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FUJITSU STYLISTIC V535
FUJ | tsu STYI_lSTlC VS 35 : Fujitsu STYLISTIC V535 garantiza el rendimiento en condiciones extremas a los

trabajadores maviles de cualquier industria. Su disefio robusto y ligero cumple
con las especificaciones MIL - STD e IP65, que garantizan la resistencia a caidas
de hasta 1,8 metros™, agua, polvo, temperaturas extremas y desinfeccion (IPA).

m Windows 8.1 Pro m Bateria intercambiable de hasta 8 horas
m Pantalla IPS de 8,3" multitactil (incluso con m Conectividad 4G/LTE, GPS y GLONASS

guantes) Gorilla Glass m Sequridad: TPM, NFC, lector tarjeta chip, lector
m Rango de temperaturas: -10° a +50° chip & pin

{*) Con Rugged frame

Todas las soluciones de movilidad y mucho mas en Fujitsu World Tour 2015 workplace.es.fujitsu.com

Fujitsu World Madrid - 9 de Junio
Tour 2015 IFEMA Norte

& Fujitsu Innovation Gathering A% La innovacion es la clave

Reserva ya tu plaza en

fujitsu.com/es

Gestiona tu pedido en: ARROW ECS 917 612 151 - ARYAN 902 386 902 - INGRAM MICRO 93 474 92 41 - VALORISTA 902585611

Fotografias no contractuales. Fujitsu no se responsabiliza de errores tipograficos. Promociones validas para productos adquiridos en mayoristas autorizados de Fujitsu (Arrow ECS, Aryan, Ingram Micro y Valorista).

Disefiado para los negocios g Windows 8 Pro g
P J e shaping tomorrow with you
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Conceptos
renovadores

Si los smart channels son un concepto incipiente
en el mercado, IT Reseller y su forma de ofrecer la
informacién también presenta cierta disrupcion
con lo establecido. Permitenos, antes de hablar de
esta evolucion en el negocio, aprovechar esta tri-
buna para dar las gracias de corazén, y hacerlo por
un doble motivo.

En primer lugar, muchas gracias a aquellos que
se descargaron en numero 0 de esta publicacion.
Sin conocerla, decidieron darnos un voto de con-
flanza y apostar por una nueva forma de consumir
informacién. Se descargaron el nimero cero y na-
vegaron por los multiples enlaces de documenta-
cion adicional, videos, y paginas web, aprovechan-
do las diferentes posibilidades que esta revista
digital interactiva ofrece. jGracias!

En segundo lugar, muchas gracias a aquellos que
han decidido darnos su apoyo en este primer nu-
mero y, mas alld de los animos, han invertido en
nuestro proyecto, pasando de las palabras a los he-
chos. Muchas gracias a AVnet, Cisco, D-Link, Espri-
net, Fujitsu, Ingram Micro, Intel, Toshiba y Vinzeo,

por querer subirse a este tren en la primera esta-
cion. jMuchas gracias!

Y volviendo al tema central de este nimero 1 de
IT Reseller, los smart channels son un concepto in-
cipiente y a desarrollar, pero el potencial de la mo-
vilidad, los wearables, los smart devices e Internet
de las Cosas parece indiscutible.

Y si el Tema de Portada es futuro, uno de nues-
tros reportajes es pasado, ;o0 no? Windows XP dejo
de tener soporte hace un ano pero sigue estan-
do todavia en mas de un 10 por ciento de los PC
de nuestro pais, una oportunidad que el canal de
distribucion todavia esta a tiempo de aprovechar.
Como ha aprovechado otras que han llevado al
negocio indirecto espanol, con las cifras que nos
explica Context, en boca de Elena Montanrés, en
nuestra entrevista, a crecer muy por encima de sus
colegas europeos. No esta mal ser los primeros de
vez en cuando.

Juan Ramon Melara
IT Digital Media Group
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30 DIAS DE NOTICIAS IT

El CEO de Cisco deja su cargo
Chuck Robbins sustituira a John Cham-
bers como CEO de Cisco, que seqguira
en la compania en calidad de presiden-
te. El relevo se llevara a cabo el 26 de
julio.

Continuar leyendo

Intel Technology Provider
Program mejora sus beneficios
para verticales clave

Aprovechando la celebraciéon en Abu
Dhabi de una nueva edicién de su Intel
Solution Summit (ISS), la firma ha anun-
ciado la incorporacién de una serie de

‘ beneficios a su programa Intel Techno-

logy Provider para segmentos vertica-
les como retail, educacion y soluciones
loT para retail.

Continuar leyendo

negocio de la organizacion mundial de
partners.
Continuar leyendo

Diode distribuira los productos de

TSCen Espana

Diode ha llegado a un acuerdo para

distribuir la gama de impresoras profe-

sionales y tickets de TSC Auto-ID.
Continuar leyendo

La intencion de consumo de los
espanoles supera ala de ahorro
por primera vez desde 2009
Por primera vez desde que la crisis eco-
ndémica se agravo, los espanoles tienen
mas intencidn de gastar que de ahorrar.
La percepcion sobre su situacion perso-
nal y sobre la economia del pais mejo-
ra, segun el Observatorio Cetelem.
Continuar leyendo

for integrated European Solutions” de
Ecommerce Europe analiza cual es la si-
tuacion del sector logistico en el merca-
do del comercio electrénico europeo.

Continuar leyendo

Cisco abre la puerta a los partners
a nuevas oportunidades en
software y cloud

Arranca en Montreal una nueva edi-
cion del Partner Summit de Cisco y
John Chambers, CEO de la compania,
ha animado a los partners a “capturar
las incomparables oportunidades de
mercado creadas por la digitalizacion e
loE", tal y como refleja en su blog Steve
Benvenuto, director de desarrollo de

Grupo ICA distribuira Sage ERP X3
y Sage XRT Treasury
Sage ha firmado un acuerdo con Gru-
po ICA para las lineas de producto Sage
ERP X3y Sage XRT Treasury.

Continuar leyendo

La logistica y distribucion, frenos
para el desarrollo del comercio
electronico en Europa

El dltimo informe “e-Logistics: A need

El canal quiere ser un proveedor
de servicios en vezde un
revendedor de productos
CompTIA destaca que la llegada de
nuevas tecnologias como el cloud
computing ha hecho que el canal bus-
que posicionarse como proveedores
de servicios. No obstante, la mayoria de
los distribuidores todavia apuesta por
un modelo hibrido.

Continuar leyendo

mayo 2015
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Las empresas tecnologicas, claves
en la nueva Agenda Europea de
Seguridad
La Comisidn Europea acaba de pre-
sentar su Agenda Europea de Seguri-
dad por la que va a crear un Foro de
la UE con las empresas de Tl con el fin
de luchar contra el terrorismo, la de-
lincuencia organizada y la ciberdelin-
cuencia.

Continuar leyendo

Innov8 Group y Ascendeo Group
inician un proceso de integracion
Innov8 Group, firma francesa de distri-
bucién de terminales libres y accesorios
conectados, con unafacturaciéon de 283
millones de euros en 2014, y Ascendeo
Group, compania europea de distri-
bucion de accesorios, con unas ventas
de 75 millones de euros en 2014, han
anunciado su proyecto de integracion.
Continuar leyendo

HP ayuda a los ISV a migrarala
nube con el programa HP ISV2Saa$
HP ISV2SaaS es un nuevo programa di-
senado para ayudar a los fabricantes de
software independiente (ISV, por sus si-
glas en inglés) a convertirse en provee-
dores de software como servicio (SaaS).
Continuar leyendo

Arrow distribuira Juniper
Networks en Espaia y Portugal
La Peninsula Ibérica es una de las zonas
integradas en la ampliacion del con-
trato de distribucidon que tienen Arrow
ECS y Juniper Networks que se amplia
ahora a otros 17 paises.

Continuar leyendo

Dell actualiza PartnerDirect con
nuevos incentivos y competencias
Las novedades de PartnerDirect inclu-
yen una serie de incentivos y descuen-
tosatravésdelos cuales Dell recompen-
sard a sus partners por su compromiso
y sus resultados, y pondra a disposicién
de los mismos nuevas competencias

avanzadas que les daran la posibilidad
de especializarse en ciertas areas tec-
noldgicas.

Continuar leyendo

Un 59% de los usuarios cree que
las pantallas digitales incentivan
la compra

Un estudio de IAB Spain destaca el cre-
cimiento que estd experimentando el
mercado de Digital Signage. Un 78%
de los internautas utilizaria una panta-
lla tactil para ver informaciéon de pro-
ductos en caso de que en la tienda no
puedan atenderle.

Los retailers, ante el reto de la
tercera plataforma
El estudio de IDC Retail Insights desvela
que las cadenas retail pueden mejorar
sus negocios adoptando una estrategia
basada en la omnicanalidad y desarro-
llando iniciativas de fidelizacion de los
clientes.

Continuar leyendo

Continuar leyendo

El canal ve oportunidad de
negocio en el mercado de servicios
de impresion gestionados
A pesar de que el area de impresion es
un mercado maduro, los proveedores
de servicios de impresién gestiona-
dos son optimistas con el desarrollo
de su negocio. De ellos, el 86% espera
que sus ingresos crezcan durante el
primer semestre del afo y un tercio
cifra el incremento en, por lo menos,
un 10%.

Continuar leyendo

El Instituto Ethisphere reconoce a
Avnet como “la empresa mas ética
del mundo”
La compania es premiada por segundo
ano consecutivo “en base a su liderazgo
en practicas éticas, conformidad, res-
peto e innovacion”.

Continuar leyendo
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Toshiba recomienda Windows.

TOSHIBA

Leading Innovation >>

> DESCONECTATE DE
LAS LIMITACIONES
EN EL TRABAJO.

CONECTA'!'E A 17 HORAS
DE BATERIA*.

© PORTEGE Z20tB
EL PORTATIL QUE NECESITAS. EL TABLET QUE TE MERECES.

Adaptate a cualquier situacion empresarial en un clic, con el silencioso Toshiba Portegé Z20t-B

de 31,75 cm (12,5") totalmente convertible que incluye el nuevo procesador Intel® Core™ M.

Trabaja hasta 17 horas™, libérate de las limitaciones en el trabajo y disfruta de una libertad empresarial completa.
Y con la Garantia de fiabilidad de Toshiba podras asegurarte una productividad ininterrumpida™.

Descubre mas: www.toshiba.es/Z20T

MODO PORTATIL MODO PRESENTACION MODO TABLET

Dispositivos 2 en 1 con tecnologia Intel®.
Tableta cuando quieras, portéatil cuando lo necesitas.

*Basado en MobileMark 2012. **Sujeto a los términos y condiciones. Consulta todos los detalles en www.toshiba.eu/reliability. Intel, el logotipo de Intel, Intel Inside, Intel Core y Core Inside son marcas comerciales de Intel Corporation en Estados Unidos y/o en

otros paises. ©2015 TOSHIBA Corporation. Las especificaciones de producto, las configuraciones, los precios y la disponibilidad de opciones/componentes del sistema pueden variar sin aviso previo. Las especificaciones de disefo y los colores del producto
pueden variar sin aviso previo y pueden ser diferentes de los que se muestran. Salvo error u omision.
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ml Las TIC en nUmeros

Los informes y estudios de mercado dan una muestra de la
evolucion que sigue el negocio TIC en las diferentes areas
geograficas. Repasamos en esta seccion algunos de las cifras mas
significativas publicadas en los ultimos 30 dias.

Caenlasventasde PCenel
primer trimestre de 2015

Las ventas de PC a nivel mundial caye-
ron en el primer trimestre de 2015 en
comparacién con el mismo periodo de
2014.1DC estima que se vendieron 68,5
millones de unidades, lo que supuso
una caida del 6,7%. Gartner, por su par-

te, cifrala caidaen un 5,2%y las
ventas en 71,7 millones de uni- %
dades.

Lenovo lidera el mercado de PCa
nivel mundial

Lenovo se ha situado en lo mas alto del
ranking de fabricantes de PCy ha rele-
gadoaHPalasegunda plaza. El estudio
de Gartner destaca que, de los cinco
principales fabricantes, sélo estas dos
companias registraron crecimientos
en el primer trimestre de 2015, mien-

tras que IDC incluye también a %

Asus.

Las ventas online creceran un
16% en los proximos cinco aios
en Espaia

El indice Global Retail E-Commerce de
2015 realizado por A.T. Kearney desta-
ca que el comercio electrénico en Es-
pana registré grandes avances el afo
pasado y prevé que éste crezca
un 16% en los préximos cinco %
anos.

La impresion de tinta para
negocios crecio en el canal B2B
un 16% en 2014 en Europa
Occidental

La venta de unidades de inyec-

cién de tinta orientadas a em-
presas se incrementé un 9% en

2014 en el canal en Europa Occidental,
segun los ultimos datos ofrecidos por
la consultora Context, aupados por las
ventas del canal B2B.

Los espaiioles buscan un equilibrio entre acceso
alainformacion y la seguridad

Un 25,7% de los espafoles encuestados por el CIS aboga por encontrar un
equilibrio entre obtener el maximo acceso a la informacion y la sequ- %

ridad. Un 62,4% considera que la ciencia y la tecnologia sirven, sobre
Europa liderara el gasto en

todo, para resolver problemas.
infraestructura cloud, que
creceraun 21%en 2015

El consumidor espaiiol, el
de mayores expectativas
economicas en Europa

Un estudio de IDC revela que el gas-
to en infraestructura cloud crecera un
21% en 2015 alcanzando los

Espana también consigue su maximo
histérico en previsiones de empleo,
con una mejora de 20 puntos, segun el

estudio “Clima de Consumo en 32.000 millones de dolares. ;
Europa’, realizado por la consul- % En 2019 éste se superara los = —_‘—“
tora GfK. 50.000 millones de dolares. = "i

% & i
Crecen las ventas de discos duros o, = |
HDD en el canal europeo & ot a2 o
Segun datos de Context, las ventas en B T ,.:
el canal europeo de dispositivos de alta : ,
capacidad HDD en el primer trimestre X
de 2015 crecieron un 26,9%. ‘;;
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El 42% de las PYMES cree que
la seguridad Tl es un area que
necesitan mejorar

Mantener los datos seguros y encon-
trar nuevas vias para utilizar estos para
el analisis y la toma de decisiones son
dos de las principales prioridades de
las pequenas y medianas em-

presas, segun un estudio de %
CompTIA.

El mercado de impresion 3D
superara los 20.000 millones de
ddlares en 2019

Canalys destaca el crecimiento que va
a experimentar el mercado de impre-
sion 3D a nivel mundial. Este ano, este
area superara los 5.000 millones

de dolares, un 56% mas que en %
2014.

El 51% de las empresas
espanolas ha implantado una
cloud hibrida

Un estudio de Interxeon afirma que la
cloud hibrida es el modelo que goza de
mayor popularidad entre las empresas
espanolas. El 51% dispone de nubes hi-

bridas, seis puntos por encima
que en el resto de Europa. %
La subida del dolar hara que el
gasto global en Tl descienda un
1,3%en 2015

El gasto en Tl a nivel mundial caera un
1,3% este afo y se situara en los 3,66
billones de délares. Gartner ha tenido
que revisar sus previsiones a la baja y
senala a la subida del ddlar fren- %

te a otras divisas como el prin-
cipal responsable de esta caida.

Las empresas mas grandes del mundo invirtieron 895.000
millones de dolares en Tl en 2014

Las empresas mas grandes del mundo gastaron 895.000 millones de dé-
lares en tecnologia el ano pasado. La cadena de tiendas estadounidense

Wal-Mart encabeza el ranking de las empresas que mas invirtieron
en tecnologia, seguida de Bank of America.

2

a la debilidad.

Caen las ventas de PC en EMEA en medio de la fluctuacion
de la moneda y una débil demanda profesional

Las ventas de PC en EMEA en el primer trimestre de 2015 se elevaron a 20,2 mi-
llones de unidades, un 7,7% menos que hace un ano, segun los datos de IDC,
que destaca que, tras la fuerte demanda de 2014, el mercado vuelve

2

Las exportaciones de servicios
de informatica e informacion
crecen un 12,4%

En el cuarto trimestre de 2014 las ex-
portaciones de servicios crecieron un
7,8% en comparacion con el mismo tri-
mestre de 2013. El area de informatica
e informacion, el sequndo que
mas crece con un incremento %
del 12,4%.

La inversion en cloud impulsa el
mercado de infraestructura Tl
en EMEA

La inversion tanto en la cloud privada
como en la publica en EMEA creci6 un
28% en 2014. IDC destaca que los in-

gresos provenientes de la nube
alcanzaron los 4.100 millones %
de dodlares en 2014.

El mercado de semiconductores
crece un 7,9% en 2014 con Intel
al frente

Un estudio de Gartner revela

que el mercado de semicon-
ductores crecié un 7,9%, alcan-
zando los 340.300 millones de ddlares.
Intel lidera el mercado con una cuota

de 15,4% y unos ingresos de 52.331 mi-
llones de ddlares.
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Elena Montanés, country manager Context para Espana y Portugal

“Pensamos que el mercado ha
empezado bien y esperemos que
la tendencia S|ga asi el resto del ano”

Cerrado el primer trimestre del ario 2015, los
datos de venta en el canal son positivos, con
Espana creciendo mds que el resto de paises

de la zona europea que contabiliza Context,
incluyendo Alemania, Francia, Reino Unido, ltalia
V la propia Esparia. Para analizar estos datos,
hemos hablado con Elena Montanés, country
manager Context para Espana y Portugal

FINALIZADO EL PRIMER TRIMESTRE DEL ANO, ;QUE
VALORACION PODEMOS HACER?
Hablando de estos tres meses, hemos visto unos da-
tos positivos en las principales economias europeas.
De hecho, si tomamos los datos de Alemania, Reino
Unido, Espana, Francia e Italia, Espana es el pais que
mas esta creciendo. Hemos visto un incremento del  ElLado No IT de Elena Montaiiés,

4 16,6% en este primer trimestre, un incremento lige-  country manager de Context Espaia y Portugal ‘D

Escuchar
audio }
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“Sitomamos los datos ae
Alemania, Reino Unido, Esparia,
franda e ltalia, Esparia es el pais
quie mds estd creciendo, con un
incremento del 16,6% en este
primer trimestre”

ramente inferior al del primer trimestre de 2014, pero
es similar. El dato preocupante es que Alemania, que
ha actuado como maquina del mercado, y que en
2014 creci6 un 5%, en este primer trimestre ha decre-
cido un 3%. Es un poco preocupante porque es el pais
mas importante de las economias europeas y puede
influir en el resto de las economias. Italia ha crecido
en este primer trimestre un 10%, y Francia también,
un 9,5%. En global, estas economias han crecido alre-
dedor de un 6%. Se trata de un dato inferior al obte-
nido en el ano 2014 en su conjunto, cuando el creci-
miento fue del 9%. Con estas cifras, pensamos que el
mercado ha empezado bien el aho y esperemos que
la tendencia siga asi el resto del ano.

¢ CUAL ES EL PERFIL DEL DISTRIBUIDOR CON EL QUE TRABAJAIS
PARA CONSEGUIR ESTE TIPO DE DATOS?
Trabajamos en Espana con 17 mayoristas, tanto espe-

‘ cialistas como generalistas, con una cobertura de en-

tre el 80 y el 90% del mercado, dependiendo del sec-
tor y de la categoria de la que hablemos. En nuestra
base de datos, recogemos y procesamos mas de dos
billones de doélares semanales, y tenemos una base
de datos con mas de 300.000 resellers. Cada fuente de
informacién que nos envia los datos, nos indica hacia
doénde se dirige la venta, con lo que podemos tener
una idea clara de hacia qué canal se mueve esa venta.

