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En Espana, las mujeres representan entre el 20 y el 25 % del empleo TIC

I sector tecnoldgico se enfrenta a una pa- La brecha de género no solo se explica por la falta de vo-

radoja cada vez mas evidente: mientras caciones STEM, sino por fricciones acumuladas a lo largo de
la demanda de talento cualificado cre- todo el ciclo de vida del talento: desde la educacion y el ac-

ce de forma sostenida y las vacantes sin ceso, hasta la progresion profesional, la cultura organizativa

cubrir se multiplican, una parte esencial del talento dispo-
nible, el femenino, sigue infrautilizado. En Espafia, las mujeres
apenas representan entre el 20y el 25 % del empleo TIC, con

una presencia aun menor en posiciones técnicas criticas y

y los modelos de trabajo. Directivas de compafias como
ALSO, Arrow, Exclusive Networks, HP, Lenovo, NetApp,
Spain DC, Salesforce, TD SYNNEX, V-Valley y WatchGuard

reflexionan sobre esta situacion. L

roles de liderazgo, lo que pone de manifiesto una ineficiencia . .
Sigue en pag. 8

estructural en el mercado laboral tecnoldgico.

- . —— . ! Lo reacondicionado gana

“ . i enteros en el canal
El canal nos ha visto como una !

alternativa muy cémoda” g

! y, especialmente, de propuestas propias, los mayoristas tratan de hacer de este

Poco a poco el producto reacondicionado empieza a ganar protagonismo en
el canal de distribucidn. De la mano de las iniciativas de algunos fabricantes
Hace Gonzalo Romeo, country tipo de dispositivos una linea de negocio rentable, con buenos margenes. il

manager de Fsas Technologies, . ,
| Sigue en pag. 30

un excelente balance del pri-

mer afio completado por la
compafiia en Espafia. Muy bue-
nos resultados cosechados en

La cibersequridad refrenda
su fortaleza en V-Valley

torno al cémputo y el almace-
namiento; y la consecucion de
tres proyectos importantes en Mas de 210 profesionales acudieron a la quinta edicion del Cybersecurity
el Valle de la Lengua, en La Summit que V-Valley celebré en La Granja (Segovia) que, ademas, como
Rioja, el Barcelona Supercom- novedad, conté con un streaming, al que se conectaron 400 personas,
puting Center (BSC) y el Centro que pudieron seguir el debate de manera remota. 22 fueron los fabri-
de Supercomputacion de Gali-

cia (CESGA). i

cantes que arroparon al mayorista en esta cita cibersegura. También es-
tuvieron representadas Innoveyxa, la nueva division de servicios del
Grupo Esprinet; y Esprifinance. ‘W

Sigue en pag. 5 Sigue en pag. 14
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Si'hay una época del ano vinculada al habito de la lectura es la primavera.
Una estacion en la que se celebra el dia del Libro, el 23 de abril, y la feria de Ma-
drid consagrada a tan hermoso elemento, la mas importante de Espana, y que
este 2026 alcanzara su octogesima quinta edicion. Toda una historia.

Para las empresas cuyo negociado principal es la palabra (o el contenido,
como es el caso del Grupo TAI, promocionar la lectura deberfa ser un ejercicio
obligado. Leer, como decia la Santa, permite, al que lo practica, “conducir”. Y no
hacerlo, lleva a ser conducido... Ustedes mismos.

Pero, ¢como va la lectura en Espana? ;Leemos los esparioles? Y, sobre todo,
ccompramos libros? Pues parece que, aunque hay margen de mejora, en los Ul-
timos anos las ventas de libros han crecido y se mantiene un nivel de lectura re-
lativamente alto.

Sinos referimos a los datos econamicos, el mercado editorial espanol, en
papel, muestra cifras positivas. Segun los datos recogidos por la consultora GfK,
en su estudio “Datos del mercado del libro 2025, el pasado afio firmamos nues-
tro mejor registro historico: la facturacion rozo los 1.250 millones de euros, lo que
supone un crecimiento en torno al 4 % respecto a 2024.

En paralelo, segun el “Informe anual del libro digital”, elaborado por Li-
branda, la distribuidora de libras electronicos en lengua espariola a nivel mun-
dial, la venta de libros digitales alcanzd una facturacion de 71 millones de eu-
ros en 2024 (con la exclusion de libros de texto o académicos), lo que representa
unincremento del 5 % respecto a 2023. Aunque la diferencia entre el formato tra-

dicional del papely el ebook es considerable, todo suma.

En relacion al gusto por la lectura, segun el Barémetro de Habitos de Lec-
turay Compra de Libros en Esparia 2024, por primera vez el porcentaje de po-
blacion que lee libras en su tiempo libre superd el 65 % de la poblacion: exac-
tamente se alcanzo el 65,5 %. Aunque el 35,9 % reconoce que no lee nunca o casi
nunca, el porcentaje va subiendo poco a poco afno a afio.

A'la hora de pintar el panorama en Esparia, es especialmente importante
analizar la situacion de los libreros, los autenticos héroes sin capa de este ne-
gociado. La “buena” noticia es que las librerias fisicas contintian siendo el prin-
cipal canal de venta, concentrando alrededor del 44 % de las compras. Internet,
por su parte, representa ya mas de una cuarta parte del mercado, consolidan-
dose, por tanto, como un competidor para el comercio tradicional. Se calcula que
en Espana hay méas de 3.000 librerias, que deben hacer frente a las grandes pla-
taformas digitales, “actores” sin capay con la Unica arma del precio, que ya es
bastante, como argumento de venta.

No sienta mal, de vez en cuando, hacer una oda a la lectura. Y, como ana-
dido, como si fuera una oda doble, a la lectura sobre el hermoso papel. Mante-
niéndonos como una de las pocas publicaciones que aun apuestan por su tirada
en laimprenta, es de recibo esta doble alabanza. Ante el tsunami digital, con sus
ventajas y desventajas, recuerden que, para una lectura mas profunda y repo-
sada, el papel no tiene competidor.

Leany conduzcan. il
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EN PRIMERA PERSONA

Se cumple el primer ano de recorrido de Fsas Technologies

"Hemos sido siempre una compania
especializada, muy creible y fiable"

esde hace mas de un afo
Fsas Technologies opera,
dentro del ecosistema Fu-

jitsu, como una unidad dife-
renciada, con un enfoque estratégico propio
centrado en el desarrollo de las infraestructu-
ras tecnoldgicas. ;Qué supone esta nueva
etapa? ;Qué ventajas aporta?

En Japdn lo llevaron a cabo un afio antes. Se-
gregar toda el drea de producto con la idea,
muy clara, de desarrollar una propuesta para los
entornos de centros de datos criticos nos ha
permitido ser mucho mas agiles y adoptar de-
cisiones con mayor rapidez. El equipo es mas
homogéneo: no hay nadie dentro de la organi-
zacion que no entienda cudl es el negocio. Hay

de Fsas Technologies es muy buena. Hay un
boom absoluto de los centros de datos. Y ese es
nuestro negocio. Se trata de entornos criticos,
con consumos muy exigentes, que demandan
mucha potencia y en los que hay que integrar
muchas tecnologias.

14

“Somos EU friendly

Gonzalo Romeo,
country manager de Fsas Technologies

¢Hay alguna desventaja?

Quizés existia una pero ya no. Cuando empeza-

mos, Fsas Technologies no se conocia en Europa

. e Cerrado el primer ano como Fsas Technologies, el pasado 31 de
aunque en Japon era una compania antiquisima,

muy reconocida en el mercado. Esa fue la razén marzo, el balance que hace la compaiia es tremendamente positivo,

por la que aposto por el nombre. En Espafia, al con un excelente negocio en torno al computo y el almacenamiento;

SR . S
PANCIPIO, 10 VIMOS COMO UN FEte, PEro ahora re y, sobre todo, con los tres proyectos ganados en el Valle de la

sulta fresco. Tenemos la ventaja de ser una com-

oafila nueva, que tiene su encanto como nove- Lengua, en La Rioja, el Barcelona Supercomputing Center (BSC) y el

dad, pero, cuando se profundiza, resulta ser una Centro de Supercomputacion de Galicia (CESGA). Gonzalo Romeo,

empresa con una larga trayectoria. No tenemos country manager de la compaiiia, sefiala la enorme oportunidad que
ningun problema de credibilidad y el hecho de

4 ; , . hay en el mercado con el despliegue de los centros de datos y la
trabajar con una marca "nueva" nos esta

abriendo muchas puertas. explosion de la IA. ®& Marilés de Pedro)
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EN PRIMERA PERSONA

¢Qué marca la colaboracién con Fujitsu en
Espafia?

Estamos trabajando mejor que antes con Fujitsu.
Antes habla un cierto "solape" y existia una
cierta dependencia. Ahora, sin embargo, como
nos conocemos perfectamente, cuando surgen
las oportunidades enseguida se demandan los
recursos que se necesitan. Nosotros no tenemos
capacidad para desplegar servicios y, al contra-
rio, Fujitsu no dispone de in-
fraestructura; por lo que est4 re-
sultando muy complementario.

Se cerré ano fiscal el pasado 31
de marzo. ;Qué balance se
puede hacer de este "primer”
ejercicio de independencia?
Se ha hecho, por ejemplo, el
mejor marzo de la historia en
términos de contratacion. Ha
sido el mejor afio de negocio "estandar" y he-
mos mejorado la facturacion. En contratacion
hemos duplicado, con el resultado mas grande
de la historia: hemos vendido mas PRIMERGY
que nunca en el canal y hemos ganado los tres
proyectos de |A mas importantes en Espafia: el
Valle de la Lengua en La Rioja, el Barcelona Su-
percomputing Center (BSC), el pasado mes de
diciembre, con un montante de 65 millones de
euros: y el Centro de Supercomputacion de Ga-
licia (CESGA), de 21 millones.

Quizés una de las razones es que, ante los pro-
blemas de escasez de componentes, somos de
las pocas compafiias con una propuesta clara.
Fsas Technologies mantiene los precios durante
un mes, lo que permite al partner acudir al
cliente y cerrar un proyecto con un precio firme.
Esta funcionando muy bien.

¢Se podra mantener esta medida a largo
plazo? ;Qué otras medidas se estan poniendo
en marcha para hacer frente a este problema?
Todavia no estd muy claro el alcance que va a te-
ner. Ahora mismo hay un gran desconcierto.
Nosotros hemos sido de las compafias mas ra-
pidas en, al menos, hacer un planteamiento que
los clientes puedan entender. No sé si podremos
mantener ese compromiso a largo plazo. Es-
pero que si pero las subidas en algunos com-
ponentes han llegado a un 600 %. Quizas existe
un poco de "sobreactuacion”: ante una situacion
de crisis se intenta estocar y ampliar los pedi-
dos; lo que puede provocar un efecto "rebote".
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Por otro lado, ademas de mantener los precios
un mes, estamos hablando con los clientes para
llegar a acuerdos creativos.

¢A qué llama acuerdo creativo?

Por ejemplo, que Fsas adquiera las maquinas e ir
suministrandoselas al cliente a medida que las
necesite. Asumimos, de alguna manera, un coste

financiero, y se negocia con el cliente.

“Fsas Technologies mantiene los
precios durante un mes, lo que permite
al partner acudir al cliente y cerrar un

proyecto con un precio firme”

En el analisis del mercado del centro de datos,
tras un par de afos en el que el negocio sufrié
una cierta ralentizacion, en 2025 la recupera-
cion fue clara y fue un segmento que ofrecié
buenos numeros, sobre todo por la consolida-
cién de los modelos hibridos y por el creci-
miento, por ejemplo, del area de los
servidores. ;Qué explica este resurgimiento?
Se esta repatriando mucho cloud ya que este
entorno tiene limitaciones. Casi nunca es mas
barato y ahora mismo tiene que hacer frente a
muchas limitaciones relacionadas con la confi-
dencialidad o la proteccién. Por otro lado, la
explosion de la inteligencia artificial: los clientes
se han encontrado con una tecnologia absolu-
tamente disruptiva que deben incorporar en sus
procesos. Es una auténtica revolucidon: no hay
una empresa que no esté haciendo algo en
torno a ella.

¢Como valoraria el drea del almacenamiento?
Hemos hecho el mejor afio de nuestra historia en
esta area. Hay una particularidad: Fsas tiene mas
negocio "no" ETERNUS que ETERNUS. Somos el
Unico fabricante que vende mas de terceros que
de su propio producto. Aunque puede sonar
raro es lo que hace que seamos muy buenos en
el entorno del centro de datos donde es impo-
sible disefiar una instalacidn, de manera efi-
ciente, con la tecnologia de un solo fabricante.
Nadie tiene lo mejor de todo: en un entorno de
supercomputacion o de 1A, por ejemplo, se ne-
cesitan, al menos, 3 niveles distintos de almace-

namiento. Fsas Technologies lleva mucho
tiempo trabajando con otras empresas. Es el
caso, por ejemplo, de los acuerdos con Super-
micro o NetApp; y acabamos de suscribir uno
con Pure Storage. Proyectos como el del BSC o
el del CESGA los hemos desplegado gracias a
nuestros acuerdos con otros fabricantes. Somos
el Unico fabricante que puede actuar como "in-
tegrador”; un perfil que sabemos poner en valor.

Y, en relacion a la soberania eu-
ropea, con la creciente aper-
tura de zonas cloud por parte
de los grandes hiperescalares
en Espafa, ;qué papel quiere
jugar Fsas Technologies?
Somos EU friendly. La Unidn Eu-
ropea estd preocupada por
desarrollar la carrera del cém-
puto y de la cudntica por pri-
mera vez: nunca en Europa se habia planteado
nada parecido. Hay iniciativas para sacar un
procesador europeo, European Processor In-
itiative, y hay un acuerdo estratégico entre la
Unién Europea y Japdn, al que se le considera
un palis "complementario”. Por ejemplo, Fsas
estd colaborando con el BSC en el desarrollo
de algin tema relacionado con el cémputo.
Creo que el pais que mds cerca esta de Europa
en la actualidad es Japdn.

Uno de los hitos estratégicos es la apuesta por
un nuevo procesador de bajo consumo, Mo-
naka, orientado a la inteligencia artificial. ;Se
puede competir con los grandes actores del
sector como Intel o AMD?

Hubo una época en la que todos los fabrican-
tes tenian su propio chip. Algo que luego cam-
bid con la estrategia de AMD e Intel gracias a la
estandarizaron de las tecnologias; resultaba
muy caro tener un procesador lo que provocd
que la mayor parte de los fabricantes cesaran
su desarrollo. Excepto Fujitsu: nunca dejamos
de hacer procesadores. Hemos seguido ha-
ciendo los chips de Oracle y empezamos a in-
troducirnos en el bajo consumo con el Fugaku,
el supercomputador para el Centro de Ciencias
de la Computacion RIKEN, en Kobe (Japon),
que fue la maquina mas potente del mundo sin
tener GPU y la més eficiente. Ya han pasado
cinco afios y sigue siendo el numero uno en
consumo de energia. Precisamente, hace un

lustro, se anuncio Monaka, que saldra al mer-



cado en el Ultimo trimestre de 2026.
Primero integrado en maquinas de
Supermicro y, posteriormente, en
maquinas de Fsas en el primer tri-
mestre de 2027.

Monaka es una nueva generacion del
AX64F, con extensiones para super-
computacion e 1A: de bajo consumo.
Estamos sacando un chip mejorado
de ARM que no necesita GPU. Se ha
firmado un acuerdo con NVIDIA para
disefiar un nuevo Fugaku que inte-
grara Monaka conectado con acele-
radoras de NVIDIA por NVLink. Para
correr cargas de trabajo de inteli-
gencia artificial Monaka es el mejor
chip del mercado. Se han firmado
acuerdos con AMD y también con
NVIDIA para hacer maquinas que lo

integren.

Anda muy "movido" el mercado de
virtualizacién con los cambios que
se han operado en las estrategias
de las compaiiias. Desde la pers-
pectiva de Fsas Technologies, ;cua-
les son las oportunidades que abre
este panorama en el que se cuen-
tan con alianzas tan estratégicas
como Proxmox VE?

Lo vemos como una oportunidad tre-
menda. La primera filial de Fsas en Eu-
ropa que empezo a trabajar con Prox-
mox fue Fsas Espafia hace un afio. Es,
practicamente, nuestra primera alter-
nativa en virtualizacion aunque esta-
mos patrocinando otras alternativas.
Hemos roto con Broadcom, a nivel mundial, y he-
mos apostado por OpenNebula, Nutanix y Prox-
mox. Y se estan analizando mas alternativas.

La supercomputacién es una linea estratégica.
Aunque en Espana el peso de la misma es pe-
quena, hay proyectos con enorme valor.
¢{Como observa el desarrollo de este mercado?
El peso es muy pequefio porque solo habia pro-
yectos de supercomputacién en entornos pu-
blicos. Ahora se esta empezando a desarrollar,
algo, el 4rea privada. La Unién Europea quiere li-
derar su desarrollo y, como ente pUblico, ser un
facilitador para determinadas tecnologias, que el
entorno privado necesita, pero que son muy
costosas vy dificiles de gestionar. Ejemplo es el

EN PRIMERA PERSONA

“El canal nos ha visto como una

alternativa muy comoda”

proyecto europeo de las IA Factories, la primera
es el proyecto del BSC, en el que participamos;
y la segunda es la que pondra en marcha el
CESGA, un proyecto con un montante de 81 mi-
llones. Ambos son proyectos de la Unidn Euro-
pea que pretenden que estos centros se pon-
gan a disposicion, con eficacia, del ecosistema.
La gran revolucion de la supercomputacion y de
la 1A va a venir de la mano de los estos centros,
que se van a convertir en los proveedores de
computo para todo el ecosistema publico y pri-
vado. Hasta ahora acceder, por ejemplo, a la ma-
quina del CESGA o del BSC era muy compli-
cado para el area privada.

En nuestro caso, como parte del contrato que
hemos firmado con BSC, somos los responsa-

bles, junto con Telefénica, de facilitar
el acceso a estas tecnologias al eco-
sistema privado; una iniciativa que
un centro de supercomputacion
nunca habia tenido.

NetApp y Supermicro senalan dos
alianzas claves. ;Qué aporta cada
una de ellas?

Estos acuerdos complementan nues-
tra oferta. En el caso de Supermicro,
por ejemplo, se trata de maquinas
muy especializadas en supercompu-
tacion. Con NetApp sucede algo si-
milar, con soluciones con prestacio-
nes para entornos criticos de alta
disponibilidad. Fsas es un proyecto
"joven" y los préximos pasos supo-
nen, por ejemplo, la reventa de so-
luciones de Supermicro que integren
nuestro procesador. También con
Nvidia, que contara con soluciones
que integren Monaka.

En el ambito del canal, esta nueva
etapa, ¢introduce algun cambio en
la estrategia? ;La ha recibido bien?
El canal siempre nos recibe muy
bien. Nunca hemos sido lideres sino
una compafia que se ha especiali-
zado, muy creible vy fiable. El canal
nos ha visto como una alternativa
muy comoda. No estamos nada so-
bre distribuidos: si se va con un part-
nera una operacion se respeta. Tam-
bién el precio. En los Ultimos
tiempos, nos observan con mas en-
tusiasmo porque estamos reforzando la oferta.

¢Qué objetivos se persiguen en este recién es-
trenado ejercicio?

