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Gama de servidores PRIMERGY &

Los servidores PRIMERGY son la opcion ganadora para superar el reto de obtener “mds por menos”. Disefiados para ser escalables 'y
energéticamente eficientes, son la solucion sostenible para garantizar la eficacia operativa de las empresas.

PRIMERGY RX1330 M1 PRIMERGY TX2540 M1 PRIMERGY RX2520 M1

Altas prestaciones en un El servidor de entrada ideal Eficiente y escalable

tamaiio minimo para las PYMES

m Procesador Intel® Xeon® E3-1220 v3 m Procesador Intel® Xeon® E5-2407 v2 [ ; m Procesador Intel® Xeon® E5-2407 v2
L T m 8GB (1x8GB) 2Rx4 L DDR3-1600 R ECC m 4 GB registered ECC m m 4 GB registered ECC

m Maximo 4 Discos 3,5 Hot plug m Méximo 8 Discos de 3,5" Hot plug m Mdximo 16 Discos de 2,5" Hot plug

m 2 Discos X 1 TB SATA m Alimentacion 1 x 450W Hot swap m Alimentacion 1 x 450W Hot swap

m Alimentacién Modular PSU 450W platinum m Dual socket m Dual socket

m RAID SATA 0/1/10 m RAID SATA 0/1/10 m RAID SATA 0/1/10

m 1 afio garantia in-situ incluida m 3 afios garantia in-situ incluida m 3 afios garantia in-situ incluida

VFY:R1331SC030IN 899€ PVD VFY:T25415X130ES 899€ PVD VFY:R25215X140ES 999€ PVD

Gestiona tu pedido en:

ARROW ECS 917612 151 - ARYAN 902 386 902 - INGRAM MICRO 93 474 92 41 - VALORISTA 902 585 611 . .
Completa nuestros servidores PRIMERGY afiadiendo la

Promocién valida del 1 al 30 de junio o fin de stock. Promociones no acumulables a otras ofertas o promociones. Precios de venta al distribuidor recomendados. IVA no incluido. licencia Windows Server 2012 R2 mas adecuada a las

Fotografias no contractuales. Fujitsu no se responsabiliza de errores tipograficos. Promociones validas para productos adquiridos en mayoristas autorizados de Fujitsu (Arrow ECS, Aryan, necesidades de tus clientes y las CALs que necesiten.
Ingram Micro y Valorista).
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Servicios
deimpresion

Hace unos meses, se publicaba una encuesta en
la que mas de la mitad de los resellers espafno-
les sefialaba que su principal fuente de ingresos
y facturacion eran los servicios. Si a esta realidad
unimos la tendencia hacia el XaaS$, esto es, lo que
sea como servicio, parece que no hay mucha duda
de que una de las oportunidades de negocio para
el canal de distribucion esta en los servicios de
impresion.

Si miramos hacia el pasado, las principales nove-
dades en el mundo de la impresién se habian pro-
ducido en todos los elementos, desde los cartu-
chos y los inyectores, hasta el papel y los motores
que lo mueven, salvo en cdmo hacer negocio con
la impresion. Durante muchos anos, los usuarios
adquirian una maquina y los posteriores consumi-
bles para obtener sus impresiones. Pero los pro-
gramas de coste por pagina abrieron una puerta
que se ha ido desarrollando hacia los servicios de
impresion, donde el cliente no se preocupa de la
maquina ni de los consumibles, s6lo de imprimir

e _

cuando lo necesita, y el proveedor y sus resellers
se encargan de todo lo demas. Para la empresa, la
impresion deja de ser un gasto variable y se con-
vierte en un coste fijo sin tener que preocuparse
por nada mas, y para el reseller es una forma de
establecer una relacion de valor con el cliente mas
alla de la venta puntual.

Otra oportunidad de la que hablamos en este
numero de IT Reseller es la que se abre con el fin
del soporte de Windows Server 2003, dado que en
el mercado espanol todavia hay empresas que ne-
cesitan la ayuda, el soporte y el conocimiento para
cambiar una pieza tecnoldgica de hace doce anos
por una solucidn que les ayude a integrarse en las
nuevas tendencias.

En definitiva, en un momento en que el mercado
parece que mejora, las oportunidades para el canal
siguen abiertas. Es el momento de aprovecharlas.

Juan Ramon Melara
IT Digital Media Group
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D Promocion de Bienvenida

La competicion de negocio Canon “Partner Rider” esta en marcha.
Participa, compite a nivel regional y nacional y consigue fantasticos premios
Para darte la bienvenida ahora tienes la siguiente promocion disefada para ti.

MAXIFY i-SENSYS

¥ 'mageFORMULA

K PIXMA

20% M) 20%

Descuento’ movil™ Descuento’

20%

Descuento’

Consulta con tu agente Canon especializado llamando al teléfono 91787 47 46

O escribenos a partnerrider@canon.es
Visita www.partnerrider.com

*Valido para los siguientes productos: MAXIFY (MB5350, MB5050, MB2350, MB2050, I1B4050), PIXMA (MX925, PROI, PROIOS,
PROIOOS, IP8750, IX6850), CanoScan (CS90O00F). Limitado a un maéximo de 5 unidades por modelo, por cada reseller.

**V/alido para la compra de la 22 unidad del mode/o i-SENSYS MF229dw para fines demostrativos: este equipo debera expuesto por un
periodo no inferior a 3 meses. Limitado a un pack de 2 unidades por reseller y valido hasta fin de existencias

(numero de packs disponibles = 100 packs).

**imageFORMULA P-208ll de regalo por la primera compra de un imageFORMULA DR-MI60II.

\

© Copyright 2015 Canon, L.P. Reservados todos los derechos. Promocién vélida hasta el 30 de junio de 2015 y tnicamente para empresas que se adhieran al programa Partner Rider de Canon. Ofertas no acumulables con otros descuentos, promociones u operaciones especiales. Oferta sujeta a unidades limitadas y vélida dnicamente para los productos y modelos Canon que se detallan a continuacién: i-SENSYS MF229dw (méximo de un pack por reseller,
entendiendo por pack 2 unidades. Mdximo de packs disponibles: 100 packs), imageFORMULA DR-M160II, MAXIFY (MB5350, MB5050, MB2350, MB2050, 1B4050), PIXMA (MX925, PRO1, PRO10S, PRO100S, IP8750, IX6850), CanoScan (CS9000F). En el caso de las gamas de producto MAXIFY, PIXMA y CanoScan el maximo es de 5 unidades por cada reseller. Promocién disponible tinicamente en mayoristas autorizados y empresas colaboradoras. Canon
se reserva el derecho de poder modificar en cualquier momento los términos y condiciones de esta promocidn de bienvenida. Los precios corresponden Uinicamente a las especificaciones descritas en cada caso. Las tnicas garantias de los productos y servicios de Canon son las establecidas en la garantia expresa que se incluye con los mismos. Nada de lo aqui indicado debe interpretarse como una garantia adicional. Canon Espafia S.A. no se responsabiliza de
los errores u omisiones de caracter técnico o editorial que puedan existir en este documento. Los datos proporcionados se incorporardn a un fichero titularidad de Canon Espafia S.A. para fines de marketing, ventas y soporte de productos informéticos. Si desea ejercitar sus derechos de acceso, rectificacion o cancelacion, envienos un correo electrénico a: cbs_marketing@canon.es.
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Jaime Soler, director general de Ingram Micro