Por TANTO, AUNQUE SEAN DATOS DE CANAL, ES UNA
FOTOGRAFIA MUY PRECISA DEL MERCADO...

Si. De hecho, nuestros datos los utilizan semanal-
mente todos los mayoristas y los principales fabri-
cantes del sector para la toma de decisiones, lo que
muestra la calidad de los datos.

EL CANAL SE HA QUEJADO MUCHO DEL EFECTO EN LAS VENTAS
DE LA DEPRECIACION DEL EURO FRENTE AL DOLAR. ;SE HA
DEJADO NOTAR EN LAS CIFRAS?

Si. La depreciacion del euro ha afectado mucho a
estos mercados. Pero viendo los datos del panel, el
crecimiento sigue, y pensamos que tenemos delan-

be e
Elena Montanes

Country Manager de Context para Espana y Portugal

" - '
- .

Conoce con Elena Montariés la evolucion
del canal en el primer trimestre del afo
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te un crecimiento sélido que no depende del cam-
bio de la moneda.

EL cRECIMIENTO EN ESPANA, HA SIDO SIMILAR EN TODOS
LOS SEGMENTOS DEL CANAL?

Hablando de los distintos canales, el 51% de la factu-
racion proviene de la pequena y mediana empresa.
En este primer trimestre, ha crecido un 26%, con lo
que podemos afirmar claramente que este segmen-
to del mercado, la pyme, esta tirando del crecimiento
global. Retail, aproximadamente un 27% de la factu-
racion del panel, ha crecido en este trimestre un 11%,
mientras que el Corporate Reseller, aproximadamen-
te un 19% de la facturacién, ha crecido un 9%.

¢ SON DATOS SIMILARES A LOS DE 2014?

Si los comparamos con los de 2014, cuando el cre-
cimiento en Espana fue de un 24%, Retail crecié un
28%, superando la media del crecimiento del panel.
Creemos que la recuperacion empezo a finales de
2013, y lo hizo en la empresa y a finales de afo, des-
de el verano de 2014, hemos visto recuperacion en
consumo.

¢ VEN EN EL MERCADO ESPANOL ALGUN SINTOMA O SIGNO DE
PREOCUPACION?

Nos preocupa el dato de Alemania. El ultimo trimes-
tre de 2013 fue duro para ellos, fue negativo, pero
se ha recuperado en 2014 y acabo creciendo un 5%.
Ahora vuelve a decrecer un 3%, y hay que mirarlo
con cautela. El caso espanol es diferente al aleman,
y, ademas, solemos ir a la contra del resto de paises.
Somos una economia que esta creciendo y el resto

;Cuales son las tendencias
en crecimiento?

{

$

de paises lo ven con buenos ojos. Son datos positi-
vos y somos un ejemplo a seguir.

IDC DESTACABA EL CRECIMIENTO ESPANOL Y DEL RESTO DE
PAISES DEL SUR DE EUROPA EN EL MERCADO DE PC PARA
PALIAR LAS CAIDAS DEL RESTO DE EUROPA...

De hecho, el segundo pais que mas esta creciendo en-
tre los mas importantes es Italia, que casi ha crecido
un 14%. El sur de Europa parece que esta mejorando.

ADEMAS DE LOS DATOS CUANTITATIVOS, CONTEXT RECOGE
DATOS CUALITATIVOS MEDIANTE ENCUESTAS A DISTRIBUIDO-
RES. { QUE VALORACIONES TRANSMITE EL CANAL? ;SE HA
PRODUCIDO YA EN ESPANA LA TAN COMENTADA TRANSFOR-
MACION DEL DISTRIBUIDOR MOVEDOR DE CAJAS AL AGREGA-
DOR DE VALOR?

Si, se esta produciendo. El que no lo haga, terminara
desapareciendo. Este es un mercado muy dinamico
y es necesario adaptarse. De hecho, hicimos una en-
cuesta a finales del ano pasado y preguntamos cua-
les eran los retos y oportunidades para el sector. Tuvi-
mos 1.400 respuestas y nos dijeron que los servicios
eran lo mas importante para su negocio, seguidos de
tendencias tecnoldgicas tales como movilidad, cloud
computing, virtualizacion... espacios donde es fun-
damental dar un buen servicio al cliente.

Es DECIR, QUE LA APUESTA POR LA FORMACION, LA CERTIFI-
CACION, LA ESPECIALIZACION ESTA DANDO SUS FRUTOS EN EL
MERCADO...

Si. Nuestros socios de canal estan apostando por
ayudar a sus partners en este terreno.

A NIVEL TECNOLOGICO, LAS PRINCIPALES TENDENCIAS SON
MOVILIDAD Y CLOUD...

Se habla mucho también de Internet de las Cosas, y
nosotros estamos intentando categorizar todo este
tipo de productos, porque es una tendencia recien-
te y no se ha hecho esta categorizacién para hacer
un seguimiento. Pensamos que hay una oportuni-
dad clara ahi, y esperamos poder controlar los de-
nominados Smart Channels a lo largo de este afo,
incluyendo ahi todo lo relacionado con el hogar di-
gital, las Smart Cities...

MuCHO SE HABLA DE LA TRANSFORMACION HACIA LO
DIGITAL, Y EL PAPEL DEL CANAL AHI ES FUNDAMENTAL. ..

Si. De hecho, la mayoria de los fabricantes estan
apostando e invirtiendo mucho, con lo que va a ser
muy importante en los proximos anos. M@

n Context

n Mercado PC. Datos Primer Trimestre.
1DC
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Cuenta con 700 metros cuadrados de exposicion, una sala demo y otra de formacion

2
%
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Primer cash&carry de Esprinet en Espana

Esprinet ha decidido abrir su primer cash&carry en Espana en la localidad madrileria
de Alcobendas, un espacio en el que los distribuidores van a poder encontrar cerca
unas 4.000 referencias, asi como promociones especiales y diferentes espacios para

formacion o demos.

primer cash&carry en Espana, si bien no es un
concepto nuevo para el mayorista, que en Italia
cuenta con 17 de estos establecimientos. El de Alco-
bendas cuenta con unos 700 metros cuadrados de
exposicion, asi como con una sala demo y una sala
de formacién, abiertas tanto a los fabricantes con su
canal como a los distribuidores con sus clientes.
Tal y como explicaba José Maria Garcia a IT Reseller,
“la puestaen marchaeste cash&carry se debe adosra-

Esprinet ha elegido Alcobendas para abrir su

‘ zones importantes. En primer lugar, acercar Esprinet

a los distribuidores de esta zona, incluyendo no sélo
Madrid, sino otras provincias limitrofes, y, por otra
parte, contar con una sala de demo de soluciones. La
intencidon que tenemos es semanalmente ofrecer a
los distribuidores las propuestas mas novedosas de
los fabricantes pero uniendo producto a soluciones,
permitiendo el acceso a negocios hasta la fecha no
aprovechados, como la carteleria digital, hospitality,
educacién... Pensamos que para estas soluciones es
mucho mejor que los distribuidores puedan verlas
en funcionamiento”.

1'1"‘" %' . - A . e
= ; S =
& -_..g’,’_:"k_ r- L

SALA DEMO PARA SOLUCIONES

En este sentido, la idea de esta sala demo es reflejar
las principales soluciones audiovisuales que Esprinet
puede ofrecer en diferentes areas de soluciones: Edu-
cacion, Digital Signage, Hospitality y videoconferen-
cia corporativa.

Empezando por el area educativa, presenta dos
configuraciones. La primera cuenta con un proyec-
tor Interactivo Lente Ultra Corta Epson EB 595WI con
pizarra Velleda y caja de conexiones; se trata de una
solucion llave en mano utilizando este proyector in-
teractivo tactil de Epson. La segunda apuesta por
un proyector Lente Corta Epson EB520 con Pizarra
Smart X880 y caja de conexiones, buscando una so-
lucién que una un proyector con una pizarra digital,
un referente para muchos entornos educativos. Tal y
como comentan desde el mayorista, “ambos monta-
jes representan las soluciones mas habituales y solici-
tadas en el sector de educacion. Podemos, asimismo,
complementarlas con altavoces auto-amplificados,

para ahadir audio, o sustituir las pizarra o proyector }
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"Queremos que sea unareferencia
yqueel diente sepa que viniendo
alaashé&aany vaaencontrarel
producto gue necesita siempre”

interactivos por una pantalla tactil con software inte-
ractivo de hasta 84 pulgadas”

En el drea de carteleria digital, cuentan con una so-
lucién con videowall 2x2 instalado utilizando 4 pan-
tallas de 47 pulgadas modelo 47LV35 de LG. Ademas,
completan la solucion con el mediaplayer de Aopen
DE6140Yy el software de contenidos Deneva, “para dar
respuesta a cualquier necesidad de nuestros clientes,
pudiendo mostrar cualquier contenido en cualquier
formato, informacion en tiempo real, noticias, actuali-
zaciones remotas, y adaptando la solucion al formato
y contenidos que quiera mostrar el cliente”.

Asimismo, cuentan con otra soluciéon con una pan-
talla Supersign TV LG de 60 pulgadas, en concreto el
modelo 60LY540S, que combina senal de television
con una solucién de carteleria digital, junto con el
mediaplayer Aopen DE3250 con Windows POSre-
ady7 y software Deneva, “para mostrar ejemplo de
Digital Signage configurable a medida para cualquier
tipo de negocio”

En el caso de las soluciones de hospitality, inclu-
yen un TV LED Smart de 48 pulgadas serie HC690 de
Samsung. Con este montaje “mostramos todo aque-

llo que nos puede requerir el cliente, television y una
interfaz de usuario intuitiva y facil de usar, asi como
una gama completa de equipos y desarrollos para
adaptarnos a cualquier tipologia de hotel u hospital”

Por ultimo, y referidas al area de videoconferen-
Cia corporativa, la sala cuenta con un area donde se
muestra la nueva solucion de videoconferencia de
Aver, con el modelo EVC300 (hasta 4 puntos) unida
a una pantalla de LG de 47 pulgadas. “Con Aver ofre-
cemos una solucion de videoconferencia versatil que
utiliza los protocolos H.323 y SIP, de manera que es
compatible con los principales sistemas de videocon-
ferencia y hasta 10 puntos simultaneos con calidad
HD y a unos precios mas ajustados que las soluciones
de videoconferencia tradicionales”.

Todo esto, se completa con el catdlogo de Senn-
heisser, diversas soluciones profesionales de audio,
auriculares inaldmbricos para sistemas de conferen-
cia y call center que complementan la oferta de pro-
ducto AV profesional.

REPOSICION DINAMICA

Uno de los elementos destacados de este cash&carry
es que va a contar con lo que desde Esprinet denomi-
nan reposicion dinamica, esto es, manejar el stock y la
oferta de productos en funcién de los pedidos y prefe-
rencias de los clientes que acuden al cash&carry. Por el
momento se cuenta con mas de 4.000 referencias, de
las que un elevado numero pertenecen a las areas de
consumibles y de componentes, pero la oferta y la dis-
ponibilidad ira variando en funcién de los consumos,
con lo que se automatiza y se facilita la labor de repo-
sicion. Se trata de un sistema sobre el que Esprinet ya

trabaja con algunos retailers, tal y como el propio José
Maria Garcia nos explicaba al senalar que es lo que
hasta ahora “hemos estado transmitiendo a nuestros
clientes para que lo lleven a sus tiendas, uniendo su
sistema al nuestro, para proporcionarles la gestion de
stock que necesitan a diario, para que no les falte nin-
gun producto pero tampoco lo tengan en mayor can-
tidad de la necesaria. Les ofrecemos una atencion sis-
tema a sistema para asegurar que un producto nunca
falta. Por eso hemos querido hacer lo mismo nosotros.
De hecho, queremos ser un médico que se aplica sus
propias recomendaciones. Las referencias integradas
en este momento, unas 4.000, son las mas consumidas
por los distribuidores de la zona geografica alrededor
del cash&carry, por lo que casi podemos decir que es
dificil que un distribuidor que acuda a nuestro cash&-
carry no encuentre el producto que esta acostumbra-
do a adquirir. Por otra parte, es dinamica porque el
mercado y las referencias van cambiando y vamos a
conseguir ir actualizando las referencias en funcién de
las necesidades de los clientes. Queremos que ésta sea
una referencia importante, y que el cliente sepa que
viniendo al cash&carry va a encontrar el producto que
necesita siempre”. M

2

n Esprinet

José Maria Garcia, country manager de
Esprinet Ibérica
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Pone en marcha desde mediados de este mes el programa de incentivos On Your Marks

Oracle incentivara a los partners
para sequir creciendo con ellos

» g A punto ae finalizar el que Leapoldo Boado,
B VPTSBU Iberia & country leader Spain de
' Oracle, define como posiblemente ‘el mejor
ano de la historia ae la compariia”en la
Peninsula Ibérica, Oracle ha anunciado que con
el final del ario fiscal llega un nuevo programa
de incentivos a los partners, Oracle On Your
Marks, que busca reforzar la relacion con su
canal y sequir creciendo con ellos.

Executive Forum, ha servido para presentar un
nuevo programa de incentivos, abierto a todos
los miembros del ecosistemma OPN (Oracle Partner
Network), con el que Oracle busca crecer mas con
su canal, tanto en operaciones transformacionales

Ea celebracion en Madrid del Oracle Partner

mayo 2015
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Oracle Excellence
Awards

En este evento, Oracle quiso reconocer el traba-
jo de los partners y hacer entrega de los Oracle
Excellence Awards a aquellos que han tenido
una labor mas destacada en los ultimos doce
meses. Asi, los premiados en las diferentes ca-
tegorias fueron Avanttic en Database, Informa-
tica El Corte Inglés en Middleware, Deloitte en
Applications, Indra en Industry, Fujitsu en Ser-
vers & Storage Systems, CapGemini en Enginee-
red Systems, Arin Innovation en Oracle Cloud,
Everis en Business Analytics, y Accenture en
Oracle-on-Oracle, ademas de la Mencion Espe-
cial por Desarrollo de negocio en broad marke-
ting a Mercuri Tech.

como en areas de foco como el cloud; ganar capi-
laridad y cobertura; incrementar la generacién de
demanda; fortalecer la relaciéon con los partners; y
favorecer el desarrollo de estos en dreas como la es-
pecializacién y la certificacion.

Pero antes de anunciar este nuevo programa,
Leopoldo Boado quiso hacer un repaso de la situa-
cion de la compainia, justo ahora que se cumplen
tres anos del plan de retos expuesto a un trienio, y
que se basaba en poner el foco en el cliente; crecer
ganando cuota de mercado, sobre todo en solucio-
nes transformacionales; y hacer mas negocio con

‘ los partners. Pues bien, a punto de cerrar un afno

con crecimiento de doble digito, Boado se mostro
muy satisfecho tras el que puede ser “el mejor ano
de la historia de Oracle Iberia”, con crecimientos en
todas las dreas, tanto en las de tecnologia como en
las de servicio.

Pensando en el nuevo ano fiscal, que arranca el
préximo 1 de junio, la compafia tiene previsto se-
guir poniendo el foco sobre las soluciones cloud,
con el objetivo corporativo de alcanzar 1.000 mi-
llones de ddlares de negocio cloud, y con un punto
de partida local que pasa por posicionarse como el
primer pais europeo de Oracle en negocio PaaS y
haber duplicado las cifras de negocio Saa$S; ayudar a

las empresas a simplificar su Tl, tanto con enginee-
red systems como con sistemas transformacionales;
Big Data, que este ano serd una clara apuesta de
Oracle para tratar de replicar en datos no estructu-
rados el 65 por ciento de cuota de mercado de bases
de datos estructuradas que, con las cifras aportadas
por Boado, tiene la compania; y la transformacién
digital.

Ademas, y pensando en los partners, Leopoldo
Boado estima que existen algunas areas de mejora
en las que estan trabajando, tales como mayor in-
tegracion con los partners en las primeras fases de
los proyectos transformacionales, incrementar la

mayo 2015
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o e e oo W Disponible para todo el ecosistema de partners OPN desde
cios de Oracle al catdlogo comercial de sus partners. ,
g p mayo de 2075 hasta mayo ae 2016, On Your Marks ofrecerd

ORAcLE ON Your MARKS

Presentado por Enrique Mazén, Alliances & Channel /ncenl-/VOS Tf/meSTl’C]/f,’S)/ U/? gfdﬁ /?f€fﬂ/0 ﬁnd/ C]U€ //€Vdfd C] /05

director Spain de Oracle, es un programa de incen-
tivos lanzado hace un ano en Benelux, y que ahora

llega a otros mercados europeos, entre ellos Espa- gdnddOfeS a B’US//

como a aquellos que mas crezcan durante el plazo
de vigencia del programa.

Estos puntos, canjeables por premios como table-
tas o suscripciones a Spotify o Wuaki TV, entre otros,
se obtienen por la superacion de los exdmenes de
certificaciéon en determinadas lineas de producto;
por ventas de soluciones, que se duplican en el caso
de soluciones cloud o Oracle-on-Oracle; por certifi-
caciones de soluciones en el caso de los ISV; o por la
ejecucion de campanas conjuntas de marketing. [

na. Disponible para todo el ecosistema de partners con la celebraciéon de los Juegos Olimpicos de Rio ﬂ
OPN desde mayo de 2015 hasta mayo de 2016, ofre-  de Janeiro el verano préximo.
cera incentivos trimestrales y un gran premio final Con efecto en todas las lineas de negocio, premia-
‘ que llevara a los ganadores a Brasil, coincidiendo ra tanto a los partners que mas puntos acumulen n Oracle Partner Network (OPN)

mayo 2015
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Las citas de Madrid y Barcelona del evento tendran lugar, respectivamente, los dias 8 y 22 de mayo

Extreme Networks centrara sus Partner Eemelenworks euniden mayo, asus
Circle en SDN e Inteligencia de Negocio

ace ahora casi ano y medio, Extreme adqui-
|—| ria Enterasys vy, tras siete meses de trabajo, el

pasado 1 de julio arrancaba su afo fiscal la
nueva Extreme Networks. Ahora, a punto de termi-
nar el ejercicio, Extreme Networks quiere recuperar el
Partner Circle, su reunién periédica con partners de
canal, mayoristas e integradores, que no se celebro
en su edicion de otono por la cercania en el tiempo
de la Partner Conference celebrada para socios euro-
peos y latinoamericanos el pasado mes de octubre
en Lisboa. Partner Circle se celebrara en las ciudades

de Barcelona y Madrid los dias 8 y 22 de mayo, res-
pectivamente.

El objetivo de esta edicion del Partner Circle es com-
partir con los partners de canal las ultimas novedades
de la compaiia, tanto tecnoldgicas como relacionadas
con la estrategia de canal. La parte tecnoldgica girara
en torno a dos de las tecnologias mas actuales en el
mundo del networking, como son SDN y la inteligen-
cia de negocio basada en red, que consiste en el apro-
vechamiento de la informacién que circula por la red
para aportar valor afadido al negocio.

partners en una nueva edicion ael Partner
(ircle, si bien ésta serd la primera ocasion tras la
integracion de Enterasys. La firma aprovechard
la cita para hablar ge lo que se ha hecho en
este afio y medio, y mostrar dos oportunidaces
de negocio y crecimiento que ven para el canal:
SDN e Inteligencia de Negocio

Como comenta Luis Pérez, director de canal en Es-
pana, “estamos viviendo un momento apasionante
en el ambito de las nuevas tecnologias aplicadas al
mundo de las redes. En Extreme Networks estamos
apostando fuerte por las nuevas tecnologias y que-
remos compartir con nuestros partners las ultimas
novedades que tenemos en torno a dos de las mas
punteras tecnologias de red: SDN e Inteligencia de
Negocio basada en la red”.