Hay que consolidar. Hay que entregar, correc-
tamente, los proyectos del BSC y del CESGA: e
implicarnos en que esas soluciones tengan re-
percusion en el mercado espafiol. Ya lo hicimos
con la maquina cuantica de CESGA con la que
nos comprometimos, aunque no estuviera en el
pliego, a montar un centro de cuantica en Ga-
licia. Tenemos a 7 personas trabajando en su
desarrollo. Una iniciativa que vamos a desarro-
llar en el BSC y en el nuevo proyecto de
CESGA. Eso no lo hace ningUn fabricante. Fsas

tiene esa inquietud, lo que se valora mucho. i
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Segun ISC2, las mujeres representan en torno al 22 % de la fuerza laboral en ciberseguridad

Educacion, cultura y flexibilidad:

las claves para cerrar la brecha en TIC

No solo persiste la brecha de género en el sector TIC sino que se ha convertido en uno de los

' principales retos estructurales para la competitividad del ecosistema digital. En un contexto de

' escasez de talento, resulta especialmente significativo que las mujeres sigan representando apenas

entre el 20 % y el 25 % del empleo tecnoldgico en Espafa, con una presencia aln menor en posiciones
técnicas avanzadas y de liderazgo. Las directivas de companias como ALSO, Arrow, Exclusive Networks,

'HP, Lenovo, NetApp, Spain DC, Salesforce, TD SYNNEX, V-Valley y WatchGuard coinciden en un
' diagndstico comun: el problema es complejo, estructural y comienza mucho antes de la incorporacion

1
'al mercado laboral.

n Europa, en 2024, las mujeres
representaban el 19,5 % de las
especialistas TIC, es decir,

solo 1 de cada 5. En Espafia, el
debate publico suele situar su presencia entre
el 20y el 25 % del empleo TIC vy, si se observa
el indicador de los especialistas digitales, los
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baremos siguen siendo muy parecidos, con solo
un 19,5 % de representacion femenina segun da-
tos del Gobierno de Espafia en 2024. El diag-
ndstico parece claro. "Con un mercado que
continta declarando dificultades para cubrir va-
cantes, no es que falte talento femenino, es que
el sistema todavia no lo atrae ni lo retiene con

la misma eficacia", explica Elena Garcia Masca-
raque, directora global Partner Ecosystem
Growth de WatchGuard Technologies.

El problema, desde la infancia
En el caso de las vocaciones y la orientacion el
problema empieza desde la base. En Esparia,


https://newsbook.es/actualidad/mujeres-tic-20260429123403.htm

chief customer officer de ALSO Espaia

las mujeres siguen siendo minoria (14,8 %) en
carreras vinculadas con la informética y perfiles
TIC, lo que reduce el volumen de candidatas
para areas que hoy son especialmente deman-
dadas, como la ciber-
seguridad o la inteli-
gencia artificial. "Si el
embudo de entrada es
estrecho vy, ademas,
dentro de las organiza-
ciones la carrera no se
consolida con reglas
claras, el resultado es
que se pierde talento
por el camino", analiza Garcia Mascaraque.

Es en la etapa educativa donde empieza el
desafio ya que persisten estereotipos que ale-
jan a las nifias de las carreras STEM. "Con fre-
cuencia, la tecnologia se presenta de una
forma abstracta o excesivamente técnica, en
lugar de conectar con su inmenso potencial
para la creatividad, la resolucién de problemas
reales y la mejora de la vida de las personas”,

directora general de Exclusive Networks
en Espafia y Portugal

"Hay organizaciones
que no ofrecen
entornos donde las
mujeres puedan sentirse
seguras para aspirar a
posiciones de liderazgo”

explica Patricia NUfiez, directora de la division
de PCSD en Lenovo lberia.

Es fundamental, por tanto, explicar "desde el
inicio que la tecnologia no es solo programa-
cién o perfiles puramente técnicos, sino una he-
rramienta transversal que permite desarrollar

“Los procesos de recualificacion y
reorientacion profesional deberian ser
una palanca clave para recuperar
talento femenino con experiencia”

carreras ligadas a la innovacion, la resolucion
de problemas, la sostenibilidad, la salud, la
educacién o la transformacién de los nego-
cios", detalla Beatriz Casillas, general manager
data center & cloud en Arrow. "Cuando las ni-
flas entienden que la tecnologia puede ser un
medio para crear, liderar y generar impacto, el
interés aumenta de forma natural”.

En esta misma linea, Pilar Martin, vicepresidenta
de ventas de TD SYNNEX en Espafia, pone el
foco en la educacién temprana: "Es fundamen-
tal incentivar el interés de las nifias en las ca-
rreras STEM desde primaria, ofrecer becas y
visibilizar referentes femeninos que inspiren a
las nuevas generaciones".

“Nos enfrentamos a culturas
corporativas que, en ocasiones,
interpretan la flexibilidad como

un Menor compromiso”

€N PORTADA

Progresion laboral y cultura
empresarial

Mas alld del acceso, uno de los grandes retos
estd en la progresién profesional ya que la pér-
dida de talento femenino en tecnologia no em-
pieza solo en las aulas. Muchos estudios apun-
tan a un punto critico a mitad de la carrera
profesional, cuando confluyen mayores res-
ponsabilidades laborales y personales, un fe-
némeno que esta estrechamente ligado a la
cultura corporativa.

Lara Rodriguez, chief customer officer de ALSO
Espafia, advierte que muchas organizaciones
todavia "no ofrecen entornos donde las muje-
res puedan sentirse seguras para crecer, asumir
roles técnicos o aspirar a posiciones de lide-
razgo; y la falta de referentes y los sesgos, aun-
que sutiles, afectan esa confianza".

Para Garcia Mascaraque entra en juego la cul-

general manager data center & cloud en Arrow

tura real de desarrollo profesional. "Se trata
de analizar quién recibe oportunidades visi-
bles, quién lidera proyectos criticos, quién
cuenta con patrocinio interno y como se de-
cide el salto a los primeros roles de gestion".
La evidencia internacional lo resume con la
idea del "primer peldafio roto", esa brecha en
el acceso a la primera posicién directiva que
luego condiciona todo el recorrido hacia po-
siciones técnicas sénior y de li-
derazgo. McKinsey & Company
muestra que por cada 100 hom-
bres que dan ese primer salto, lo
dan 81 mujeres. "Esa diferencia
se acumula con el tiempo vy ter-
mina influyendo en quién llega a
dirigir equipos, presupuestos y
decisiones".
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Una trayectoria que se trunca, muchas

veces, en las etapas de alta presién
profesional y personal. "Si el progreso
profesional solo se reconoce en quie-

nes mantienen disponibilidad constante

y carreras sin interrupciones, muchas
profesionales quedan fuera del sistema,

no por falta de capacidad, sino por un
modelo poco flexible", alerta Inés Bermejo, di-
rectora general de HP en Espafia y Portugal.
Entran en juego la cultura empresarial y las con-
diciones laborales. "Es donde reside el factor
critico de la retencidn”, sefiala Patricia Nufez.
"No basta con atraer talento femenino; es im-
perativo crear entornos donde deseen y pue-
dan permanecer a largo plazo". Esto implica
promover una cultura verdaderamente inclu-
siva, que trascienda las métricas de diversidad.
"La flexibilidad y la conciliacién han dejado de
ser un beneficio adicional
para convertirse en una
necesidad fundamental”.
Muchas organizaciones
tecnoldgicas, alerta Conxi
Palmero, responsable de
las alianzas estratégicas
internacionales del Grupo
Esprinet y miembro del
Consejo de Administra-
cién de V-Valley en Iberia
e Italia, han construido su
modelo sobre una alta in-
tensidad, una disponibilidad permanente y una
aceleracion continua, lo que a menudo no con-
siente el balance entre el ambito personal y
profesional, "convirtiéndose en el principal dri-
ver de abandono del talento femenino cualifi-
cado”". Aungue, a su juicio, se han producido

Patricia Nunez
directora de la division de PCSD en Lenovo Iberia
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“La recualificacion deberia ser
una prioridad estrategica, no

una iniciativa puntual”

grandes progresos en Espafia en los Ultimos
diez afios, aun existen patrones arcaicos en
muchas organizaciones y persisten fuertes ses-
gos culturales estructurales. "El techo de cris-
tal en los consejos de administracion sigue pe-
sando mucho, especialmente en aquellos
paises en los que las pymes tienen un alto peso
en su economia o que cuentan con una cultura
organizativa arcaica, arraigada en viejos patro-
nes poco éticos y escasamente sostenibles a
largo plazo", denuncia Palmero.

Fn Espafia las mujeres
representan entre el 20

y el 25 % del empleo TIC

La presion estructural del sector y la ausencia de
modelos de conciliacién realmente efectivos
continvan siendo elementos que, insiste Carmen
Mufoz, directora general de Exclusive Networks
en Espafa y Portugal, frenan el desarrollo pro-
fesional. "Si a eso le sumamos la falta de refe-
rentes visibles en roles técnicos y de liderazgo,
y culturas corporativas que todavia premian la
presencialidad o la hiperdisponibilidad, el resul-
tado es una menor atraccion y, sobre todo, una
menor retencion”.

La realidad es que hay menos mujeres en pues-

“No basta con atraer talento
femenino; es imperativo crear
entornos donde deseen y puedan

permanecer a largo plazo”

Inés Bermejo
directora general de HP en Espaia y Portugal

tos técnicos sénior y que disfrutan de un me-
nor acceso a la promocion y la visibilidad.
Marta Gonzalez, alliances & channel partner
sales director para Iberia de Salesforce, alerta
también de que hay dina-
micas culturales que difi-
cultan el sentimiento de
pertenencia y, por su-
puesto, la existencia de
esos modelos operativos
de alta exigencia (guar-
dias, disponibilidad cons-
tante, presion por resul-
tados), que, si no se
disefian con criterios de
sostenibilidad, "impactan
de forma desproporcio-
nada en quienes asumen mayor carga de cui-
dados, que en la practica siguen siendo ma-
yoritariamente mujeres".
La directiva de Salesforce alerta de que ain
persisten brechas salariales y diferencias en el
reconocimiento que erosionan la permanencia
en el sector TIC de las mujeres. "La cuestion no
es solo atraer talento femenino, sino crear las
condiciones para que ese talento quiera que-
darse y crecer. La ventaja competitiva no esta
en tener mas modelos de IA o mas proyectos
innovadores, sino en construir culturas empre-
sariales capaces de sos-
tener el talento diverso
en el tiempo".
No se trata, por tanto, de
falta de talento, sino de
ver como se crean em-
presas capaces de atraer,
desarrollar y retenerlo.
"El techo no es de talen-



Maite Ramos
directora general de NetApp en Espaia y Portugal

to; es de disefio. Si las reglas de promocion no
contemplan trayectorias sostenibles, el sistema
pierde talento en su momento de mayor pro-
ductividad", sefiala Begofa Villacis, directora eje-
cutiva de Spain DC. "El desafio es que el ritmo de
transformacién organizativa vaya tan répido
como el ritmo de innovacidn tecnoldgica”.
SegUn sefala la asociacion DigitalES en Espafia
hay mas de 120.000 vacantes tecnoldgicas sin
cubrir; por tanto, urge un cambio en estos mo-
delos. "Si no se generan espacios para progre-
sar hacia posiciones técnicas y estratégicas, el
talento se diluye", sefiala Maite Ramos, directora
general de NetApp en Espafa y Portugal. "La
permanencia y el crecimiento pro-
fesional dependen en gran medida
del entorno corporativo".

Por tanto, para explicar la baja pre-
sencia de la mujer en el ambito
profesional tecnoldgico, concurren
factores como la escasez de voca-
ciones, modelos poco inclusivos y
condiciones laborales que no favo-

"SI no se generan espacios para
progresar hacia posiciones técnicas
y estratégicas, el talento se diluye”

recen la retencion del talento. "La solucion
debe serintegral: educacion temprana, culturas
inclusivas y modelos de trabajo flexibles y ba-
sados en resultados; porque la igualdad en tec-
nologia no es solo una cuestién social, es una
cuestidn estratégica para la competitividad del

pals", remata Inés Bermejo.

Recualificacion y
reorientacion, oportunidades
infrautilizadas

En este contexto de escasez de talento, los
procesos de recualificacion y reorientacion pro-
fesional se han convertido en prioritarios ya que
la "recuperacién” de perfiles con una experien-
cia y una larga trayectoria podrian asegurar un
retorno mas rapido que la contratacion de per-
files jovenes. Sin embargo, la realidad es otra.
En la UE, en 2024, solo el 22 % de las compafiias
ofrecia formacion para desarrollar o mejorar

competencias TIC. Ademas la brecha por ta-

"Espafia puede posicionarse
como hub digital del sur de
Europa, pero eso exige ampliar
la puerta de entrada al talento”

€N PORTADA

mafio es muy relevante. Eu-
rostat muestra que las gran-
des empresas forman mucho
mas que las pymes, lo que
deja a una parte enorme del
tejido empresarial con me-
nos capacidad para reentre-
nar y retener talento.

En los Ultimos afios "muchas empresas han
puesto el foco en la atraccidn de talento joven,
y aunque esto es necesario, no es suficiente”,
explica Beatriz Casillas. En un contexto de es-
casez estructural de profesionales, a su juicio,
los procesos de recualificacién y reorientacion
profesional "deberian ser una palanca clave para
recuperar talento femenino con experiencia".
Lara Rodriguez refuerza esta idea: cree que
para construir un sector tecnoldgico sélido la
experiencia sénior es imprescindible. "Las per-
sonas con trayectorias largas aportan una com-
prension profunda del negocio, de los ciclos
tecnoldgicos y de la cultura organizativa”, enu-

mera. Sin embargo, cuando se habla de recua-

Begoia Villacis
directora ejecutiva de Spain DC

Conciliacion versus “plena” disponibilidad

El abandono profesional en fases intermedias de la carrera suele
coincidir con los afios de mayor presion laboral y personal. “El
problema no esta tanto en el acceso al sector, sino en la soste-
nibilidad de las carreras a lo largo del tiempo”, sefiala Carmen
Mufoz, que denuncia que la “plena disponibilidad” exigida tradi-
cionalmente para asumir posiciones de responsabilidad ha sido
uno de los mayores impedimentos. “No por falta de capacidad, sino
por estructuras que no acompanan. En ocasiones, nos enfrenta-
mos a culturas corporativas que, en ocasiones, interpretan la fle-

xibilidad como un menor compromiso; algo que no es cierto”.
Entra en juego la “deseada” conciliacién. Para Beatriz Casilllas esta
no puede recaer exclusivamente en las empresas. “Se trata de un
reto social”, asegura. Mientras que el peso de los cuidados siga re-
cayendo mayoritariamente en las mujeres, sera dificil retener ta-
lento femenino en las etapas més exigentes de la vida profesional.
“Solo cuando empresas, familias y entorno social avancen en la
misma direccidn podremos evitar que el talento femenino se pierda
por el camino”.
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Ciberseguridad: un déficit que evidencia la brecha

En el &mbito de la ciberseguridad, el déficit de talento es mayory la
presencia femenina es ain menor. ENISA asegura que un 62 % de las
organizaciones tiene puestos de ciberseguridad sin cubriry un 60 %
declara dificultades para retener talento. Garcia Mascaraque alerta
de que cuando se reduce la busqueda a perfiles “tipicos”, se estre-
cha artificialmente la base disponible, “justo lo contrario de lo que

necesita el sector”.

lificacién y reorientacion profesional, cree que
las empresas no estan aprovechando todo su
potencial para recuperar talento femenino, es-
pecialmente el sénior. "Muchas mujeres con
trayectorias solidas quedaron fuera de roles
técnicos por circunstancias personales o por
estructuras poco inclusivas. No podemos per-

Marta Gonzalez

alliances & channel partner sales director
para Iberia de Salesforce

mitirnos perder esa experiencia”.

Unos procesos que deben tener continuidad.
"Con demasiada frecuencia estos programas
se plantean como acciones puntuales y no
como parte de una transformacién estructu-
ral", alerta Marta Gonzalez. Para que la recuali-
ficacion sea una palanca real de igualdad ex-
plica que "debe ir acompafada de movilidad
interna efectiva, mentoring y sponsorship que
aseguren la transicion hacia nuevos roles,
tiempo protegido para la
formacion y modelos de
carrera no lineales que
permitan pausas o cam-
bios sin penalizacion”.

En la misma linea insiste Pi-
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Segun ISC2, las mujeres representan en torno al 22 % de la fuerza labo-
ral en ciberseguridad, lo que senala que el margen de mejora es enorme.
“Si queremos retener, el cambio tiene que traducirse en un patrocinio
realy medible, tolerancia cero con sesgos en la asignacion de oportu-
nidades, flexibilidad sin penalizacién, cargas de trabajo sosteniblesy
presencia de liderazgo femenino en proyectos criticos y en 6rganos de

decision, como parte normaly natural del negocio”, recomienda.

lar Martin. "Queda mucho camino por reco-
rrer”. La clave esta en que estas iniciativas de
recualificacidon y desarrollo "no sean progra-
mas aislados, sino parte integral de la estrate-
gia de talento de las organizaciones, con mé-
tricas claras y un compromiso claro desde la

alta direccion”.

"Hay que construir culturas

empresariales capaces de sostener
el talento diverso en el tiempo”

Alineacion con el empleo

Formacion y empleo tienen que ir de la mano
en estos procesos de recualificacién y reorien-
tacion. "Para que no sean un titular vacio, tienen
que vincularse a empleabilidad real: formacion
certificada, itinerarios claros y proyectos con-
cretos tras la capacitacion”, alerta Begofia Vi-
llacis. Si no hay transicion efectiva a posiciones
técnicas o de gestidn, "la recualificacion no
corrige la brecha". Para la directiva hay otro
elemento clave: ampliar la definicién de "perfil
tecnoldgico”. "Tecnologia no es solo progra-
macion". En centros de datos, por ejemplo, se
requieren perfiles de energia, climatizacion, ci-
berseguridad, operacion, ingenieria, manteni-
miento o gestidn de proyectos. "El sector esta
creciendo y Espafia puede posicionarse como
hub digital del sur de Europa, pero eso exige

"Es fundamental incentivar el interés
de las niNas en las carreras STEM”

ampliar la puerta de entrada al talento".

Maite Ramos insiste en que hay que considerar
la recualificacion como una inversion, no como
una medida puntual, vinculada a oportunida-
des reales de evolucién profesional. "Es nece-
sario conectar el aprendizaje con itinerarios
claros, movilidad interna y un acceso a pro-
yectos de impacto". Ademas,
puntualiza que las mujeres no
pueden quedar concentradas en
areas de soporte mientras las
posiciones técnicas y estratégi-
cas siguen ocupadas mayorita-
riamente por hombres. "Si que-
remos que la recualificacion sea
una auténtica palanca de igual-
dad, debe integrarse en la estrategia de ta-
lento de forma estructural".