"Hemos crecido por encima de
las previsiones en el primer trimestre
y seguimos la linea en el sequndo”

Cuando estamos a punto de alcanzar el sexto mes del ano, y coincidiendo con la inauguracion en Barcelona ae su nueva sede y la celebracion en
Madrid de la tercera edicion ae IMagine Event, hemos querido conversar con Jaime Soler, director general del mayorista para que nos hable de como
estd el mercado y cudles son sus valoraciones del momento que vive la comparia.

CUANDO SE INICIA EL SEXTO MES DE ESTE 2015, ;QUE
VALORACION PODEMOS HACER DE ESTE ANO?

Este ano esta cumpliendo con las expectativas. Des-
pués de un ano de crecimiento es el ano de la con-
solidacién. Yo destacaria un aspecto significativo:
la reactivaciéon de la inversiéon en el mercado profe-
sional. Las impresas que quieren ganar en competi-
tividad invierten en TI. Antes el ciclo de negocio de
estos procesos era mas largo, la toma de decisiones
llevaba mas tiempo, mientras que ahora estos plazos
se acortan, lo que aporta mucha mas alegria al ne-
gocio. Nosotros hemos alcanzado unos crecimientos
por encima de las previsiones durante todo el primer
trimestre. Incluso, en abril estos crecimientos se han
superado, y nuestra previsién es que continulen estos
ritmos a lo largo del segundo y del tercer trimestre.

De cara al cuarto trimestre, entendemos que estas
tasas de crecimiento se reduzcan un poco, porque el
ultimo trimestre de 2014 fue excepcionalmente bue-
no, dado que se anticiparon muchas inversiones y
muchas compras por la diferencia del cambio délar/
euro. Asi que tuvimos una venta incremental en el ul-
timo trimestre que, quiza, este aflo no tengamos.

CONTEXT HABLA DE UN CRECIMIENTO EN EL PRIMER TRIMES-
TRE DEL 16% Y LA ComisION DE MAYORISTAS LO CIFRA EN
UN 21%. ;CuUAL ES LA VALORACION DE INGRAM Micro?
¢ C6Mmo SE ENCUENTRA INGRAM MICRO A ESTE RESPECTO?

Nosotros estamos en crecimientos de mercado, es una
situacion estable y positiva. En los dos proximos trimes-
tres seguiremos creciendo en cifras del ano pasado, en-
tre el 15y el 20%. En el cuarto, las cosas seran diferentes,
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porque fue un trimestre muy positivo en 2014, sobre
todo en producto de consumo y gama de entrada. La
valoracion global de 2015 sera muy positiva.

ADEMAS DE LAS FLUCTUACIONES DE LA MONEDA, EL CAM-
BIO EN LA NORMATIVA DEL IVA SE HA DEJADO SENTIR EN LOS
RESULTADOS?

Esto lo que ha creado ha sido mucha confusion, mu-
cha pregunta y mucho distribuidor mal informado.
Pero ha sido mas ruido que impacto. Si es cierto que,
tal y como se ha planteado, nos esta suponiendo una

carga adicional de trabajo importante, aunque nos
facilita la capacidad crediticia. Asi que las dificultades

lenemos una platatorma en la
qLie ofrecemos las solliciones
doud de nuestros partners para
hacerte €l negocio mds sencillo
aldistribuidor. En vez ae buscar
soluciones cloud de diversas
altemativas, le ofrecemos una
tnica platatorma donde puede
encontrar todas las soluciones

Director general de Ingram Micro

ElLado No IT de Jaime Soler,
director general de Ingram Micro

a corto plazo se convierten en ventajas a medio y lar-
go plazo.

¢ EN ESTOS MESES HAY ALGUNA LINEA DE NEGOCIO O TIPOLOGIA
DE CLIENTE QUE HAYA DESTACADO FRENTE AL RESTO?

Nuestra inversion en estos anos ha estado enfocada
hacia el mercado de las soluciones profesionales ba-
sadas en tecnologias diversas enfocadas a segmentos
verticales. Por este motivo, nuestro mayor crecimiento
ha venido de estos segmentos de mercado. Sin embar-
go, corresponde mas a que estamos ganando cuota de
mercado al hecho de que haya crecido realmente mas

Escuchar
audio

que los otros. Nosotros estamos creciendo de una ma-
nera mas estable, mas regular y mas sélida. El mercado
de consumo ha vivido mucha inestabilidad por el cam-
bio de la moneda, lo que ha provocado mucha inesta-
bilidad por el adelanto o el retraso de las compras.

HABLANDO DE LAS INVERSIONES, EN LA PRESENTACION DEL
IMAGINE EVENT COMENTO QUE ESTAS SE HABIAN HECHO PARA
ESTAR CERCA DE LOS CLIENTES. ; EN QUE SE TRADUCE ESTO?

La filosofia es la misma, y nuestra intencion es estar
siempre cerca del distribuidor, pero lo cierto es que
hay muchas formas de hacerlo. En un mercado tran-
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ENTREVISTA

£l margen ae beneficio ae

una comparia depende ael
qpetito que tengas por arecer y
de los filtros que pongas en la
rentabilidad de tu negocio

saccional, como es el caso del mercado broadline o
de volumen, tienes que estar cerca de los clientes con
la tecnologia. Con procesos eficientes, pocos errores,
respuesta rapida... y soporte del negocio del rese-
ller haciendo que su relacién con nosotros sea facil
y sencilla desde el punto de vista transaccional. Aho-
ra, nuestra intencién es reforzar la cercania en el area
de valor, donde no es tanto con procesos o automa-
tismos, sino que es en recursos para acompanar al
cliente en servicios y procesos mas sofisticados, como
puede ser la consultoria, preparar presupuestos, cer-
tificaciones en tecnologias concretas, generaciones
de leads con usuarios finales... la cercania esta en
ampliar los puntos de contacto con el canal antes de
que se produzca la venta, en el momento de la ven-
ta e, incluso, cuando se haya producido ésta. Hemos
ampliado, por ejemplo, en servicios de instalaciones,
extensiones de garantia... Y para hacer todo esto, es
necesario invertir en recursos, pero nos permite dar-
les mas oportunidades al distribuidor para que se
aproveche de nuestra estructura de negocio.