Para ello, la firma va a contar con la colaboracién de
sus tres partners mayoristas: Azlan-Tech Data, West-
con e Ingecom.

VELOCIDAD DE CRUCERO PARA CRECER CON LOS PARTNERS
Al hilo de la celebracion alo largo de este mes de mayo

de las ediciones en Madrid y Barcelona de Partner Cir- }
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cle, hemos querido conversar con Luis Pérez, director
de canal de Extreme Networks, quien nos adelantaba
los temas que van a centrar ambas citas. Tal y como
nos explica, “Extreme compré Enterasys hace poco
mas de un afo, y en unos 7 meses hicimos una inte-
gracion desde todos los puntos de vista. El 1 de julio
de 2014, empezamos nuestro ano fiscal ya integrados
y, desde el punto de vista de canal, teniamos la estrate-
gia de unificar y fortalecer los programas de canal que
se encontraron, que no solo eran dos, sino que, depen-
diendo de la region, habia hasta siete programas de
canal. Durante el primer trimestre del afio se unifico
y se comunicaron los cambios, con el fin de que los
partners se fueran integrando y dando cumplimiento
a todos los requisitos”.

Normalmente, la empresa celebraba dos reuniones
regionales de canal, en otofio y en primavera, pero,
en esta ocasion, se celebré una Partner Conference
en Lisboa para 400 partners de Europa y Latinoamé-
rica. Ahora, llega el momento de reunirse con el canal
“para reiterarles el compromiso con la venta indirec-
ta, ofrecerles las ultimas novedades y, sobre todo, ex-
plicar los matices que va a haber en el programa de
canal que estard vigente en el ano fiscal 2016, a partir
del 1 dejulio”

En definitiva, “un mensaje de consolidacion. Des-
pués de ano y medio, podemos decir orgullosos que
todo lo que hemos ido contando se ha cumplido, y ya
estamos con velocidad de crucero para poder crecer
junto con los partners”.

En este Partner Circle “esperamos una asistencia im-
portante, un poco mayor de lo que venia siendo, por-
que la expectacién generada por lacompra ha sido im-

"Despues deanoy medig
podemos dedir orguillosos gue
0d0 10 gue hemos ido contando
sehacumplidg y yaestamos con
velodidad de auicero para poder
(recer junto conlos partners”

portante y la acogida ha sido buena. Esperamos mas
de un centenar de personas, en Madrid. Esperamos
que entre Madrid y Barcelona esperamos estar entre
las 150 y 200 personas. Creemos que hemos estado
informando mucho, pero el hecho de que Extreme no
fuera tan conocida como Enterasys, es importante que
se identifique bien a la nueva compania”.

Dos LINEAS DE CRECIMIENTO: DOS OPORTUNIDADES PARA EL
PARTNER

Uno de los mensajes para el distribuidor en esta oca-
sion es el del crecimiento. Tal y como nos adelanta

Luis Pérez, “basicamente, sobre lo que la compania
estd apostando desde el inicio del proceso de integra-
cién, son dos: SDN y Business Analytics, dos tenden-
cias que tal y como las planteamos, de forma abierta
y compatible, y, sobre todo, con una alta capacitacion
delos servicios que los partners pueden complemen-
tar, son el vehiculo perfecto, independientemente
de que sean tendencias, para que nuestros partners
puedan aprovecharse de todas las capacidades de
servicios que ellos tienen, y la posibilidad de vender
el hardware asociado, por otra parte. Nos enfocamos
mucho como dos vias para que los partners puedan
explotar estas soluciones desde el punto de vista de
los servicios que pueden proporcionar ellos mismos”.

No se trata de una estrategia para clientes con in-
fraestructuras Extreme, “sino que es un mensaje abier-
to a todo tipo de clientes, con arquitecturas de cual-
quier otro fabricante. Este es el terreno en el que nos
movemos Yy el mensaje en el que queremos insistir”.

Ademas, estos eventos van a servir para“obtener el
feedback de los partners. Es muy importante. Somos
una compafia muy flexible, con un tamafo que nos
permite maniobrar, con lo que podemos adaptarnos
trimestre a trimestre en funcion de la respuesta de
nuestros partners”.[M@

2

¢Por qué ser partner de Extreme
Networks?

n Extreme Partner Network

mayo 2015


http://bit.ly/R1RepAct_Extreme_Video
http://bit.ly/R1RepAct_Extreme_Video
http://bit.ly/R1RepAct_Extreme_EPN

Transformamos la tecnologia er

negocio para clientes de todo e

e,
SROCADE CISCO

e -

\I,

fl |
O @AVNET TS_ES /h @ 91 787 06 00

‘

marketing.es@avnet.com _/b

—_

=< AVNET

soluciones de
mundo

SlalAnEa s E L
~ VISION vmware 1, ®&)zimbro
50 LUTIONS

— —
—— —
—

———

e ——

T ————
———
—_—

m——

\,

@ WWwWWw.ts.avnet.com/es



http://bit.ly/R1PB_Avnet_proveedores
http://bit.ly/R1PB_Avnet_proveedores
http://bit.ly/R1PB_Avnet_proveedores
http://bit.ly/R1PB_Avnet_TW
mailto: marketing.es@avnet.com
http://bit.ly/R1PB_Avnet_Web

m I ACTUALIDAD

Busca nuevos partners que le den capilaridad

Qmatic refleja en su estrategia
de canal el crecimiento
de la compania

Iras un aumento ael negocio del 25% en 2014, Qmatic quiere sequir poniendo en prdctica la filosofia de sus propias soluciones: mejorar la experiencia de
dliente. La firma busca ampliar en Esparia su canal con socios regionales que le permitan estar mds cerca de los usuiarios.

negocio de las empresas; tanto es asi, que po-

cas estrategias de crecimiento de las compafhias
pasan por alto planes para mejorar la experiencia de
éstos en aquellos canales por los que mantiene rela-
Cidn, ya sean offline u online.

Reflejo de esta cada vez mayor importancia del
cliente en las organizaciones de todos los tamanos es
la buena marcha del negocio de Qmatic en Espana.
La filial de esta multinacional sueca que comercializa
soluciones para optimizar la experiencia del cliente
crecié en 2014 un 25%. “Este afno vamos a repetir, en
incluso a acelerar, alcanzando un fuerte 26%. La ten-
dencia se va a sostener en los préximos dos a cua-
tro anos, aunque quiza no a ese ritmo pero si a doble
digito’, explica a IT Reseller Martin Carvallo, Director

‘ os clientes se han convertido en el epicentro del

‘ General de Qmatic Espana.

Para alcanzar tal objetivo, seran claves varios aspec-
tos. Por un lado, la busqueda de la mejora en la cali-
dad de atencién de servicio, “ayudando a los clientes
a optimizar sus recursos y perfiles de su staff, a dis-
criminar para que cada uno de sus clientes tenga
una atencién lo mas personalizada posible, auto-
matizando el conjunto del proceso”. Asimismo,
la capacidad de evolucionar su solucién en un
entorno mas amplio, “integrandonos con los
CRM, con las plataformas ERP que usan
nuestros clientes”. Y por otro, “apalan-
candonos con nuestro socios, para que
nuestro crecimiento sea mas sanoy el
suyo también, pues es su modelo de
negocio en cuanto a los servicios lo
que nos hara crecer a todos”, anade
Carvallo.

El negocio de Qmatic se divide a dia de hoy en-
tre un 40% procedente de los partners y un 60% es
venta directa recurrente. “Historicamente, Qmatic
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Martin Carvallo, Director Genera

era distribuidor exclusivo de Qmatic Suecia. Hace 4
anos fue adquirido por la matriz. En el anterior mo-
delo de negocio de la matriz, su acercamiento era
directo, exclusivo y poco colaborativo. Desde que
somos filial, el acercamiento cambia por la necesi-
dad de integracién con la nueva plataforma Orches-
tra Enterprise. Pero seguimos teniendo contratos de
mantenimiento de esas ventas anteriores’, senala
Carvallo.

Respecto a su equipo de venta, Qmatic tiene en
Espafna su propia fuerza comercial —aumentaron su
plantilla seis personas en los ultimos seis meses- "y
un musculo de marketing para educar y difundir, de-
tectar proyectos y oportunidades. Y trabajamos de
la misma manera con dos grandes tipos de socios.
Son mas socios que puro canal, porque no es tanto

{ distribucién sino integracion, consultoria y analisis’,

apunta el responsable de la compania en nuestro
pais. En este sentido, un primer tipo de socios esta
compuesto por grandes integradores como IECISA,
Everis, Fujitsu, ATOS y AGS, con los que se dirigen a
la gran cuenta y les generan oportunidades en los
grandes sectores. El otro perfil de partners lo com-
ponen firmas regionales “que estan cerca de ayunta-
mientos, de las farmacias, de las empresas de aguas
locales, con soluciones mas enfocadas. Tenemos una
estrategia sencilla: no buscamos tanto distribucién
sino socios capacitados en nuestra plataforma. Como
no buscamos distribucién masiva, somos muy selec-
tos, tanto para darles el soporte como para evitar los
solapamientos entre socios".

Qmatic tiene una presencia consolidada en Cana-
rias, Andalucia, Madrid y la zona Este de Espafna“y me-
nos en la parte noroeste del pais. Estamos buscando
socios y desarrollo de canal. Nuestro objetivo es te-
ner uno o dos socios por autonomia, mas 0 menos.
Disponer de capilaridad”. De forma concreta, lo que la
compafia pide a estos socios regionales es “compe-
tencias de hardware, en toda la parte de instalacion
fisica, pero también en la parte de customizacion, de-
sarrollo e integracién. Buscamos socios que tengan
esta ambivalencia entre hardware y software. La gran
diferencia entre nosotros y otros competidores que
suelen ser empresas que ensamblan elementos hard-
warey software de desarrollo local es una plataforma
que es evolutiva y no un desarrollo a medida, como
suele ser el caso de la competencia. Las casuisticas de
nuestros clientes son diferentes; por eso se requiere
una plataforma flexible. Esto es lo que marca la dife-
rencia’, apostilla el director de Qmatic en Espana.

Para esos clientes, que desarrollan su actividad en
los sectores de administracion publica de todos los
niveles, sanidad, banca o retail, e incluso pequenas
empresas, la compafnia ofrece dos tipos de solucio-
nes: Orchestra, una plataforma de tipo Enterpris,
“pensada para la gestion de grandes redes de ofici-
nas y centros, y Qmatic Solo, para el segmento pyme,
modular, embebida y plug&play, que permite empe-
zar a gestionar la experiencia de cliente de forma ra-
pida”

Sobre ellas se construye un modelo de negocio
“centrado en la venta de software y hardware, nues-
tro o de terceros, y los servicios relacionados con la
gestion del proyecto o gestiones claves’, explica el
directivo de Qmatic. “Servicios que se pueden dar
encima de nuestra plataforma, como el desarrollo de
una app que recoja los datos de la plataforma. Es un
modelo bastante clasico; los servicios, la ingenieria 'y
la inteligencia se la dejamos a los partners”. [@

Las grandes experiencias de clientes
deben crear y sostener la lealtad de los
clientes (Forrester)

n Una débil experiencia movil puede
danar el compromiso del cliente

Principios basicos para la fidelizacion de
los clientes
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aprovechado porel canal de dlstrlbuaon, que tendrad que hacer frente a una serie de retos comola entrada
~ de nuevos competidores o no conocer de que manera puede generar valor.
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nternet de las Cosas, los hogares inteligentes y los
wearables son los tres factores que van a hacer
que el canal de distribucién evolucione hasta con-
vertirse en un“smart channel”o un canal inteligente
si quiere aprovechar la oportunidad de negocio que
representa la llegada, en este caso, de los wearables.

PREVISIONES DE CRECIMIENTO

La oportunidad es clara, mas si se atienden a los ulti-
mos datos de mercado de IDC. En 2015 el sector de
tecnologia para llevar puesta crecera un 133,4% a
nivel mundial pasando de un volumen de ventas de
poco mas de 19,5 millones de dispositivos de 2014
a los casi 46 millones que la consultora prevé que
se vendan este ano. En 2019, la cifra ascendera a los
126,1 millones de dispositivos, lo que supone un

< crecimiento medio anual del 45,1%.

La llegada de los “smart wearables”, es decir
aquellos dispositivos que son capaces de ejecutar
aplicaciones de terceros, tales el Apple Watch, el
Moto 360 de Motorola, o los relojes Gear de Sam-
sung, van a ser claves en la consolidacién de esta
nueva categoria.

En total, y segun datos de IDC, el volumen de ven-
tas de los “smart wearables” sera de 25,7 millones
de unidades este ano, un 510,9% mas que en 2014,
cuando se comercializaron 4,2 millones de unidades.
En cambio los wearables tradicionales (aquellos que
no ejecutan aplicaciones de terceros) registraran un
crecimiento mucho mas moderado, pasando de unas
ventas de 15,4 millones de 2014 a los 20 millones de
dispositivos que se espera este ano.

£n 2075 el sector de tecnologia para
levar puesta crecerd un 133,4% a nivel mundial

INTERES QUE IRA EN AUMENTO

El crecimiento de este mercado vendra de la mano
de lairrupcion de nuevos jugadores, nuevos dispo-
sitivos y una mayor concienciacién de los usuarios,
que empezaran a ver cuales son los beneficios de
tener un reloj, una pulsera o unas gafas inteligen-
tes.

Un estudio de la AIMC desvela que por el momen-
to los wearables no han calado entre los usuarios
espanoles. Es mas, la compania asegura en su infor-
me que “pese al boom tecnoldgico ocasionado por
la aparicion de estos artilugios, los ciudadanos no
muestran por el momento mucho interés por nue-
vos dispositivos de acceso a Internet como las gafas
o los relojes inteligentes”. Un 58% se mostraba poco
o nada interesado en adquirir un reloj inteligente,
porcentaje que en el caso de las gafas se reducia al
55,2%.

Entonces, jcudl va a ser el factor del cambio? Las
consultoras apuntan a la llegada de los “smart wea-
rables” con el Apple Watch a la cabeza.

Otro factor determinante a la hora de que los
wearables se consoliden es la irrupcion de las casas
inteligentes. Un estudio de Deloitte predice que en
2017 las soluciones para los hogares inteligentes en
Europa generaran un volumen de negocio de mas
de 5.570 millones de délares, con los wearables e
Internet de las Cosas como principales precursores.
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QUE SON LOS SMART CHANNELS
Ante estas cifras, aprovechar la oportunidad de ne-
gocio que representa el mercado de wearables pue-
de ser vital para el canal de distribucion Tl tradicional.

Pero, y tal y como se destaco en la ultima edicion de
Distree, la oportunidad de negocio de los wearables
no viene sola. A ésta también se les tiene que unir
otra de las grandes tendencias de los ultimos anos:
Internet de las Cosas. La llegada de estas tecnologias
ha hecho que ya se esté empezando a hablar de los
“smart channels” o los canales inteligentes.

Farouk Hemraj, CEO de Distree Events, explica
que los smart channels representan un cambio en
la manera de trabajar del canal tradicional. “Tienen

Existe una gran incertidumobre
enel canal por conocer cudl
es la propuesta ae valor ae os
wearables

que trabajar de manera conjunta para incremen-
tar la sensibilizacién de los consumidores hacia la
compra de tecnologias y soluciones inteligentes y
encontrar nuevas formas de llegar al mercado que
sean viables”.

Para Context, los smart channels es una nueva
categoria de canal en la que se engloban “fabrican-
tes, distribuidores, cadenas minoristas, tiendas on-
line y proveedores de servicios” los cuales “podran
desarrollar nuevos modelos de negocio y nuevos
enfoques de venta” que hagan que los consumido-
res prefieran acudir a su distribuidor habitual antes
que a otros jugadores. “Teniendo en cuenta que los
usuarios cada vez empiezan a utilizar dispositivos
conectados y que se estan dando cuenta de los be-
neficios de los hogares inteligentes, la necesidad de
ofrecer una serie de servicios de instalacion y repa-
raciéon también crece” Y es ahi donde el canal puede
sacar partido.
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£ canal tiene que adecuar su
estructura ala nueva reglidad
de Intemet e las Cosas

RETOS DE LOS SMART CHANNELS
El canal de distribucién de Tl va a tener que hacer
frente a una serie de retos. Uno de los principales, la
llegada de nuevos jugadores que se van a conver-
tir en competencia.“Ya estamos viendo cdmo estan
proliferando numerosas compafhias que se estan
posicionando para aprovechar estos mercados en
crecimiento’, explica Farouk Hemraj.“Desde provee-
dores de plataformas como Google Nest o QIVICON,
a través de dispositivos inteligentes de fabricantes
como LG, Philips o Samsung” hasta tiendas de re-
lojes, cadenas deportivas o de ropa. “Este mercado
esta evolucionando de una manera vertiginosa”
Otro de los retos a los que se enfrenta el canal es
conocer exactamente qué son los wearables. Theo
Gibbons, analista de Context, considera que “se ha
creado una gran incertidumbre por conocer qué es
la tecnologia para llevar puesta y saber de qué ma-
nera se pueden convertir en una propuesta de va-
lor”. En esto, el area de salud jugara un papel clave
y tanto el canal como las companias de tecnologia,
podran aprovechar un mercado “que soélo en Esta-
dos Unidos generara 6.300 millones de délares”

Una de cada dos empresas del canal consideraloT como
una oportunidad de negocio

Un estudio publicado por Comp-
TIA, Sizing up the Internet of
Things, muestra el potencial de
Internet de las Cosas (loT) como
oportunidad de negocio para el
canal de distribucion.

El estudio de CompTIA senala
que el 51 por ciento de las em-
presas entrevistadas consideran
que la oportunidad que puede
representar Internet de las Cosas
para el canal de distribucion jus-
tifica el bombo que se esta dan-
do a esta tendencia, si bien el 48
por ciento considera que, de mo-
mento, hay mds esperanza que
oportunidad.

Esto es debido, segun Seth Ro-
binson, director sénior de analisis

tecnologico de CompTlIA, a que
todavia el ecosistema para desa-
rrollar el negocio es ciertamente
inmaduro. “loT trae consigo un
cambio de estandares, en segu-
ridad, privacidad, monetizacién
y otros muchos aspectos, lo que
provoca muchas banderas rojas
para los responsables de las em-
presas”.

Pero no se trata de humo, e loT
continuara creciendo. Y es que,
ademas de CompTIA, otros analis-
tas como Gartner e IDC hablan de
14.000 millones de dispositivos
conectados que se convertirdn
en 50.000 millones alla por 2020,
incluyendo tanto dispositivos in-
teligentes de acceso, tales como

smartphones, tabletas, portati-
les..., como dispositivos indus-
triales y otros que apareceran con
el desarrollo del mercado.

Para los encuestados, los bene-
ficiados de este desarrollo serian
las companhias de dispositivos
(casi un 45%), sequido de cerca
por las companias de Big Data y
Analytics (43%), companias que
hagan converger servicios e inter-
faces (35%), proveedores de solu-
ciones Tl (30%), companias de ca-
ble y telecomunicaciones (26%),
companias de equipamiento de
redes y software (25%), fabrican-
tes de chips y sensores (23%) y
los proveedores de plataformas y
ecosistemas (15%).