Para Inés Bermejo la formacion no basta sinova
acompafada de cambios organizativos. "La re-
cualificacidn deberia ser una prioridad estraté-
gica, no una iniciativa puntual”. Para que estas
iniciativas sean efectivas "deben integrarse en
modelos de carrera flexibles, evaluaciones ba-
sadas en impacto y culturas que valoren tra-

I ETHETRT
vicepresidenta de ventas de TD SYNNEX




yectorias diversas. Si el
entorno no se modi-
fica, el talento vuelve

"El techo del cristal en los consejos de

airse". administracion sigue pensando mucho”

IA: el nuevo

punto de inflexion

El concurso de la IA introduce un nuevo para-
digma en los procesos de recualificacién y
aprendizaje continuo. Conxi Palmero explica
que, si durante afios el énfasis ha estado en
captar talento joven con alta capacitacion téc-
nica, especialmente en las areas de progra-
macion y desarrollo, la 1A introduce una capa
de complejidad que trasciende lo puramente

técnico y desplaza el foco hacia la capacidad

Elena Garcia Mascaraque

directora global Partner Ecosystem Growth,
WatchGuard Technologies

de integrar tecnologia, negocio y mercado.
"Esa capacidad exige una comprension pro-
funda del sector y una experiencia en la toma
de decisiones estratégicas”, reflexiona. Unas
competencias que, en la mayoria de los casos,
"se desarrollan a lo largo de la trayectoria pro-
fesional y no en los primeros afios de carrera”.
Por tanto, el valor diferencial deja de residir
exclusivamente en la ejecucion técnica y se
desplaza hacia la capacidad estratégica de
aplicacion, "de lo que las mujeres saben mu-
cho". Por tanto, aunque la expansion de la A
no reducira la necesidad de talento joven "si
reequilibrard la demanda hacia perfiles mas
sénior", explica la directiva de V-Valley.

La OIT advierte de que, globalmente, una parte
significativa del empleo estd expuesta a la IA
generativa y que, en paises de altos ingresos,
la proporciéon de empleo en la categoria de

€N PORTADA

Conxi Palmero
responsable de las alianzas estratégicas internacionales
del Grupo Esprinet y miembro del Consejo de
Administracién de V-Valley en Iberia e Italia

mayor exposicion es superior en mujeres que
en hombres. "En los tiempos de la IA, la expe-
riencia es mas importante que nunca”, advierte
Elena Garcia Mascaraque. "Recualificar no sig-
nifica Unicamente aprender a usar nuevas he-
rramientas. El uso de la IA significa aprender a
trabajar con ella de forma reflexiva, es decir, sa-
ber formular buenas preguntas, interpretar re-
sultados, identificar sesgos y entender los limi-
tes de los sistemas automatizados”. L

“No es que falte talento femenino, es que el sistema

todavia no lo atrae ni lo retiene con la misma eficacia”
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La ciberseguridad refrenda su fortaleza en V-Valley

Regulacion, IA y talento
tensionan el modelo de ciberseguridad
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Mas de 210 profesionales, un 30 % mas que el ano pasado, acudieron
| evento contd con un debate, | . .., | . . I | ,
en el que participaron diferen- @ 13 Quinta edicion del Cybersecurity Summit que V-Valley celebro en

tes expertos, y tambiénconlos ~~ La Granja (Segovia) que, ademas, como novedad, contd con un

tradicionales “one toone” que  streaming, al que se conectaron 400 personas, que pudieron seguir el

rednen a los fabricantes con los profesionales de .
N ., debate de manera remota. 22 fueron los fabricantes que arroparon al
los partners, para permitir la deteccion de algu-

nas oportunidades de negocio y permitir que ~ Mnayorista en esta cita cibersegura: A1o Networks, Acronis, Arexdata,

los clientes conozcan nuevas tecnologfas. Armis, Backbox, Check Point Software, Cloudflare, Elastic, Entrust,

El drea de ciberseguridad en V-valley yacuenta £ raseout, Hornetsecurity, Iberlayer, Ironchip, Kaspersky, Netwitness,
con ocho afos de recorrido y un equipo con- . . .
Opentext, Qualys, Sectigo, SonicWall, Trellix, Veeam y WatchGuard.

formado por 80 personas. "Nos hemos hecho

con un hueco destacado en el mercado”, valoré ~ También estuvieron representadas Innoveyxa, la nueva division de

Alberto Lopez, country manager del drea de

servicios del Grupo Esprinet; y Esprifinance. ®¢ Rosalia Arroyo |

ciberseguridad en el mayorista, que recordo la

confianza que le concedié el Grupo Esprinet para dar forma a una division
que mantiene un negocio creciente desde hace afios. “El rol del mayorista,
que tenemos muy claro, es que sea una pieza para que la cadena funcione.
Tenemos que ser un facilitador del negocio". Con una cartera de fabri-
cantes que ya supera los 40 nombres, Lopez recordd que cada fabricante
necesita algo diferente. "Somos una extensidn suya".
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Tras la compra de Lidera Networks, la trayectoria del mayorista se ha for-
talecido. "El drea de la ciberseguridad es mas grande que nunca". Lépez
asegurd que son el Unico mayorista que opera en todos los mercados:
pymes, commercial, enterprise y los servicios gestionados (MSP y MSSP).
"Contamos con una cobertura completa, con una aproximacion diferente

en cada uno de los mercados”.


https://newsbook.es/destacado/cybersecurity-summit-vvalley-20260423123253.htm

Fortaleza del grupo

El Grupo Esprinet ejerce su liderazgo tecnoldgico en el sur de Europa (Ita-
lia, Espafia y Portugal) y el norte de Africa. "Nuestras ventajas son la es-
pecializacion y el conocimiento del mercado”, sefialé David Gasca, di-
rector de marketing y operaciones del area de ciberseguridad, que
recordd la reciente inauguracién
de Innovexya, una division de
servicios profesionales que fun-
ciona de manera trasversal en
Italia, Espafia y Portugal, y que
incluye soluciones digitales, re-
tail, cloud y software, ciberse-
guridad, servicios técnicos, lo-
gistica y transporte.

Lépez destacd la capacidad fi-
nanciera del grupo. "Muchos proyectos, sin una cobertura financiera, no hu-
bieran podido salir adelante”, destaco. "A pesar de que nuestro tamafio es

menor que el de algunos grupos internacionales, somos muy flexibles".

La fortaleza de la ciberseguridad

La ciberseguridad vive un momento de aceleracidn que esta desbordando
muchos de los modelos tradicionales. Mas ataques, mas automatizacion, mas
inteligencia artificial... pero también los mismos errores de base que siguen
abriendo la puerta a los incidentes. Esa fue una de las ideas que anidd en el
debate, conducido por el periodista José Yélamo, en el que analizd como esta
cambiando el escenario y qué implica realmente para las organizaciones.
Alo largo de la jornada se dibujé un mapa bastante completo del momento
actual: desde la profesionalizacion del cibercrimen y la velocidad a la que
evolucionan los ataques, hasta el impacto de la inteligencia artificial como
nueva superficie de riesgo, pasando por la presidn regulatoria, la seguri-
dad en entornos industriales o la creciente dificultad para gestionar el ta-
lento. Todo ello con un hilo comun: la complejidad no deja de crecer, pero
la capacidad de respuesta de muchas organizaciones sigue anclada en mo-
delos que ya no encajan.

gEcT'GD' =,:_::]N|CWQALLI

“La ciberseguridad debe entenderse
como un problema de riesgo

corporativo, no solo tecnologico”

Trelix
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Mas velocidad, mas actores...

y los mismos fallos de siempre

La apertura del debate, centrada en el estado de las ciberamenazas, par-
tid de una vision especialmente aterrizada. Victor Sanchez, inspector
jefe de la Policia Nacional y coordinador de Cib3rwall, explicod que la ci-
berdelincuencia ha evolucio-
nado hacia estructuras organi-
zadas, distribuidas y con un
claro enfoque econémico. "Han
encontrado un nicho de nego-
cio muy interesante", sefiald, su-
brayando que la deslocalizacién
y el uso de nuevas tecnologias
dificultan cada vez mas la iden-
tificacién de los atacantes.

Ese crecimiento no implica necesariamente mayor sofisticacién en todos
los niveles. De hecho, una de las ideas mas repetidas durante la sesién fue
que el problema sigue estando en lo basico. Sergio Martinez, senior
country manager para ltalia e Iberia en SonicWall, lo resumié de forma di-
recta: los errores siguen siendo los mismos y la mayoria de los ataques con-
tinvan empezando por el robo de identidad, mientras muchas intrusiones
tardan meses en detectarse.

Fernando Martinez, head of key account manager Iberia en Hornetsecu-
rity, reforzd esa idea poniendo el foco en el correo electrénico, donde el
volumen de malware sigue creciendo, un 130 %, y donde el acceso a la
persona continva siendo el punto de entrada mas eficaz. La inteligencia ar-
tificial, en este contexto, no sustituye estos vectores, pero si los amplifica,
facilitando ataques mas creibles y accesibles.

Precisamente sobre ese impacto, Eusebio Nieva, director técnico de Check
Point Software en Iberia, introdujo un matiz relevante: la barrera de entrada
para los atacantes se esta reduciendo gracias a la inteligencia artificial. "Es
posible que esa profesionalizacion se invierta”, advirtid, al permitir que per-
files menos especializados puedan lanzar ataques con herramientas cada
vez mas accesibles.

(WtchGuand
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"Todo se acelera, pero no a la misma velocidad", decia David Baldomero,
team lead for Spain and Nordics en Trellix, alertando de un desfase creciente
entre la evolucién del ataque vy la capacidad de defensa. Una idea que Vi-
cente Gozalbo, enterprise sales account manager Iberia de Netwitness,
llevd mas lejos al hablar de dindmicas cercanas al “zero-day en horas", lo que
obliga a reforzar la visibilidad y la capacidad de reaccion en tiempo real.
En ese escenario, el papel del canal se refuerza, pero también se complica.
Miguel Carrero, vicepresidente mundial del ecosistema de partners y cuen-
tas estratégicas en WatchGuard, defendié su papel como elemento de pro-
ximidad, especialmente para un tejido empresarial donde la pyme no puede
asumir el nivel de especializacidn necesario. En la misma linea, Oscar Suela,
country manager de Iberia y UK & Ireland en Kaspersky, insistia en que el ca-
nal debe traducir la tecnologia en
soluciones reales para el cliente.
Desde el propio lado del partner,
Noé Villar, CTO & CISO en DQS
Consulting, apunté que muchas
organizaciones ya tienen herra-
mientas, pero no una estrategia
clara para utilizarlas. El problema
no es solo tecnoldgico, sino de
disefio y operacién. Por su parte
Pedro Marco, fundador y CEO de Iberlayer, afiadié una variable incémoda:
el cliente sigue decidiendo muchas veces por precio, tensionando el mo-
delo y alejando la seguridad de un enfoque realmente eficaz.

Ese cambio de escala obliga también a replantear la forma de defenderse.
Juan Molina, partner solutions engineer Iberia en Cloudflare, recordaba
que ya no estamos ante un problema local, sino global: un ataque que se
produce en cualquier parte del mundo puede replicarse en cuestion de
minutos. Durante afios, explico, las organizaciones han construido barre-
ras para bloquear amenazas, pero el atacante siempre encuentra nuevas
formas de superarlas.

La conclusion del bloque fue clara: el entorno es mas complejo, mas rapido
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“La resiliencia gana peso frente a la
prevencion como elemento clave en

la estrategia de seguridad”

y mas accesible para el atacante, pero el punto débil sigue estando en lo
mismo de siempre.

IA ofensiva: nuevas puertas de entrada en un
modelo que sigue sin ser determinista

El segundo bloque trasladé el foco a la inteligencia artificial como herra-
mienta ofensiva, pero también como nuevo vector de riesgo dentro de las
propias organizaciones.

Martin Vigo, hacker, red teamer e investigador en seguridad ofensiva y fun-
dador de Triskel Security, aporté una vision especialmente practica. A su
juicio, el problema no es solo lo que hace la IA, sino dénde la estamos in-
tegrando. La proliferacion de asistentes, chatbots y sistemas conectados
a datos corporativos estd am-
pliando la superficie de ataque,
muchas veces sin control claro.
El prompt injection se posiciona
aqui como uno de los vectores
mas relevantes. Vigo lo descri-
bié como una evolucion de la in-
genieria social: no se trata de ex-
plotar una vulnerabilidad técnica,
sino de engafiar a un sistema
para que haga algo que no deberia. También rebajé el impacto de los dis-
cursos mas alarmistas. La atencidn sobre nuevas herramientas no deberia
ocultar que los ataques mas efectivos siguen siendo los tradicionales. La
ingenieria social continva siendo la via mas eficaz de entrada, muy por en-
cima de los ataques mas avanzados.

El debate avanzé hacia un cambio de paradigma mas profundo. Eusebio
Nieva explicé que la IA introduce un modelo distinto al de la seguridad tra-
dicional: ya no se trata solo de controlar accesos, sino de gestionar siste-
mas que pueden ser engafiados para revelar informacion.

Desde OpenText, Jacinto Grijalba, cyber sales leader en Iberia, diferencid
entre vulnerabilidad e inseguridad, sefialando que muchos de estos pro-



blemas no se deben a fallos técnicos clasicos, sino a como se disefian los
sistemas. Daniel James Kinlock, enterprise sales manager en Acronis, puso
el foco en el crecimiento del dato y la necesidad de protegerlo, mientras
que Juan Molina insistid en la importancia de una vision global y en con-
trolar tanto el trafico de entrada como el de salida.

También surgié el debate sobre hasta qué punto es posible frenar estos
riesgos. Vicente Gozalbo insistio en la necesidad de visibilidad total, mien-
tras que Noé Villar volvié a poner el
acento en la realidad de la empresa
media, que no siempre puede asumir
estos modelos.

Desde Kaspersky, Oscar Suela plan-
ted directamente la necesidad de un
cambio cultural: la seguridad ya no
puede abordarse solo con herra-
mientas, sino que exige replantear los modelos de confianza y avanzar ha-
cia una vision de ciberresiliencia.

El cierre lo puso José Fernando Gémez, fundador y CISO en Ironchip, con
tres ideas claras: evitar el uso indiscriminado de la 1A, controlar el destino
de los datos y reforzar la identidad como elemento clave. Ademas, advir-
tio de que no solo los nuevos modelos presentan riesgos, sino también sis-
temas mas tradicionales como la biometria.

El factor humano

Tras dos blogues centrados en amenazas y tecnologia, el encuentro gird
hacia un elemento que, en realidad, habla estado presente en toda la con-
versacion: las personas.

Eduvigis Ortiz, presidenta de WomenyCyber Spain, situé el debate en una
doble realidad. Por un lado, el sector sigue creciendo y generando opor-
tunidades; por otro, el déficit de talento es real. La industria necesita mi-
les de profesionales, pero muchas organizaciones siguen buscando perfi-

les muy concretos, lo que limita el acceso a ese talento. En su opinidn, es

“El correo electronico sigue siendo

la principal puerta de entrada”
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necesario abrir el foco y entender que la ciberseguridad no es solo técnica:
hay espacio para perfiles muy diversos, desde ingenieros hasta periodis-
tas, criminélogos o psicdlogos.

También puso el acento en la diversidad, todavia limitada, y en la necesi-
dad de seguir visibilizando el sector y sacarlo del nicho técnico. Pero mas
alla de atraer talento, el problema esta en retenerlo. La fatiga y el desgaste
empiezan a ser habituales en los equipos. Ortiz lo vinculé con una cuestion
estructural: las organizaciones siguen
priorizando la tecnologia frente a la
gestion del cambio. "Es mas facil
comprar una herramienta que traba-
jar con las personas”, advirtio.
Desde Entrust, Rocio Martinez, sales
manager digital security, sefiald que
la salud mental empieza a ser una
prioridad en las empresas, impulsada en parte por la escasez de perfiles.
Maria Campos, regional VP sales en Elastic, afiadio otro matiz: la exigencia
del sector. En entornos globales, con compafias muy competitivas y ritmos
intensos, la presion es constante. Esto obliga a reforzar el liderazgo, el tra-
bajo en equipo y la empatia para evitar que los profesionales se quemen.
Rocio Vaquero, partner business manager en Armis, puso el foco en la ac-
titud y en la importancia de detectar talento mas alla del perfil técnico. La
ciberseguridad, insistio, es también una cuestion de equipo, colaboracion
y energla. El éxito, recordd, no es individual, sino colectivo.

Desde el lado del canal, Noé Villar defendié modelos de crecimiento in-
terno basados en perfiles junior que evolucionan dentro de la organizacion,
frente a la practica habitual de rotacidn constante entre empresas. En un
mercado claramente tensionado por la oferta y la demanda, construir ta-
lento propio se convierte en una estrategia mas sostenible.

En definitiva, no se trata Unicamente de atraer mas profesionales, sino de
entender como integrarlos, desarrollarlos y mantenerlos en un entorno

cada vez méas exigente.
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Regulacion, dato y cadena de suministro

El peso de la regulacidn en ciberseguridad ya no es una previsién, es una
realidad que esta redefiniendo como las empresas entienden el riesgo.
No solo por el volumen de normativas —NIS2, DORA, RGPD o el futuro Al
Act—, sino por lo que implican: la se-
guridad deja de ser un asunto del area
técnica para convertirse en una cues-

tion de negocio.

"De lo que hablamos es de riesgo cor-
porativo", aseguraba Ramsés Gallego,
Chief Technologist Cybersecurity en

DXC Technology y presidente del capitulo
de Barcelona para Isaca. Mas que amenazas
o herramientas, lo relevante es cuanto riesgo
puede asumir una organizacion y como lo
gestiona. Un cambio de enfoque que obliga
a conectar la ciberseguridad con conceptos
como el valor en riesgo, la continuidad de
negocio o la propia estrategia empresarial.
Ese marco regulatorio, lejos de ser homogé-
neo, se presenta como una suma de exigen-
cias que llegan al mismo tiempo. Lo describia
Gallego como un "tsunami" y defendia una
idea sencilla: mas alld de la normativa, hay

principios que no cambian. Proteger, detec- L SIEOREECONT

tar y responder siguen siendo la base.
L . , ) innovexys
La regulacion, en cualquier caso, esta te-

“El precio sigue condicionando

muchas decisiones”

N V chllgy

CYBERSECURITY
SUMMIT 2026

AlD Acronis @szsxess

.
HBACKBOX @ CHECKPONT  ciguoFLaRE

= \J iberayer

cordaba que las normativas establecen un marco, pero no sustituyen la toma
de decisiones. Cada organizacién tiene su propio nivel de riesgo asumible
y eso condiciona tanto la inversion como la forma de aplicar la seguridad.
El dato volvio a aparecer como uno de los puntos mas sensibles. "Tenemos dio-
genes de datos en las compafilas”, sefia-
laba Alberto Tejero, CEO de Arexdata,
para describir una realidad bastante ex-
tendida: informacion acumulada sin con-
trol, sin clasificacion y sin una vision clara
de su ciclo de vida. La regulacion, en este
caso, actUa como catalizador para abor-
dar un problema que ya existia.
En paralelo, la identidad se consolida como
uno de los ejes mas criticos. Rocio Martinez
explicaba que el crecimiento de usuarios, dis-
positivos y sistemas automatizados esta com-
plicando su gestion. Ya no se trata solo de au-
tenticar, sino de gobernar quién accede a
qué y en qué condiciones.
Sin visibilidad, todo lo anterior pierde sen-

Py tido. Miguel Angel Rodriguez, regional sales

ARMIS
account manager en Forescout, insistia, re-

cordando que, en entornos cada vez mas dis-
tribuidos, identificar activos y entender su
comportamiento es el primer paso para cual-
quier estrategia.

La normativa también introduce efectos po-

niendo un efecto claro: obliga a ordenar. B - @ouwy SECTISO sitivos, aunque no siempre se perciban asi.
opentex| s it ey

Santiago Pérez, channel director en Veeam José Fernando Gémez recordaba que en am-

Software, lo interpretaba como una oportu- Trellix & Trendal bitos como la biometria esa normativa ha ser-

nidad para estructurar entornos que, en mu-
chos casos, han crecido sin una légica clara.
Especialmente cuando el dato se ha conver-
tido en el activo central y, a la vez, en uno de
los mas descontrolados.