Y ESTA DUALIDAD, §NO GENERA CONFLICTOS O REDUCE CAPA-
CIDADES DE INVERSION?

Si lo quieres hacer con el mismo plato, si. Para noso-
tros es fundamental diferenciar un negocio del otro
porque las situaciones son muy diferentes. En un
caso, son inversiones en sistemas, en procesos, en
simplificar las operativas, y ahi tenemos unos equi-
pos que se dedican a mantener este negocio. En el
otro, el esfuerzo es mucho mayor en personal, de ahi
que hagamos mas inversiones en recursos humanos.
No tiene que ir uno en detrimento del otro. Los ma-
nagers son diferentes en las dos organizaciones. Los
clientes si, pueden tener necesidades de un negocio
de reposicion, por ejemplo, y para ello van a nuestra
estructura de negocio transaccional, y cuando tienen
un negocio mas complejo que requiere de varias tec-
nologias, llamar a la puerta del area de valor. Al final
no es otra cosa que replicar el negocio especialista de
aquellos mayoristas de nicho, porque si quiere com-
petir con ellos, necesitas la misma experiencia y capa-
cidad que tienen ellos, necesitas tener personal que
pueda hablar con el canal en estos proyectos, y esto
so6lo lo consigues con especializacién y con foco. Nun-
ca lo vas a conseguir desde una plataforma de nego-
cio transaccional.

¢ QUE PORCENTAJE DE LA FACTURACION DE INGRAM Micro
ES VOLUMEN Y QUE PORCENTAJE ES VALOR? ;COMO ESTAN
EVOLUCIONANDO AMBAS LINEAS?

El pasado ano acabamos en una proporcién de 75% el
area de volumen 'y 25% el area de valor, aproximada-
mente, y nuestro objetivo es acabar este ano con un
70% volumen y un 30% valor.
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A NIVEL DE BENEFICIO, {COMO MEJORA EL RATIO EL CRECI-
MIENTO EN EL AREA DE VALOR FRENTE AL AREA DE VOLUMEN?
Es complicado. Depende del apetito que tengas por
crecer y de los filtros que pongas en la rentabilidad de
tu negocio. Para obtener rentabilidad en un negocio
transaccional tienes que mirar hacia dentro. Es muy
complicado en un mercado con un precio publico
cada vez mas comparable, porque puedes estar mini-
mamente por encima del precio de mercado si das un
servicio excelente, pero la rentabilidad de la compafiia
hay que buscarla en la eficiencia de los procesos, la fal-
ta de errores y en una estructura de coste muy eficiente
también. En el negocio de valor, el precio del producto,
del hardware, esta ahi, y las posibilidades de incremen-
tar la rentabilidad es dificil en esa parte, pero lo cier-
to es que en este caso no solo es el precio. Te da pie a
ofrecer una serie de servicios para complementar este
hardware y no vender ya solo un producto, sino una
solucion, y eso si que ofrece mayores oportunidades
de incrementar el margen, pero no porque seas mas
caro, sino porque ofreces mas. Ademas, este ofrecer
mas es lo que crea una mayor fidelidad por parte del
distribuidor, porque no busca en ti solo un suministra-
dor de producto, sino alguien que le ayuda a generar
oportunidades.Y esto es lo que buscamos.

EN EL cAso DE INGRAM MICRO, ;QUIERE CRECER O QUIERE
SER MAS RENTABLE?

Una cosa va con la otra. En un mercado transaccional
el volumen es importante, porque si tienes que invertir
en procesos, en automatizacion... necesitas una masa
critica significativa para hacer rentables las inversiones.

‘ Sin ella, la estructura de costes empeora. Por tanto, es

necesario tener el apetito justo para no supeditar la
rentabilidad al crecimiento y entrar en una espiral de
degradacién de margenes. Tienes que ser competitivo
en precio, pero a la vez tener un volumen que te per-
mita absorber estos costes. En el otro negocio, nuestra
estrategia pasa por ofrecer mas servicios, invertir en
mas tecnologias. En este sentido, ya teniamos dos di-
visiones dentro de los segmentos verticales, como son
las del Data Capturing y el Punto de Venta (PoS) y la
de Digital Signage, pero estamos empezando a hacer
inversiones en tecnologias como las Comunicaciones
Unificadas o la Seguridad Fisica. Queremos ofrecer
mas soluciones a nuestros distribuidores para que ellos
puedan enriquecer su negocio.

HABLANDO DE DISTRIBUIDORES, { COMO HA AFECTADO, SI LO
HA HECHO, LA CRISIS AL NUMERO DE DISTRIBUIDORES? Fu-
SIONES, COMPRAS, CIERRES...

En nuestro caso, hemos ganado unos pocos distri-
buidores. Estamos por encima de los niumeros ante-
riores. Sin embargo, esto es algo que no puede servir
de conclusién sobre lo que ha pasado en el mercado.
Cuando nosotros abrimos la linea de DC-PoS, empe-
Zamos con un negocio que no teniamos un par de
anos atras. Ahora les vendemos a unos mil distribui-
dores distintos. Muchos de estos, son distribuidores
nuevos. Hemos incrementado la tarta yendo a seg-
mentos nuevos del mercado. Si sacamos los distri-
buidores de los nuevos mercados donde no estaba-
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tl pasado ano acabamos en una proporcion de /5% el drea de
volumen y 25% el drea de valor, aproximadamente, y nuestro
objetivo es acabar este ario con un pero del /0% volumen y un

30% valor

mos, si hemos visto dos factores, uno mas negativo,
porque hay empresas que han cerrado, y otro que
puede explicar la reduccion del nimero de clientes,
porque otros se han especializado en la venta de ser-
vicios al tener menos capacidad de crédito. Al fallar
el crédito, la parte mas facil es mantener el negocio a
base de servicios y reduciendo el hardware. Posible-
mente, por tanto, los mayoristas que viven mas de la
venta de hardware si han visto reducido su nimero
de clientes. Pero, ademas, ha habido otro factor, que
ha sido el autoempleo, sobre todo al principio de la
crisis. Algunas personas tenian dificultad para con-
seguir un trabajo en una empresa y decidian aprove-
char su formacion y sus contactos. Por tanto, puede
que el numero de NIF no haya caido, pero con una
capacidad de compra reducida.