Nos encontramos en un momento en el que “se
tiene que mirar hacia delante y convertir estas nue-
vas tecnologias en una realidad de consumo. Esto
significa que se tienen que desarrollar canales via-
bles, que estimulen la demanda, eduquen a los con-
sumidores y desarrollen todos los servicios necesa-
rios ademas de soporte” comenta Farouk Hemraj.

INTERNET DE LAS COSAS

A la oportunidad que representa el mercado de los
wearables también se tiene que unir la que proven-
dra de Internet de las Cosas. IDC prevé que el eco-
sistema que conforma Internet de las Cosas (hard-
ware, software, servicios, y seguridad) alcanzara los
3,04 billones de délares de facturacion en 2020, lo
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Seqtin ComplIA, el 51 por diento
de las empresas consideran
una oportuniaad Intemet
delas Cosas para el canal de
distribucion

que representa un crecimiento anual del 13% desde
2013, cuando ingresoé 1,3 billones de délares. En to-
tal, se espera que de aqui a cinco afos haya 50.000
millones de “cosas” conectadas a nivel mundial, con
lo que eso representa.

El crecimiento de loT “estd generando una serie de
oportunidades que ya estan centrando la atencién
de proveedores de tecnologia tradicionales y otros
jugadores no tradicionales’, explica Vernon Turner,
vicepresidente senior de infraestructura empresa-
rial, redes y consumo de IDC. “Todos ellos buscan
aprovechar un mercado que ofrece ingresos emer-
gentes”. Gobiernos, usuarios finales y los entornos
empresariales son potenciales consumidores finales
de loT, area que “todavia esta en las primeras fases
de maduracion”.

EL cANAL ANTE lOT
Ante estas cifras, el canal tiene que estar preparado

{ para aprovechar este mercado y hacer frente a las

barreras que existen. “Internet de las Cosas es una
de las grandes tendencias, pero es un area compleja
y muy fragmentada, con lo que el trabajo se compli-
ca’, considera Hans Carpels, presidente de Euronics.

A esto, se tiene que anadir el desconocimiento de
los usuarios finales sobre el mercado. “Sélo un 5%
de los consumidores finales sabe dénde tiene que
acudir si quiere comprar dispositivos de IoT. El valor
real de estas soluciones para el consumidor tiene
que ser percibido por éste. Tenemos que explicar la
eficiencia y las ventajas econémicas”.

Es elmomento“de convertirlavisién deloT en una
realidad de consumo” destaca Farouk Hemraj. “Para
el canal de tecnologia y de electrénica Internet de
las Cosas representa una oportunidad significativa,
aunque plantea una serie de cuestiones cruciales
que tienen que ser abordadas”. Una de estos retos
es dejar de lado los tradicionales equipos departa-
mentales. Internet de las Cosas esta compuesto por
una diversidad de dispositivos y productos con lo

que la estructura actual de venta, con equipos des-
tinados a electrodomésticos, a la comercializacion
de televisores, o al servicio de tecnologia “se queda
obsoleta con loT”.

Los proveedores de tecnologia “necesitan esta-
blecer rapidamente su posicion y la oferta de estos
nuevos sectores”. Esta es la Unica forma de que “pue-
dan aprovechar la oportunidad y mantener su peso
en el mercado”. Internet de las Cosas “se ha converti-
do en unarealidad, debido al incremento de los dis-
positivos conectados, los wearables y la penetracion
de smartphones en todo el mundo. El reto se centra
en asegurarse de que el canal esta completamente
alineado con esta oportunidad de crecimiento”fina-
liza Farouk Hemraj. @

2

n Salud y wearables

Smart Channel Summit

n Prevision venta wearables, segun IDC

n Consumo de television en dispositivos
moviles

La oportunidad de loT para el canal

Internet de todas las cosas

n Informe de IDC
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El sistema operativo se resiste a morir

Wmdows XP

'. .\_,_.‘_p,_ "_.

QUlENO después contfﬁ,ua sie ndc
ha oportunidad pé‘ifa el

Fueel 8 de abril de 2014 cuando Microsoftemitioel uItlmo boletinde segu\idad\
para Windows XP, ponlendo fina casi 13 arios de soporte tecnlco Apesarde, "/
los esfuerzos por acelerc;r la.migraciona otras plataformas mas modernas
marzo de 2015 Windows\XP:tenia una partlapaaon todawa lmportante lo que
supone quelaoportunid (’ parael canal tampaco ha muerto

al soporte técnico para Windows XP. Lanzado al

mercado en octubre de 2001, el sistema opera-
tivo mas longevo de Microsoft estuvo instalado en
su maximo esplendor en el 83,78% de los ordena-
dores personales a nivel mundial. Tras Windows XP,
Microsoft lanzé Windows Vista, que pasdé mas que
desapercibido, y en octubre de 2009 llegé al merca-
do Windows 7, el actual lider que, no obstante, tar-
do casi tres anos en superar en cuota de mercado a
Windows XP. El hito se logré en septiembre de 2012.

A pesar de los esfuerzos de Microsoft, de sus part-
ners, y de los fabricantes de PC, por acelerar la mi-
gracion a otros sistemas operativos mas modernos,
segun datos de NetApplications, Windows XP dijo
adioés con una cuota del 26,29% a nivel mundial.
Statcounter, por su parte, le otorgaba una participa-
cion del 18,61% en abril de 2014.

Un ano mas tarde, Windows XP se resiste a morir.
En estos doce meses en los que ha estado sin sopor-
te, su cuota de mercado ha ido cayendo paulatina-
mente, aunque la participacion siempre ha sido de
doble digito. En marzo de 2015 Windows XP estaba
instalado en el 16,94% de los PC a nivel mundial se-
gun el dltimo informe de NetApplications, porcen-
taje que se reduce al 11,2% si se consultan los datos
de StatCounter.

E | 8 de abril de 2014 Microsoft puso punto y final

EL cosTe DE WiNDOws XP... MAS ALLA DE LA SEGURIDAD

Los datos de NetApplications sitian a Windows XP
como el segundo sistema operativo mas utilizado
tras Windows 7 y eso que desde que se conocio la
fecha del fin del soporte han sido muchos los juga-
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Windows XP dijo adlios con
unacuota ael 26,29% anivel
mundial sequn NetApplications

dores de la industria que han avisado, sobre todo a
las empresas, de la necesidad de migrar.

La seguridad ha sido el argumento mas utiliza-
do tanto por Microsoft como por otros agentes. Al
no contar con soporte técnico, todos aquellos que
mantienen Windows XP no disponen de actualiza-
ciones regulares ni de parches urgentes ante ata-
ques de dia cero, lo que hace que los equipos sean
aun mas vulnerables en un mundo donde las ame-
nazas evolucionan a un ritmo vertiginoso.

Las consultoras también advirtieron de los peli-
gros de mantener Windows XP, mas alla de los pro-
blemas de seguridad. Un informe de IDC destacaba
que si antes de 8 de abril de 2014 el coste de un
equipo con XP era de unos 75 délares anuales, des-
pués de esa fecha éste se incrementé hasta los 300
délares.

Mantener el sistema operativo también implica,
en muchos casos, continuar con equipos que tienen
mas de tres anos de vida, algo que también reper-
cute en los costes para las empresas, tanto en mano
de obra (en el cuarto afo estos se incrementa en un
25% y en el quinto afo crecen hasta el 29%), como
de productividad de los empleados (un 23% en el

{ cuarto ano y un 40% en el quinto).

Con estos datos en la mano, IDC se muestra con-
tundente: “las organizaciones que siguen conser-
vando un entorno Windows XP no sdélo se estan
exponiendo a riesgos de seguridad y problemas de
soporte, sino que también estan perdiendo dinero
de su presupuesto que podria utilizarse mejor en la
modernizacion de sus inversiones en TI".

PERDER EL TREN DE LA MOVILIDAD

Y si la seguridad y el incremento de costes no fue-
ran argumentos mas que suficientes para migrar, a
estos se le anade un tercero: la movilidad. Windows
XP vio la luz en un momento donde los trabajado-
res moviles eran casi inexistentes, con lo que no

Oportunidad para el canal

El dia que Microsoft emitié el dltimo informe de
seguridad para Windows XP, el sistema operativo
estaba instalado en el 30% de los ordenadores per-
sonales en Espafa, segun datos de GTI. Esto repre-
sentaba una importante oportunidad para el canal
de distribucion, que podia asesorar a sus clientes
sobre cudl era la mejor forma de migrar a sistemas
operativos mas modernos.

A pesar de que ya ha pasado un ano, la oportu-
nidad continda. En la actualidad, y segun datos de
la AIMC, Windows XP cuenta con una participacion
del 12,2% en Espana, un porcentaje mas bajo que
el de hace un ano pero todavia importante, mas si
se tiene en cuenta que éste corresponde a nimero
de internautas, con lo que previsiblemente se in-

ha sido pensado, ni adaptado, a las necesidades
actuales de las empresas. Algo que no ocurre con
Windows 8.1.

La hasta el momento ultima versién de Windows
fue desarrollada pensando en mejorar la productivi-
dad de los trabajadores permitiendo que estos pue-
dan acceder a sus documentos en cualquier momen-
to, desde cualquier dispositivo y en cualquier lugar.

Para ello Microsoft recuperd para Windows 8.1 el
botdén de inicio; incorpord caracteristicas como el
buscador Bing Smart Search (facilita la busqueda de
cualquier archivo tanto en la Web como en el dis-
positivo), o Smart Files de SkyDrive (se puede crear,
editar, salvar y compartir archivos en cualquier mo-

cremente, ya que no todas las pequefas y media-
nas empresas espanolas han migrado.

Para ayudar al canal en la migracién, y ya no s6lo
de Windows XP sino de otras plataformas como
puede ser Windows 7, Microsoft dispone del pro-
grama Windows Accelerate, con el que ayuda a
sus partners a aprovechar la oportunidad de ne-
gocio que representa ayudar a sus clientes a adop-
tar Windows 8. Para ello ofrece financiacién y otros
recursos como pueden ser programas de demos-
traciones o formacién.Y es que, y como reconocie-
ron directivos de Microsoft durante la dltima con-
ferencia de partners en Espana, se ha avanzado en
el fin de Windows XP, pero todavia queda mucho
por hacer.
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Datos de Statcounter del ultimo ano. Cuota de sistemas operativos
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Aunque muchas empresas

ya hanmigrado la base
instalada de Windows XPen
Espariatoaavia representa una
importante oportunidad para el
canal de distribucion

mento, lugar y a través de cualquier dispositivo); y
fomento la multitarea y la productividad al permi-
tir visualizar y utilizar cuatro aplicaciones al mismo
tiempo, entre otras.

WiNDOWS 8 NO ACABA DE DESPEGAR

Todas estas mejoras no han acelerado la adopcién
de Windows 8. NetApplications sitUa a esta version
en tercer lugar, tras Windows 7 y Windows XP, con
una cuota del 14,07% (10,55% para Windows 8.1 y
3,52% para Windows 8). Windows 8 salié al mercado
a finales de octubre de 2012 y, exceptuando en no-
viembre de 2014, que con un porcentaje del 18,65%
(un 12,1% correspondié a Windows 8.1) consigui6

ser el segundo sistema operativo, nunca ha supera-
do a Windows XP en cuota de mercado.

La situacion es distinta si se atienden a los datos
de Statcounter quien destaca que fue en julio de
2014 cuando Windows 8 superd por primera vez
a Windows XP con una cuota del 14,95% (el 7,5%
correspondié a Windows 8.1). Desde ese mes, Win-
dows 8 ha sido el sequndo sistema operativo mas
utilizado y en diciembre de 2014 Windows 8.1 logré
superar a XP (12,2% frente al 11,84%) sin necesidad
de sumar los resultados de su predecesor. En marzo
de 2015 Windows 8.1 ya se encontraba en el 15,39%
de todos los ordenadores a nivel mundial.

QuE Pasa con WinDows 7
En medio de este panorama no nos podemos ol-
vidar de Windows 7. El sistema operativo lidera el
ranking con una cuota del 58,01% segun datos de
NetApplications correspondientes a marzo de 2015
(la cuota segun Statcounter es inferior, del 53,3%).
Windows 7, que no ha logrado las cuotas de mer-
cado de Windows XP en sus mejores anos, puede
llegar a representar otro problema para Microsoft.
La cuota de Windows 8 esta muy lejos de la que os-
tenta su predecesor, la firma esta a punto de lanzar
Windows 10 y ya ha anunciado que sera dentro de
cinco anos cuando deje de dar soporte técnico para
Windows 7.

Winpows 10: EL FUTURO

Y llegamos a Windows 10 que llegara a 190 paises y
en 111 idiomas este verano. Asilo anuncio Terry Mier-
son, vicepresidente ejecutivo del grupo de sistemas
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operativos de Microsoft, tanto en el blog de Windows
como durante la celebracion de WinHEC en China.

Windows 10 vera la luz con el objetivo de“cambiar
la relacién entre usuarios y dispositivos”y, para ello,
incorporara novedades en materia de seguridad,
con la autentificacién biométrica como protagonis-
ta, 0 en el dmbito de Internet de las Cosas. Ademas,
y como no podia ser de otro modo, éste se adapta-
ra a diferentes dispositivos, como PC de sobremesa,
portatiles, smartphones, tablets o la Xbox.

Mencién especial para la estrategia que va a em-
prender Microsoft. La firma ha anunciado que per-
mitird la actualizacion gratuita a Windows 10 desde

Datos de maximo esplendor de Windows XP

100%
-8 Windows XF

'CHANCE

f
“ CHANGE

versiones anteriores, incluso si éstas son piratas. No
obstante, este ultimo punto no esta exento de mati-
ces ya que no significa que todos aquellos que dispo-
nen de una version de Windows 7 o Windows 8 ilegal

+ Windows Vista 2 2 5 < s s = ” > & *
& Macintel 20%
Windows 2000
=¥~ Mac 05
&= Other 0% o S = = = - - > ™~ - s
& & & & & » & & & & &
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MONTH WINDOWS X WINDOWS VISTA MACINTEL WINDOW S 2000 MAC 08 OTHER
November, 2007 B83.78% 7.02% 1.78% 3.08% 1.66% 2.68%
December, 2007 83.07T% 812% 1.96% 272% 1.64% 2.49%
January 008 B3.00% T.BE% 210% 2.B9% 1.64% 2.51%
Februany 2008 B2.62% B.459% 214% 2T% 1.58% 2.44%
March, 2008 £81.99% 9.15% 2.25% 2.65% 1.82% 2.43%
April, 2008 81.T% 8.41% 2.15% 2.64% 1.32% 2TT%
Iay, 200H B1.01% 10.17T% 2.41% 2.45% 1.36% 2.807%
June, 2008 B0.61% 11.20% 2.46% 2 18% 1.24% 2.31%
July, 2008 80.46% 11.72% 2.40% 2.06% 1.16% 2.20%
August, 2008 73.92% 12.46% 2.46% 1.90% 1.10% 2.15%
Seplember, 2008 T8.96% 12.83% 2.83% 1.92% 1.12% 2.66%

vayan a poder “regularizar su situacién’, sino que se
podran descargar una version de prueba, que no dis-
pondra de actualizaciones de seguridad o soporte,
pero que tratarad de animar a adquirir una licencia.

Ademas, y para fomentar la adopcion de Windows
10 en mercados clave como puede ser China, Micro-
soft anuncio la firma de acuerdos con Lenovo (éste
facilitara la actualizacién a 2.500 centros de servicio
y tiendas retail) y Tencent (ofrecera a sus clientes
la actualizaciéon a Windows 10 desde Windows 7 y
Windows 8 de forma gratuita).

Luchar contra la pirateria y acelerar la migracién
son los dos objetivos que persigue Microsoft con
esta nueva politica de comercializacion.

;Lograra Microsoft que los usuarios migren a Win-
dows 8.1 o Windows 10 o se encontrara con un pro-
blema similar al que ha tenido con Windows XP? @

Como migrar de Windows XP
aWindows 8.1.

n Cémo migrar de Windows XP
a Windows 8

n Microsoft y el fin de Windows XP

n Cambio de politica de Microsoft
con la llegada de Windows 10

n Programa Windows Accelerate
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Lai\m del puesto de trabajo, productividad y eficiencia para el profesional.
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Las nuevas exigencias de los negocios
llevan a una evolucion amparadaen la
innovacion tecnoldgica

| atransformacion del
puesto de trabajo

La propia naturaleza del lugar de trabajo, le hace

cambiar de forma rapida, gracias a los aportes
tecnologicos y a la competencia que imponen las

demas empresas, que fuerzan a las companias a

Innovar en sus modelos de negocioy en laforma
en que adaptan a sus trabajadores y entornos

laborales a esta necesidad de cambio.

precisamente es ahora cuando diferentes co-
rrientes tecnologicas han llevado al puesto de
trabajo a un punto de no retorno en la necesi-
dad de transformarse. Hablamos de tecnologias
tales como Social, Movilidad, Analytics y Cloud
(lo que ha venido a denominarse SMAC), que han
hecho a las empresas dar un paso adelante enorme
en el cambio cultural que necesita la evolucion del
puesto de trabajo.

Los negocios deben evolucionar, primero, para
sobrevivir y, posteriormente, para crecer y ser mas
p'rodl:_ittiyos. Y deben hacerlo en multiples aspectos,
.dés'dét.mbcllelos-de,néJgocio y servicios hasta la propia

 transformacion del entorno de trabajo.
e Ty s gl
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SociaL, MovILIDAD, ANALYTICS Y CLOUD

Es una nueva forma de trabajar. Social, Movilidad, Analytics
y Cloud estan revolucionando el puesto de trabajo, que ya
no se entiende como un espacio estatico, sino dinamico;
anclado a un lugar, sino maévil; aislado, sino colaborativo...
Porque SMAC esta transformando las empresas hacia la
digitalizacion.

Eso si, este cambio precisa de un empuje cultural, por-
gue algunas empresas son reticentes a integrar la movilidad
en sus procesos o la colaboraciéon en su modelo de toma de
decisiones, lo que redunda negativamente en la eficiencia
de los trabajadores y la productividad de los negocios.

Porque los trabajadores tienen altas expectativas,
como la posibilidad de trabajar independientemente del
lugar y del dispositivo (no se trata de un lugar de trabajo,
sino de un espacio de trabajo) y poder colaborar sin que la
necesidad de tecnologia suponga una barrera. Y, frente a
esto, el planteamiento de Intel aboga por permitir que los
trabajadores colaboren de forma natural e intuitiva: comu-
nicaciones unificadas, colaboracién en tiempo real, entor-
nos multidispositivo... Porque la trampa esta en pequenos
detalles. Por ejemplo, la necesidad de energia de un disposi-
tivo, puede lastrar su movilidad, la dificultad de conectar un
proyector puede reducir la productividad de una reunion, o

BYOD en las empresas

En opinion de Gartner, en 2017, el 90% de las
organizaciones apoyara algun aspecto de los programas
BYOD. Actualmente, estos programas tienen distintos
niveles de madurez, pero segiin Gartner, en 2018 se
utilizaran en el trabajo el doble de dispositivos propios
que dispositivos propiedad de la empresa.

En términos de disefio de programas BYOD,
Gartner aconseja a las empresas enfocar su objetivo en
aquellos usuarios que son propensos y tienen interés
en utilizar una gama mas amplia de dispositivos para
trabajar y que se sienten relativamente cémodos con la
tecnologia.

