un afio ha financiado proyectos punteros en Malaga, Donos-
tia, Vigo, Canarias y Madrid.

Nueva politica industrial
En su primera intervencién publica
Ecuacién. como secretario de Estado de Indus-
tria y Turismo, Jordi Garcia Brustenga
W, VBRI subrayo la necesidad de definir una
nueva politica industrial estructural y
digital, que trascienda el actual Plan
‘4,_ de Recuperacion, Transformacion y
Resiliencia. "Estamos en el Ultimo afio
del plan, y toca pensar en un mundo
post-PRR que no puede ser como an-
tes", sostuvo.
Ademas, planted la reforma de la Ley
de Industria de 1992 y explicé que se
esta trabajando con Europa para es-
tablecer una politica industrial comun
con financiacion centralizada. En
UNE cuanto al papel de las pymes, Garcia
Brustenga admitié que persisten fallos
de mercado que dificultan su acceso a financiacion, y explicé el funciona-
miento de instrumentos como el fondo ISA o las agrupaciones de empre-
sas innovadoras enfocadas en sectores como la construccién industriali-
zada, la automocion y las ciudades neutras en carbono.
En la clausura del encuentro, Jordi Hereu, ministro de Industria y Turismo,

elogio el camino recorrido por Espafia en materia digital, destacando que



el pals ha subido dos posi-
ciones en el indice NRI
(Network Readiness In-
dex),

puesto 24 a nivel mundial.

situandose en el

"Estamos satisfechos con
los semaforos verdes, pero
me interesan también el
ambar y el rojo como ele-
mentos de mejora".

Hereu insistio en que uno
de los grandes retos sigue
siendo la incorporacién
efectiva de las tecnologias
en las pymes, y pidié mas
ambicion para que la digi-
talizacion llegue a todo el
tejido empresarial. Tam-
bién puso el foco en el tu-
rismo como sector clave,
animando a convertirlo en
un vector de transforma-
cién digital mediante pla-
taformas de destinos inte-
ligentes. En este sentido,

anuncié que el nuevo

Fondo FEPIME, con 330 millones de euros, ya habia recibido mas de 580
solicitudes, muchas de ellas relacionadas con economia digital.
El 39° Encuentro de la Economia Digital y las Telecomunicaciones concluyd

con un mensaje unanime: la transforma-
cion digital no puede detenerse, dejando
claro que la digitalizacion se ha consoli-
dado como politica de Estado y sector
estratégico para el desarrollo de Espafia. A
pesar de los avances, los ponentes coin-
cidieron en que es necesario acelerar la
ejecucion de fondos, cerrar brechas digi-
tales, escalar la innovacion en pymes y ga-
rantizar el liderazgo tecnoldgico europeo
en un contexto global competitivo.

El ejemplo de Aragon

Jorge Azcédn, presidente de Aragodn, pre-
sentd el modelo aragonés como un ejem-
plo de transformacion digital y atraccion
de inversiones tecnoldgicas. Asi, destacd
que Aragon ha captado 54.700 millones de
euros, de los cuales 44.300 millones co-
rresponden a grandes proyectos liderados
por Amazon, Microsoft y Blackstone. "Ara-
gdn es con diferencia la comunidad auté-
noma con mas infraestructuras digitales y
de datos en Espafa”, y a nivel internacional
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“Espafa debe decidir el papel que
quiere jugar en un entarno global
cambiante y desafiante”, Francisco

HortigUela, presidente de AMETIC

compite con ciudades
como Londres y Frankfurt
en centros de datos.

El presidente atribuyo este
éxito a una combinacion de
factores como la energia re-
novable, procedimientos
administrativos agiles, re-
cursos humanos y la infraes-
tructura logistica y fisica, in-
cluyendo los  cables
submarinos que conectan a
través de Santander. "Estas
condiciones han convertido
aAragon en un referente di-
gital". Ademads, defendid
que el modelo regional es
replicable en el resto de Es-
pafa: "Lo que estamos ha-
ciendo aqui se puede hacer
en todo el pais". Azcon re-
saltd el impacto econd-
mico, con inversiones tec-
noldgicas que superan los
45.000 millones de euros y

proyectos como la fabrica

de baterias de Celantis en Zaragoza, con una inversion de 4.100 millones y la
creacién de 4,000 empleos directos. "La infraestructura digital incrementara
significativamente el PIB de Aragdn, que actualmente es de 50.000 millones

de euros".

Para mantener el ritmo de crecimiento, el
presidente advirtié sobre la necesidad
de seguir mejorando las condiciones
para atraer inversiones, recordando que
la inversion global en centros de datos
podria alcanzar los 7 billones de ddlares
hasta 2030. Sefialé el desafio energético,
instando a una estrategia nacional que
garantice el suministro para estas in-
fraestructuras, "una inversion espectacu-
larmente rentable" basada en energias
renovables.