UNA DE LAS GRANDES TENDENCIAS DEL MERCADO ES CLOUD.
De HEcHO, INGRAM MICRO HA HECHO SIGNIFICATIVAS IN-
VERSIONES EN ESTA AREA, INCLUYENDO LA CREACION DE UNA
PLATAFORMA EUROPEA DE SOLUCIONES CLOUD. §CUAL ES LA
REALIDAD DEL CLOUD EN EL NEGOCIO DE LOS DISTRIBUIDORES?
El cloud es unarealidad, e ird a mas. Nosotros tenemos

{ una plataforma en la que ofrecemos las soluciones

cloud de nuestros partners para hacerle el negocio
mas sencillo al distribuidor. En vez de buscar solu-
ciones cloud de diversas alternativas, le ofrecemos
una unica plataforma donde puede encontrar todas
las soluciones. Por otro lado, les ofrecemos un siste-
ma facil de administrar y facturar estas soluciones.
Facilitamos el acceso a una nueva forma de vender
la tecnologia, porque no es que sea una tecnologia
nueva, sino una nueva forma de venderla. Evidente-
mente, no todo sera cloud, pero conforme la gente
entienda que hay otras opciones para disfrutar de la
tecnologia, mirara su negocio y, dependiendo de sus
necesidades adoptara una solucién u otra. Negocios
que requieran flexibilidad, temporal o tecnolégica,
se pueden beneficiar. Para otros negocios, la opcidn
on-premise sera mas atractiva, pero sera el usuario el
que decida.

PERO ES UN CAMBIO IMPORTANTE PARA EL CANAL...

La tendencia es cada vez ir mas a soluciones cloud.
Algunos clientes han apostado por la venta de servi-
cios, y el cloud no es sino una forma de transformar
la tecnologia en servicio. Hay muchos invirtiendo en
ello, pero es unarealidad que hay un negocio mas tra-

dicional que es lo que ayuda a algunas empresas a
pagar sus costes de estructura y financiar sus planes
de crecimiento. En mayor o menor medida, las em-
presas estan invirtiendo en esta nueva forma de ven-
der la tecnologia.

HABLANDO DE cAMBIOS, INGRAM MICRO ACABA DE CAM-
BIAR SU SEDE EN BARCELONA. ; QUE SUPONE ESTE CAMBIO?
Para nosotros supone, primero, una consolidacién
de un proyecto. Hemos dotado las instalaciones de
la mejor tecnologia para hacer un trabajo eficiente.
Ademas, queremos abrir las puertas a los clientes,
queremos que sea una via para desarrollar mas ne-
gocio con y para nuestros clientes. En segundo lugar,
queremos que los distribuidores usen las instalacio-
nes para demostrar la tecnologia desde un punto de
vista practico a sus clientes. @

n El canal espanol de Tl crece por encima
del 16 por ciento en el primer trimestre

n El canal mayorista crece un 21 por
ciento en el primer trimestre
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Se trata de un programa/competicion que persigue el objetivo
de contar a final de ano con 500 partners, principalmente

nuevos para el fabricante

Canon pone en marcha
Partner Rider para el area
de productos de oficina

Canon ha anunciado una nueva iniciativa de canal, aenominada Partner Rider, y orientada al
segmento de productos de oficing, con el objetivo de potenciar el desarrollo de negocio a través

del canal de distribucion.

ra las gamas de productos de oficina de Canon

dirigidos a PYMES y profesionales auténomos,
asi como determinados productos de consumo do-
meéstico.

Tal y como ha explicado Demetrio Alvarez, channel
director, distribution channel de Canon Espana, “se
trata de una oportunidad para que los distribuidores
de tecnologia puedan convertirse en partners de Ca-
non y consigan crecer y tener una mayor diferencia-
cién en el mercado, con foco inicial en determinados
productos dirigidos a PYMES y consumo doméstico”.

Partner Rider estara apoyada por un equipo de
agentes especializados de Canon que daran soporte a

EI programa, denominado Partner Rider, inclui-

‘ aquellos distribuidores que se adhieran al programa.

COMPETICION PARA LOS PARTNERS
Como parte de Partner Rider, se ha puesto en marcha
una competicién para reconocer a los partners que
realicen mas ventas. La competicion se ha concebido
en etapas trimestrales, a lo largo de un afio, y en cua-
tro ligas diferenciadas que agruparan a los partners
en funciéon de su ubicacion geografica: Liga Nacional,
en la que compiten todos los partner; Liga Regional
Norte; Liga Regional Centro; y Liga Regional Sur.
Ademas de premios tales como tarjetas regalo can-
jeables en Amazon y un viaje para el ganador de la
Liga Nacional, Canon premiara a los partners “mas
activos en la competicion y comprometidos con la
oportunidad de acceder a niveles superiores del pro-
grama de partners’, lo que se traduce en el acceso a
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Demetrio Alvarez, channel director de Canon Espafa

planes especificos de crecimiento y a una gama mas
amplia de productos y servicios.

ESTAR CERCA DE LOS DISTRIBUIDORES

Al hilo de este anuncio, hemos hablado con los res-
ponsables de este programa de canal que nos ex-
plicaban, en palabras de Demetrio Alvarez, que los
clientes “cada dia reclaman productos que requieren
algo mas de conocimiento técnico y de soporte para
atender a las empresas pequenas y medianas. Por eso
hemos puesto en marcha esta iniciativa, un proyecto
especial para buscar distribuidores muy metidos en

< la PYME, incluyendo el segmento SoHo, queriendo

llegar a una relacion especifica con cada uno de ellos.
Ademas, queremos ofrecerles un servicio de la mano
de nuestros distribuidores, dandoles la solucion y el
soporte adecuado en cada momento”.

En palabras de Nagore Azkue, responsable del de-
sarrollo de Partner Rider en Canon, hasta la fecha “el
trabajo en el canal B2B ha sido parte de la estrategia
tradicional, pero creiamos que habia que desarrollar
los partners que ofrezcan soluciones de impresion,
escaneo, proyeccion o, incluso, poder participar con
ellos en proyectos de videovigilancia. Hace afnos, hi-
cimos algo similar con el canal de impresoras de gran
formato, pero ése era un canal muy especifico. Ahora
queremos llegar a partners que abarcan proyectos
mas grandes o llegan a pymes. Queremos trabajar
con partners de nuestro canal actual, pero, principal-
mente, desarrollar nuevas alianzas para crecer con
los partners en productos mas orientados a la oficina:
impresion de inyeccion, impresion laser, escaneo...
Lo que no queremos es encasillarnos en un producto
concreto, sino aportar lo que necesita cada empresa
en cada momento”.

“Puede’, anadia, “que algunos crean que el de im-
presidon es un mercado maduro, pero queremos ha-
cerles ver que hay otras lineas con posibilidades de
crecimiento, como la digitalizacion, por ejemplo”.

PROGRAMA AMPLIO PERO EXCLUSIVO

Este proyecto con el canal, nos explica esta responsa-
ble, “es muy amplio, pero es un programa exclusivo,
eso si, con un equipo dedicado para hacer una per-
fecta calificacién y capacitacién de los partners para
que puedan crecer con nosotros”.