Las empresas también deben marcarse un objetivo
principal: la satisfaccion del usuario, la reduccion de
los costes o la expansion mavil. En la mayoria de los
casos, la consecucion de objetivos multiples sera algo
inalcanzable o entraran en conflicto entre si, afirma
Gartner.

| 0s negocios deben evolucionar,
Drimero, para sobrevivir y,
nosteriormente, para crecer y ser
mas productivos

un problema técnico sin posibilidad de asistencia remota
puede perjudicar la eficiencia del empleado. De ahi los
esfuerzos realizados para permitir que los trabajadores
no sufran las barreras que frenen su productividad, como
tecnologias de conectividad sin cables que simplifican

las conexiones, el soporte remoto o las tecnologias que
multiplican la autonomia de las baterias.

LA 5% GENERACION DE PROCESADORES INTEL®
CORE™ VPRO™ SUPONE UNA REVOLUCION EN

EL ENTORNO DE TRABAJO
La nueva generacion de procesadores Intel Core vPro,
la quinta, elimina cables y permite nuevas formulas de
colaboracién que incrementan la productividad de los
trabajadores y las empresas.

Esta nueva familia de procesadores apuesta por tres
ambitos diferentes: innovacién en el disefo y pantallas y

ENLACES DE INTERES
5 formas de transformar el lugar de trabajo en 2015

Puesto de trabajo, segun Intel

Ventajas 52 Generacidén Intel Core vPro (PDF)

Razones para estandarizar 52 Generaciéon Intel
Core vPro (PDF)

52 Generacioén Intel Core vPro

Tecnologias colaborativas modernas (PDF)

Transformar el puesto de trabajo: Estrategia
integrada para el cambio

La empresa se apunta a la movilidad

BYOD: Una ventaja, no una carga
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Tecnologias que transforman el lugar de trabajo

.-"-#
Nuevos formatos maéviles. Permitiran a los trabajadores
disfrutar de una experiencia de usuario mejoraday les
ayudaran a ser mas productivos tanto dentro como fuera
de la oficina.

Mas y mejor colaboracion. Las nuevas posibilidades
de colaboracion favorecen el uso compartido de docu-
mentos basados en la nube, asi como mostrar y compartir
presentaciones e ideas de forma seguray fluida en un
proyector o monitor sin necesidad de cables.

Oficina mévil optimizada. Con una transformacion
adecuada del lugar de trabajo se puede aumentar la pro-
ductividad, mejorar el trabajo en equipo y conseguir una
plantilla leal y satisfecha.

estaciones de docking inaldmbricas. A nivel de tecnologias,
Intel® Pro™ Wireless Display elimina la dependencia de los
cables en las presentaciones, pero, ademas, reduce la ges-
tién de canales inalambricos para mitigar el riesgo de con-
gestiones en las redes inaldmbricas y vulnerabilidades de
seguridad, asi como incrementa la capacidad de actualizary
gestionar los adaptadores de forma remotay eficiente.

Por su parte, Intel Wireless Docking reduce el tiempo
empleado por los trabajadores para estar operativos. Esta
tecnologia inaldmbrica se basa en Intel Wireless Gigabit

——

b

Mejora del trabajo flexible. Hay muchas variables,
pero hablando desde el punto de vista del hardware,
debemos destacar los smartphones, las tabletas, los por-
tatiles y los sistemas 2 en 1 hibridos. En lo que respecta al
software, cabe mencionar las aplicaciones empresariales
basadas en la nube.

Tecnologias para conferencias. Gracias a las confe-
rencias basadas en escritorios o salas y a una adecuada
formacion del personal sobre su correcto uso, puede
ahorrar tiempo y viajes, asi como ayudar a sus equipos a
reunirse rapidamente independientemente de donde se
encuentren.

y permite a los sistemas conectarse automaticamente a
monitores, teclados, ratones y accesorios USB, eliminando
la necesidad de dockings convencionales.

Ademas, estos proceadores ofrecen funciones de
seguridad y de administracion integradas en el hardware, y
unidos a los SSD Intel Pro 2500 Series, pueden implemen-
tar sistemas nativos de cifrado de datos a nivel de hard-
ware. Junto a esto, Intel Identity Protection contribuye a
simplificar los procesos de autenticaciéon y a garantizar que
sean los usuarios autorizados los Uinicos en tener acceso a

Estacion inalambrica
y de carga

Los sistemas de cargay las estaciones base inalambricas
permitiran a los usuarios trabajar mejor. En segundo lu-
gar, tendran mas movilidad con dispositivos mas peque-
nos, potentes, delgados, ligeros y con una gran autono-
mia. En tercer lugar, los trabajadores y los equipos de Tl
se beneficiaran de la libertad de prescindir de los cables
y los adaptadores. Las estaciones de conexion sin cables
significaran ir mas alla de un dispositivo optimizado para
movilidad y supondran un mayor avance hacia el con-
cepto de una “zona optimizada para la productividad”.
Y, por ultimo, los sistemas de cargay las estaciones base
inalambricas suponen una mejora en el coste total de
propiedad para las organizaciones de TlI.

la informacién oportuna en el momento oportuno.

Pero no podemos olvidar que, con un entorno de
trabajo cada vez mas movil, los departamentos de Tl
deben mantener sus dispositivos protegidos y prepara-
dos sin que ello afecte a la productividad de los usuarios.
Por eso, Intel Active Management hace posible gestionar
todo tipo de dispositivos de forma remota, tanto a través
de redes cableadas como inaldmbricas, incluso cuando el
sistema operativo no se hainiciado o el dispositivo esta
apagado.

ENLACES DE INTERES
Actualizacién de dispositivos. Plan adecuado para

una_empresa
Movilidad: Incrementando la eficiencia en la empresa

(PDF)

Movilidad: Tendencias en la empresa (PDF)

Seguridad en 1la empresa mévil (PDF)

Lugar de trabajo: una nueva forma de colaborar

Consejos, trucos y soluciones para pymes

Centro de recursos de Intel

Tabletas, marcando el ritmo de BYOD (Estudio de
Gartner)
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Juan Polo,
EMEA Enterprise Client
Marketing Manager, Intel

-[ lugar de
trabajo debe
convertirseen
Un espacio que
favorezcala

productividad”

((

Las nuevas tecnologias v las necesidades de las empresas estan difuminando los limites de lo que
erael entornode trabajoy el puesto del trabajador. Tecnologias inalambricas, de colaboraciony de
comparticion crean un escenario donde la innovacion favorece la productividad. Juan Polo, EMEA

Enterprise Client Marketing Manager de Intel, nos da las claves de |a estrategia de su empresa.

¢Por qué se transforma el puesto de trabajo?

Las organizaciones se estan dando cuenta de que para
sobrevivir en un entorno competitivo y muy disruptivo
como el actual, el puesto de trabajo es importante. Hay dos

frentes de competencia, el entorno tradicional de compe-

tidores asentados en el mercado frente a competidores de
mercados emergentes que han alcanzado el mismo nivel

de servicio pero a menor coste. Por otro lado, encontramos

nuevos jugadores que apuestan por conceptos tales como
la propiedad compartida, e irrumpen nuevos players favo-
recidos por el cloud y la movilidad. Por tanto, las empresas

tienen que competir con la innovacioén, creando nuevos pro-
ductos, conceptos y servicios digitales. Y en este entorno, el
puesto de trabajo es esencial para crear innovacion, porque
la innovacion empieza en el proceso creativo, que se ve
favorecido por la comparticién de ideas, que se apoya en la
colaboraciény proveedores.

¢Cuales son esos factores de la innovacion?

La cultura innovadora de la empresa, la tecnologia, el entor-
no de trabajo y los procesos de innovacion que parten de
éste si los trabajadores pueden compartir facilmente.

¢Y cudles son los pilares tecnolégicos de esta
innovacion?

Factores tales como cloud, conectividad y movilidad, sin
olvidar las redes sociales y Analytics. Pero no podemos olvi-
dar tampoco el factor humano. Ahora mismo hay un 25% de
empleados de la Generacién Y, porcentaje que se elevara al
75% en los préximos 15 o 20 anos. Estos trabajadores son
nativos digitales, por lo que entienden el puesto de trabajo
de otra forma e, incluso, los horarios laborales, lo que favo-
rece un cambio en el patrén del puesto de trabajo.
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“Nuestra estrategia apuesta
por tecnologia para colaborar,
mejorar la productividad, y
flexibilizar la experiencia con el
puesto de trabajo”

Las redes sociales en la empresa son un paso mas de lo
gue se ha llamado Redes de Conocimiento. La innovacion se
genera a través del conocimiento compartido, que es lo que
ha impulsado la economia del conocimiento. Y, por supues-
to, toda esta cantidad de informacién hace que sea necesa-
rio analizarla para aumentar la productividad de la empresa.

En definitiva, la empresa debe favorecer espacios de
trabajos abiertos y colaborativos donde se interaccione de
forma intuitiva con la tecnologia.

¢Como respalda Intel estos pilares?
Nosotros llevamos una estrategia de aportar capacidades
tecnoldgicas que ayuden a impulsar esta transformacion
en tres areas: tecnologia para colaborar, para fomentar la
colaboracién que genera innovacién; mejorar la productivi-
dad de los flujos de trabajo, que el dispositivo se anticipe a
lo que necesites; y generar una experiencia mas flexible con
el entorno de trabajo, como la conectividad Wireless. En de-
finitiva, respaldar la transformacién del puesto de trabajo,
no sélo con un dispositivo mévil, sino con un area de trabajo
de productividad.

Eso si, no podemos dejar de lado la seguridad, porque
debemos proteger los activos de la empresa.

{Queé tecnologia soporta esta estrategia?
En primer lugar, las tecnologias sin cables. Hay tres elemen-
tos tecnoldgicos que lo sustentan. Primero, Pro WiDi, que
nos permite ser capaces de conectarnos a un entorno sin
cables pero manteniendo los niveles de seguridad, tanto
frente aintrusiones externas como por la posible fuga de
informacion a otro dispositivo. En segundo lugar, Wireless
4 Docking, lo que nos permite conectar la tableta en la doc-

king sin cables, sélo con dejar el equipo sobre la mesa.

En tercer lugar, Wireless Charging que, aunque previsto
para 2016, algunas tabletas ya lo implementaran a media-
dos de este ano.

Pensando en la empresa actual, ;qué retos le impone
esta transformacion?

Hay una barrera natural, la base instalada, y, ademas, hay
un elemento cultural de resistencia al cambio.

Una vez asumido el cambio, ;qué beneficios aporta a
las empresas?
El beneficio principal es directo, y es evitar el tiempo que
habitualmente se pierde para preparar el entorno, para
una reunién, por ejemplo. Multiplica ese tiempo por las
reuniones que se celebran en un ano. Es un ahorro de
tiempo que directamente se aplica a la productividad.
Hay también beneficios en seguridad. Si favorezco la
colaboracién tanto con el interior como con el exterior y
no lo hago de forma segura, esto tiene un impacto directo
en laempresa. Si mi tecnologia no estd preparada para
operar en el entorno de negocio, el riesgo crece exponen-
cialmente. A esto se afiade el impacto en la productividad
por el uso de dispositivos moéviles y, si hablamos de un 2
en 1, vemos que tenemos lo mejor de ambos mundos: la
movilidad de la tableta y el rendimiento del portatil.
Asimismo, vemos beneficios indirectos en innovacion
y conocimiento, al mejorar los procesos creativos y cola-
borativos.

ENLACES DE INTERES
Video: El futuro del entorno de trabajo

Video: El futuro del Wireless

Video: Herramientas de colaboracidén para mejorar la
productividad del negocio

Mejorando la productividad con Intel® Pro™ Wireless
Display (PDF)

Video: Productividad para 1los negocios

Productividad sin cables

Estacién inaldmbrica y de carga
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Cerner aceleralareparacion
remota, mejora el parcheado
del software y ayuda
aincrementar la
productividad para
mas de 15.000
SOCiosS
globales

facionalizando el soporte

' 4

sonitecnologia

La firma Cerner ofrece soporte informatico a
un amplio rango de clientes desde hospitales,
farmacias y medicos a firmas de investigacion y
proveedores de servicios meédicos. Con el uso
de Intel vProy Microsoft System Center Con-
figuration Manager (SCCM) de gestién remota
delos PC, el departamento Tl acelero los diag-
nosticos y reparaciones de software, permitien-
do un completo parcheado y actualizacion, po-
tenciando la productividad de sus socios.

nte
-

Q) a

frecemos portatiles a mas de
15.000 asociados para sus di-
ferentes departamentos, desde
finanzas y recursos humanos a
consultoria o desarrollo de software”, explica
Brian Hamilton, arquitecto de tecnologia en
el equipo de arquitectura de infraestructuras
en Cerner, que anade que “tenemos socios
en Estados Unidos, Reino Unido, India y otros paises por
todo el mundo, pero les ofrecemos el soporte y la gestion
centralizada desde Estados Unidos”.

Este soporte centralizado a veces dificulta el diagnos-
ticoy lareparacion de problemas serios. “Si un socio tiene
una incidencia significativa y no puede reiniciar su sistema,
poco puede hacer el equipo de soporte para ayudarle”,

sefala Hamilton, que anade que “el socio tienen que
dejar el equipo en el grupo de soporte de su empresa
y esperar la reparacion, lo que le puede llevar medio
dia. Nosotros queremos proporcionar unas capaci-
dades de soporte remoto mas amplia para reducir el
tiempo de caida de los socios”.

El equipo Tl usa Microsoft SCCM para mante-
ner actualizado el software de los portatiles, pero
parchear y actualizar una flota dispersa es un reto. “Con
socios trabajando en diferentes zonas horarias, no todos los
equipos estan disponibles cuando nosotros lo necesitamos”,
afirma Hamilton. “Necesitamos un acceso a los sistemas
incluso cuando estan off-line para asegurar el parcheado y
la actualizacién que requiere en sistemay la seguridad del
mismo”.
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ACTIVANDO LA TECNOLOGIA INTEL® VPRO™
Para el equipo Tl, fue una decision sencilla activar Intel
vPro. Segun explica Hamilton, “llevamos afnos comprando
equipos con procesadores Intel Core vPro. Era tiempo de
capitalizar las capacidades de esta tecnologia para solven-
tar la gestion y soporte remoto”.

El proyecto de activacion empezé en el laboratorio. Tal
y como explica Hamilton, “empezamos la integracion de
Intel vPro con Microsoft SCCM, definiendo procesos de
trabajo, testeando varios modelos de portatil que tenemos
sobre el terreno, e implementando un programa piloto con
nuestro equipo IT. Con la ayuda de Intel, hemos solventado
pequenos obstaculos en el camino, y estdbamos listos para
llevar el piloto a produccién rapidamente”.

El equipo Tl activo Intel vPro en un amplio rango de
portatiles y estaciones de trabajo Lenovo ThinkPad, inclu-
yendo modelos de la series T, X y W. Los socios recibieron
equipos con procesadores Intel® CoreTM i5 vProTM e
Intel® CoreTM i7 vProTM, dependiendo de sus necesida-
des aplicativas.

Cerner empleé Intel Setup and Configuration Software
(Intel SCS) para localizar y provisionar los clientes con vPro
de forma segura. Intel SCS ayudé a Cerner a hacerlo rapida
y facilmente. Una vez realizado el paso, la informacién fue
importada sin problemas en Microsoft SCCM.

Cerner activo Intel vPro por fases, pero el proyecto se
completé rapidamente. “En tres o cuatro semanas activa-
mos aproximadamente 14.000 equipos”, comenta Hamil-
ton.

MEJORANDO EL SOPORTE REMOTO

Y REDUCIENDO EL TIEMPO DE CAIDA
La tecnologia Intel vPro ayuda al equipo de soporte centra-
lizado a diagnosticar y resolver un amplio abanico de pro-
blemas de software de forma remota. “Con las capacidades
de gestidn de la tecnologia Intel vPro, nuestro equipo cen-
tral de soporte puede ayudar a resolver problemas, incluso
cuando los portatiles no pueden arrancar”, explica Hamil-
ton, que afade que “ademas, podemos usar Intel KVM para
ayudar a nuestros socios a resolver problemas cuando son
menos serios”.

Estas capacidades reducen considerablemente los
tiempos de apagado. En palabras de Bill Graff, vicepresiden-
te sénior de Cerner Technology Services, “con Intel vPro,

RETOS

Los retos a asumir eran:

e Acelerar los servicios de soporte. Resolucion
rapida de los problemas de los PC de los socios a
nivel mundial.

e Mejoraen el parcheado y la actualizacion. Me-
jorando el porcentaje de portatiles que reciben
parches y actualizaciones para mejorar la seguri-
dad de la empresa y mejorar la productividad con
el dltimo software disponible.

e Incrementar la productividad. Ayudar a los socios
a ser productivos reduciendo la necesidad de in-
tervenciones del departamento de Tl y reducien-
do las horas de reparacion.

Resultados tecnologicos

Resolucion rapida de problemas. El equipo de Tl pue-
de diagnosticar y resolver problemas de forma mas
rapida, incluso cuando no pueden ser gestionados de
forma remota con Intel KVM o Intel vPro.
Parcheado y actualizacion mas completa. Tl puede
parchear y actualizar todos los equipos de los socios
de Cerner alrededor del mundo, una mejora signifi-
cativa frente a la situacién anterior.

Mayor rendimiento. Los procesadores Intel Core i5 e
i7 aportan rendimiento y respuesta a las necesidades
de un amplio rango de aplicaciones.

los socios no tienen grandes tiempos de espera para ver sus
problemas resueltos. Podemos volver a tener un equipo
operativo en una hora, restaurando la productividad rapi-
damente, lo que aporta beneficios para nosotros y nuestros
socios”.

Un mejor soporte remoto potencia la eficienciay la
satisfaccion de los socios con los servicios Tl. “Podemos re-
orientar parte de nuestro equipo para otras tareas”, estima
Hamilton, “y, mas importante podemos resolver problemas
con una simple interaccién, lo que aprecian nuestros so-
cios”.

Lecciones aprendidas

Los administradores Tl necesitan elegir un certificado
TLS (Transport Layer Security) de uno de los diferen-
tes proveedores como parte del proceso de activacion
de Intel vPro en PC remotos. El equipo de Cerner
aprendio que elegir el certificado adecuado pronto es
vital. “Debes asegurarte de elegir un certificado que
pueda trabajar en toda la flota de PC”, explica Brian
Hamilton, arquitecto de tecnologia en Cerner. “Enten-
der las limitaciones del certificado en los PC ayudara a
evitar tiempo y errores en el camino”.

Valor de negocio

Potente seguridad, gran productividad. Con mejores
parcheado y actualizacion, Tl puede proteger datos
sensibles y mantener la red corporativa mas segura,
ayudando a maximizar la productividad para los usua-
rios y el propio equipo de TI.

Menos tiempo de apagado. Un menor nimero de so-
cios tienen que apagar sus equipos para reparaciones.
Muchos problemas se resuelven en minutos frente a
las varias horas que se necesitaban en el pasado.

Solucion

Los portatiles Lenovo con procesadores Intel Core
i5ei7.El departamento Tl activo la tecnologia In-
tel vPro en estos portatiles y estaciones de trabajo
movil, incluyendo ThinkPad de las series T, X y W.
Los administradores gestionan los sistemas de forma
remota con Intel vPro y Microsoft SCCM.