Ese impacto no se queda en las grandes or-
ganizaciones. Ddmaso Ramos, responsable
de servicios de ciberseguridad en Innovexya,
ponia el foco en la cadena de suministro. La
exigencia regulatoria esta descendiendo ha-
cia proveedores que, aunque no estén obli-
gados directamente, tendran que cumplir si
quieren seguir operando. Esto cambia el escenario para muchas pymes que
pasan a formar parte del problema —y de la solucion— sin haberlo previsto.
En ese punto, el canal aparece como pieza clave para acompafiar ese pro-
ceso. Pero no todos ven el impacto de la normativa de la misma forma.
Desde una perspectiva mas practica, Martin Vigo cuestionaba hasta qué
punto el cumplimiento se traduce en seguridad real. En su experiencia, no
es raro encontrar organizaciones donde se prioriza el cumplimiento formal
frente a la correccion de vulnerabilidades, lo que deja una brecha evidente
entre norma y practica.

La discusion sobre el papel de la regulacion continué desde distintos an-
gulos. Javier Fernandez, enterprise regional sales manager en Sectigo, re-
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vido para poner limites claros. Aun asi, ad-
vertia de que la velocidad a la que
evolucionan algunos vectores, especialmente
en identidad, supera la capacidad de adap-
tacion de la regulacién.

El bloque fue incorporando otra idea que
gana peso en el mercado. Pedro Canela, en-
terprise security technical presales de V-Va-
lley y en representacion de A10 Networks, in-
trodujo el concepto de resiliencia como
complemento necesario a la prevencion,
mientras que Marfa Campos afiadié que esto
obliga a romper silos y a trabajar de forma coordinada entre areas.

Ciberdefensa industrial: cuando la prioridad es
que todo siga funcionando

Si el bloque anterior ampliaba el foco hacia el negocio, el siguiente lo llevd
a un terreno aun més sensible: el industrial. Aqui, la ciberseguridad no se
mide solo en datos comprometidos, sino en impacto fisico, continuidad
operativa e incluso seguridad de las personas.

"No podemos hablar de malware o vulnerabilidades en una planta igual
que en IT". Alejandro Villar, strategic advisor en industrial cybersecurity en
TRC y ex Global CISO de Repsol, introdujo asi un cambio de perspectiva



necesario. En estos entornos, explicd, la prioridad no es proteger infor-
macion, sino garantizar que los sistemas sigan funcionando sin poner en
riesgo la operacion.

Esa diferencia condiciona todas las decisiones. Detener un sistema puede
ser, en determinados casos, mas critico que mantenerlo operativo bajo
riesgo. Por eso, la ciberseguridad en OT exige soluciones adaptadas y un
equilibrio constante entre proteccién y continuidad.

El legado tecnoldgico complica aln mas el escenario. Muchas infraestruc-
turas criticas siguen funcionando con sistemas que no pueden sustituirse
facilmente, lo que obliga a buscar férmulas intermedias para reducir el
riesgo sin intervenir directamente en la operacion.

La falta de visibilidad vuelve a ser un punto critico. Miguel Angel Rodriguez
insistia en que en muchas organizacio-
nes ni siquiera se tiene un inventario
completo de los activos. En un entorno
donde conviven IT, OT e |oT, esa falta de
control multiplica la exposicion.

El tipo de tecnologia también cambia.
David Baldomero sefialaba que las so-
luciones tradicionales no siempre son
validas en estos entornos, donde la dis-
ponibilidad es prioritaria y cualquier intervencién puede tener un impacto
directo en la produccion.

A esa complejidad técnica se suma una realidad operativa. Rocio Vaguero
recordaba que el riesgo no se limita a los sistemas industriales, sino que
afecta a todo el ecosistema: dispositivos conectados, redes, usuarios... y,
en Ultima instancia, al propio negocio.

Frente a ese escenario, varias intervenciones coincidieron en recuperar
principios béasicos. Vicente Gozalbo apuntaba a la necesidad de inventa-
riar, monitorizar y controlar, adaptando esos conceptos a protocolos in-
dustriales que poco tienen que ver con los entornos IT tradicionales.

El factor humano volvia a aparecer como punto débil. José Fernando Go-
mez recordaba que practicas como compartir credenciales siguen siendo
habituales en entornos industriales y Pablo Collantes, country manager de
WatchGuard en Iberia, insistia en que, sin formacién y concienciacion, cual-
quier estrategia pierde eficacia.

El canal: traducir la
complejidad en
algo que el cliente
pueda asumir

El cierre del evento volvid a
poner el foco en el canal, pero
desde una perspectiva muy
practica. La complejidad tec-
noldgica, la presion regulatoria
y la evolucion de las amenazas
convergen en un punto: el
cliente final, especialmente la
pyme.

Noé Villar situé el debate en la re-
alidad del partner. La mayoria
opera en entornos donde los re-

“La ciberseguridad exige un
cambio cultural y avanzar hacia

modelos de ciberresiliencia”
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cursos son limitados y donde la ciberseguridad compite con otras prioridades.
Ahi es donde aparecen las oportunidades, pero también las limitaciones.
Sergio Martinez apuntaba a una carencia evidente: muchas organizaciones
no cuentan con monitorizacion continua. Esto abre la puerta a servicios
gestionados que cubran esa necesidad.

El reto para el canal no es menor. Fernando Martinez describia la situacion
como un entorno donde hay que construir soluciones a partir de multiples
piezas: identidad, red, correo, loT, inteligencia artificial... Un puzzle cada vez
mas complejo que requiere integracion y conocimiento.

Aun asi, el contexto también permite evolucionar. David Baldomero sefia-
laba que la creciente relevancia de la seguridad abre la puerta a modelos
mas orientados a valor, donde el partner puede ir mas alla de la venta de
producto.

No todo es crecimiento. Pedro Marco
recordaba que la regulacién, aunque
necesaria, también genera incertidum-
bre cuando no esta clara o resulta difi-
cil de aplicar en el dia a dia.

En su intervencion Pablo Collantes in-
sistié en que, por mucha tecnologia
que se despliegue, el eslabdn mas dé-
bil sigue siendo la persona. Y sin formacion, concienciacién y cambio cul-
tural, cualquier estrategia se queda a medio camino.

La sensacion que dejé el encuentro es que la ciberseguridad ya no puede
abordarse como una suma de herramientas ni como un problema exclusi-
vamente técnico. La velocidad del ataque, la presién regulatoria, la ex-
pansién del dato y la irrupcion de la inteligencia artificial estan obligando
a replantear el modelo desde la base.

En ese contexto, la tecnologia sigue siendo necesaria, pero no suficiente.
La visibilidad, la capacidad de respuesta, la gestion del dato, la identidad
o el papel del canal son piezas claves, pero todo converge en un mismo
punto: la organizacion. Cémo se disefia, cdmo se gestiona y, sobre todo,
coémo integra a las personas en ese proceso. Porque, en un entorno cada
vez mas automatizado, el factor humano sigue siendo, al mismo tiempo, el

mayor riesgo y la mejor defensa. i
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arcia recordo la dualidad de la IA: opera como herramienta
para mejorar la proteccion y, al mismo tiempo, debe ser pro-
tegida. En el primer apartado, y como fabricante de firewall

de referencia, se persigue el suefio de contar con un firewall
auténomo. "Nuestro WAF ya es capaz de detectar ataques de dia cero; ame-
nazas que ningun otro WAF habia detectado". Una solucidn capaz también de
aprender de manera constante, lo que facilita la vida a los administradores y
les permite centrar su tiempo en pensar hacia donde va una empresa”.
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implantacion y de procedimiento de la ciberseguridad, no de tecnologia”.

Nueva edicion del Security Report 2026 de Check Point Software

"Todos los ataques se pueden parar:
es un problema de implantacion de |a

ciberseguridad, no de tecnologia”

Mario Garcia, director general de Check Point Software en Espafia y Portugal

Con el concurso, creciente, de la 1A, el panorama de la ciberseguridad ha incrementado, ain mas, su
complejidad. Una tecnologia que, aunque opera a ambos lados del mercado (fabricantes y atacantes),
Mario Garcia, director general de Check Point Software en Espafa y Portugal, cree que la ventaja cae en
la orilla de los “buenos". "Contamos con mas equipos, con mas tiempo de desarrollo, con buenas
herramientas para aprovechar sus ventajas y con una base enorme de informacidn de todas las amenazas".
A su juicio, todos los ataques que la marca ha observado se pueden parar. "Es un problema de
o€ Marilés de Pedro]

En relacion a la proteccion de la propia IA, alerto de la necesidad de co-
nocer quién la utiliza, de qué forma y qué tipo de informacidn maneja con
ella en las organizaciones. "Hay que contar con una politica de IA en las em-
presas”, definio, lo que ha provocado el "nacimiento” de un nuevo perfil:
el CAIO o Chief Al Officer, que "ya empieza a aparecer en las empresas y
es quién decide qué es lo que se esta haciendo con la IA; especialmente
con los agentes, esas "almas" libres" que deben ser controlados de manera
mucho mas eficaz".
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Security Report 2026

La compafia ha lanzado la nueva edi-
cién de su tradicional Security Re-
port que analiza el panorama de la ci-
berseguridad. Un informe que sefala
que Espafia concentrd el 2 % de los
ataques de ransomware a nivel glo-
bal, con un maximo histérico de 2.473
victimas publicadas en el cuarto tri-
mestre. Las organizaciones de la re-
gion experimentaron una media de
1.968 ciberataques semanales en
2025, lo que supone un incremento
del 70 % respecto a 2023. Los secto-
res mas impactados en la regién fue-
ron los servicios empresariales
(13 %), los bienes y servicios de con-
sumo (12 %), el ocio (11 %) y la in-
dustria manufacturera (10 %).

"La adopcidn de la 1A ha sido bestial:
la mas rapida de cualquier tecnolo-
gla", recordo Eusebio Nieva, director
técnico de Check Point Software
para Espafa y Portugal. "Se tardo una
semana en alcanzar los 100 millones
de usuarios en ChatGPT". Una adopcién ligada a la programacion: entre el
60y el 70% de los agentes de IA estdn vinculados a la generacion de cé-
digo; no siempre bueno. "Los atacantes estan haciendo uso de ella en el
campo de la ingenieria social y mejorar el phishing, hacerlo mas indetec-
table y preciso”. También para llevar a cabo, entre otras fechorias, una mi-
nerfa de datos o el descubrimiento de vulnerabilidades para posibles ex-
plotaciones de las mismas.

Nieva recordd que la IA es una parte mas de la infraestructura que hay que
proteger. "Los atacantes tienen un servicio mas que explotar: tanto la tec-
nologia como los datos que
usa", alertando de los prompts
indirectos. "Son técnicas muy
sencillas; en las que no hay nin-
gun tipo de intervencién por
parte del usuario".

Cuando se implementa IA en una
compafifa, un LLM, insistio, hay
que tener muy claro "qué piezas
se esta utilizando, por qué pue-
den ser vulnerables y por qué
pueden aumentar la superficie de ataque". Ante el uso, cada vez mas ma-
sivo de la IA en las empresas, si esta no esta "bien entrenada o no pone-
mos barreras para seleccionar qué se le puede preguntar y qué no, y tam-
bién controlar sus respuestas, las empresas pueden tener una fuga de
informacion”.

Ya existen ataques dirigidos, de manera completa, por inteligencia artifi-
cial. "Toda la coordinacién y la orquestacién del ataque se habia hecho con
esta tecnologla; lo que incrementa su velocidad".

“A los atacantes les hace falta una
sola ventana abierta, pero la

defensa tiene que abarcar todo”

€N PROFUNDIDAD

IA: de herramienta visible a infraestructura invisible
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Eusebio Nieva,
director técnico de Check Point Software para Espafia y Portugal

Tendencias en la ciberseguridad

En relacion a las tendencias que se estan observando, se refirié a la in-
genieria social multicanal y al uso de la inteligencia artificial para mejorar
el phishing y abrir su uso a todo tipo de plataformas; mas alla del tradi-
cional correo. "Son los propios usuarios los que "empiezan" con el ataque
ya que ellos mismos se infectan”. La voz, alertd, esta siendo cada vez mas
utilizada para realizar ataques, con casos tan graves como el que afectd
Marks Spencer, que supuso la pérdida de 436 millones de libras, con una
voz que se hacia pasar por un empleado del Help Desk.

La segunda tendencia es el ran-
somware: 2025 fue un afio espe-
cialmente importante desde el
punto de vista del nimero de
victimas publicadas (especial-
mente en el Ultimo trimestre) y
del nimero de grupos activos
(se ha pasado de 90 en 2024 a
140 en 2025). "Ademas de que
se han creado mas grupos mas
pequenos pero muy agresivos,
han vuelto algunos tradicionales, grandes".

El papel de la ciberseguridad en los conflictos es cada vez méas relevante.
Nieva explicod que "ayuda" para establecer sistemas claves antes de hacer
un ataque. "Se coordinan los movimientos cinéticos con los de ciberse-
guridad". También sirve para un apoyo operacional (cegar al enemigo o te-
ner mas informacion), causar un efecto directo o un modelado de la na-
rrativa gracias a las fake news.

La Ultima tendencia tiene que ver con aprovechar las vulnerabilidades. "La
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inmensa mayoria estan relacionados con sistemas perimetrales de acceso,
como puede ser, por ejemplo, el router". De hecho, el tiempo de ventana
de oportunidad del atague ha bajado de una semana a un par de dias. In-
cluso, aventurd, en el proximo afo se vean modelos en manos de los ata-
cantes que sean capaces de descu-
brir vulnerabilidades en el codigo.
"Por tanto, se deberan parchear to-
das las aplicaciones desarrolladas en
open source antes de que los ata-
cantes descubran su vulnerabilidad”.
En lo que se refiere a las prediccio-
nes, Nieva aseguro que la IA gené-
tica, que va a existir en todas las empresas, es una superficie de ataque que
hay que proteger. También los modelos de 1A. "Y no solamente con los
guardarrailes que vienen incluidos dentro del propio modelo, ya que mu-
chos de ellos son vulnerables”. En 2026 se seguirdn viendo ataques a la ca-
dena de suministro y a los modelos de software as a service.

La confianza, reiterd, es el nuevo perimetro. "Cada vez mas hay mas llamadas
y videos fake y se utiliza la inteligencia artificial como apoyo al ataque para ha-
cerle mas verosimil". Por lo tanto, el Zero Trust es, cada vez, mas importante”.

Estrategia de Check Point Software
La apuesta de Check Point Software es una defensa basada en capas. "No
vale lo mismo para todo", recordd Mario Garcia. Cuatro son las areas de

“Hay gue contar con una politica

de IA en las empresas”

actuacion de la compaiiia. El drea de Hybrid Mesh, la de mayor recorrido
y peso en el negocio, sigue en crecimiento con el mercado de la seguri-
dad, con una trayectoria en Espafia, desveld, que ha permitido, como fue
el caso del Ultimo trimestre del pasado afio, multiplicar por tres el ascenso
de la corporacién.

Junto a ella, el puesto de trabajo que
abarca tanto la proteccién de los dis-
positivos como del correo electré-
nico y el navegador, que es la nueva
superficie de ataque. "Es la nueva
frontera", alertd. "Hay que ser capaz
de detectarlo porque desde él, el
usuario se conecta con todo tipo de aplicaciones, incluido ChatGPT, con
total libertad de movimientos y saltdndose todas las defensas”. La tercera
area de negocio estd centrada en la gestidn de la "exposicion” de los
usuarios, cuyo crecimiento al igual que la vinculada con el puesto de tra-
bajo, han duplicado su volumen de negocio. La cuarta area es la vinculada
con la lA.

Para Garcia el puesto del CISO es tremendamente complejo. "A los ata-
cantes les hace falta una sola ventana abierta, pero la defensa tiene que
abarcar todo". EI CISO "es un gestor de riesgos".

Por Ultimo, insistid en que el mévil es el gran olvidado en materia de se-
guridad. "La mayoria de los usuarios no cuenta con ninguna proteccién en
este dispositivo, que es mucho mas que un ordenador”. i
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Buen inicio del canal mayorista

en Espana que crece un 11 % en el primer trimestre

2.048 millones de euros y un crecimiento del 11 %. Esas son las buenas cifras que ha desvelado la

consultora Context en el negocio de los mayoristas en Espana en el primer trimestre. El ascenso se

mantuvo en los tres meses, con un 9, 14 y 11 %, respectivamente.

nalizando los mercados, el area
de valor aglutiné mas de 793 mi-
llones de euros, lo que supone un
crecimiento del 14,8 %, mientras
que el mercado de volumen movilizé 1214,7 millo-
nes de euros, lo que supuso un ascenso del 7,1 %.
La consultora sefiala, como principales vectores de
impulso, la ciberseguridad y la sostenibilidad, que
se han situado como las prioridades estratégicas
de las empresas.
Por otro lado, la anticipacién de las compras que
esta llevando a cabo el ecosistema para tratar de
asegurarse precios previos al encarecimiento pro-
vocado por la escasez de memorias y componen-
tes, también esta tirando del sector.
Los precios de la RAM, por ejemplo, se han tripli-
cado o cuadruplicado en algunos mercados en
relacién a los que tenian en el tercer trimestre del
pasado afio; un coste que los fabricantes ya estan
trasladando directamente al cliente. Sin embargo,
y hasta el momento, no se observan ajustes rele-
vantes en los precios medios de venta del mayo-
rista ya que su inventario sigue actuando como
amortiguador. Sin embargo, ante esta volatilidad en los precios, la validez
de los presupuestos se reduce a 48 o 72 horas en muchos casos.
El stock se estd priorizando para implementar los proyectos de transfor-
macion digital de los fondos NextGenerationEU, cuyo plazo concluira el
proximo 31 de agosto.
Otra 4rea de incertidumbre es la demanda en torno a la IA ya que se prevé
una posible escasez en la oferta de servidores y PC con capacidades para
esta tecnologia.

Canales

En el analisis de canales, el negocio de los distribuidores que se dirigen
al mercado corporativo crecio un 22 % mientras que el mercado de la
pyme se elevd un 8 %. El drea de los distribuidores que se dirigen al area
del retail crecié un 9 % mientras que el segmento de los etailers de con-

sumo cae un 7 %.

®C Marilés de Pedro|

La movilidad en el area del PC

tuvo un crecimiento del 27,2 %

Sectores industriales

El sector industrial que méas ha facturado en el primer trimestre ha sido el
centrado en la comercializacién del software vy las licencias con una fac-
turacién por encima de los 394 millones de euros y un crecimiento del
16,7 %. A continuacidn, en volumen de negocio, se sitva la movilidad en
el area del PC, con 394,4 millones de euros y un crecimiento del 27,2 %.
El drea del PC de sobremesa ha evolucionado muy bien con un 45,7 % de
crecimiento (81 millones de euros de facturacion). Los servidores crecen
un 36,8 %, con mas de 52 millones de facturacion. Los discos duros cre-
cenun 28 %y los componentes un 8 %. Por Ultimo, las garantias y los ser-
vicios se elevan un 3 %.