El proyecto “es una competicion de negocio. Que-
remos que todos partan en igualdad de condiciones.
No es que partan desde cero, sino que un partner pe-
queno puede competir con uno mas grande, porque
cada uno compite contra si mismo. Es una competi-
cion basada en el crecimiento con Canon. El punto
de partida son las ventas en anteriores periodos o, en
el caso de los nuevos, sobrepasar un requisito mini-
Mo para empezar a acumular puntos.”

La mencionada exclusividad pasa por contar al
final del aflo con “unos 500 partners, la mayoria de
ellos nuevos, aunque algunos seran ya miembros de
nuestro canal actual”.

Como requisitos, “que ya estén trabajando en el
area de impresion y escaneo y analizaremos también
su localizacién geografica. Queremos que todas las
areas estén bien representadas y los partners estén
equilibrados entre las diferentes zonas".

Como beneficios, “tenemos una propuesta de va-
lor definida, pero lo que mas valoran es el soporte y
la atencion directa por parte de Canon; el acceso a
formacion; la colaboracién en grandes operaciones;
promociones exclusivas para estos partners; herra-
mientas exclusivas para este canal...”. [

2

n Partner Rider
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El trabajo con los nuevos resellers le permitira |

SAS amplia su ca
de clientes con

el desarrollo de su
canal de distribucion

on el objetivo de llegar a un mayor niumero

de clientes con sus soluciones de analitica de

datos, SAS puso en marcha una iniciativa des-
tinada a confeccionar y consolidar un canal de distri-
bucién. El primer paso fue la firma con Arrow vy, tras
unos meses, ya cuenta con 13 resellers que le pue-
den permitir acceder a un millar de empresas. Para
conocer todos los detalles, hemos conversado con
Fernando Meco, director de marketing, canal y alian-
zas de SAS Iberia.

La firma con Arrow el pasado mes de enero sirvié
de pistoletazo de salida a una iniciativa que ya ha al-
canzado a 13 resellers y que va a permitir a SAS du-
plicar su presencia en el mercado espanol. Taly como
explica a IT Reseller Fernando Meco, director de mar-
keting, canal y alianzas de SAS Iberia, “la necesidad

< de Analytics ha llegado a todos los sectores y a em-

tera

presas de todos los tamanos. Cualquier compania es
susceptible de mejorar sus procesos e impactar en
sus cuentas de resultados aplicando Analytics a la in-
formacion que generan. Desde hace tiempo éramos
conscientes de que el mercado analitico era muy am-
plio y que tenia gran capacidad de crecimiento. Pero
hasta el momento, SAS, con su fuerza comercial, no
podia abarcar todo el mercado. Con este nuevo canal
pretendemos llegar a companias que, bien por su ta-
mano o por su sector de actividad, estaban alejadas
de nuestro campo de actuacién. Nuestro reto es que
cualquier compania tenga acceso a una tecnologia
disruptiva que le permita crecer y ajustarse a la vo-
latilidad del mercado con mayor facilidad. El nuevo
canal serd la palanca que nos ayude a consolidar los
excelentes resultados que SAS Espafa ha tenido en
los ultimos afnos”

legar a un millar de empresas

“Laayudade Arrow’, continua,“en la distribucién de
nuestras soluciones y la gran cantidad de partners y
resellers que han elegido colaborar con SAS nos ofre-
ce una red de gran capilaridad para extender nuestro
liderazgo a mas de 1.000 empresas, dotar de mayor
profundidad a toda nuestra estructura y acotar los
huecos en el mercado espafol. Es una oportunidad
de multiplicar un crecimiento que ha mejorado ex-
ponencialmente en los ultimos ejercicios y duplicar
nuestro tamano en el corto plazo”.

PRIORIDAD: FORMAR Y CERTIFICAR A LOS RESELLERS

Segun nos explica Fernando Meco, “en los primeros
meses la respuesta de los partners ha sido extraor-
dinaria. Nuestro objetivo era contar con 12 resellers
afinal de afoy, en estos momentos, ya hemos supe-
rado el nimero y lo mas importante, estamos con-
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tando con unos resellers de gran reconocimiento en
el mercado, capaces de ofrecer SAS como propues-
ta de valor a sus clientes”.

Asi las cosas, las previsiones iniciales se han visto
superadas, dado que la némina de partners comer-
ciales de la firma se eleva a 13 figuras. En este sen-
tido, “nuestra prioridad en estos momentos no es
ampliar el canal sino formar a los resellers seleccio-
nados, certificarles y darles todos los recursos que
necesitan para generar negocio’, matiza Fernando
Meco.

La lista estd compuesta por Entelgy, Enzyme Ad-
vising Group, Grupo Marzo, Ibertech, lecisa, Innova
TSN, Lantares, MOP Solutions, Netcheck, Realtech/
Techedge, SAIMA Solutions, Satec y Tecnocom, que,
segun Meco, “cuentan con una amplia experiencia en
Business Intelligence y Analytics y, ademas, aportan
una importante visidon y conocimiento de clientes e
infraestructuras y, lo mas importante, de cdmo apli-

{ car la analitica en beneficio del negocio”.

"Hnuevo canalserdla palanca gue
10s ayuide a consolidar los excelentes
1esultados que SAS Esparia ha tenido

en los dltimos aros”
femanao Meco, director ae marketing, canal
yalianzas de SAS lberia

Hablando de estos resellers, quisimos saber qué
elemento ha tenido mas peso en su incorporacion a
este canal. Al respecto, Fernando Meco comenta que
esta seleccion “de resellers ha sido muy minuciosa.
Dado que tenian que ser una extension de SAS en
el mercado, buscamos a resellers que compartiesen
nuestra cultura y nuestros valores. Historicamente,
SAS se ha caracterizado por hacer suyos los retos de
sus clientes, por su excelente servicio y por el mante-
nimiento a largo plazo de las relaciones con el cliente.
La fiabilidad, el enfoque al cliente y la calidad en to-
dos sus procesos, son algunas de las cualidades que
mas hemos valorado a la hora de seleccionar nues-
tros resellers. El objetivo no es sélo aumentar nues-
tro numero de clientes, sino mantener el estandar de
calidad que SAS ha ofrecido siempre”.

Y una vez dentro de su canal, jqué espera SAS de
este grupo de empresas? Segun explica el director
de marketing, canal y alianzas de SAS Iberia, “los re-
sellers mantienen el control de todos los clientes que

contratan las soluciones de SAS y se encargan tanto
de la venta como de laimplementacién de dichas so-
luciones. El papel principal de SAS es la formacién y
certificaciéon de partners y apoyar con nuestro cono-
cimiento sus propuestas de valor”.