ENLACES DE INTERES
Tecnologia aplicada Cerner

52 Generacidén de procesadores Intel Core

Video: Gestién TI simplificada y mejora de
experiencia de usuario

Cerner
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Management y canal
{Qué tecnologias vender, y cuando hacerlo?

Por José Luis Montes, director de Smart
Channel Technologies

El rincon del CFO
De la seguridad social “plana”a una“reducida”

Por Alejandro Pérez, consultor de empresas y
analista de mercados

Legal IT

El actual reto legal de las tecnologias en las
organizaciones

Por Ruth Benito, abogada titular en Bussola

Social & Business

La identidad digital como proceso critico en la
empresa

Por Juan Merodio, experto en marketing 2.0,
redes sociales y web 2.0

Smart Corner
Connecting Things with people

Por José Vicente Vallejo, business development
manager m2m Spain, Podsystemm2m

Psicobusiness
Psicobusiness y experiencias de cliente

Por Asier de Artaza, director
de www.yesmanagement.es

Estrategia y Mercado
In Memoriam

Por Arturo Bouzas, Socio en estrategia y
Mercado

Desde mi analisis

Y después de la era de la colaboracién, jqué
nos espera?

Por Josep Curto, CEO Delfos Research
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José Luis Montes Usatequi
Director de Smart Channel Technologies
Director de Channel Academy

“Experto de referencia en el Sector,

con 25 anos de experiencia real como
Directivo y Consultor en mas de 100 de
las empresas mas relevantes del mercado
en sus diversos segmentos, habiéndose
convertido en uno de los mejores
conocedores de la distribucion TIC actual
y de las tendencias del futuro en el
desarrollo de sus modelos de negocio”.

hacerlo?

n cualquier sector, la cartera de productos, la

propuesta de valor, el offering, o como te ape-

tezca llamarlo, es una parte integrante clave del
modelo de negocio. Esta claro que pocas cosas hay
de tanta importancia como el qué vendes, ;verdad?
Lo que pasa es que en otros sectores la eleccion no es
demasiado complicada, porque la adopcién de ga-
mas de productos tiene pocas barreras a la entrada
y porque la incertidumbre acerca de su evolucién de
ciclo de vida es baja.

Por ejemplo, imagina que vendes alimentos, tienes
un supermercado o algo asi. jDeberias vender leches
vegetales o no? Te coges el Ultimo informe de Nielsen
o la revista del sector, y miras su cuota de mercado y
la evolucion de la misma, ves qué marcas estan posi-
cionadas y decides.

(Podemos decir que pasa lo mismo en nuestro sec-
tor TIC? Si no lo conoces desde dentro, quiza podrias
responder afirmativamente, ;verdad? Coges un estu-
dio de una de las consultoras especializadas, te lees
IT Reseller, ves lo que se esta vendiendo, decides, y le
compras al Mayorista que mejor te parezca. ;A que

¥ ;QuéTecnologias
- vender, y cuando

si? Pues no o, al menos, NO si hablamos del sector TIC
de valor anadido orientado al mercado empresarial.
Porque, para empezar, en este enorme segmento
del sector las cosas van 10 veces mas rapidas que en el
de la alimentacién, asi que igual cuando quieras tener
las cosas claras ya es tarde para tenerlas.Y porque lain-
certidumbre es mucho mayor que en otros sectores, y
lo que parece que serd la bomba puede perfectamen-
te acabar siendo un petardillo. O porque si entras muy
pronto puedes terminar siendo un pionero (y no olvi-
demos que a los pioneros los matan los indios), pero si
entras muy tarde entonces los margenes van a tender
a ser decrecientes y famélicos. Y, finalmente, porque
en la venta de soluciones tecnolégicas de valor al mer-
cado empresarial es frecuente que tengas que efec-
tuar inversiones en, por ejemplo, certificaciones, part-
nerships y en posicionar a tu empresa como un actor
en ese mercado. Si, sé lo que estas pensando, y tienes
razon: vender leche de soja es infinitamente mas facil.
Asi que, si la pregunta jqué vender y cuando ha-
cerlo? es clave para cualquier negocio, es doblemen-
te clave para el nuestro y triplemente complicado
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responderlo. Voy a intentar darte algunas ideas y pa-
rametros de decisién que quiza te ayuden a desen-
tranar esa madeja. ;Vamos con ello?

La primera lleva un fantastico acrénimo por nom-
bre: Matriz de BCG, que luego fue complementada
por la Matriz de McKinsey. ;De qué tratan ambas ma-
trices? Son procedimientos de analisis y priorizacion
de toma de decisiones en tu cartera de propuestas
de valor. Te he puesto enlaces a explicaciones senci-
llas, pero si buscas en internet encontrards cosas mu-

< cho mas avanzadas, y yo estoy desarrollando un mo-

<~ RN

delo aplicado a nuestro sector. Basicamente la idea
es simple: hay tecnologias que vende todo el mun-
do y en las que, ademas, hay poca diferenciacién, y
que, jencimal, la tendencia es que cada vez se venda
menos de ellas porque estan siendo sustituidas. Eso
son productos “perro” (no bromeo, se les llama asi). Y
si tu cartera de productos, de propuestas de valor, y
el digamos 90% de tus ventas son de productos pe-
rrunos, pues no te quejes si tu negocio esta lleno de
pulgas y huele sospechosamente. ;Qué pasa si, en
cambio, lo que vendes sobretodo son soluciones que

La prequnta ; que vender
yaudndo hacero? es dlave
para cualquier neqocio

es doblemente clave para
el nuestro y trjplemente
complicado respondero

parece que van a crecer muchoy de las que tu eres el
super pionero, pero que hoy por hoy son una apues-
ta? Pues que o eres una start up con unos inversores
detras con la manguera del Tio Gilito y la fe a prueba
de bombas, o si eres una empresa con una estructu-
ra madura y altos costes fijos pero con un colchén
financiero normalito mas vale que empieces a rezar
para que tu segmento de negocio madure acelera-
damente. Anadele a eso un elemento mas, cercano a
los de una pelicula de terror: un modelo de negocio
basado en vender CAPEX que decides que ha de pa-
sar aceleradamente a uno basado en vender OPEX,
jaque no se sostiene? Por eso, lo primero que has de
hacer es analizar las Matrices BCG y McKinsey de tu
negocio y ver donde estas y a donde quieres ir.

Y aqui es donde entra una segunda idea que te lanzo
hoy, y que te ha de ayudar a tomar decisiones acerca
de cdmo equilibrar tu cartera de propuestas de valor,
de decidir en qué tecnologias entrar y cuando hacerlo:
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se llama Gartner Hype Cycle. No me negaras que lo de
que mis escritos te sirvan de algo esta por ver, pero que
palabras quedonas aprendes un monton, jeh? En en-
laces relacionados puedes ver el actualmente vigente.

{Qué hace Gartner con su Hype Cycle? Bueno, ellos
empiezan por definir, tras muchos anos de estudio,
que las TIC suelen pasar por unas fases concretas en
sus ciclos de vida, que no me extenderé en explicar-
las aqui porque las tienes bien detalladas en el enlace
que te dejo, pero que basicamente vienen a decirte
que hay una serie de fases en las que no te convie-
ne entrar (0 si, pero tu veras el riesgo que asumes), y
otra en la que si entras ya sera muy tarde para ganar
dinero a manos llenas. Hasta aqui suena interesante,
iverdad?

Hay una serie de fases en la
venta de tecnologia en las que
10 te conviene entrar (0 i, pero
[u verds el riesqo que asumes),
yotraenlaquesientras ya serd
MLy tarde para gandr dinero a
manos llenas

Pero ellos van mas alla, y hacen cada ano unos muy
sesudos estudios, con una metodologia muy seria,
que acaban por dibujarte un grafico en el que te si-
tuan docenas de Tecnologias en la fase en la que se
encuentra cada una de ellas, y ademas te dicen en
cuantos afNos mas o menos estiman que cada una
de ellas va a llegar a la que conocen como de “pla-
teau’, que es mas o menos cuando diriamos que es
una Tecnologia madura en el mercado. Esto es algo
que vale para USA, y para otros paises en punta en
adopcion tecnoldgica, y para el nuestro deberiamos
de anadir algo de tiempo. ;Cuanto? Nadie lo sabe de
verdad, yo creo que ni Gartner Espana, asi que pue-
des tomar como media general que vamos entre 2 'y
3 anos retrasados en los ciclos de adopcién tecnolo-
gica sobre USA, o bien estudiar el Informe de Gartner
y hacer tu personal apuesta. Se trataria de entrar en

cada tecnologia que te interese no ya cuando esté en
“plateau’, pero tampoco cuando es una“peak of infla-
ted expectations”.

Y un ultimo apunte para rematar todo esto: ;cuan-
to vas a tardar en “meterte” en una Tecnologia con-
creta? Piénsalo. Mis estudios dictan que, de media,
tardaras 2 anos en ello: entre que estudias el asunto,
decides, consigues los partnerships idoneos, haces
las inversiones necesarias como son las certifica-
ciones, lanzas la propuesta de valor al mercado, y
consigues tus primeras ventas (y aqui juega un pa-
pel importante el ciclo de venta de cada tecnologia,
que en algunas como por ejemplo los ERPs es de tri-
mestres y hasta de afos), pasa un tiempo que has
de tener en cuenta a la hora de decidir cuando te
metes en un charco.

Te deseo un feliz mes, jnos vemos el siguiente! @

2

n Matriz de BCG

n Matriz de McKinsey

n Gartner Hype Cycle
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SOCIAL & BUSINESS

La identidad digital
COMO proceso critico
en la empresa

Juan Merodio ° rias para llegar a algo tan basico y vital como es la

as oido hablar de la identidad digital? Se-
guro qué si ya que ultimamente esta en

Experto en Marketing 2.0, é cuenta de resultados.
' , boca de todos. Sin embargo este concep- Por ello te propongo empezar por definir qué es
Redes _‘SOCIa/GS Y W@b 2.0 to no se pone en practica con otro igual de importan-  la identidad digital: un conjunto de rasgos o carac-
WWW.juanmerodio.com e y del que las empresas no son del todo conscien-  teristicas que permiten distinguirte de otras marcas

tes: el de la identidad corporativa. Una nocién y otra
resultan ser inseparables a la par que complementa-

Uno de los principales expertos en

Espaina en Marketing Digital, Redes

Sociales y Web 2.0. Ponente habitual

en congresos de reconocido

prestigio internacional asi como

profesor de las mejores Escuelas de

Negocio y Universidades, entre las

que destacan la Rey Juan Carlos,

< Cesma o el Instituto de Empresa.

en un conjunto. O lo que es lo mismo, lo que hace
Unica a tu empresa, lo que en un mercado tan ato-
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mizado como el actual, te haga ser un valor afadido
y diferencial.

Una vez visto el concepto lo siguiente es definir la
estrategia de identidad digital corporativa, es decir,
estar presente en el mundo online y offline ya que
todo converge y debe ir unido en sendos espacios.

Si no tienes dicha identidad es el momento de
empezar a crearla ya que son procesos que llevan
tiempo no solo en la definicién sino en la obtencién
de resultados porque en esta parte del proceso ha-
blamos de acciones a largo plazo.

Pasos para trabajar la identidad digital de tu em-
presa:

+ Andlisis actual. No podemos tomar decisiones
acertadas sino tenemos presente cual es nuestra
situacion presente, la del mercado, nuestra com-

petencia... es decir, tener una fotografia fija de
dénde estamos.

Definicién estratégica. ;Qué estrategia vas a se-
guir para transmitir la identidad digital que quie-
res? Debemos pararnos a pensar en esta parte y
ver cdmo alineamos las distintas estrategias en
distintos medios con la identidad actual de la em-
presa para conseguir potenciar los resultados.
Definiciéon de procesos. Una vez tenemos clara la
estrategia, debemos pasar a la parte tactica y defi-
nir cdmo vamos a ponerla en marcha, en qué for-
mato, canales, tonos...

Asignacion de recursos. Una parte fundamental
para el éxito es conocer de qué recursos dispone-
mos y cuales necesitaremos para llevar a cabo de
manera satisfactoria nuestra estrategia ya que te-

nemos que ser realistas en esta parte y adecuarla
a los medios actuales de los que disponemos. En
este paso es importante que recuerdes que siem-
pre es mejor hacer una cosa bien que tres a me-
dias.

- Implementacion. Dicho concepto se basa en tener
en cuenta premisas como la formacién interna, el
endomarketing y la gestiéon del cambio. La imple-
mentacion de las acciones debe tener en cuenta
al cliente interno, es decir, los trabajadores, por lo
que definir acciones de endomarketing donde les
involucremos en distintas fases del proceso sera
otra de las garantias de éxito.

- Control y medicion. Lo que no se puede medir no
se puede mejorar, y bajo esta verdad debes crear
un dashboard de medicion de resultados tanto
cuantitativos como cualitativos para conocer si
todo el proceso va por el camino que tenias mar-
cado.

Con estos seis pasos la aventura de la futura sos-
tenibilidad de tu empresa no habra hecho mas que
empezar pero contara con una base sdlida y resis-
tente que te apuntalard hacia la consecucion de
buenos resultados de cara a las generaciones que
estan en camino. @

2

Identidad digital

Endomarketing
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Asier de Artaza Azumendi
Director de

www.yesmanagementes
Asier de Artaza

Nacido en Bilbao hace 42 aiios, es
conferenciante y formador habitual en
instituciones y universidades de prestigio,
sobre herramientas para la evolucion del
directivo, y propulsion de los resultados

de la gestion empresarial. Ha formado

parte de varios Consejos de Administracion
y trabajado en 8 compaihias, sectores y
localizaciones. Es Licenciado en Empresariales
y Marketing, en la actualidad termina su
segunda carrera, Psicologia; Master en
Consultoria de Empresas, Master en Digital
Business, Posgrado en Direccion Financiera y
Control Econémico y Mediador Mercantil.

Generar experiencias positivas,
generar resultados econdmicos (ésta es la cuestion)

Psicobusinessy

efinimos psicobusiness como la fusién de la

ciencia psicologica con la gestion de hacer

negocios, para aportar a la generacion de re-
sultados toda aquella parte tan crucial que le falta, y
tratada habitualmente, pero de forma superficial. El
psicobusiness tiene una de sus maximas expresiones
en el marketing experiencial.

Definiendo el marketing como el proceso de ges-
tion encaminado a satisfacer las necesidades del
consumidor de forma rentable, que se descompo-
ne en tres partes: una actitud hacia el mercado, en
el que consideramos a éste como nuestra fuente de
inspiracion y de orientacion en la gestién y toma de
decisiones; otra parte de analisis del mercado y de la
empresa, que nos permita crear la estrategia empre-
sarial, y una final de actuaciones dentro y fuera de la
empresa.

En su versidn mas tradicional, el marketing ha te-
nido cuatro grandes pilares, centrarse mucho en las
caracteristicas y las ventajas de productos y perfiles
de clientes; léase “mi producto es mas rapido y aho-
rra mas”. Marcar una gestion muy categorizada sobre

experiencias de cliente

producto, una vision de la racionalidad del compra-
dor en sus factores de decision y finalmente el uso de
métodos analiticos, cuantitativos, verbales...

MARKETING EXPERIENCIAL

En este contexto irrumpe, como complemento, el
marketing experiencial, que rompe con la visién de
una segmentacion categorica del mercado, enun-
ciada bajo enunciados como “nuestro cliente posee
un poder adquisitivo medio, reside en zonas urba-
nasy practica actividades al aire libre”. Definida esta
diana se preocupaba de encontrar la mejor flecha
“la de la ventaja competitiva” que hara que mi pro-
ducto o servicio sea preferido sobre el de mis com-
petidores.

Hasta aqui todo bien, hasta que te das cuenta que el
lunes estabas comiendo junto a otros ejecutivos en un
lujoso restaurante solomillo al roquefort, y el domingo
devorabas un gran bocadillo, en el monte, en pantalén
corto con tus hijos. Entonces, ;a ti que te ofreceran “so-
lomillo al roquefort o chorizo de Pamplona?” Con esto,

la ecuacion“clasificacion de cliente - caracteristicas di- }
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ferenciales del producto = valor ahadido competitivo”
simplemente, no encaja.

De nuevo recurrimos al psicobusiness para una vez
mas constatar que el comportamiento de las perso-
nasy sus pensamientos, mandan, que no son rigidos
y menos estables por pertenecer a unas caracteristi-
cas sociodemograficas, sino que estan sujetos a mu-
chos otros factores psicolégicos, como la identidad
social, el autoconcepto, su grupo de referencia, el en-
torno particular, sus vivencias proximas, la experien-
Cia concreta, sus creencias y un sin fin de parametros

mas.

PILARES DEL MARKETING EXPERIENCIAL

El marketing experiencial de forma innovadora es-
tablece cuatro pilares, la experiencia del cliente
como factor clave, el consumo como una experien-
cia holistica; el hombre es un hombre racional pero

mucho mas emocional, y que hay que trabajar con
métodos eclécticos.

Definamos también el abstracto término de “expe-
riencia” en términos de sucesos privados de la perso-
na que se producen como respuesta a una estimu-
lacion, afectan al 100% de la persona y se producen
por observacion directa o por la participacion, suce-
sos reales, virtuales, de ensueno...

Suelen ser autoinducidas mas que generarse de
forma auténomay espontanea.

Entonces vamos apuntando a que la estrategia y
operativa de marketing y debe generar experiencias,
antes, durante y después de la compra; es decir a lo
largo de toda la relacién con el cliente, y también a
través de cualquier canal.

Las empresas por tanto se convierten en provee-
dores de experiencias de cliente, para lo que utilizan
los modulos experienciales estratégicos, que son

t psicobusiness tiene una de
sus maximas expresiones en el
marketing experiencial

simplemente un conjunto de cinco dimensiones so-
bre las que trabajar; las sensaciones, sentimientos,
pensamientos, actuaciones y relaciones.

En las sensaciones apelamos a los sentidos, los de-
leitamos y construimos ese aspecto de la experiencia,
muy utiles para llamar la atencién. Con los sentimien-
tos provocamos emociones y cuestiones profundas
en nuestro interior; imaginemos un anuncio en el
que un hijo regala a su padre una tablet de una mar-
ca Xy en la pantalla se visualiza un texto a mano:“por
ser el mejor padre de la Galaxia’, ese sentimiento sera
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asociado con la marca. Recordemos que las emocio-
nes son los vehiculos de los recuerdos, y motores de
la motivacion a la accidn, de ahi su efectividad tanto
con fines de fidelizacion como de captacion.

Los pensamientos llamaran al intelecto, a la razon,
a nuestra necesidad cognitiva de entender las cosas
o producir un resultado coherente a informaciones
difusas. Podemos trabajar de forma corvengente o
divergente, es decir una serie de elementos que ha-
cen al cliente pensar y concluir hacia un resultado o
al revés, un resultado al que le tenemos que buscar
sus causas, muy habitual en las campanas publicita-
rias “teaser” que buscan dejarnos en disonancia para
que nosotros intuyamos la solucion o al promotor
haciendo que ese proceso de pensamiento haga que
el mensaje nos cale mas hondo o se diferencie de los
otros. La dimension pensamientos es muy util para el
cambio de actitudes, ya que requieren mas tiempo y
que sea el propio sujeto quien lo resuelva.

Las actuaciones, estilos de vida interacciones, la
forma que se desenvuelve en la vida de forma que se
enriquezca en sus habitos y sus experiencias y plan-
tear caminos alternativos, diferentes que refuercen
el concepto que tenemos de nosotros mismos o nos
gustaria tener.