En el drea de los retrocesos, el sector de las telecomunicaciones (que in-
cluye los smartphones) decrece un 9 %. Los displays retroceden un 1 %
y el segmento de la impresidn un 9 %. También sufren un decrecimiento
los sistemas de redes (un 2 %) y el area del centro de datos (un 10 %). i
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La IA agentica: la sexta "revolucion”
de la productividad que empodera

al desarrollador de software

La IA agéntica fue la gran protagonista de la nueva edicidn del Developer  Posturas reaccionarias al cambio, Gonzalez

. , recomendo "abrazar" esta transformacién
Summit que Wolters Kluwer celebrd en Barcelona, congregando a Ny y
utilizarla como plataforma para crecer. "Es un

desarrolladores y profesionales del sector TIC. Una tecnologia que para  ,mpbio que democratiza la tecnologfa y que

. el equipo de desarrolladores de la multinacional consagrado a la creacion  no afecta Unicamente al trabajo manual, tam-
1

' de software ha supuesto un punto de inflexién. "Estamos en un momento ~ 2i¢" @ cognitivo”.

. 14 . L4 14 . n 14 14 ,
histérico en el que nuestra profesion esta cambiando”, asegurd Alex  gyolucién del rol del

Gonzalez, director de tecnologia de Wolters Kluwer. “La IA amplificay  desarrollador

capacita al desarrollador, con unas capacidades que hasta ahora no  Muchas profesiones van a evolucionary, entre
ellas, el desarrollador. "No va a desaparecer,

'
'

'

'

'

'

'

'

I

. teniamos”, explicd. "No lo sustituye”. ®8 Marilés de Pedro) ‘ o -

: va a cambiar su rol", puntualizé. Una evolucion
: en la que "recupera” su perfil de ingeniero y
: n equipo, amplio, compuesto por mas de 220 personas, de analista, que le permitira disefiar el proceso completo, mas allad del
E que va a hacer frente a lo que el CTO sefiala como la "mero" desarrollo del cddigo. "Estara mas centrado en el disefio, en en-
: sexta gran revolucion "productiva” de la historia, tras la tender las soluciones de forma completa y en garantizar que la ejecucién
: aparicion de la imprenta, la primera revolucion industrial, es correcta en todos los niveles". Un proceso, especificod, que no hay que
E la llegada de la electricidad, la aparicidon de la computacién e Internet. llevarlo a cabo a cualquier precio sino que implica empoderar a las perso-
! Unas revoluciones que cada vez necesitaron menos tiempo para ser adop- nas en su desarrollo. "En concreto, el vibe coding es muy peligroso: no es
, tadas en el mercado y que supusie- la solucidn para un entorno empresa-
E ron el cambio de ciertos roles y pro- " rial y corporativo”, alertd. El camino,
! fesiones. "Frente a la década que EI‘ d esalro I‘I“a d Ornovaa prosiguid, se recorre gracias al "spec
, tardd Internet, en 5 afios asistiremos . ” driven development”.". Aunque reco-
E a una implantacién masiva de la IA desapareCer, Va a Camb|ar Su rOl nocié que aun no existe consenso en
' agéntica", pronostico. Frente a las el mercado, sefiald que el nuevo ac-
'
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tivo es la especificacion y no el cédigo. "Parece ser la direccion en la que
todos tenemos que avanzar". Y, sin duda, "es la apuesta de Wolters Kluwer".
En relacién a si esta evolucidn ya se estd produciendo en la comunidad de
desarrolladores, Gonzalez apeld a dos factores: su voluntad por "explorar" y
su curiosidad personal. "También depende del nivel de innovacién y valen-
tia de la organizacion en la que trabaje”. En el caso de Wolters Kluwer es ma-
xima prioridad. "Nos sentimos responsables de la evolucion de los agentes”.
En el ciclo de vida del software, aunque la IA lo esta transformando todo,
el foco principal a dia de hoy en el mercado esta en la codificacidn. "Hay
otras tareas que estdn cambiando, como la revision de las PR, la integra-
cién de las contribuciones en el producto, la observabilidad o la definicidn
de producto, pero es la codificacion el catalizador para permitir una ma-
yor evolucion. Incluso la de la propia IA”".

Gonzélez advirtié de que hay que vigilar cémo se usa la IA en la explora-
cion y la definicion del producto. "La definicion de la innovacion tiene que
estar liderada por las personas. Estamos empoderados con la IA, pero no
hay que olvidar que si extremamos demasiado la capacidad cognitiva en
la fase inicial de definicion, corremos el riesgo de que nuestros productos
converjan hacia lo mismo. Y se deje de ser especial”.

Desarrollo con agentes de IA

La vinculacién del equipo centrado en el producto con los profesionales
de desarrollo es vital. "Ya no es tanto cdémo desarrollamos, sino coémo ser-
vimos estas soluciones a nuestros clientes que van a tener que evolucio-
nar en la forma de interactuar con ellas”, alertd Abel Marquez, lead tech-
nology product manager de la multinacional. La IA permite pasar de
construir funcionalidades a disefiar sistemas que actuan. "Ya no hay una fun-
cionalidad, lo importante es como hacemos que interprete de manera co-
rrecta lo que el usuario esta pidiendo".

loper Summit | 5.

Alberto Gonzalez,
manager technology DXG en Wolters Kluwer Espafa
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Alex Gonzalez,
director de tecnologia de Wolters Kluwer

Con los agentes se persigue, insisti, un proceso global. "El paradigma
cambia completamente y se necesitan agentes diferentes para cada fun-
cionalidad o tarea, para que la decision sea mucho mas profunda y se tenga
claro en qué agente hay que actuar si la respuesta no es correcta, con un
orquestador que sepa traducir la pregunta del usuario”. De esa manera es
posible desarrollar inteligencias artificiales mas especialistas, "para poder
tener un resultado muchisimo mejor de cara al usuario”.

Alberto Gonzélez, manager technology DXG en Wolters Kluwer Espafia,
alertd acerca de los agentes demasiado genéricos. "Es muy facil tener un
agente, con un LLM, al que se le pone un prompt y se le da acceso a unas
herramientas, pero de una manera tan genérica que las respuestas no per-
miten resolver lo que hemos preguntado. Se trata de agentes que no es-
tan orientados a aquellas capacidades que permiten resolver una opcién”.
Se necesita, continud, que los agentes comprendan realmente lo que se
les pide. "Para conseguirlo, se requieren patrones de intencion que se
constituyen en el cerebro del agente". Unos patrones de intencion que do-
tan al agente de todas las capacidades para que pueda aprovechar toda
su potencialidad para dar la mejor respuesta. "Ya no es suficiente con te-
ner un buen prompt", alerto.

“No hay una cosa peor para la 1A
que darle informacion que no sea
Veraz ya que se le proparciona un

mal contexto”
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Hay diferentes tipos de patrones. El mas habitual es el que machea con una
intencion: "El usuario quiere algo de manera clara y explicita; que machea con
la capacidad que tiene el agente para poder dar esa informacion”.

Otro tipo de patrones, validos para los agentes auténomos, tienen que ver
con conseguir una meta. "Para dar una respuesta al usuario, el agente lo parte,
lo planifica y lo ejecuta. Es el encargado de encontrar lo que necesita y en
qué orden lo tiene que ejecutar".
También se utilizan algunos orienta-
dos a herramientas que permiten al

InAl Agent,
n

agente seleccionar las que se nece-
sitan para dar la mejor respuesta.
"Un agente no solo responde a lo
que se le pide, sino que, si le falta
contexto o necesita mas datos, es
capaz de preguntar al usuario para
conseguirlo”.

Gonzalez recordd que los patrones
dan precision. "Sabemos como va a
actuar el modelo; es predictible,
sostenible y escalable". Ademas, el
agente va ganando en capacidades.
Todo ello, continud, "nos ayuda a la
alineacion con el negocio”.

MarsBased, una
agencia de desarrollo
En el evento participd Xavier Redo,
CTO y cofundador de MarsBased,
una agencia de desarrollo con méas
de 12 afios en el mercado y que ha
desplegado mas de 150 proyectos
para todo tipo de empresas, desde
grandes empresas a startups. "Ser
pequefios nos ha permitido hacer
cambios estructurales muy rapido,
sobre todo ahora con la enorme ve-
locidad a la que va la IA".

Redo asegurd que se trata de una
evolucién que les ha permitido, por
ejemplo, dejar de escribir cédigo de
manera manual. "Ya tenemos agentes
que entienden el cédigo, la arqui-
tectura y la tecnologia. Y programan
mejor si se guian correctamente",
desveld. "Nunca hay que dejar que la
IA escriba un cédigo sin que haya sido revisado y aprobado un plan”.

La empresa sigue una metodologia RPI (Research Plan Implementation). En
la primera fase, Research, se impone la tarea de recopilar toda la informa-
cion relativa al proyecto. "No hay una cosa peor para la IA que darle infor-
macion que no sea veraz ya que se le proporciona un mal contexto”, alertd.
"Hay que darle los requisitos y la definicién funcional de la tarea”.

El plan es la parte mas importante del proceso. "Generamos un markdown,
lo mas detallado posible, a partir del contenido proporcionado en la fase de
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“Lo mas artificial que hemos
sido capaces de crear en 0s
ultimos siglos, que es la lA, va a
ayudar a que las soluciones
sean mas humanas, con una

interaccion mucho mas natural”

Research”. Un plan que, aunque lo genera la A, esta perfectamente disefiado
y revisado por el equipo humano. "No queremos que la IA, cuando vaya aim-
plementar, tenga que pensar. No debe tener espacio para ser creativa”. Es muy
importante, alertd, de que cuando la 1A esté desarrollando, "tiene que poder
verificar que lo que esta haciendo funciona". Para ello se generan unos tests
automaticos que le permiten llevar a cabo esta verificacion. En el plan también
se le da contexto e informacién rela-
tiva a la seguridad y al rendimiento.
En la Ultima fase, la de implementa-
cion, el agente trabaja de manera
auténoma. "Si el plan se ha llevado
a cabo de manera correcta, la 1A va
a ser muy precisa".

Redo se refirio a diferentes casos
de éxito, sin nombrar a las empre-
sas protagonistas de los mismos,
en los que se consiguieron ahorros
considerables en el desarrollo del
software que necesitaban. Uno de
ellos, encuadrado en el segmento
corporativo, gracias a la metodo-
logia que incluia la IA, se llevd a
cabo en 6 semanas en lugar de los
4 meses previstos. En otro, dise-
fado para una startup, se concluyd
en un 37 % del tiempo previsto.

=N : ¢Qué deparara lalA en
Abel Marquez,
lead technology product manager de Wolters Kluwer

el uso de las
aplicaciones?

Alex Gonzélez alerté de que a dia
de hoy no existe un consenso alre-
dedor de la IA. "Estamos todos
descubriéndolo y generandolo en-
tre todos". En relacién a Wolters
Kluwer, asegurd que la apuesta por
su desarrollo es muy firme. "Esta-
mos muy avanzados". Una apuesta
basada en un desarrollo dirigido
desde la especificacion, a la que se
le ha afiadido un caracter “enter-
prise”. "Debemos recubrirla con
una gobernanza para que funcione
en un entorno corporativo”.

En relacién al cambio que va a pro-
ducir lalAen la forma en la que el usuario usa sus herramientas tecnoldgi-
cas, Gonzélez reconocid que nadie sabe cémo serd. "Hay que aprender y
entender cual es la usabilidad que funciona. Son nuevas herramientas, nue-
VoS mecanismos que van a cambiar la interaccion con las aplicaciones”. Y
apeld a una paradoja. "Lo mas artificial que hemos sido capaces de crear
en los Ultimos siglos, que es la 1A, va a ayudar a que las soluciones sean mas
humanas, con una interaccion mucho mas natural”. i



Formacion

Gadesoft refuerza su oferta formativa

en Azure y Copilot

Gadesoft ha puesto en marcha un nuevo programa formativo en tecnologias Microsoft que se

desarrollara durante los meses de abril y mayo, con itinerarios estructurados en torno a Azure,

inteligencia artificial y productividad avanzada con Copilot. La propuesta combina formacion

técnica en directo, enfoque practico y preparacion para certificaciones oficiales, y se dirige

tanto a perfiles de desarrollo como de administraciéon en entornos cloud.

n el ambito del desarrollo,
la compania ha disefiado
una ruta de 30 horas cen-
trada en la creacidon de
aplicaciones en Microsoft Azure, en la que los
participantes aprenderan a construir solu-
ciones escalables y seguras mediante ser-
vicios como Azure Functions, Cosmos DBy
APl Management. El programa incorpora
ademas contenidos sobre arquitecturas
cloud-native con Azure Container Apps,
abordando el despliegue de aplicaciones en
contenedores, microservicios, integracion
continua y escalado automatico. Esta for-
macion, que incluye examen de certificacion
oficial, dara comienzo el 20 de mayo en mo-
dalidad online en directo, con sesiones los
lunes y miércoles en horario de tarde.

Para perfiles de administracion, Gadesoft ha
desarrollado una ruta especifica de 25 horas
orientada a la gestion de entornos Microsoft
Azure, con foco en la administracion de iden-
tidades, redes, almacenamiento y recursos
en la nube. Este itinerario se complementa
con un médulo de monitorizacion y seguri-
dad a través de Azure Monitor, centrado en
la configuracion de alertas, métricas y pa-
neles de control para la supervision de ser-
vicios. La convocatoria dara comienzo el 12

de mayo en formato online en directo, con

sesiones los martes y jueves por la tarde, e
incluye preparacion para certificacion oficial.
Ademas, la compafiia ha lanzado el programa
"Al Credentials Accelerator”, un ciclo de se-
siones gratuitas orientadas a reforzar las com-
petencias en inteligencia artificial dentro del
ecosistema Microsoft. Estas sesiones aborda-
ran cuestiones como la seguridad y gestion de
datos con Microsoft 365 Copilot, la creacion de
agentes y automatizacion con Copilot Studio,
y el desarrollo asistido con GitHub Copilot.

Dentro de su apuesta por la especializacion
avanzada, Gadesoft ha abierto también ins-
cripciones para el Programa Avanzado en Co-
pilot M365, un itinerario de 50 horas dirigi-
do a profesionales que ya trabajan con esta
tecnologia y buscan profundizar en su uso.

El programa, que se desarrollard entre el 11

de mayo y el 15 de julio en modalidad onli-
ne en directo, aborda desde los fundamen-
tos de la inteligencia artificial hasta la inte-
gracion de Copilot en Microsoft 365, Teams,
Power Platform y Power Bl, ademas de as-
pectos de gobernanza, seguridad e inteli-
gencia artificial responsable. Las sesiones se
impartiran los lunes y miércoles en horario
de 18:00 a 20:30 horas y cuentan con la po-
sibilidad de bonificacion a través de los sis-
temas de formacion continua.

Como parte de esta programacion, Gadesoft
celebrard ademas el evento "Women sha-
ping tech" el préximo 27 de mayo en el au-
ditérium de Microsoft Ibérica en Madrid, una
jornada que comenzara a las 10:30 horas y
que estara centrada en el papel de la mujer
en el sector tecnoldgico. I
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El showroom es una herramienta clave para que el canal conozca las ventajas de las soluciones

"El mercado AV se encuentra bastante maduro y
con muchas oportunidades”

| mercado de las solu-
ciones audiovisuales
para el mercado profe-

sional esté atravesando
un buen momento como se refleja en los
datos de las ventas contabilizadas por la
consultora Context, que reflejan el auge
de estas soluciones en los Ultimos afios
en nuestro palfs. En 2024 las ventas de las
pantallas de gran formato en el canal cre-
cieron un 44,6 % y en 2025 el crecimiento
no fue tan elevado, pero mantuvo el do-
ble digito con un aumento del 17,7 %.
Esta evolucion positiva se esté reflejando
en el negocio de Esprinet AVPro, la divi-
sion de Esprinet Ibérica especializada en
las soluciones audiovisuales para el mer-
cado profesional, que esta desarrollando
numerosos proyectos y llegando a nue-
vos clientes. Aitor Abengozar, business
developer de AVPro en Esprinet Ibérica,
explica que "el mercado se encuentra ac-
tualmente bastante maduro y con mu-
chas oportunidades” y afiade que en la
actualidad tanto los fabricantes como los
distintos actores del canal tienen mas
fuerza para llegar a ciertos clientes que
antes no podian alcanzar. Esta fortaleza
les esta llevando a realizar proyectos nue-
vos y mas complejos.

Este momento "dulce" del mercado coin-
cide con el décimo aniversario de la divi-
sion, que ha ido ganando terreno dentro de la estrategia del mayorista. "El
crecimiento ha sido totalmente exponencial durante estos Ultimos afios”,
confirma. Este incremento se basa en la apuesta que ha hecho la compa-
fia por esta area de negocio y que le ha permitido componer una oferta
atractiva para aprovechar las nuevas oportunidades que presentan los
distintos verticales, aunque sus prioridades se encuentran en el sector del

retail y el corporate con las salas de conferencias asociadas.
Estrategia

La estrategia que estd desarrollando y que le estd permitiendo crecer se
asienta en la estrecha relacién que mantiene tanto con los fabricantes
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Aitor Abengézar,
business developer de AVPro en Esprinet Ibérica

La divisidon especializada en las soluciones audiovisuales para el segmento
profesional de Esprinet ha cumplido 10 anos, un aniversario que llega en
un momento en el que se abren nuevas oportunidades de negocio al canal
con la explosidon de la tecnologia LED y el incremento de la demanda de
soluciones AV en numerosos entornos. ®C  Rosa Martin |

como con los distribuidores. "Nuestra estrategia es siempre ir de la mano
del partner", recalca el responsable. El apoyo continuo a sus clientes es su
leit motiv, aunque siempre "respetando nuestra figura dentro del canal”,
lo que le posiciona como el nexo indispensable entre el fabricante y el part-
ner que lleva la solucidn al cliente final. Este trabajo conjunto es su forta-
leza dentro del ecosistema del canal y le motiva a estar atento a las opor-
tunidades que surgen para impulsar el trabajo de sus socios. "Cualquier
oportunidad es buena, siempre que podamos ayudar al partner a crear una
experiencia dentro del cliente".

Para lograr esta experiencia diferencial cuenta con una completa oferta de
soluciones organizada en varias categorias que comprenden desde las
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Sector del retail

Uno de los sectores prioritarios para Esprinet es el retail. La de-
manda de pantallas para digital signage en este vertical sigue

pantallas para carteleria digital hasta las soluciones UCC sin olvidar los ar-
ticulos, es decir, los televisores profesionales para el sector hospitality, los
proyectores, los soportes, los tétems, los dispositivos para el control, ges-
tion de sefiales y cableado y los productos de audio, y otros equipos
como los PC, OPS y NUC. Dentro de esta oferta, segun apunta Abengd-
zar, la tecnologia LED esta siendo la llave para entrar en nuevos entornos.

"Es una tecnologia ya consolidada dentro del mercado, dado que su punto creciendo porque la tecnologia audiovisual es una herramienta

de precio actualmente es mucho mas asequible que hace unos cuatro o

para mejorar la comunicacion con los clientes. La tecnologia LED
ha permitido el desarrollo de muchos
nuevos proyectos en este terreno
tanto porque ahora su precio es mas

competitivo como por la funcionali-
dad que ofrece. “Una de las solucio-
nes mas demandadas es el LED
modular que nos permite ocultar las
barreras arquitectonicas que hay
dentro de una tienda como, por ejem-
plo, una columna. Y al final, para el
usuario final que entra en esa tienda,
la experiencia va a ser mucho méas
enriquecedora”, explica Abengozar.