EL APORTE DE ARROW EN EL ECOSISTEMA

Como deciamos al inicio de este reportaje, la fir-
ma con Arrow fue el primer paso dado por SAS. En
este sentido, nuestro interlocutor nos recuerda que
Arrow “es la plataforma de venta en la que compran
los resellers, es el mayorista que junto a SAS esta
en contacto directo con los resellers y les apoya en
todas sus necesidades. Arrow aporta a los resellers
todos los beneficios propios de los mayoristas de
valor”.

Es mas, no se trata sélo de una relacion global,
sino que “la alianza estratégica con Arrow es parte
de un acuerdo global’, ni quieren ofrecer esta labor
a otra empresa, dado que “nuestra idea es mantener
a Arrow como Unica figura que nos apoye en nuestra
gestion del canal reseller”. @

o

n Acuerdo entre SAS y Arrow

n PartnerNet
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El cambio coincide con la reorientacion hacia nuevos mercados

Lexmark cambia su imagen corporativa
para adecuarla a su nueva estrategia

Esta primavera, Lexmark anunciaba que ponia en marcha un cambio importante de su imagen corporativa, que incluia un cambio ae logotipo y de
eslogan, en una estrategia que quiere reflejar la evolucion de la empresa en los tltimos arios, cuando ha pasado de estar orientada hacia la venta

de hardware de impresion, a posicionarse como una compania de soluciones profesionales. Hemos querido hablar con la compania en nuestro pais
para que nos explicasen las razones y objetivos de este cambio de imagen.

CAMBIO DE LOGO, CAMBIO DE ESLOGAN, CAMBIO DE COMPANIA
Lexmark ha decidido cambiar tanto su imagen cor-
porativa como su logo, en lo que desde la compafnia
definen como “una modificacion que refleja tanto la
evolucion de la empresa como su vision de futuro”.

Tal y como explica la propia compafia, el nue-
vo logotipo “recuerda a la claridad, la durabilidad
y el valor del diamante del logotipo tradicional de
la empresa, que se concibe ahora como si fuera la
apertura de un objetivo fotografico que representa
una oferta mas amplia, un portal hacia nuevas op-
cionesy perspectivas y un medio para centrar nues-
tra atencién y nuestro enfoque empresarial”.

Este cambio de logo, ha venido acompanado de
un cambio de eslogan, que ahora pasa a ser “Amplie
las posibilidades”.

En palabras de Paul Rooke, presidente y direc-
tor ejecutivo de Lexmark, “éste es el momento mas

emocionante que he vivido como empleado de Lex-
mark. La nueva imagen y el nuevo logotipo reflejan
nuestro rumbo y entusiasmo para conectar los silos
de informacién de nuestros clientes y automatizar
sus procesos empresariales. La transformacion de
nuestra empresa representa mucho mejor nuestro
posicionamiento actual y nuestra visién de futuro.”

Este responsable anadia que Lexmark “sigue sien-
do fiel a sucompromiso de conseguir clientes de por
vida tal y como ha venido haciendo durante los ul-
timos 24 anos. Pero la nueva representacion de Lex-
mark muestra claramente que estamos cambiando
como empresa, pues estamos expandiendo nuestra
oferta tecnoldgica, estamos ampliando horizontes
en nuevos mercados, al mismo tiempo que ofrece-
mos a nuestros empleados una verdadera meta, un
norte distintivo a medida que la empresa continlda
evolucionando e innovando”.

ORIENTARSE A SOLUCIONES, MAS ALLA DE LOS PRODUCTOS

Al hilo de este cambio de imagen, hemos querido
conversar con José Antonio Blanco, director de canal,
consumo y marketing de Lexmark Espafa, que nos
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explicaba que, con este cambio, “queremos indicar
que hemos dejado de ser un importante proveedor
de productos y servicios relacionados con laimpresién
para convertirnos en una marca puntera que ofrece so-
luciones tecnoldgicas, entre las que se incluyen hard-
ware, servicios y software para empresas, y que permi-
te a los clientes conectar sus centros de informacion y
automatizar sus procesos empresariales. Lexmark es el
resultado de una fusidon de companias, con foco en el

‘ desarrollo de soluciones de impresion y gestion docu-

"Hemos deiado de ser un proveedor de produuctos y servidos relacionados
Qo aimpresion para convertimos en una maraa puntera guie ofree

sollidiones tecnoldgicas”

mental, dando el apoyo necesario en infraestructura
de impresién. Ampliamos nuestra gama de servicios
y productos para poder ajustarnos a las necesidades
de nuestros clientes. Damos una solucién global mas
completa, permitiendo mejoras de productividad para
nuestros colaboradores y clientes”.

Para Lexmark, en opinion de este responsable,
“2015 es un ano de oportunidades tanto en canal
como en grandes cuentas. El mercado percibe un
ano con buenas perspectivas que les va a permitir a
las pymes y las grandes cuentas afrontar proyectos
para mejorar sus procesos, inversiones que les van a
permitir centrarse en sus negocios y no en sus pro-
cesos internos. La adquisicién de ReadSoft amplia
la oferta de Lexmark para el canal, ya que nuestros
partners podran ofrecer a sus clientes soluciones
documentales con nuestros equipos multifuncién,
para poder, por ejemplo, permitir a sus clientes ges-
tionar las facturas con una solucién cloud”

Con todo, y a lo largo de este ano, “Lexmark”, nos
comenta, “va a consolidar su gama de soluciones y
gestion documental, ampliando su volumen de ne-

José Antonio Blancg director e canal consumo
ymarketing de Lexmark Esparia

gocio con mayoristas, distribuidores y clientes fina-
les. Mejorar las condiciones de trabajo y ayudarles a
conseguir sus objetivos es lo que nos permitira en
un futuro ser una referencia como compania en la
que piensen los usuarios para mejorar sus procesos
de impresidn y gestidn interna, maximizando el uso
de recursos en tareas productivas y de negocio”.

Pensando en el canal, Blanco indica que éste “es
un ente dindamico. Lexmark trabaja con los distri-
buidores mds importantes a través de sus distintos
programas de canal y este numero de empresas con
orientacion profesional de servicios y valor afadido
es un grupo que crece todos los afos” [@

0

n Renovacion imagen corporativa

IDC MarketScape: Worldwide Managed
Print and Document Services 2014 Har-
dcopy Vendor Assessment—Focus on
Managed Workflow Services
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Belén Gancedo, directora de social business y
colaboracion de IBM para Espana, Portugal, Grecia e Israel

“IBM Verse es una solucion
innovadora y revolucionaria
que transforma el modo

en el que trabajamos”

En noviembre ae 2014, IBM presentd una alternativa a las plataformas de correo tradicionales
con la que responder a los retos y demandas empresariales de unas organizaciones que se
mueven entre tecnologias cloud, de movilidaa, colaboracion y sociales. Ahora, IBM Verse ya estd

disponible en el mercado.

dad, el cloud... cambian de forma radical

la percepcion que tienen los usuarios del
email, las redes sociales y otro tipo de soluciones de
colaboracién que usan con empleados, clientes o so-
cios de negocio’, explica Belén Gancedo, directora de
social business y colaboraciéon de IBM para Espafia,
Portugal, Grecia e Israel, a proposito del anuncio de
la disponibilidad en el mercado de IBM Verse, la nue-
va plataforma de correo corporativo de la compaiiia.
“Nosotros queriamos llevar estas nuevas expectati-

1/ ‘ a tecnologia social, colaborativa, la movili-

‘ vas, esa velocidad, al entorno de trabajo’, apunta.