Las relaciones, nos permiten relacionarnos a tra-
vés de nuestro comportamiento con un producto o
marca con otras personas que se comportan de for-
ma similar, entrando en afinidad por nuestro criterio
0 gusto comun, o por la adopcion de ciertos valores
o creencias que proyecta dicha marca. Un ejemplo
podria ser también los usuarios de un determinado
sistema informatico, respecto a los usuarios de otros.

Laestrategia y operativa ae
Marketing y debe generar
experiencias, antes, durantey
(espues de la compra; es deciy
alo largo de toda la relacion con
el dliente, y también a traves ae
cualguier canal

Enumeradas estas dimensiones, para nuestro gru-
po de clientes de mayor interés, aquellos que mas
valoran nuestra solucion, mayor poder adquisitivo
tienen y sobre los que concurre menos competencia,
haremos una tabla en la que en las columnas indica-
mos todas las fases del ciclo de relacién con el clien-
te: por ejemplo desde la primera comunicacion para
llamar la atencion, las posteriores campanas informa-
tivas, su visita a nuestros sites, apps o puntos fisicos,
y asi hasta la postventa. En las filas estableceriamos
las cinco dimensiones experienciales. Con esta tabla
decidiriamos en cada fase del ciclo qué dimensiones
apelar y qué conjunto holistico de actuaciones y re-
cursos utilizaremos para conseguirlos, si una, todas
ellas o un conjunto.

Si la experiencia de cliente generada es positiva,
habras conseguido el deseo de compra, la satisfac-
cion del cliente, la repeticion y la prescripcion. Habras
generado experiencias positivas, habras generado
resultados positivos. [

2

n ;Qué es el psicobusiness?

Ventajas de productos

n {Qué es el marketing de experiencias?

Marketing experiential
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DESDE MI ANALISIS

Josep Curto
CEQ. Delfos Research

Analista de mercado, emprendedor

y profesor. Desde 2014 ofrece sus

servicios desde Delfos Research,

empresa de la que es fundador.

Trabaja en los ambitos de Business

Intelligence, Business Analytics y

Big Data ayudando a las empresas

a tener éxito en aquellas iniciativas

que buscan generar valor y ventajas

< competitivas a partir del dato.

Y después dela era
de la colaboracion,

ivimos una era de profundos cambios. Esto

no es nuevo (o no deberia serlo) para ningu-

na organizacidon ni tampoco para los consu-
midores, pero eso no significa que el reto no siga
siendo mayusculo.

Estos cambios van mas alld de lo meramente es-
tético. Por un lado, es necesario lidiar con un cliente
mas informado, menos leal y que espera el mismo
tipo de experiencia con independencia del canal de
interaccion. Por otro lado, los cimientos de nuestra
organizacién estan siendo substituidos por la llama-
da transformacion digital. A saber, es necesario co-
nocer, entender y disefiar una estrategia especifica
para adoptar la tecnologia que esta transformando
el sector particular donde opera nuestra organiza-
cion. Eso significa articular de forma correcta co-
rrientes tan dispares como cloud computing, big
data, analytics, social media, internet of things, im-
presion 3D...

Sin duda alguna, estamos viviendo un cambio
de paradigma y no solo por lo anterior, sino por-
que, ademads, estamos en un modelo econdémico en

e {qUé NOos espera?

transicion en el que convive el capitalismo y una so-
ciedad de coste marginal cero que ha estado emer-
giendo durante la ultima década como apunta Jere-
my Rifkin en sus ultimos trabajos.

Si nos paramos a pensar por un momento, el reto
no es sélo mayusculo sino titdnico y probablemen-
te muchas organizaciones no seran capaces de
adaptarse a esta era en la que tantas cosas estan
cambiando al mismo tiempo. Asi que no podemos
negar lo evidente: “vivimos una era de cambios ex-
ponenciales’, citando a Peter H. Diamandis.

Es natural preguntarse qué podemos hacer, cbmo
podemos paliar los efectos de la transformacion,
coémo podemos acelerar nuestra transformacion...

EN LA ACTUALIDAD, COMPITIENDO EN ECOSISTEMAS

Una primera forma es entender coémo las empresas

estan compitiendo actualmente y qué deberiamos

estar haciendo ya. Estoy hablando de la colaboracién.
El concepto de empresa extendida que diluye el

perimetro de la organizacion no es nuevo. En algu-

nos sectores, como en el de la automocidn, se ha lle- }
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El reto es titdnico y
probablemente muchas
organizaciones no seran
capaces de aaaptarse a esta
era en la que tantas cosas
estdn cambianao al mismo
tiempo

gado al extremo del mismo concentrando diversas
empresas que conforman la cadena de valor de un
producto en una misma localizacién para optimizar
el proceso de fabricacion. Aqui la colaboracion se ha
alineado a la optimizacion de la cadena del producto.

La empresa extendida ha dado paso en la ultima
década a la creacién de ecosistemas. Tenemos cla-
ros ejemplos en movilidad con los casos de Apple,
Google, Salesforce o Evernote. Esto va mas alla del
tradicional acuerdo entre partners. En esta aproxi-
macion al mercado la ventaja competitiva no pro-
viene del numero de clientes que se tiene sino del
numero de partners que trabajan contigo y/o desa-
rrollan sobre tu plataforma, y que proporciona un
valor superior al cliente al que podria haber hecho

< la propia organizacion. Este enfoque no es nuevo,

pero, en la actualidad y, a través de las plataformas
de desarrollo, ha alcanzado una gran notoriedad.

Desde este punto de vista la colaboracién se erige
como una necesidad basica para extender la capila-
ridad del negocio. Muchas preguntas surgen: jesta-
mos ya desarrollando un ecosistema alrededor de
nuestro producto y/o servicio? ;COmo vamos a or-
questar la relaciéon con nuestros partners? ;Qué va-
lor aportamos al cliente, al partner y a nuestra pro-
pia organizacion? ;Con qué herramientas y soporte
dotamos a nuestros partners para genera valor? Y,
sobre todo, jestamos preparados para ello? A nivel
cultural, de personas y de procesos.

Muchos retos a resolver si apostamos por esta
forma de competir. Lo que es cierto es que no es la
unica y no esta disociada de que estemos aplicando

al mismo tiempo otras estrategias al mismo tiempo,
es decir, que compitamos en eficiencia, en calidad o
en escala.

EL ROL FUNDAMENTAL DE PARTNER EN EL ECOSISTEMA

No sélo se trata de tener partners, sino que todos
seamos capaces de generar valor a través de servi-
cio y productos para los clientes. Es necesario desa-
rrollar un ecosistema que asegure en el largo tiem-
po beneficios y permita ampliar de forma continua
el nimero. En este sentido, tenemos el ejemplo de
Apple (y Google) que han ido anadiendo diferen-
tes APl anadiendo mas y mas funcionalidad base y
permitiendo ecosistemas ya no sélo formados por
smartphones y sus correspondientes aplicaciones,
sino smartwatches y otros dispositivos.
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t presente se llama

eaosistema, pero ya aebemos

pensar en las posivles vias
para acercarmos en el futuro

Una plataforma de desarrollo no es la Unica forma
de crear un ecosistema solido. También tenemos
otros ejemplos fundamentados en el dato, como los
casos de Crunchbase, Linkedin o Twitter. Este ulti-
mo es también un ejemplo interesante, puesto que
su uso del ecosistema no siempre estd a favor del
partner, sino todo lo contrario. Hemos visto diver-
sos ejemplos en los que Twitter deja que florezca un
ecosistema de partners resolviendo una necesidad
u ofreciendo servicios para, en apenas unos anos,
cuando ya existen proveedores de referencia y de
calidad respecto el servicio, Twitter compre uno de
ellos. Es decir, de generador del ecosistema a com-
petidor en el mismo, en ventaja competitiva, y des-
truyendo poco a poco el resto de partners de dicho
servicio.

Por lo que de nuevo surgen dudas, pero esta vez
desde el punto de vista del partner. ;Por qué eco-
sistema apuesto? ;Qué continuidad me aseguran?
;Qué soporte me proporcionan?

Es decir, si vamos a competir en ecosistemas, el
partner juega un papel fundamental. Y debemos
desarrollar una estrategia de adquisicion y reten-
cion del partner. Otra tarea a la lista.

COMPITIENDO EN EL DATO
Pero claro ya debemos tener la vista puesta en el fu-
turo. El presente se llama ecosistema, pero ya debe-
mos pensar en las posibles vias para acercarnos en
el futuro.

Por ejemplo, imaginemos que estamos en el pro-
ceso de convertirnos en una empresa orientada al
dato. Es decir, estamos aplicando datos, hechos y

algoritmos para mejorar nuestra eficiencia, nuestra
calidad, nuestra escala y/o incluso para crear nuevos
productos y servicios. También es necesario aplicar-
lo a nuestro ecosistema.

Nuevos retos surgen dentro del ecosistema,
icomo puede ayudar el dato a todo el ecosistema
de partners? ;Qué datos deberiamos compartir?

Aqui se complica el tema. La estrategia en el eco-
sistema ya no sélo se trata de que fabricantes y part-
ners sean cada vez mas, y que traten de incrementar
el valor para el cliente y el propio partner. Sino que,
ademas, debemos entender qué interacciones de-
bemos capturar, procesar, analizar y compartir.

Estamos sin duda ante un interesante escenario
donde el partner tiene un papel fundamental, pero
en el que ya debemos estar mirando a los futuros
pasos. ;jSeremos capaces fabricantes y partners de
alinearnos para evolucionar juntos y a la misma ve-
locidad? @

2

The Zero Marginal Cost Society

Peter H. Diamandis

n :Qué es una API?

Competing on Analytics
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Smart Kaap. La reinvencion de
la pizarra digital

Ingram Micro distribuye en Espafa
Smart Kaap, una pizarra digital
dotada de conectividad bluetooth
que permite guardar y compartir
los contenidos en tiempo real.
Conoce a fondo todas las posibi-
lidades de esta pizarra digital que
permite tener reuniones verda-
deramente colaborativas en este
documento.

Redefinicion de los procesos de hac-
kup y recuperacion

Acceda a la seleccidon de IT Whitepapers de
CommVaulty lea, entre otros, como un nuevo
planteamiento sobre la gestion de los datos,
llamado “gestién de datos e informacién de
vanguardia”, respalda el crecimiento adicio-
nal de los proyectos estratégicos de Tl (como
la virtualizacion y la movilidad) y permite
reducir costes operativos de forma conside-
rable y mejorar la eficiencia operativa.

LS PR ESOS DE COPMIA DE SEGURITAD Y
RECUPERACION TAL QOO LOS

ceaerra et g,

CONOCEMOS FSTAN CAMBIAMNDO. oy s
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La Documentacion
a un solo clic

Dicital

MEDIA GROUP
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Empresa en tiempo real. Definiendo la
plataforma de Tl

La transformacién digital que hoy en dia
viven las empresas lleva asociada otra nece-
sidad: la de responder en tiempo real a las
EMPRESA EN TIEMPO REAL demandas de sus usuarios o a los cambios
S del mercado. Estas estrategias empresariales
basadas en el concepto de “real time” deben
contar con el soporte de las tecnologias de
la informacion, las cuales deben someterse a

significativos cambios.

ﬁ/. cell

ESTUDIO NACIONAL SOBRE
LA SITUACION LABORAL DE
LOS PROFESIONALES DEL
SECTOR DE TECNOLOGIAS
DE LA INFORMACION

Situacion lahoral de los profesionales
del sector Tl

Lea el “Estudio Nacional sobre la situacién
laboral de los profesionales del Sector de
Tecnologias de la Informacién” realizado por
el Consejo General de Colegios Profesionales
de Ingenieria Informatica, en el que analiza
la realidad de los trabajadores de un sector
economico clave para el pais.
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Alejandro Pérez de Lucia Gonzdlez
Consultor de Empresas

v analista de mercados
0 Alejandro Pérez
de Lucia Gonzalez

De formacion Juridica por la UAM
es un profesional con mas de 20
anos de experiencia como Director
Financiero en grupos nacionales

e internacionales, Controller
financiero, Consultor de empresas -
fiscalista y Analista de mercados en
diferentes sectores y subsectores.
Apasionado de las finanzas, los
mercados, la tecnologia y de la
estrategia empresarial, fiscal y del
< mundo de los negocios en general

De una seguridad

Ill

socCia

Plana”

a una “Reducida”

medidas urgentes para el fomento del empleo

y la contratacién indefinida, establecié una
“tarifa plana” de cotizacién empresarial por contin-
gencias comunes de 100 euros por cada contrato
indefinido a tiempo completo, de 75 euros si era a
tiempo parcial con una jornada de, al menos, el 75
% de la jornada completa, y de 50 euros si la jor-

E | Real Decreto-ley 3/2014, de 28 de febrero, de

nada era de, al menos, un 50 %. Esta medida durd
hasta el 31 de marzo de 2015.

Esta “Tarifa Plana” acaba siendo sustituida por
una “Tarifa Reducida” con el mencionado Real De-
creto Ley 1/2015 el cual viene a establecer medidas
que afectan a:

» Medidas urgentes para la reducciéon de la carga
financiera:

- Ya sea en el concurso de acreedores.

- Mejorando el cédigo de buenas practicas para la
reestructuracion viable de deudas con garantia
hipotecaria sobre la vivienda habitual o

- Ampliando hasta 2017 la suspension de lanza-
mientos sobre viviendas habituales de colecti-
vos especialmente vulnerables

» Otras medidas de orden social:

- Medidas relacionadas con el ambito tributario.

- Medidas relacionadas con el Estatuto Basico del
Empleado Publico.

- Medidas en el ambito de la Administracién de
Justicia (eliminando tasas judiciales a las personas
fisicas como caracteristica mas destacable) y,
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- Medidas relativas al fomento del empleo indefi-
nido, el empleo auténomo y la proteccion social
agraria.

» Minimo exento de cotizacién a la Seguridad Social
para favorecer la creacién de empleo indefinido.

» Bonificacién a trabajadores incluidos en el Régi-
men Especial de Trabajadores por Cuenta Propia o
Auténomos por conciliacion de la vida profesional
y familiar vinculada a la contratacion.

» Reduccion del niumero minimo de jornadas rea-
les cotizadas necesarias para acceder al subsidio
por desempleo o a la renta agraria en favor de los
trabajadores eventuales agrarios de las Comuni-
dades Autébnomas de Andalucia y Extremadura,
afectados por el descenso de produccion del oli-
var como consecuencia de la sequia
Por su interés, voy a centrarme en este articulo

en las relativas a fomento de empleo respecto al

minimo exento de cotizacién y la bonificacién a

trabajadores incluidos en el RETA. En este sentido:

+ Se establece un minimo exento de cotizacién a la
Seguridad Social para favorecer la creaciéon de em-
pleo indefinido.

El Real Decreto Ley establece que si se realiza
un contrato indefinido, en cualquiera de sus mo-
dalidades - incluidos los socios trabajadores o de
trabajadores de cooperativas y los socios trabaja-
dores de sociedades laborales -, la aportacion em-
presarial a la cotizacion a la Seguridad Social por
contingencias comunes se determinara conforme
a las siguientes reglas:

+ Si es a TIEMPO COMPLETO, quedaran exentos de
cotizacion por contingencias comunes los prime-
ros 500 euros de la base de cotizacion mensual
“que corresponda a la empresa”. El resto cotizara
al tipo correspondiente.

- Si es a TIEMPO PARCIAL, es necesario que la jorna-
da tenga una duracién minima del 50 % de la Jor-

nada completa y, en este caso, el minimo exento
tendra una reduccién proporcional a la reduccién
de jornada pactada en el contrato. El resto cotizara
al tipo correspondiente.

Este beneficio durara 24 meses contados desde
la fecha de la firma del contrato de trabajo y siem-
pre que este se celebre entre el 1 de marzo de 2015
y el 31 de agosto de 2016.

Transcurrido este periodo inicial de 24 meses,
que se aplica a todas las empresas, si la empresa
tuviese menos de 10 trabajadores podrda mante-
ner este beneficio durante 12 meses mas, si bien,
el importe exento de cotizacién empresarial por
contingencias comunes ya no sera sobre 500 euros
sino sobre 250 euros de la base mensual, o su par-
te proporcional si son contratos a tiempo parcial,
prorrateandose por dias el beneficio en los perio-
dos de tiempo inferiores al mes conforme sefala el
articulo 8.3 del Real Decreto Ley.
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Para tener derecho a aplicar esta Tarifa Reduci-
da es necesario que la empresa cumpla con los re-
quisitos establecidos en el articulo 8,4 del mismo
cuerpo normativo.

Por otra parte, el articulo 8.5 del Real Decreto Ley
establece supuestos en los que no es de aplicacion
la tarifa reducida aun cuando se cumplan los re-
quisitos para su aplicacion. Este apartado “debe
revisarse con atencion” para que no exista la obli-
gacion de devolver las cantidades dejadas de in-
gresar con sus recargos e intereses de demoray sin
perjuicio de las sanciones que se impusiesen en su
caso conforme establece el articulo 8.10.

Es importante saber que la tarifa reducida no va
a suponer una reduccién de las prestaciones eco-
nomicas del trabajador, por lo que su calculo siem-
pre se hara sobre la base de cotizacion integra.

El articulo 8.7 del Real Decreto Ley también dis-
pone que este beneficio es incompatible por regla

Faratener aerecho a aplicar esta
larita Reducida es necesario
quelaempresacumplacon

los requisitos establecidos enél
articulo 84 del mismo cermo
normatvo

general con otros beneficios en la cotizacion que
tenga este mismo contrato, salvo en 2 casos con-
cretos que establece en sus puntosay b.

Por ultimo, sobre estos contratos, la Disposiciéon
Transitoria Segunda del Real Decreto Ley estable-
ce que los beneficios a la cotizacién a la Seguridad
Social que se vinieran disfrutando por los contra-
tos indefinidos celebrados con anterioridad a la
fecha de entrada en vigor de este real decreto-ley,
se regiran por la normativa vigente en el momento
de su celebracion, por lo que aquellos que tengan
la tarifa plana de 100 euros se regiran por la ante-
rior normay no por ésta.

Se modifica el articulo 30 de la Ley 20/2007 de
11 de julio del Estatuto del Trabajador Auténomo
en el sentido de que tendran derecho, por un plazo
de hasta doce meses, a una bonificacién del 100%
(o del 50 % si contrata a un trabajador a jornada
parcial) de la cuota de autbnomos por contingen-

cias comunes, en los siguientes supuestos:
a) Por cuidado de menores de 7 afios que tengan
a su cargo.
b) Por tener a su cargo un familiar, por consan-
guinidad o afinidad hasta el sequndo grado in-
clusive, en situacion de dependencia, debida-
mente acreditada.
La aplicacion de la bonificacion recogida en el
apartado anterior estara condicionada a:

- La permanencia en alta en el Régimen Especial de
la Seguridad Social de Trabajadores por Cuenta
Propia o Autbnomosy

- A la contratacion de un trabajador, a tiempo com-
pleto o parcial (no inferior al 50 % de la jornada
a tiempo completo), que debera mantenerse du-
rante todo el periodo de su disfrute. En todo caso,
la duracion del contrato debera ser, al menos, de
3 meses desde la fecha de inicio del disfrute de la
bonificacion.