La prevision del mayorista es que el

retail siga generando nuevo negocio
porque “el cliente esta entendiendo
cinco afios", explica. Esta tecnologia ya es "clave para entrar en ciertos pro- que para mostrar un contenido necesita un monitor profesio-
yectos. Y, ademas, por la flexibilidad que da el LED modular podemos cu- nal’, recalca el responsable.
brir entornos mucho mas complejos en comparacion con los monitores de

pulgada estandar".

que conozcan de primera mano cémo funcionan las soluciones y qué ven-

Colaboracion con los partners

La linea de trabajo que Esprinet mantiene en esta divisidn se basa en la
colaboracion con sus partners, apoyando su labor en todo el ciclo de
desarrollo de los proyectos
y proporcionando a cada
figura los recursos que ne-
cesita. El perfil mas habitual
de sus clientes en el te-
rreno audiovisual sigue
siendo el del profesional
experto en AV, que es el di-
namizador del mercado,
aunque los distribuidores del ambito de Tl estan dando pasos para conso-
lidarse en esta area. "Estan consiguiendo entrar en proyectos incluso com-
plejos”, indica Abengdzar.

A sus partners les brinda un completo conjunto de servicios, desde el
asesoramiento técnico y un amplio stock hasta servicios logisticos v fi-
nancieros, con el fin de guiarles en su actividad diaria. El responsable se-
fala que el trato cercano es lo que mas demandan sus distribuidores. "Es-
tar con nuestro partner en el dia a dia, conociendo de primera mano el
proyecto, es una de las cosas que mas nos estan demandando nuestros
clientes".

Este enfoque de servicio se refleja en la actividad que desarrolla para sus
clientes y en el showroom que inauguré el afio pasado en sus oficinas para

“Cualquier oportunidad es buena, siempre
gque podamos ayudar al partner a crear una

experiencia dentro del cliente”

el terreno audiovisual. i

tajas ofrecen en un entorno real. "El showroom es un elemento clave den-
tro de nuestra division”, sefiala el responsable. En este espacio, que esta
abierto a sus socios del canal y a los clientes finales, se han realizado todo

tipo de eventos para que
los distribuidores puedan
llevar a cabo demostracio-
nes de las soluciones que
les faciliten el desarrollo
posterior de sus proyectos.
Este foco en sus clientes
se mantendra de cara a los
proximos meses. Abengo-

zar anuncia que gracias a su "red de fabricantes que nos proporcionan
productos diferenciales” mantendra la misma estrategia, aunque estaran
pendientes ante las nuevas oportunidades que presenta el mercado en

Acceda al video desde
el siguiente cédigo QR

https://newsbook.es/actualidad/videos/
el-mercado-av-se-encuentra-bastante-
maduro-y-con-muchas-oportunidades-
20260410123026.htm
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Segun Context, las ventas de PC reacondicionados crecieron un 7 % en el cuarto trimestre de 2025
El producto reacondicionado empieza a aparecer en
la agenda del canal

| peso del PC

Segun datos de la consultora

ENA

.
.

Context, las ventas de PC rea-

condicionados a través del

~SHORT

canal de distribucién crecieron un 7 % en el
cuarto trimestre de 2025 en los cinco princi-
pales mercados europeos: Espafa, Alemania,
Francia, Italia y el Reino Unido (en este Ultimo
palis las ventas se duplicaron), situando la ase-
quibilidad como el principal motor de creci-
miento en este segmento.
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En el andlisis de los PC, la franja de precios que
va desde los 200 a los 300 euros representa al-
rededor del 4,0 % de las ventas de portatiles re-

acondicionados. Al mismo tiempo, el segmento
entre 300y 400 euros ya supone el 23 % de es-
tos equipos (ocho puntos mas que en 2024), lo
que indica que los consumidores estan dis-
puestos a gastar un poco mas para contar con
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equipos con mejores especificaciones.
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La compra basada en el valor es fundamental
en otras soluciones como es el caso de las ta-
""""""""f”..""“'“.'":'.'"."“.‘“'"'i""."'_'fu ' & bletas: un tercio de las reacondicionadas se
sitUa por debajo de los 100 euros, mientras
que una proporcion similar de ordenadores
de sobremesa se vende en el rango de entre

100y 200 euros.

Trayectoria del

Espafia empieza a situarse como uno de los mercados mas reacondicionado
atractivos de Europa para la comercializacion de los productos Algunos estudios defienden que el 8 % de la
reacondicionados. El smartphone es la estrella, pero el PC, con el tecnologia que se vende es reacondicionada.

Raul Fontan, director de nuevos desarrollos en

portatil como principal referencia, mantiene una trayectoria . . " .
Esprinet Ibérica, cree que en los Ultimos afios

creciente en el entorno profesional. Algunos mayoristas cuentan, la comercializacién de productos reacondicio-

desde hace tiempo, con programas que tratan de capturar esta nados ha ido ganando peso dentro del nego-

. . cio mayorista. "Factores como la creciente
oportunidad que trata de sortear la percepcion del producto de nayorist T _
concienciacion medioambiental, el incremento

segunda mano, para emerger como una alternativa inteligente, significativo en el coste de determinados com-

econdomica y sostenible frente a los dispositivos nuevos. ponentes, la escasez de otros y el avance de
normativas orientadas a prolongar la vida Util

@& Marilés de Pedro) de los equipos estdn impulsando un mayor in-
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terés tanto por parte de los consumidores fi-
nales como de las empresas”, enumera.

Sin embargo, puntualiza que desde el punto de
vista de la oferta existen algunos retos impor-
tantes. "No existe una normativa que defina
de manera homogénea qué requisitos debe
cumplir un equipo clasificado como Grado A o
A+, lo que genera una disparidad en la calidad
percibida y, en consecuencia, cierta incerti-
dumbre en el canal". Ademas, cree que el nd-
mero de mayoristas capaz de desarrollar este
segmento, con estructuras solidas que permi-
tan dar respuesta a los incrementos de la de-
manda, "sigue siendo limitado".

En la actualidad el segmento TIC ha visto ten-
sionada su cadena de suministro ante la esca-
sez de algunos componentes claves lo que ha
elevado también los precios. Fontan recuerda
que el impacto se concentra principalmente en
componentes como la memoria RAM y el al-
macenamiento (SSD). "Los procesadores tie-
nen un impacto limitado ya que rara vez se
sustituyen en los equipos reacondicionados”,
especifica.

El directivo de Esprinet cree que esta situacion

“Aunque hayan

surgido tensiones

en algunos

componentes el

ha impulsado el interés por los equipos rea-
condicionados. "Un equipo profesional de en-
trada de gama puede situarse actualmente en-
tre 925 y 1.000 euros (sin IVA), mientras que
una alternativa reacondicionada equivalente
—con tecnologia de generaciones anteriores—
puede encontrarse en un rango de 300 a 350
euros"”, detalla. Una diferencia que resulta es-
pecialmente relevante en los proyectos de re-
novacion de un parque de PC a gran escala.
De parecida opinidn es Luis Pires, vicepresi-
dente de endpoint solutions y specialized so-
lutions en TD SYNNEX para Iberia, que intro-
duce alguna puntualizacién. "El encarecimiento
del hardware nuevo, con incrementos supe-
riores al 50 % en memorias DRAM y en torno al
40 % en NAND Flash, ha empujado a muchos
compradores, tanto empresas como consumi-
dores, a buscar alternativas de calidad a un
menor coste".

Sin embargo, esta escasez, que impulsa la de-
manda, también complica la cadena de sumi-
nistro del reacondicionado ya que las piezas
necesarias para los procesos de reparacién y
certificacidn se ven igualmente afectadas. "Se
estd produciendo un desplazamiento natural
hacia los modelos de gama alta, donde la dis-
ponibilidad es mayor, mientras que las confi-

mercado sigue siendo

abastecido con

productos nuevos”

€N PORTADA

guraciones entry-level y mid-range con es-
pecificaciones concretas de memoria sufren
mas restricciones”, analiza Pires. Con ello se
incrementa el atractivo del reacondicionado
prémium certificado. "Ante la dificultad de
acceder a equipos nuevos de gama media
bien configurados, un portatil de altas pres-
taciones reacondicionado, con garantia de
tres afos vy listo para Windows 11, se con-
vierte en una muy buena opcidn en términos
de calidad y precio".

Emilio Dumas, country head y product mana-
ger de Acer Iberia, sin embargo, no cree que
se haya aumentado la demanda debido a la es-
casez de componentes. "Aunque hayan sur-
gido tensiones en algunos componentes el
mercado sigue siendo abastecido con pro-
ductos nuevos. De hecho, la situaciéon ha pro-
vocado ajustes en los tiempos de produccion
en lugar de interrupciones reales en el sumi-
nistro", analiza. En el caso de Acer, por ejem-
plo, asegura que se mantiene un stock de re-
puestos para mantener y reparar equipos
durante varios afios, lo que permite que los
equipos sigan siendo reparados, bajo o fuera
de garantia, y prolongar su vida Util. "Por el
momento, la disponibilidad de repuestos no se

ha visto gravemente afectada"”, asegura.

newsbhook.es 3 ‘I




€N PORTADA

Perspectivas

En la actualidad la estrella del mercado de los
reacondicionados es el smartphone. Emilio
Dumas cree que el peso del PC
es limitado ya que la mayoria de
las empresas prefiere equipos
nuevos para garantizar altos ni-
veles de rendimiento, seguridad
y compatibilidad de software.
Sin embargo, reconoce que la
economia circular esta co-
brando cada vez mas importan-
cia en las estrategias de Tl. En el
caso de Acer, los portétiles re-
presentan la categoria mas representativa
tanto en el segmento de consumo como en el
profesional, pero siguen estando muy por de-
bajo del volumen de los smartphones. Los or-
denadores de sobremesa, por su parte, tienen
una tasa de rotacion alun menor en este mer-
cado. "Su reventa depende mas de proyectos
especificos o mercados de nicho", explica Du-
mas. En el mercado profesional, las empresas
interesadas en el reacondicionado son princi-
palmente "organizaciones con mayores limita-
ciones presupuestarias, asociaciones y orga-
nizaciones benéficas o proyectos especificos
donde las necesidades de rendimiento son

menores”, completa.

3 2 newshook.es

Desde Esprinet, sin embargo, creen que el re-
acondicionado presenta un futuro prometedor.

Raul Fontan identifica que el factor clave para

“El producto reacondicionado
presenta un futuro prometedor”

Raul Fontan. Esprinet Ibérica

su consolidacion, mas alla del coste, la sensi-
bilizacion medioambiental o el impulso norma-
tivo, es la adecuacion al uso. "La decision de
compra debe partir siempre de una pregunta
fundamental: ;para qué se va a utilizar el
equipo?”, insiste. En funcidn de esa necesidad,
el reacondicionado puede convertirse "en la
opcion mas eficiente desde el punto de vista
econémico y operativo".

Luis Pires también cree que las perspectivas
son francamente buenas. Factores como el
fin del soporte de Windows 10 ha generado
una oleada de renovacion del parque empre-
sarial, pero no todos los clientes pueden o

quieren afrontarlo comprando hardware

nuevo, especialmente en un contexto de pre-
cios al alza. "El reacondicionado certificado,
preparado para Windows 11, representa la
respuesta a esa necesidad".

También la normativa puede
ayudar a su desarrollo: la futura
ley europea del derecho a repa-
rar, prevista para julio de 2026,
"reforzard la cultura del uso efi-
ciente de los dispositivos y dara
mas cobertura institucional a un
mercado que ya crece organica-
mente", explica el directivo de
TD SYNNEX. En lo que se refiere
a los mercados, Pires identifica una oportuni-
dad muy clara en la Administracion publica y
en las empresas que participan en concursos y
licitaciones. "El reacondicionado prémium, con
certificacién oficial, garantia y soporte flexi-
ble, cumple los requisitos técnicos exigidos a

un coste muy competitivo".

¢Y el canal?

Aunque queda camino por recorrer, Luis Pires
cree que el canal ha avanzado mucho en la
percepcion que tiene de este mercado. Du-
rante mucho tiempo el término reacondicio-
nado convivié con el de "segunda mano", sin

criterios claros de diferenciacion, lo que, ex-



Acer ofrece a las empresas un programa de recuperacién de hardware,
Tradeln, que permite renovar el equipo informatico mientras se recu-
pera elantiguo. Una recuperacion que lleva a cabo el centro de repa-
racion de la marca, Enfinitec, o algunos socios especializados en
esta tarea. Las piezas de repuesto en buen estado pueden recupe-
rarse e integrarse en los equipos reacondicionados. Dumas alerta de
que sigue siendo complicado medir el rendimiento global por lo que
el fabricante ha apostado por contar con sus propios centros de re-
paracioén en Europa para promover el servicio local.

La propuesta de Esprinet Ibérica estd basada en un amplio ca-
talogoy en una definicion clara de las caracteristicas asociadas
a cada grado de producto. Cuenta con visibilidad en su portal

€N PORTADA

Programas concretos

B2B bajo la marca GreenMarket. Fontan asegura que, tras un
2025 en el que multiplicaron por cuatro sus principales métricas,
en los primeros cuatro meses de 2026 estan registrando creci-
mientos de doble digito tanto en volumen de unidades como en
numero de clientes.

En TD SYNNEX cuentan, en colaboracién con fabricantes 0EM,
con una campana de PC prémium reacondicionados y desde el pa-
sado mes de julio ha puesto en marca TD SYNNEX Renew, una ini-
ciativa de recompra de equipos usados, desarrollado en alianza
con Cordon Group y su filial SLS, que ofrece a los partners una so-
lucion completa de gestidn del ciclo de vida del dispositivo:
desde la compra hasta la segunda vida responsable.

plica, generd descon-
flanza tanto en partners
como en clientes finales.
"Esto ha cambiado mucho
en los Ultimos tres afios
gracias a los programas
puestos en marcha por el
canal, como ha sido el
caso de TD SYNNEX, que
demuestran  que  un
equipo reacondicionado
certificado y revisado por
técnicos, con piezas origi-
nales, garantia oficial de
hasta tres afos y plena
compatibilidad con los
sistemas operativos cons-
tituye una propuesta radi-
calmente distinta a la de

comprar un dispositivo
usado sin garantias”.
Emilio Dumas reconoce que el canal de distri-

“El encarecimiento del hardware nuevo, con

bucidn desempefia un papel clave en la eco-
nomia circular. Aunque cree que el sector de
los PC reacondicionados estd en aumento,

incrementos superiores al 50 % en memorias
DRAM vy en torno al 40 % en NAND Flash, ha

puntualiza que "dependera de las limitaciones
internas de las empresas que, generalmente,
prefieren equipos recientes para garantizar al-
tos niveles de seguridad, rendimiento y com- .

empujado a muchos compradores a buscar

patibilidad de software".
No existe un perfil Unico de partner asociado a

alternativas de calidad a un menor coste”
Luis Pires. TD SYNNEX

este tipo de producto. "Los mismos distribui-
dores que comercializan equipos nuevos in-
corporan el reacondicionado como una alter-
nativa adicional”, explica Raul Fontan. id
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del Grupo Esprinet.

Simona Ceriani,
group services officer del Grupo Esprinet
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El Grupo Esprinet lanza Innovexya, su nueva unidad de negocio dedicada al desarrollo

y laintegracion de servicios de valor anadido

"El mercado ya no solo exige tecnologia, sino un
modelo de servicios que integra conocimientos,
estrategia y ejecucion”

Con el lanzamiento de Innovexya, el Grupo Esprinet da un paso mas en su estrategia de inyectar al canal
de distribucion una mayor carga de valor afadido y responder a una demanda creciente del mercado:
convertir la tecnologia en un valor real para el negocio. "Innovexya nace con el objetivo de convertir la
creciente disponibilidad tecnoldgica en un valor empresarial concreto, superando las limitaciones de una
oferta fragmentada de productos, plataformas y servicios", explica Simona Ceriani, group services officer

®& Marilés de Pedro|

as que una "simple" unidad operativa,
Simona Ceriani se refiere a un proyecto
trasversal del Grupo Esprinet, ideado
para integrar diferentes competencias

—técnicas, ciberseguridad, nube y software, digitales, lo-
gisticas y de comercio minorista— "dentro de un Unico
ecosistema de servicios".

El momento de su creacion no es casuval. Tal y como
apunta Ceriani, "se crea en este momento porque el mer-
cado ya no solo exige tecnologia, sino un modelo de ser-
vicios capaz de integrar conocimientos, estrategia y eje-
cucion”, una combinacion clave para que el canal pueda
crecer "de forma sostenible, escalable y rentable".

Un modelo ampliado y adaptado al
mercado

Actualmente, Innovexya cuenta con cerca de 100 profe-
sionales distribuidos entre Italia, Espafia y Portugal, con
perfiles especializados en los distintos ambitos de servicio.
Sin embargo, su alcance va mas alld de esta estructura de-
dicada ya que se ha sumado el equipo de ventas del
grupo Esprinet. Esta integracion permite adaptar la pro-
puesta a cada mercado local y acompafar a socios y pro-
veedores a lo largo de todo el ciclo comercial.

En un mercado donde muchas ofertas siguen siendo par-
ciales, Innovexya apuesta por un enfoque integral. "El va-
lor no reside en una sola tecnologia, sino en la capacidad
de coordinar diferentes soluciones de forma coherente,
simplificando el proceso de compra y gestion para el ca-
nal”, afirma la directiva.

Esta légica se refuerza con su caracter transversal dentro del


https://newsbook.es/actualidad/innovexya-20260504123464.htm
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grupo. "No es una nueva linea de servicios aislada, sino un
proyecto concebido para integrar las competencias ya exis-
tentes en un Unico ecosistema coherente”, insiste.

Entre las ventajas de este enfoque, Ceriani destaca la capaci-
dad de impulsar la venta cruzada y, al mismo tiempo, fomen-
tar la especializacion: "Permite potenciar la especializacion de
los socios, que pueden centrarse en un ambito especifico sin

perder el acceso a todo el ecosistema de Innovexya".

Venta cruzada y especializacion

El modelo de Innovexya se basa en una oferta estructurada
y modular que facilita la combinacién de servicios. Ceriani
insiste en el desarrollo de la venta cruzada, con las posibi-
lidades que abre la integracion de servicios complementa-
rios en una Unica propuesta. El partner recibe, en todo
momento, un apoyo de extremo a extremo, "desde la ela-
boracién de la oferta hasta su lanzamiento al mercado”.
Este enfoque amplia las oportunidades comerciales e in-
crementa el valor de las soluciones ofre-
cidas: "Permite ofrecer propuestas mas
completas y de mayor valor, aumen-
tando las posibilidades de generar in-
gresos y margenes”. Al mismo tiempo,
este ecosistema permite que los part-
ners especializados en determinadas
areas puedan desarrollar nuevas capa-
cidades sin asumir grandes inversiones:
"Un socio puede acceder a competen-
cias complementarias sin necesidad de
desarrollarlas internamente”.

Mas que en areas concretas, las mayo-
res oportunidades se encuentran en la interseccién de
servicios. "No se limitan a un Unico dmbito, sino sobre
todo a las 4reas de integracidn entre diferentes compe-
tencias, donde la complejidad es mayor y el valor gene-
rado es més elevado”, apunta la directiva.

Apoyo clave para el ecosistema que
se dirige a las pymes
Uno de los focos de Innovexya es facilitar el crecimiento

de los partners de menor tamafio, que a menudo en-
cuentran barreras para ampliar su oferta. El canal que se
encarga de surtir a las pymes "opera en un mercado cada
vez mas complejo, donde aumentan las oportunidades,
pero también las barreras operativas, organizativas y de
competencias"”, explica Ceriani.