Cadadiaseenvian 180.000 millones de correos elec-
trénicos profesionales, que exige que los empleados
revisen su bandeja de entrada 36 veces cada hora. Y
sin embargo, solo el 14% de esos correos es relevan-
te. Por eso, y tras una inversion de 100 millones de

IBM hard la puesta de largo de
IBM Verse en un evento en junio
en Madrid

délares, IBM lanzé en noviembre del pasado afio su
solucién de correo social inteligente para empresas,
que integra todas las herramientas que utilizan los
empleados a diario en un Unico entorno colaborati-
vo: email, agenda, repositorio de archivos, mensaje-
ria instantanea, actualizaciones en sus redes sociales,
video chats, etc. Pese a aunar en una Unica pantalla
todo esto, “destaca por su capacidad para encontrar
las cosas’, dice Gancedo. “No solo es un buscador. En-
cuentra la informacién con independencia de donde
esté. Ademas, me ayuda a priorizar las tareas y esta
focalizada en el usuario: proporciona informacion so-
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bre personas y equipos involucrados en proyectos.
Pero no solo accedo a ver su informacion, sino que
comprende las relaciones que hay entre ellos”.

Para dotar de mayor inteligencia a la solucién, IBM
ha integrado las capacidades analiticas de Watson en
Verse; algo que la responsable de la unidad de social

{ businessy colaboracién de IBM califica de “diferencia-

dor. Verse permite preguntar sobre un tema determi-
nado y recibir la informacion con respuestas directas
y ordenadas por grado de certeza” Y en linea con las
formas de trabajar de hoy en dia, la solucién de IBM
“ofrece una colaboracién intuitiva a través de dispo-
sitivos, gracias a una interfaz de usuario completa y
optimizada para entornos movil y web. Ademas, en
Verse, tenemos el calendario siempre presente en la
misma pantalla. Y no solo calendario, también exis-
te la opcidn de acceder a detalles de reuniones, o de
asistir a reuniones virtuales con un solo clic’, apun-
ta Gancedo, quien a su vez resalta otra funcién cla-
ve para dar mayor eficacia al email: silenciar hilos de
conversacion. “Tenemos mucho ruido en el correo.

Verse es la Unica plataforma que permite silenciar ca-
denas de conversaciones. Las archiva y esconde para
que el usuario no las vea, y luego las puedes volver a
activar”.

ATERRIZAJE EN EL MERCADO

El pasado 31 de marzo, IBM anuncié la disponibili-
dad de IBM Verse a nivel mundial. “La solucién esta
recién salida del horno pero esta respondiendo bas-
tante bien y rapido a las expectativas que el merca-
do tenia alrededor de ella. Han sorprendido sus fun-
cionalidades y su disefio, muy diferente a lo que los
clientes estan acostumbrados’, apunta la responsa-
ble de la solucién en Espafa, donde se presentara
a los clientes y partners en un evento el 17 de junio
en Madrid.

Respecto a la comercializacion de IBM Verse, Belén
Gancedo explica que “seguiran el modelo tradicio-
nal, con nuestro ecosistema de socios de negocio y
nuestros tradicionales canales de venta”. No obstan-
te, hay una versién freemium con funcionalidades
mas limitadas en el IBM Cloud Marketplace que per-
mite probarlo. En un futuro préximo, estara disponi-
ble como aplicacién para iOS y Android para usua-
rios moviles. @

n Estadisticas de correo electrénico de
Radicati Group para 2014-2018

n Evento IBM Verse en Madrid
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Congrega a 350 profesionales y cuenta con el respaldo de 28 fabricantes

Ingram Micro celebra la tercera
edicion de sulMagine Event

Aprovechando la panordmica de Madrid que ofrece la planta 42 de Torre Espacio, Ingram Micro ha querido dar una vision de altura sobre las
oportunidades y soluciones de dreas tecnoldgicas como AV Pro, DC-POS, colaboracion, comunicaciones unificadas, o sectores como educacion,
sanidad, hospitality o transporte, entre otros.
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on una cifra de asistentes que superaba los
= 350 y la participacién de 28 fabricantes, In-

gram Micro ha celebrado una nueva edicion,
la tercera de su IMagine Event, una cita que nacio
para mostrar al canal las posibilidades del audio y vi-
deo profesional y que, tras incorporar el pasado ano
las soluciones de captura de datos y punto de venta,
este ano crece con la llegada de las comunicacio-
nes unificadas y la colaboracién, entre otros. Todo
ello, para un enfoque basado en soluciones, dado
que todos los stands representan, de forma prac-
tica, una solucion tecnolégica aplicada a un sector
concreto, desde sanidad a educacidn, pasando por
transporte, hospitality o, una de las novedades de
este ano, la oficina colaborativa.
Un total de quince soluciones tecnoldgicas, junto
con un area de opciones de financiacion, y cator-
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aViladecans

Ingram Micro ha trasladado su sede ibérica a unas
nuevas instalaciones en Viladecans Business Park,

Ingram Micro traslada su sede ibérica

el negocio como para nuestros empleados. Barce-
lona es una pieza muy importante para la empresa,
y las nuevas oficinas nos ayudaran a poder seguir
creciendo en Espana”

El mayorista ha equipado su nueva sede“con las ul-
timas soluciones tecnoldgicas, convirtiendo el es-
pacio en el mejor escenario de toda la oferta’, y ha
invitado “a todos los clientes a visitarla para poder
ver producto in-situ qué ofertar a usuarios finales”.
Los clientes podran seguir acudiendo al servicio de
recogida de pedidos en tienda (Willcall) en Vilade-
cans Business Park, mientras que Ingram Micro ha

que, tal y como ha sefialado Jaime Soler, “nos ayu- confirmado que las delegaciones comerciales de

daran a seguir creciendo en Espana”

Jaime Soler se ha mostrado convencido de que “el
cambio de ubicacion serda muy positivo, tanto para

ce talleres practicos, configuran el abanico de pro-
puestas que esta tercera edicién del IMagine Event
ofrecié a los distribuidores, pero, para empezar la
jornada, se han organizado una serie de conferen-
cias que sirven para mostrar a los resellers asistentes
hacia donde y cobmo se encamina la estrategia de
Ingram Micro en estos mercados.