Las condiciones para el disfrute de esta bonifi-
cacion se recogen en el mencionado Real Decreto
Ley 1/2015. @

0

n Real Decreto Ley 1/2015. Publicacion
en el BOE

n Cotizaciones a la Seguridad Social

n Beneficios en la cotizacién a la
Seguridad Social
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Ruth Benito
Abogada Titular en Bussola

Ruth Benito Martin es abogada,
titular en Bussola, despacho
especializado en Derecho

TIC, docente, autora de varias
publicaciones en la materia,
imparte charlas en relacion con

el emprendimiento digital y
compagina su actividad con la
pertenencia a distintas asociaciones
profesionales relacionadas con el
mundo de la empresay el derecho
digital. Puedes seqguirla en Linkedin
< y en Twitter.

™ El actual reto legal

de las tecnologias
en las organizaciones

ara Yoshido la barrera del parking se abrira sin

necesidad de mostrar credencial ni de esperas.

El coche ha enviado la senal de llegada. En el
acceso al edificio mostrara su iris a la camara y el
arco reconocera su olor personal. Cuando llegue a
su despacho le estard esperando el café en su mesa,
justo a su gusto, tal cual lo pidid, a cargo de la em-
presa, a través de la ultima app descargada en el co-
che. En una gran pantalla de grafeno se le mostrara
el tiempo que hara ese dia, su agenda (incluida la
cita con el cardidlogo, solicitada automaticamente
por su reloj esa misma mafana, tras los analisis de
colesterol detectados con la ultima i-Pill ingerida) y
los mensajes recibidos. Entre estos, dos documen-
tos rutinarios, pero de vital importancia en este mes
de septiembre para afrontar la préxima Navidad: el
informe de rentabilidad y actividad semanal de los
empleados (ese que se genera de forma automati-
ca, con el cruce de datos del sistema de video-vigi-
lancia, monitorizacion, geolocalizacion y analisis de
huella digital online), y la propuesta de modificacio-
nes sobre el plan de comunicacion, efectuada por el

departamento de marketing, tras los ultimos datos
arrojados por el analisis del comportamiento online
y offline de los consumidores.

iJapon 2024? Bueno, vale.lgual no es algo que su-
ceda ya mismo en todas las empresas, pero no me
negaran que hablar hoy en dia de wearables, big
data, cloud computing, drones, loT... no es precisa-
mente hablar de cosas del futuro. Y cada uno de es-

A
— =g
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Manejar informacicn personal
y/oconfidendial por medio e las
tecnologias puede y aebe tener
susimplicaciones legales

tos conceptos tiene su acogida en el ambito empre-
sarial, siendo incalculable el potencial beneficio que
arrojaria su implementacién (y quiza incalculables
las pérdidas para aquellos que no se“suban al tren”).

La video-vigilancia, los controles de acceso, pro-
gramas de whistleblowing, los sistemas de auten-
ticacion... aumentaran la proteccion y seguridad
de la compania, tanto de su personal como de sus
instalaciones y su informacién y facilitaran el cum-
plimiento de normas en materia penal y fiscal. La
monitorizacién, la geolocalizacion y el andlisis de
la huella digital online de nuestros empleados pue-
den aportar a la organizacién valiosisima informa-
cion que, por ejemplo, le permitiria optimizar pro-
cesos, mejorar habitos empresariales y supervisar,
e incluso aumentar, el grado de satisfaccién de los
trabajadores y de su fidelidad para con la compania.
Bucear en las redes sociales de los candidatos a un
puesto, como una fase mas dentro de un proceso
de seleccion, facilitara al departamento de recursos
humanos la eleccién e incluso podria producir rela-
ciones laborales en mejor sintonia.

Respecto a nuestros clientes, la instalacion de ca-
maras espia en los maniquis y columnas de nues-

tras tiendas, asi como el big data, nos posibilitaria
conocer sus habitos de compra y sus preferencias,
de modo que podriamos evolucionar en el desarro-
llo de nuestros productos, o lineas de negocio, para
que resulten mas atractivos a la mayoria de los po-
tenciales clientes y conseguir asi aumentar nuestras
ventas. O dependiendo de cudl sea nuestro nego-
cio, nos permitird conocer si estamos ante un buen
cliente o no Yy, por tanto, si conviene o no cerrar con
él una determinada operacion (por ejemplo, algorit-
mos que analizan nuestras redes sociales y emiten
diagndsticos sobre riesgo crediticio). Las comunida-
des virtuales y el cloud computing pueden suponer
una gran flexibilizacién en el trabajo, una mayor ra-
cionalizacion del gasto y una fidelizacién de nues-
tros clientes, gracias a un mejor servicio hacia ellos
y una atencidon mas personalizada.

Ahora bien, a nadie se le escapara que manejar
informacion personal y/o confidencial por medio
de las tecnologias que venimos comentando pue-
dey debe tener sus implicaciones legales. Desde un
punto de vista legal, el avance de la tecnologia ha
de ser acogido en cualquier organizacién poniendo
especial atencion de un lado, al modo en que su po-
sible implementaciéon pueda afectar a los derechos
de terceros, y de otro, a los riesgos derivados de un
uso inadecuado o del uso de tecnologias sin el co-
nocimiento y/o consentimiento de la empresa (sha-
dow IT).

Es aqui donde se plantea uno de los mas impor-
tantes retos legales para las empresas de nuestros
dias, alcanzar el equilibrio entre los intereses en jue-
go en el uso de estas nuevas tecnologias, ser capa-
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Desde un punto de vistalegal
elavance aela tecnologia ha
deser acogido en cualquier
organizadion poniendo especial
atendion de un lado,en como
pueda atectar a los derechos e
fercerns, y de ot alos riesgos
denivados de un uso inadecuiado

ces de innovar respetando el derecho a la intimidad
y a la privacidad de todos los posibles afectados,
salvaguardando la seguridad de nuestra informa-
cion. Y todo ello ademas, hacerlo cumpliendo con
el régimen legal sobre responsabilidad penal de las
personas juridicas, contemplado en nuestro recién
reformado Cédigo Penal, y que entrara en vigor el
proximo 1 de julio de 2015.

Esto va a exigir a las organizaciones establecer las
siguientes medidas en concordancia con su activi-
dad, estructura y desarrollo:

- Elaborar sistemas adecuados de analisis y ges-
tion de los riesgos legales en relacién con el uso
de las tecnologias.

« Aprobar protocolos y politicas de uso que resul-
ten eficaces.

- Instar al cumplimiento efectivo de dichos proto-
colos y politicas de uso de modo que no queden
en meras declaraciones sin supervision posterior
sobre su real ejecucion.

- Llevar a cabo un plan de control, actualizacién,
recuerdo y refuerzo sobre las indicadas politicas
de uso.

- Disponer de programas de informacion y forma-
cion periddica para su personal.

« Adoptar y/o reforzar las medidas de seguridad
gue resulten necesarias.

- Identificar los tipos de delitos que puedan come-
terse en el desarrollo de su actividad y arbitrar
medidas de vigilancia y control para prevenirlos.

- Valerse de un registro probatorio que demues-
tre el cumplimiento de cada uno de los puntos
anteriores.

En definitiva lo que viene siendo el “compliance”.

Finalmente, desde un punto de vista financiero,
deberan dotarse de partidas presupuestarias sufi-
cientes para llevar a cabo las medidas indicadas, asi
como en prevision de posibles indemnizaciones de-
rivadas de su incumplimiento.

Sea como sea, se trata de cuestiones que las em-
presas han de empezar a afrontar, con serenidad
pero con seriedad y a fondo, si no lo han hecho ya,
pues las consecuencias de no hacerlo pueden tra-
ducirse en condenas penales, asi como en altos cos-
tes econdmicos y reputacionales. [

i

Nuevo codigo penal

n El olor corporal como identificador
biométrico

n Dispositivos wearables, ;dispositivos
“comestibles”?

n Qué es la huella digital on-line

n :C6mo nos espian los comercios?

n Uso de redes sociales para calcular ries-
gos crediticios

l] :Qué es el Shadow IT?
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Informativos

Todos los viernes, te ofre-
cemos las principales
noticias del sector TIC en

nuestro Informativo IT.
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Descubre en estas entrevis-
tas las ultimas tendencias
ITy las estrategias de los
principo|es actores del
mercado.
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Empresas IT
Ve el video Oracle Digital
Journey y conoce cédmo las
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IT Reseller

Reportajes y videos de ac-
tualidad y novedades de
tecnologia para los pro-
fesionales que se dedican

al desarrollo, consultoria,

servicios y distribucién de
las TIC. L
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José Vicente Vallejo

Business Development Manager m2m Spain,
Podsystemm2m
josevicente.vallejo@podsystem.com

L) José Vicente Vallejo

José Vicente Vallejo, es responsable

de desarrollo de negocio m2m en
Podsystemm2m para Espana desde
2012. Apasionado por la tecnologiay la
innovacion, su carrera profesional esta
ligada a ITC & Telco, donde participa

y lidera diferentes proyectos en las
areas de Desarrollo Negocio & Ventas,
Marketing, Compras. José Vicente,
pertenece a esa categoria de personas
que hacen“que las cosas sucedan” de
forma transparente, con compromiso,
para lograr un crecimiento en ambos
sentidos: empresa / empleados.

Connecting Things

with People

Estamos de enhorabuena y debemos felicitarnos todos los que estamos en el mundo de las
lecnologias de la Informacidn y la Innovacidn, no solo por la vision prometedora del reto 2020
tan de moda, sino también, porque nos podemos prequntar si ‘el futuro empieza ahora o ahora

estamos ya en el futuro”

que me estoy refiriendo. Con la aparicién de

‘ \ nuevos 0 no tan nuevos conceptos, como la
“Tercera Plataforma” (...aunque no sera el

tema que trataremos en este articulo y que podria
ser el punto de inflexién en el papel de los CIO) en
la que se incluyen areas tecnolégicas como Cloud,
Social Media, Big Data y Movilidad, nos encontramos
como si de una mochila se tratase y viéndolo no sim-
plemente desde el punto de vista conceptual sino
como un abanico de términos, con el mundo“Smart”.
Podriamos englobarlo dentro de las “Fashion
words” como revolucion tecnoldgica y que englo-
ba una gran variedad de conceptos; dotandoles de
analisis, permitiendo su identificacion al utilizar esta

tecnologia, pudiendo establecer su trazabilidad, co-
municacion del estado y comunicacion de sus pro-
piedades.

Al igual que sucedié con la “Virtualizacién” en
sus inicios, recordar que todo se virtualizaba o era
virtualizable, esta apareciendo un fenémeno tre-
mendamente apasionante, que no en pocos foros
ya se esta calificando como “el motor de la tercera
revolucion industrial” o “Hype Cycle’, que es todo
lo relacionado con “los objetos conectados”. Desde
mi punto de vista, con todas estas tecnologias, en
la parte superior de la piramide deben aparecer las
personas, pues interactua con ellas e incrementa su
potencial en la transformacién de la sociedad.
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Por ejemplo, Strategy Analitics da una prevision
en el horizonte 2020 de 33.000 millones de dispo-
sitivos conectados Connected World: The Internet
of Things and Connected Devices in 2020, o Cisco
que fue uno de los primeros en dar sus previsiones
con 50.000 millones, con aproximadamente unos 3
millones de dispositivos en el ultimo afo y que esti-
man un crecimiento de 300.000 unidades por hora
en este ano, que elevado a numeros nos daria una
cifra nada despreciable (también segun sus previ-
siones) de aproximadamente 20 billones de délares.

Pero, si 0os parece, para tener una vision general,
vamos a desgranar algunos de los conceptos mas
importantes que aparecen en este area de “objetos
conectados’, alguno también lleva mucho tiempo
funcionando aunque estan cogiendo una especial
relevancia en la actualidad, y que, en principio, nos
servirian para poder diferenciar unos de otros, aun-
que parezca que tienen la misma funcién y muchas
veces las utilicemos de forma indiferente.

Strateqy Analttics da una prevision en el horizonte 2020 de 33.000

millones de disposftivos conectados Connected Worta: The Intemet of
Things and Connected Devies in 2020

Podriamos empezar por: m2m, loT, |oE, lloT...

« m2m (maquina a maquina, ‘machine to machi-

ne’): Es un término acunado en los ochenta, sobre
todo en el terreno de las Soluciones Logisticas y
que ahora esta teniendo relevante importancia.
Podemos definirlo como la comunicacién-datos
(uso de los recursos de la red) para comunicarse
con aplicaciones de forma remota entre maquinas,
equipos o diversos dispositivos de forma automa-
tizada, teniendo la posibilidad de interactuar en
tiempo real, segun los variables que se establez-
can, sin tener ningun tipo de mediacion humana.

« loT (Internet de las Cosas, Internet of Things):

Se puede considerar en parte una progresion de
m2m, incorporando en el proceso de comunica-
cion a las personas, interactuando automatica-
mente con el entorno fisico que les rodea. Toman-
do como definicién la realizada por CERP-Group
loT en su documento “Internet of Things: Strategic
Research Roadmap, de forma abreviada podemos
considerar como una infraestructura de red global
y dindmica con capacidad de configuracién auto-
matica basadas en protocolos de comunicacion
estandar e interoperables donde los objetos fisi- }
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cos y virtuales tienen identidad, atributos fisicos y
personalidad virtual, usan interfaces inteligentes,
y estan perfectamente integradas en la red de in-
formacion.

IoE (IdT, Internet de Todo, Internet of
Everything). Cisco da un paso en el mundo del
Internet of Things con un nuevo acrénimo deno-
minado IdT / loE, Internet de Todo, centrado mas
en el conjunto de datos obtenidos y la forma que
se presentan entre si, analizados para toma de
decisiones y al igual que loT, da cabida a las per-
sonas, procesos y datos, ademas de las maquinas,
equipos, dispositivos (connecting the unconnec-
ted): People to People (P2P), People to Machines,
Machines to Machines. Segun el fabricante el
99 % de las cosas aun no estan conectadas. ABI
Research lo resume muy bien, explicando que
loE comprende tres subsistemas: loT, Internet
of Humans (entrada humana a las maquinas en
cualquier forma) e Internet of Digital (generacién
de datos y comunicacion de los mismos para uso
posterior).

lloT (Internet de las Cosas Industriales, ‘Indus-
trial Internet of Things). Basado en cémo loT
afecta al mundo de las cadenas de suministro,
modelos de negocio y fuerzas laborales, industrias
y qué acciones se tienen que tomar ahora para
asegurar un éxito a largo plazo, siendo un sector
el Industrial, que en este aspecto se quedd mas
rezagado desde sus inicios. Consiguiendo, entre
otros factores, mejora en la eficiencia operativa,
resultado econdmico, ecosistemas conectados,
colaboracién entre personas y maquinas.

Este ya es un escenario de realidad, con el que es-
tamos interactuando diariamente y muchas veces sin
darnos cuenta, en sectores como los de seguridad,
logistica, salud, retail, fabricacion, utilities, servicios
de emergencia, electrénica de consumo... En Espa-
na, es un buen momento para coger este tren que
realmente no se puede, se debe, ni se quiere parar,
pero, bajo mi punto de vista, falta empuje por parte
de las instituciones y organizaciones para darle ma-
yor visibilidad y respaldo con las companias a nivel
nacional... Son muchas las empresas de nueva horna-
da y en provincias que no simplemente son las mas
grandes y estan trabajando, desarrollando, innovan-
do, algunas con éxito pero dificil sacar los proyectos
adelante. Si algo somos en Espana, es ser creativos...
Vamos a demostrarlo... Pero también vamos a apo-
yar para no quedarnos a la cola del vagon... Son mu-
chas las oportunidades!!!! [

0

n Strategy Analitics, Connected World:
The Internet of Things and Connected
Devices in 2020

n Is Cisco’s Forecast of 50 Billion Internet
-Connected Things by 2020 Too
Conservative?

n Infografia: el 99% de las cosas aliin no
estan conectadas
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ESTRATEGIAY MERCADO

Arturo Bouzas Giner
Socio en Estrategia y Mercado
) Arturo Bouzas Giner

Filélogo vocacional y tecnélogo
profesional, con mas de 25 afnos de
experiencia TIC. Formado en Silicon
Computer y otras empresas andaluzas,
su relacion con el canal se profundiza en
Diode donde ha desempenado distintos
puestos en Sevilla y Madrid, asi como

en Diasa. Tras un breve regreso a la
empresa local en 2008, junto a Manuel
de Dios, formo Estrategia y Mercado,
una consultora especialista en ventas y
marketing de canal, con clientes como

< Microsoft, Intel, Fujitsu, entre otros.

In Memoriam

Ya estamos en 2015; mds concretamente en el sequndo trimestre del afio mdgico, de la

recuperacion, ae la vuelta al crédito, al empleo. . .

cibo acordarme de todos los que se ha queda-

do en el camino. A lo largo de mi vida laboral
he conocido estupendos profesionales TIC amorti-
zados prematuramente, varados en la orilla sin po-
sibilidad de volver, o en el mejor de los casos, volver
en precario. Su falta, su caida es una mala noticia de
futuro ya que con sus sueldos también ahorramos
en talento y valor.

E n esta primera colaboracion creo que es de re-

Peor aun las noticias del cierre de empresas de
nuestro canal, caidas a la par que su ecosistema, las
pymes a las que daban servicios o victimas de la in-
sensibilidad crediticia. Sin ese riego de emergencia
no se ha perdido una cosecha, sino los arboles.

Partners esenciales en el desarrollo TIC de nues-
tro tejido empresarial en cualquier comunidad au-
ténoma, en cualquier sector econémico, han sido
borrados. Ahora, cuando el crédito vuelve y las em-

Las primeras en caer fueron
lasempresas que menos valor
qportaban, las mds dependlentes
(e Mover s, las menos capaces
deformar o que contrataban mds
en precano
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presas invierten en equipamiento, cuando las pre-
visiones de crecimiento se multiplican por el efec-
to del cloud, de las smartcities, de la convergencia
digital, nuestro sector tiene que ser capaz de dar
respuestas a los potenciales clientes, con la impres-
cindible capilaridad y la necesaria eficacia. El canal
que costé crear dos décadas debemos recuperarlo
en muy poco tiempo. Sabemos, porque ya ha pasa-
do, que los grandes players juegan con sus iguales

{ y ahi la situacion no ha sido tan devastadora. Pero

en el mercado pyme y SoHo las necesidades seran
muchas. Como siempre, estara en juego no ya la
venta de productos, tan accesibles a través de los
nuevos canales, sino la puesta en marcha de nuevos
procesos digitales en empresas que no tienen un
departamento TIC para asegurarles una adecuada
implantacién que mejore su competitividad.

Los proximos meses se presentan cargados de
novedades y confirmaciones desde la industria, fa-
bricantes que, por otro lado, también han disminui-

do su presencia fisica en las territoriales siendo mas
dependientes del canal que nunca.

Y también toca hacer los deberes a nuestro en-
torno. Las primeras en caer fueron las empresas
que menos valor aportaban, las mas dependientes
de mover cajas, las menos capaces de formar o que
contrataban mas en precario. Y esto es una leccién
que ahora se antoja vital para que no volvamos a
caer en el mismo error. La experiencia de los que
llevamos anos y la excelencia formativa de los que
estan llegando deben asegurar el futuro.

Estos son los retos y las ilusiones ante el nuevo ci-
clo. Habra oportunidad de desarrollarlos en nuevos
articulos. Mientras tanto, esto va por vosotros: Juan,
Miquel, Rocio, José Carlos, Xabi, Miguel, Alonso, Mar,
Eduardo, Rosa, Ines... [

n Red de Ciudades Inteligentes

n Facturacion sector Tl

n Mirar 2015 con optimismo

Channel Lighthouse
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