Esta situacion genera una brecha entre el potencial del
mercado y la capacidad real de ejecucidn. La incerti-
dumbre también juega en contra: "Muchos socios dudan
a la hora de ampliar su oferta porque la inversion inicial
es elevada, el rendimiento no siempre es previsible y los
modelos no son facilmente replicables". En este con-
texto, Innovexya actUa como facilitador, reduciendo ries-
gos y aportando un marco estructurado para el desarro-

llo de nuevos servicios.

“El valor no reside en una sola tecnologia, sino en
la capacidad de coordinar diferentes soluciones

de forma coherente, simplificando el proceso de

compray gestion para el canal”

Un primer afho para sentar las bases

De cara al corto plazo, durante el primer afio Ceriani sefiala
que los objetivos son "poner en marcha el modelo, habili-
tar el canal de servicios y sentar unas bases solidas para un
crecimiento escalable, sostenible y orientado al valor”. i
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torizados pueden

gestionar nuevos proyectos y opor-
tunidades en un Unico entorno.

Desde este espacio centralizado, los
equipos de venta en los distribuido-
res tienen acceso a informacién de-
tallada de productos y precios su-
geridos, asi como a completos
recursos de marketing y ventas, for-
macion especializada, incentivos co-
merciales y soporte técnico. Todo
ello disefiado para facilitar la gene-

amsung Partner+ se presenta como un programa accesi-
ble —el registro es gratuito y sencillo— que ofrece acceso
a un portal exclusivo desde el que los distribuidores au-

racion de nuevas oportunidades de negocio. El programa se estructura en cua-
tro niveles —Blue, Silver, Gold y Platinum— que permiten a los partners ac-
ceder a mayores beneficios a medida que crecen dentro del ecosistema.

€N PROFUNDIDAD

Samsung Partner+: nuevo impulso
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pantallas profesionales y de monitores para el puesto de trabajo.

solo lugar

Ofrece acceso a un portal exclusivo
desde el que los usuarios pueden
gestionar todas sus operacionesy

oportunidades

porte técnico.
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te avanzado para impﬁrsar T
crecimiento y mejorar |la eficiencia de su negocio en un mercado cada ¥ez mas competitivo. Esos
son los objetivos de Samsung Partner+, el nuevo programa de la‘multinacional, especialmente
disenado para los distribuidores e integradores B2B especializados en la comercializacion de

@& Marilés de Pedro

Un portal integral: todas las herramientas en un

El pilar fundamental de Samsung Partner+ es su portal, concebido como

un centro de operaciones completo
para el integrador/distribuidor. A
través de un panel de control, el
usuario autorizado puede ver, en
todo momento, cdmo se encuentra
su negocio, con métricas actualiza-
das sobre sus ventas y la gestién de
oportunidades. Esto permite a las
empresas realizar un seguimiento
preciso de su actividad y tomar de-
cisiones estratégicas con una ma-
yor agilidad. Ademas, le permite

controlar sus progresos en el area de la formacion y comprobar los cur-
sos que ha completado. También le mantiene al dia de sus casos de so-
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Productos, marketing y ventas

El portal contiene diferentes areas. En la centrada en los productos, el part-
ner accede rapidamente, y de manera sencilla, a especificaciones técnicas,
documentacion y recursos descargables, filtrando por categorias como ta-
mafio de pantalla o resolucion.

El 4rea de marketing pone a disposi-
cidn del ecosistema profesional ma- Sa msun g Pa I’J[ N
teriales oficiales de Samsung, inclu-
yendo imagenes, videos, folletos,
certificaciones y casos de éxito, faci-
litando la creacién de campanas ali-
neadas con la marca.

En el espacio dedicado a facilitar las
ventas estan incluidas las promociones, las listas de precios sugeridos en
el canal de distribucion y herramientas como el configurador de pantallas.
Ademas, el distribuidor puede registrar oportunidades, solicitar presu-
puestos y acceder a condiciones especiales.

Formacion y soporte: claves para la
especializacion

El programa también apuesta por la capacitacion continua a través de la
formacidn online de Samsung Business Academy, donde los usuarios pue-
den obtener certificaciones e insignias que acreditan su conocimiento téc-
nico y comercial en muchos productos de Samsung.

Para el C-Level
de mediana y gran empresa

para los distribuidores e

integradores B2B

Tai

Tenemos toda la informacién que necesitas

Para profe;ionalesgelzanal de distribucion TIC
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A esto se suma un completo ecosistema de soporte técnico, con acceso
amanuales, guias de instalacion, firmware y herramientas de resolucién de
problemas. Los usuarios pueden ademds gestionar incidencias directa-
mente desde el portal y contactar con los equipos de soporte técnico, co-
mercial y de sistemas. En el dmbito del
, ) N marketing, disponen de recursos avan-
er+ eSta d ISena d 0 zados como demostraciones, uso del
logotipo Samsung Alliance y acceso a
fondos de desarrollo (MDF) a medida
que ascienden de nivel.
Asimismo, pueden complementar la
formacién online con sesiones presen-
ciales y disfrutar de un soporte téc-
nico mejorado, tanto antes como después de la venta, lo que contribuye
a aumentar la satisfaccion del cliente y reforzar la fidelizacion.

Colaboracion como motor de innovacion

Con Partner+, Samsung refuerza su visién de que la colaboracion es clave
para el éxito empresarial. Este nuevo programa no solo dota a los partners
de herramientas tecnoldgicas, sino que también construye un entorno de
cooperacion orientado al crecimiento conjunto. En un contexto donde la
especializacion y la rapidez de respuesta marcan la diferencia, Samsung
Partner+ se posiciona como un elemento estratégico para el canal profe-
sional de Display Solutions. i

Para los CISO. de las companias
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Lenovo continda liderando el sector seguido de HP

El mercado del PC crece

entre inventarios inflados y presion sobre el canal

El mercado global de ordenadores
personales ha comenzado 2026
con un crecimiento moderado,
pero con una lectura cada vez mas
compleja para el canal de
distribucion. Las ventas del primer
trimestre se han situado en torno
62,8-65,6 millones de
unidades, segun estimaciones de

a los

Gartner e IDC, lo que supone un
avance interanuval de entre el 2,5 %
y el 4 %.

®& Barbara Madariaga )

in embargo, el consenso entre ambas consultoras apunta
a que este crecimiento no responde a una demanda final
solida, sino a dindmicas de anticipacion en toda la cadena

de suministro. Fabricantes y distribuidores han acele-
rado los envios y acumulado stock ante la prevision de subidas de precios
en el segundo trimestre, provocadas por el encarecimiento de la memo-
ria DRAM y NAND flash.

Este comportamiento tiene un efecto directo sobre el canal. Mas que un cre-
cimiento real de la demanda, el inicio de 2026 refleja un "tirdn artificial” del
inventario que traslada el riesgo hacia distribuidores y retailers, que ahora
afrontan mayores niveles de stock en un entorno de precios inciertos y con
un posible enfriamiento de la demanda en los proximos trimestres.

El fendmeno no es aislado. El primer trimestre de 2025 ya estuvo marcado
por un patrén similar, impulsado en aquel caso por la incertidumbre aran-
celaria en Estados Unidos. La repeticion de este comportamiento refuerza
la idea de un mercado condicionado por decisiones tacticas de aprovi-
sionamiento mas que por un ciclo de demanda robusto.

A este contexto se suma la presion creciente sobre los costes. IDC advierte
de que la escasez de componentes y el aumento del precio de la memoria
estan empezando a trasladarse al consumidor final, lo que reduce el margen
de maniobra del canal. En paralelo, la tension logistica derivada de la situa-
cion geopolitica en Oriente Medio esta encareciendo el transporte maritimo
y aéreo, afiadiendo mas presion a una cadena de suministro ya tensionada.
"El encarecimiento del transporte y las interrupciones en rutas claves estan
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elevando los costes en toda la cadena de valor", sefiala IDC, que anticipa un
escenario de mayor volatilidad en los precios de los PC a lo largo del afio.
En este entorno, el canal de distribucion se enfrenta a un doble desafio.
Por un lado, gestionar niveles de inventario inflados por la anticipacién de
compras; por otro, operar en un contexto en el que los precios de repo-
sicién pueden seguir subiendo, reduciendo la capacidad de ajuste y au-
mentando el riesgo de obsolescencia o presion sobre los margenes.

Lenovo continva liderando

Anivel competitivo, el ranking de fabricantes se mantiene relativamente es-
table en la parte alta. Lenovo continva liderando el mercado con 16,65 mi-
llones de unidades y una cuota del 26,5 %, seguido de HP con 12,14 mi-
llones (19,3 %) y Dell con 10,33 millones (16,5 %). Asus, por su parte, escala
hasta la quinta posicion mundial tras superar a Acer.

Entre los grandes actores, Lenovo y Dell ganan cuota, mientras que HP re-
gistré un retroceso. Apple destaca como el fabricante con mayor creci-
miento, con un aumento del 12,7 % interanual hasta los 6,68 millones de uni-
dades, impulsado por la demanda del MacBook Neo en educacién y
nuevos usuarios.

Mas alla de las cifras, IDC advierte de que 2026 sera un afio de redistribu-
cién competitiva. La capacidad de asegurar el acceso a la memoria y a los
componentes claves sera determinante, lo que podria intensificar ain mas
las diferencias entre fabricantes y afectar indirectamente al canal, que de-
pendera de una oferta cada vez mas desigual. it
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La presentacion conjunta de esta solucion refuerza la alianza entre ambas companias

HP y Nunsys Group

llevan a las empresas la supercomputacion

a traves de la nueva workstation IA HP ZGX Nano

ernando Alcazar, business de-
veloper manager for Advan-
ced Computer Solutions de

HP, explicd que la nueva IA
HP ZGX Nano abre nuevas oportunidades a las
empresas para desarrollar proyectos de IA de
manera local, lo que les permitira disfrutar de la
"supercomputacion al alcance de su mano”.

La nueva estacion de trabajo ofrece en un for-
mato de sobremesa, de 15 centimetros, la
ejecucion local de modelos de 1A de hasta
200.000 millones de pardmetros con un ren-
dimiento de hasta 1.000 TOPS gracias al su-
perchip Nvidia Grace Blackwell y a sus 128 GB
de memoria unificada. Esta capacidad hace
que sea idonea para gestionar grandes volU-
menes de datos y modelos complejos desde

el escritorio.

nunsys

GROUP

Presentacion HP ZGX Nano
Al Station by Nunsys Group

Fernando Alcazar, business developer manager for Advanced Computer Solutions de HP,
y Jorge Reverte, gerente de Estrategia Digital de Nunsys Group

HP y su socio Nunsys Group, que es uno de los Amplify Power Partner del

fabricante, han presentado en el mercado espafnol una nueva categoria

Componentes diferenciales
Alcdzar explicd que este modelo estd pen-
sado para superar los retos que tienen ante si
los desarrolladores y otros usuarios a la hora
de ejecutar proyectos de IA como la insufi-
ciente memoria, la latencia o la seguridad.
Uno de sus componentes diferenciales es el HP ZGX Toolkit, un conjunto
de herramientas basado en cédigo abierto que optimiza todo el ciclo de
vida de los proyectos de IA.

Todas sus caracteristicas técnicas permiten realizar el prototipado, el ajuste fino
y la inferencia de los modelos, dando respuesta a la demanda de ingenieros,
desarrolladores de IA, arquitectos y creadores profesionales, que requieren
mayor capacidad de célculo sin renunciar a la eficiencia y la seguridad.
Alcazar sefald que la solucidn "ofrece computacion local segura, escala-
ble y de alto rendimiento. De esta forma, las empresas pueden desarrollar,
probar y desplegar modelos de IA directamente en sus instalaciones, op-
timizando costes y garantizando el control de los datos".

Por su parte, Jorge Reverte, gerente de Estrategia Digital de Nunsys Group,
resaltd que esta workstation permite desarrollar proyectos de IA a una ve-
locidad que antes solo era posible en entornos de nube y afiadié que da res-
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de producto: la estacidn de trabajo IA HP ZGX Nano. Esta novedad ofrece
a las empresas, en un formato reducido, capacidades avanzadas de
inteligencia artificial para ejecutar tareas de supercomputacion local de
manera segura y escalable. ®%  RosaMartin |

puesta a las empresas que "no quieren compartir sus datos". La seguridad
es un aspecto clave de la solucidn que ademas permite "llevar la inferencia
al edge, justo donde se generan los datos”, segun indicd Reverte.

HP y Nunsys Group planean llevar esta solucion a todos los sectores, aunque
se estan identificando mas oportunidades en el sector de la formacidn, en
la Administracion publica, sobre todo en defensa, en el sector farmacéutico,
sanitario y en los dmbitos logisticos y financieros.

Este lanzamiento, ademas, se enmarca en la estrategia global de HP para im-
pulsar un ecosistema de computacion avanzada para que los departamen-
tos de Tl puedan gestionar de forma eficiente los flujos de trabajo. Al mismo
tiempo, la solucion esta alineada con los objetivos medioambientales de HP
ya que incorpora materiales reciclados y embalaje sostenible.

Alcézar anuncid que esta categoria de producto tendra continuidad vy, tras

el verano, se lanzard otro modelo con 7 veces mas memoria. i



Celebracion del tercer VermuTech del area AV Pro

El area AV Pro asienta su
fortaleza en Esprinet

Aitor Abengdzar,
business developer de AVPro en Esprinet Ibérica

' videoconferencia la protagonista del evento, con la presencia de mas de
50 profesionales y la participacion de Aver, HP Poly, Lindy, Logitech,

Maxhub, Newline, Philips y Vogel’s.

itor Abengdzar, business developer de AVPro en Esprinet
Ibérica, insistié en uno de los valores del mayorista y
que motiva este tipo de eventos. "No se trata de ofrecer
un catalogo sino de disefar soluciones y poderlas ob-
servar en un entorno real". La unidad de AV Pro, que ya cuenta con un largo
recorrido en el mercado y un potente equipo, alna aspectos comerciales
con un conocimiento especializado que permite acompanar a los partners

Hace un afio el mayorista decidio aprovechar la configuracidn de sus ofi-
cinas de Madrid, equipadas con la Ultima tecnologia, y convertirlas en un
show room para su ecosistema de distribuidores. "Es tanto nuestro como
vuestro”, recordd Abengdzar. Un espacio que incluye una gran sala de for-
macion y diferentes salas de reuniones, con distintos tamafios y equipa-
ciones, que los distribuidores pueden ocupar con sus clientes para ob-
servar, de primera mano, la tecnologia.

La division también ofrece el préstamo de soluciones para que sus clien-
tes puedan llevar a cabo demostraciones y testearlas. Un ecosistema que
también tiene acceso a las soluciones de financiacidn y a los modelos de
dispositivo como servicio (Daas) del mayorista para facilitar el despliegue
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Celebrd Esprinet el tercer VermuTech del area AV Pro, en Madrid, para
‘acercar a su ecosistema de clientes las soluciones que conforman su
' oferta. En esta ocasidn fue el area de las comunicaciones unificadas y la
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Soluciones y equipamiento
de las salas

Durante el evento los distribuidores pudie-
ron observar algunas soluciones del entorno
de la videoconferencia. Fue el caso de una
solucion modular integrada por Aver, Poly,
Maxhub y Marmitek: vélida para equipar a sa-
las de conferencias pequefias y medianas.
Una solucién cuyo cerebro es el Poly Studio
Gé2, un sistema de videoconferencia para
sala modular, basado en Android, al que se
conectd una camara de videoconferencia
de Aver (CAM 550) y el sistema de audio
profesional Fone700 de Aver.

Los especialistas de la division de AV Pro
mostraron diferentes montajes, para salas
de reuniones mas complejas, en los que se
interconectaba el Aver MT300, una solucion
que permite gestionar multiples fuentes de
video, audio y control desde una sola inter-
faz, con el sistema de HP Poly. En el caso de
las cadmaras de videoconferencias de Aver,

[

®C Marilés de Pedro)

las CAM 550, cuentan con una doble lente.
En el evento se mostrd también un modelo
inaldmbrico: un montaje que la divisidn ha disefiado tras la peticion de un
cliente con dos vertientes: una de ellas basada en el WBos5 de Maxhub, una
caja de presentacion inaldambrica, a través de su dongle, el WT13M:; al que
se afadio el Marmitek de Vogel's.

Otro de los productos presentados fue el All in One de Newline. Un moni-
tor, con soporte de Vogel's, que integra 3 soluciones: 8 micréfonos, con un
alcance de 8 metros; una camara 4K y altavoces potentes. En el caso del
modelo Vega se trata de una opcidn capacitiva, con una tecnologia pro-
pia (optical banding), que permite una vision angular mucho mejor y que
el toque tactil sea mas preciso y rapido. Cuenta con un bisel muy fino, lo
que le hace especialmente atractivo para su instalacion en salas de juntas
y en entornos corporativos. Admite la integracion con cualquier tipo de
aplicacién y dispone de todo tipo de conexiones.

Ademas, se pudo acceder a tres de las salas con las que cuentan las ofici-
nas. Dos de ellas, de tamafio mediano, estan equipadas, respectivamente,
con la barra de videoconferencia Poly Studio X52 y un monitor Philips de
86", especialmente indicado para entornos de mucha luminosidad; y con
una barra de videoconferencia de Logitech. Y la mas grande que es la que
se utiliza para las reuniones de alta direccion y que esta presidida por la pan-
talla prémium de Samsung, The Wall, con 110", i
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"La IA es una enorme oportunidad

pero para aplicarla con éxito es clave

preparar bien los datos”

Cerré NetApp en Madrid su "gira" Insight Xtra, consiguiendo reunir a cerca de 7.000 asistentes en los 15
paises en los que ha recalado. Un cierre, celebrado en el estadio Santiago Bernabeu, que contd con la
asistencia de César Cernuda, CEO de la multinacional, que, junto a Maite Ramos, lideresa ibérica, se encargd
de poner en valor la propuesta de la multinacional, volcada en el almacenamiento y en la gestion de los
datos, en una era marcada por la IA. "Vivimos en el mundo de los datos", empezd. Y la informacion es poder".
Unos datos que crecen sin cesar, estructurados o no estructurados, con un reto: “Ser capaz de utilizarlos
para generar conocimiento y que las empresas puedan tomar mejores decisiones para el negocio". Un desafio
que con la IA cobra una nueva dimension, convirtiendo su “preparacion” es la clave para aprovechar todo el
potencial que presenta esta tecnologia. “Para el éxito de un proyecto de IA, la clave esta en preparar los datos
y contar con una infraestructura inteligente preparada para ello”, senalé Cernuda. "Las empresas no tienen
que acercar los datos a la inteligencia artificial, sino convivir con ella de una forma nativa". & Marilés de Pedro}

a compafia mantiene una excelente trayectoria en Es-
pafia. Ramos desveld un crecimiento del 43 % en el ne-
gocio ibérico, desde el inicio de un afio fiscal que con-

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
I
: cluird el proximo 24 de abril, su liderazgo en el area All
E Flash y su presencia en el 90 % de las empresas del IBEX. "Seguimos apo-
! ydndonos en nuestros pilares de innovacion: la modernizacion de la in-
. fraestructura, base de los proyectos: la inteligencia artificial, con el esta-
llido de la inferencia; la nube, que se ha convertido en un elemento
estratégico que nos ayuda a

asegurar la soberania del

dato:; y la ciberseguridad".