Finalmente, Azcon subrayd la importan-
cia de la educacidén y el talento para sos-
tener el crecimiento tecnoldgico. "Au-
mentar las formaciones STEM vy la
formacién profesional es basico para
consolidar un ecosistema digital en torno
a los centros de datos". Concluyd des-
tacando que Aragdn esta en un punto de
inflexion clave, y que la inversidn en cen-
tros de datos es un proyecto de pais
que hay que aprovechar. L
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Del cumplimiento al control, el rol estrategico
de la Oficina Tecnica de Seguridad

En el entorno digital actual, el cumplimiento normativo en ciberseguridad ha dejado de ser

una tarea formal para convertirse en un imperativo empresarial. Regulaciones como el RGPD,

el ENS, la NIS2 o la Ley de Resiliencia Cibernética exigen a las organizaciones no solo proteger

sus datos, sino también demostrarlo de forma continua. Sin embargo, muchos responsables

de negocio siguen viendo la ciberseguridad como un centro de costes, con una complejidad

técnica alejada de los objetivos corporativos.

esde mi experiencia en el
sector, he observado una
evolucion clara: lo que
antes era una conversa-
cién sobre productos, hoy se centra en
como la seguridad puede sostener el cre-
cimiento del negocio. Las empresas ya no
buscan simplemente tecnologla, sino solu-
ciones que les permitan cumplir con la nor-
mativa sin frenar su operativa.

Lo que antes era principalmente un ejerci-
cio de confianza basado en estandares ISO
(27001, 27701, 22301, 20000 0 incluso la
9001), ahora evoluciona hacia un servicio
gestionado que centraliza todas las nece-
sidades de ciberseguridad de la organiza-
cion. Se trata de ir mas alla de mantener
certificaciones existentes, incorporar cual-
quier cambio interno o externo, clientes,
proveedores, accionistas, inversores, regu-
ladores, de forma 4gil y con planes de ac-
cién inmediatos que reduzcan tiempos de
reaccion.

En este contexto cobra relevancia la figura
de la Oficina Técnica de Seguridad (OTS).
Esta estructura, formada por perfiles multi-
disciplinares, auditores, arquitectos de se-
guridad y expertos en cumplimiento, fun-
ciona como un centro operativo vy
consultivo que apoya la ejecucion de las ta-
reas de seguridad y compliance de ma-
nera continua. Puede ser interna, externa o
hibrida, y se adapta al nivel de madurez de
cada organizacion.

Un punto clave: la OTS no reemplaza al

CISO, lo complementa. Al descargarlo de

labores operativas y de cumplimiento que
consumen gran parte de su tiempo, le per-
mite enfocarse en lo estratégico: gestion
de riesgos, definicion de politicas y alinea-
cion con los objetivos del negocio. Ade-
mas, la OTS aporta una visidn agndstica
que ayuda a las organizaciones a tomar de-
cisiones mas acertadas sobre sus inversio-
nes en seguridad.

La necesidad de este modelo es evidente.
SegUn Gartner, el 75 % de las empresas re-
conoce dificultades para gestionar la com-
plejidad de sus soluciones y busca conso-

lidar proveedores para reducir friccion ope-
rativa. La Oficina Técnica de Seguridad res-
ponde a este reto ofreciendo asesora-
miento experto, procesos normalizados y
supervision continua. Mas alld de mitigar
riesgos, libera recursos internos que pue-
den enfocarse en innovacion, transforma-
cion digital y crecimiento estratégico. En
organizaciones sin un CISO formal, la OTS
puede incluso asumir un rol clave, coordi-
nando con Tly cumplimiento para garanti-
zar que las decisiones operativas se ajusten
a regulaciones y mejores practicas.

La demanda de servicios tipo OTS esta cre-
ciendo de forma sostenida. Cybersecurity
Ventures estima que el gasto global en ci-
berseguridad alcanzara los 450.000 millo-
nes de dolares en 2025, impulsado por la
necesidad de estructuras que gestionen la
complejidad sin aumentar la carga interna.
En un panorama cada vez mas regulado y
exigente, el cumplimiento normativo ya no
es opcional ni puntual. Es un proceso con-
tinuo que requiere una estructura agil, pro-
fesional y alineada con la estrategia em-
presarial. La Oficina Técnica de Seguridad
permite a las organizaciones transformar
esa obligacién en una ventaja competitiva
sostenible. ;Estan las empresas prepara-
das para dejar de simplemente "cumplir" y
empezar a realmente "asegurar" su futuro
digital? i

Jackeline Sulbaran,
cybersecurity account manager
de Audea Seguridad de la Informacién
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