IAy datos

: Cernuda incidid en el tan-

1 .
1 tos y lalA. "Es esencial con-

: tar con una infraestructura

1
i que los proyectos con esta
1

dem que conforman los da-

de datos inteligente para

tecnologlia tengan éxito", in-
sistio. "NetApp es mucho mas que un proveedor de almacenamiento de

En un entorno en el que el crecimiento de los datos es imparable (se calcula
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. datos porque ayudamos a crear esa infraestructura bésica".

I

1

! que en 2030 habra un yottabite de datos), "es como si cada uno de los ha-

| bitantes del planeta tuviéramos 438 iPhones de 256 GB en nuestra mesa”,
1
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"Los proyectos fracasan porgue se quiere
ir muy rapido: no se prepara la plataforma,
ni la tecnologia para que realmente den

los resultados que se buscan”

compard, ya no se trata de que el valor para una empresa sea la cantidad de
datos que alberga, sino la manera de procesarlos y la proteccion que les
aplica. "Los proyectos fracasan porque se quiere ir muy rapido: no se pre-
para la plataforma, ni la tecnologia para que realmente den los resultados
que se buscan”, alerté. "Preparar” los datos es la condicion indispensable.
"Hay entender dénde tenemos los datos y cémo clasificarlos, guardarlos en
una plataforma inteligente, para después crear una gobernanza”, explico.
Unos datos a los que hay que inyectar dinamismo. "No pueden ser pasivos:
debemos hacerlos activos y
que sean capaces de apren-
der del contexto".

Entorno complejo
y volatil

Cernuda se refirié al com-
plejo panorama al que se en-
frentan las empresas que van
a hacer frente a mayores cos-
tes y precios. "Estamos vi-
viendo un momento volatil:
la inteligencia artificial no se va a desacelerar pero puede que su aterrizaje
sea distinto”, analizé. "Habra compariias que decidan contar en su centro de
datos con un mayor equilibrio entre tecnologias Flash de alto rendimiento
con otras mas tradicionales y muchas, para hacer frente a esa volatilidad,
apuesten por los modelos como servicio".


https://newsbook.es/actualidad/insight-xtra-netapp-20260327122818.htm

En relacion a la escalada de los precios y a su impacto en los proyectos de
inversion de los clientes, Cernuda asegurd que los cambios en los precios
que se han visto en los Ultimos 3 meses no se habian observado en los Ulti-
mos 6 afios. "La situacién cambia semana a semana”, lo que hace compli-
cado proteger el precio en un proyecto. "Algunos de nuestros clientes em-
piezan a suscribir con NetApp enterprise agreement, con una prevision a
largo plazo, en el que es posible cerrar precios para el drea del hardware”,
desveld. Acuerdos, reconocid, que no son masivos pero que si que empie-
zan a plantearse para aquellos clientes mas fieles. "Nadie tiene garantias en
el precio: aquellos fabricantes que ahora pueden ofrecer un periodo de un
mes pueden verse obligados a cambiarlo a 15 dias 0 a 3 meses, de una se-
mana para otra", reconocio. "Es una situacion complicada para todos".
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evolucidn de lainnovacion de la compafia, con su pilar de Data Fabric. La
base sigue siendo el almacenamiento que no solo se ubica en el centro de
datos sino en cualquier proveedor cloud, con 3 servicios nativos en Goo-
gle, Microsoft y AWS, gestionados y soportados por estas compafiias; y en
la mayoria de los proveedores de servicios locales. "Incluso en los nuevos
proveedores de servicios para las factorias de inteligencia artificial".

La segunda capa, recordd, apela a los servicios que le proporcionan valor
afadido e inteligencia al almacenamiento: sincronizacion de datos entre
nubes, proteccidn, integracion con otros fabricantes, etc. En este apartado,
NetApp ha afiadido un catdlogo de servicios especificos para inteligencia
artificial que "nos van a ayudar a preparar los datos y a tener una visibili-
dad completa de los mismos".

M NetApp

INSIGHT Xtra

I NetApp

INSIGHT

Jaime Balafia, director técnico de NetApp, se refirid a la parte tecnoldgica.
"Nuestra tecnologia permite garantizar la escalabilidad en la necesidad del
almacenamiento, creciendo poco a poco". La diversidad de la oferta tam-
bién ayuda. "Tenemos diferentes tipos de discos y algunos de ellos no es-
tan afectados por la subida de precios".

Cernuda adelanté un cambio en el plan de compensacion de los comer-
ciales de NetApp para el préximo afio fiscal que empezd a finales de abril.
"No quiero ir en contra de los intereses de nuestros clientes: si necesitan
elegir un tipo de almacenamiento mas rentable, el comercial no va a re-

comendarles ninguna otra solucion de mayor rendimiento o escalabilidad”.

Permanencia del modelo onpremise

También se refirié al mantenimiento de los modelos onpremise. "A pesar de
que hace unos afios las previsiones pronosticaban que iba a decrecer, esto
no ha pasado. Ha seguido creciendo, aunque, obviamente a mucho menor
ritmo que el mundo cloud". El mundo onpremise, sefiald, esta creciendo fun-
damentalmente en tecnologia flash. "Serd interesante observar, especial-
mente en Europa, debido a la soberania de los datos y con la creacién de las
gigafactorias de IA, la estrategia de los hiperescalares”, apuntd. "Nuestra la-
bor es ayudarles a todos a que puedan operar y trabajar en este mundo”.

Infraestructura inteligente
Jaime Balafa recordd que la plataforma de NetApp es el resultado de la

La Ultima capa se refiere a la experiencia. NetApp cuenta con un panel de
control unificado, basado en estandares abiertos, que le permite conec-
tar con cualquier aplicacion o sistema de las empresas.

Algunas novedades

Entre las novedades mas recientes, Balafia recordé el valor de su fami-
lia AFX, un sistema de almacenamiento desagregado que permite a las
empresas crecer, por primera vez, de manera independiente en rendi-
miento o en capacidad. "Una arquitectura que quiera servir para el uso
de lainteligencia artificial requiere este desarrollo desagregado para po-
der escalar”, explicd. La capacidad de esta familia escala hasta 1 exabyte
y 128 nodos.

La compaiia, ademas, ha ampliado su cartera de interoperabilidad con
cualquier hipervisor por el que opte una empresa. "Nuestra relacién con
VMware es magnifica pero somos capaces de integrarnos con cualquier so-
lucion y entorno, sea en la nube u onpremise”.

En el 4rea de la ciberseguridad, Balafia recordd que cuentan con el alma-
cenamiento mas seguro del planeta. "Ningun fabricante cuenta con nues-
tro set de certificaciones para el acceso y el almacenamiento de datos".
NetApp ha afiadido un nuevo servicio de deteccidn de exfiltracidn de da-
tosy la creacion de un entorno de recuperacion aislado en el que "se pue-
den probar los backups, antes de ponerlos otra vez en produccion, cuando
se ha producido un ataque". i
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TCL

Worldwide Olympigdl

INSPIRE GRER
Fran Garcia, director de la unidad de commercial display de TCL

"Queremos disfrutar de una cobertura
de canal completa para no perder ni una sola

oportunidad de negocio”

Desde finales del pasado afio opera en Espafa la divisidon de commercial

CL' un . . . . 7 ) o o
gigante display de la multinacional china TCL. Un area estratégica, dirigida por Fran
industrial Garcia en nuestro pais, que esta enfocada en la comercializacidn de

TCLesun fabricante  pantallas para el segmento B2B. Con una sdlida capacidad industrial y un
i de electronica de consumo. La com- .. ~7 . ..
v _ ambicioso plan de canal, la compania quiere posicionarse como un actor
' pafifa, cotizada en la bolsa de Hong

'Kong, alcanzé en 2024 una factura-  T€levante en un mercado en pleno crecimiento. El gran reto de TCL en su

Ecic’m de 45.000 millones de délaresy ~ primer afio en Espana es claro: "Queremos construir un ecosistema de

 se apoya en dos grandes pilares: TCL 1 qrtners que nos permita cubrir todo el territorio y acceder a cualquier
i Industries, encargada de la comer-

| cializacion de sus productos: y TCL oportunidad de negocio"”, explica el responsable. El paso inicial ha sido la

‘ Technology, centrada en la fabricacién.  firma con Aryan Comunicaciones como figura mayorista.  ®¢ Marilés de Pedro)

1 Su mUsculo industrial y su capacidad

' de 1+D son sus principales diferenciales: es el segundo mayor fabricante Estrategia en Espana: foco inicial en indoor

E mundial de paneles LCD y ocupa posiciones destacadas en television, El catdlogo de la divisién de commercial display abarca pantallas LCD, so-
1 siendo nUmero dos a nivel global y tres en Espafia. En nuestro mercado lo- luciones LED vy televisores profesionales, a lo que se suman las pantallas
 cal cuenta con presencia en otras categorias como la gama blanca, el aire interactivas, un ambito en el que la compafiia, aunque no cuenta con
E acondicionado y en el segmento TIC, con una propuesta de tabletas y te- marca propia, ya ocupa una posicion de liderazgo a nivel mundial como
| léfonos inteligentes. fabricante para terceros.
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En Espafa, el desembarco ha comen-
zado con las soluciones indoor aunque
la hoja de ruta de la compafiia ya anti-
cipa una evolucién a corto plazo, con la

. ., . PL | (65
incorporacion de soluciones outdoor a et

Signoge TMN Series

partir del verano, asi como el desplie-

gue de tecnologia LED, incluyendo for-
matos all-in-one de gran tamafio (136")
y en médulos con tecnologia COB.

Todo ello forma parte de una estrategia
mdas amplia orientada a construir de
manera progresiva un portfolio com-
pleto. "Durante este afio vamos a cubrir
una buena parte de las necesidades del
mercado espafiol”, indica Fran Garcla.

Un mercado en
crecimiento

El contexto de mercado juega clara-
mente a favor. El drea de |a carteleria digital atraviesa en Espafia una fase
de crecimiento sostenido, con un avance cercano al 9 % en las soluciones
indoor y un incremento anual en torno al 10 % en tecnologia LED. A ello
se suma el fuerte impulso del segmento interactivo, especialmente en el
ambito educativo, que ha dinamizado de forma notable la demanda en el
Ultimo afo. De cara al futuro, las previsiones apuntan a que esta tenden-
cia se mantendrd, con crecimientos préximos al 10 % anual hasta 2030.
"La tendencia es que todo lo estatico se convierta en dinamico y todo lo
analdgico en digital”, explica. "El negocio de la carteleria digital tendera
a crecer de forma sostenible los préximos afios".

El canal como eje estratégico

Uno de los pilares claves de la estrategia de TCL en Espafia es la cons-
truccion de un ecosistema solido de partners. La compafiia ha firmado un
acuerdo de distribucién con el mayorista Aryan. "Se trata de un mayorista
de valor afiadido que tiene al
distribuidor y al fabricante en el
centro de la estrategia", explica
Fran Garcla, que también des-
taca su flexibilidad y su larga tra-
yectoria en el mercado, que se
alarga mas de 30 afios. "Aryan
quiere crecer, al igual que nos-
otros, en el area audiovisual. Es un win win: hemos unido fuerzas para dar
una solucidn de valor afiadido a los distribuidores en este mercado”.
TCL huye de la sobre distribucidn. "El objetivo no es contar con un eco-
sistema muy amplio sino trabajar con un grupo reducido, pero alta-
mente comprometido, y capaz de aportar valor en proyectos comple-
jos". Una red que incluira distribuidores e integradores, tanto del area Tl
como audiovisual, capaces de instalar y mantener el producto; y des-
arrolladores de software. "Nos tenemos que apoyar mucho en el eco-
sistema”, insiste. "No hay ningun fabricante con capacidad para ofrecer
una solucién end to end: para disefiar una propuesta global, el concurso
del partner es esencial".

“El gran objetivo para este afo es ser

una referencia en el segmento indoor”

€N PROFUNDIDAD

Grandes formatos como ventaja competitiva

En cuanto a producto, TCL apuesta con fuerza por las pantallas de gran for-
mato. "Son una oportunidad para el canal”. Su portfolio indoor cubre desde
las 32 hasta las 115", con lanzamientos progresivos a lo largo del afio. La com-
pafiia destaca especialmente en tamafios superiores a 98", donde ya lidera el
mercado global en televisores, lo que le proporciona una ventaja competitiva.
Garcia sefiala la oportunidad de que estos grandes formatos sustituyan a
soluciones tradicionales como videowalls o instalaciones LED a un coste
mas competitivo, manteniendo las altas prestaciones. "El gran objetivo para
este afio es ser una referencia en el segmento indoor”, desvela.

Entre sus gamas para los entornos de interior destacan la serie TMN inte-
grada por pantallas 24x7 con 500 nits, alta cobertura de color (93 % DCI-P3)
y disefio ultrafino; la serie TBN identificada con soluciones 24x7 de 400 nits
y la serie de entrada, conformada por soluciones 18x7 orientadas a las
pymes. Ademas del disefio, como su apuesta por los marcos ultrafinos, Gar-
cla destaca prestaciones como
la capacidad de antirreflejos,
"especialmente atractiva para
mercados como el espafiol con
una alta luminosidad ambiental".
En el segundo semestre em-
pezaran a desembarcar los
productos outdoor, con solu-
ciones a partir de 55", el tamafio que fundamentalmente se trabaja en es-
tos espacios, con opciones full outdoor y semi outdoor, para la instala-
cion en escaparates.

Caso de éxito

Aunque su presencia en Europa es reciente, TCL ya ha demostrado su ca-
pacidad en proyectos de alto nivel. Un ejemplo es la instalacion de més de
300 pantallas de la serie TMN en los Juegos Olimpicos de Milan, desarro-
llada junto al Comité Olimpico Internacional y el Olympic Broadcasting
System. "Se tratd de un entorno muy critico y exigente para el producto;
en el que respondid con un completo éxito". il
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Regular el acceso a las RRSS de los menores
de 16 anos no es prohibir, es otorgarles su
derecho inalienable a ser protegidos

El pasado 3 de febrero el Gobierno de Espafia anuncid su intencidn de legislar para prohibir el

acceso a las redes sociales y a otras plataformas digitales a los menores de 16 anos. Este anuncio

generd una polémica recurrente entre los defensores de esta medida y sus detractores, que

alegan que pueda erosionar la privacidad y la libertad, al defender que crea un marco de control

a los ciudadanos. Es necesario entender las causas de estos hechos, asi como comprender las

consecuencias que nuestros menores estan sufriendo ante la desregulacion y la falta de

conocimiento de los riesgos que corren mientras hacen vida en Internet.

esde su aparicion, ningun
producto tecnoldgico, y
las RRSS lo son, han esta-

do obligados a pasar los
estrictos controles de calidad, a los que si
estan sometidos todos los productos fisicos,
para garantizar la seguridad de los consu-
midores. Esto ha sido aprovechado por las
grandes tecnoldgicas para, a través de
grandes camparias de marketing, pervertir
el lenguaje acufiando términos como "usua-
rios" frente a consumidores, que es lo que
somos, menoscabando los derechos que
como tales tenemos. O como el término "na-
tivos digitales", que nos ha convencido de
que nuestros menores "saben mas que nos-
otros", hurtandonos la posibilidad de edu-
carlos, acompafarlos o supervisarlos. Tam-
bién nos han hecho creer que no existen ries-
gos para nuestros menores porque la pan-
talla les protege. Nada mas lejos de la rea-
lidad: la pantalla no solo no les protege, sino
que les expone a riesgos. Otras industrias,
como la de la pornografia y el juego, prohi-
bidas sin discusion para nuestros menores
en los espacios fisicos, campan a sus anchas
en Internet, invirtiendo enormes cantidades
de dinero para captar a nuestros crios.

Consecvuencias
Nuestros menores estan aprendiendo sexo
a través de la pornografia, normalizando

conductas sexuales que no se corresponden
con una practica sexual saludable. Reciben
insultos, amenazas, acoso o agresiones,
mientras hacen vida bajo Internet, con gra-
ves consecuencias emocionales y fisicas
para ellos, algunas irremediables.

La inteligencia artificial desnuda a nuestros
menores, exponiéndolos ante millones de
ojos extrafios y redes de pederastia.
Recientemente, META y Google han sido
condenadas en Estados Unidos por contri-
buir a la adiccion de los menores a las re-
des sociales, al considerar que disefiaron de-
liberadamente sus plataformas para maxi-
mizar el tiempo de uso de nuestros crios, a
pesar de ser conscientes de los riesgos para
su salud fisica y mental.

No es exagerado afirmar que el cerebro de
nuestros menores esta madurando a través
de lo que ven delante de una pantalla, li-
mitando sus capacidades cognitivas y con-

virtiéndoles en individuos vulnerables y al-
tamente manipulables, debido al gregaris-
mo impuesto por los algoritmos.

Conclusion

Hoy ya no nos podemos amparar en el des-
conocimiento interesado en el que las gran-
des tecnoldgicas han sumido a nuestra so-
ciedad en los Ultimos 24 afios. Tenemos la
obligacion de devolver a nuestros menores
un derecho inalienable: que el Estado de De-
recho y la sociedad en la que viven les pro-
tejan. Y, para ello, no es suficiente legislar. Hay
que abordar el problema desde una visién ho-
listica, que contemple desde el nivel indivi-
dual del menor, pasando por el nivel micro-
social y alcanzando al nivel macrosocial.

No es creible que hoy en dia no exista o no
sea posible crear una solucion tecnoldgica
que evite que nuestros menores accedan en
Internet a sitios potencialmente peligrosos
para ellos y, a su vez, no se menoscaben la
privacidad y libertad del resto de los ciu-
dadanos. Por tanto, proteger a nuestros me-
nores es, sin duda, una cuestion que debe
partir de una exigencia social que derive en
voluntad politica, acompafiada de voluntad
tecnoldgica y de dotacién econdmica para
hacerlo posible. i

Sonia Fernandez,
educadora en ciberseguridad, analista de
inteligencia y directora gerente de MAD Fintech
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DESCUBRE PORQUE
SOMOS TU SOCIO ESTRATEGICO

En un mercado que no se detiene, tu stock tampoco deberia hacerlo. En DMI Computer combinamos
logistica inteligente y marcas lideres para que tu unica preocupacion sea seguir creciendo.
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A0S

TU NEGOCIO0! N



https://www.dmi.es/

O esprifinance’

Cambiamos el
Modo de vender
tecnologia

SOLUCIONES
alquiler, renting,
financiacion v/

Buscamos la
solucion que
mejor se adapte

<) a codg
- operacion

(©

Cualquier

" . producto :
[‘T"-j P tecnolégico puede =
- ser financiable

Asesoramiento
sin costes de
gestion

Contacta con nosotros

Serviciosfinancieros@esprinet.com

O esprinet’


mailto:serviciosfinancieros@esprinet.com

	1. Portada HP
	2. Grupo TAI
	3. Portada interior
	4. Sumario - Editorial
	5. En primera persona. Gonzalo Romeo, country manager de Fsas Technologies
	8. En portada. Mujeres TIC
	14. En profundidad. V-Valley
	20. En profundidad. Check Point Software
	23. En profundidad. Context
	24. En profundidad. Wolters Kluwer
	27. Formacion. Gadesoft
	28. En profundidad. Esprinet
	30. En portada. Dispositivos reacondicionados
	34. En profundidad. Grupo Esprinet - Innnovexya
	36. En profundidad. Samsung
	38. En profundidad. Mercado PC
	39. Servixmedia
	40. En profundidad. HP - Nunsys Group
	41. En profundidad. Esprinet
	42. En profundidad. NetApp
	44. En profundidad. TCL
	46. Tribuna Women4Cyber Spain
	47. DMI
	48. Esprinet