CERCANIA Y VALOR
El encargado de abrir estas conferencias ha sido Jai-
me Soler, director general de Ingram Micro en Espa-

‘ na, quien se mostraba contento y confiado con la

Madrid y Portugal, asi como el centro logistico de
Tarragona, sequiran atendiendo en la misma ubi-
caciéon que hasta ahora.

situacion del mercado, y explicaba que laidea con la
que se celebra este evento es “ver como la tecnolo-
gia puede hacer mas grande nuestro negocio”
Recordaba, asimismo este responsable, que su
companhia esta realizando importantes inversiones
“para estar cerca de vosotros’, y que siguiendo con
la estrategia de desarrollar el mercado de solucio-
nes, a partir de la division de Advanced Solutions,
se van a crear dos nuevas areas de negocio en el
mayorista: una orientada a la seguridad fisica, que
contara con las soluciones de Axis como uno de sus
valores, y otra orientada a comunicaciones unifica-

das. En todo caso, ambos negocios, senalaba Soler,
“dispondran de mas recursos técnicos y humanos a
vuestra disposicion”.

Para el lanzamiento de ambas lineas, Ingram Mi-
cro ha querido “aprovechar la experiencia de otros
paises, como es el caso de Alemania, donde existe
mas experiencia tanto en el area de Advanced Solu-
tions como en el de soluciones verticales”.

Ha querido destacar también Soler las nuevas ins-
talaciones de Ingram Micro en Barcelona, una sede
que va a permitir al mayorista “ofrecer un nuevo en-
foque”, y donde se habilitard un area de showroom,
formacién y demos de soluciones.

Un total de quince soluciones
tecnoldgicas, junto con un drea de
apaiones definandiadion, y catore
talleres préicticos, configuranel
abanico de propuestas que esta
tercera edlicion ael IVagine Event
onecidalos distribicores
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hacer grande nuestro negocio”

FORMACION Y BUSINESS INTELLIGENCE AL SERVICIO DEL
RESELLER

Por su parte, Alex Rincén, business manager de Pro
AV&UCC, explicaba que este IMagine Event es una
forma de ver “nuevos proyectos, nuevas solucio-
nes... todo lo que ofrece Ingram Micro”,

Destacaba, ademas, Rincén, que una de las no-
vedades puestas en marcha es el uso de una herra-
mienta de business intelligence “orientada al nego-
cio, para permitiros y permitirnos llegar al mercado
de otra forma mas especializada”.

Asimismo, y consciente del papel fundamental de
la formacién y la certificacién para los resellers, Rin-

"Eventos como IMagine nos permite ver como la tecnologia puede

Jaime Soler, director general
de Ingram Micro en Espania

con adelantaba la creacién de un nuevo programa
de formacién técnica para el canal sobre las diferen-
tes tecnologias de los fabricantes, tanto en formato
presencial como a través de formacion on-line con
webinars. La idea de Ingram Micro es “incrementar
los recursos en formacién para ayudaros a vender”.

Mas alla de la formacién, Alex Rincén explicaba
que Ingram Micro ha llegado a un acuerdo con NH
Hoteles que ha cristalizado en la creacion de salas
de comunicaciones unificadas en los hoteles Euro-
building de Madrid y Costanza de Barcelona, don-
de los resellers pueden presenciar demos o, incluso,
prepararlas para los clientes.

Estas soluciones se ubican dentro de lo que tra-
dicionalmente se ha conocido como mercado de
valor, que, en el caso de Ingram Micro, es la division
de Advanced Solutions, dirigida por Jordi Munoz,
que recordaba en el evento que “la tecnologia esta
cada vez mas interconectada, no son silos, y es lo
que queremos ofrecer en nuestra division”.

Esta es la misma idea con la que trabaja el drea de
DC-PoS, dirigida en la Peninsula Ibérica por Sergio
Patifno, “llegar con soluciones a todos los resellers
de Ingram Micro”, para lo que hacia llegar un llama-
miento a los presentes, “ahi donde veais una opor-
tunidad, os pedimos que nos dejéis ayudaros para
convertirla en negocio”. @

2

n Nueva sede de Ingram Micro
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35 it%Etan por un proveedor externo para g€gtionar.su infraestructura de impresién

vira hacia los servicios © .
de impresion gestionados

Aunque el drea de impresion es un mercado maduro, las principales consultoras prevén un crecimiento del mismo, sobre
todo del drea MPS o servicios de impresién gestionados. El canal se ha dado cuenta de la oportunidad y ya estd comenzado a
apostar por convertirse en un proveedor MPS con el fin de incrementar su rentabilidad y obtener ingresos recurrentes.
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a recesion econdmica de los ultimos anos ha
Lhecho que muchas empresas hayan decidido

adoptar una estrategia de servicios de impre-
sion gestionados. Aunque en origen el principal mo-
tivo era el econdmico, al permitir reducir los costes,
factores como el incremento de la seguridad de los
documentos, de la productividad o de la sosteni-
bilidad, ademas de las nuevas tecnologias como el
cloud computing o la movilidad, han hecho cada vez
haya mas empresas que prefieren que sea un pro-
veedor externo el que gestione sus infraestructuras
de impresion.

ALGUNAS CIFRAS

IDC informa en un estudio que los servicios de im-
presion y documentos gestionados (MDPS) gene-
raron 31.200 millones de ddlares a nivel mundial en
2014. De caraa 2019, y si se unen los servicios de im-
presidon basicos (BPS), esta area alcanzara los 48.000
millones de délares de facturacion, lo que supone
un crecimiento medio del 8,9% afo a aio.

“Las oportunidades para fabricantes y sus part-
ners continuda siendo fuerte, incluso en un merca-
do maduro’, explica Holly Muscolino, vicepresiden-
te de investigacidn y soluciones documentales de
IDC.

La madurez del mercado no va a ser un obstaculo
para el crecimiento de este segmento. CompTIA re-
vela que los proveedores de servicios de impresion
gestionados son optimistas con el desarrollo de su
negocio. “A pesar de que el volumen de impresion
esta descendiendo, imprimir todavia es critico para

{ muchas empresas a nivel mundial”. Centrandose en

Un 53% de las empresas
espariolas afirma que la
impresion es una actividad
muy importante para I
mayoria de sus dreas ae
Nneqgocio

Estados Unidos, un 98% de los trabajadores ha im-
preso al menos una vez durante el ultimo trimestre
de 2014, y mas de la mitad de las firmas considera
que su volumen de impresién es moderado o muy
alto.

En Espana, y segun el estudio La Oportunidad de
MPS en las PYMES de Europa, de Quocirca, un 24%
de las companias considera critico para su negocio
imprimir, explicando que no podrian desempenar
sus funciones laborales sin la impresion. Un 53%
afirma que la impresién es una actividad muy im-
portante para la mayoria de sus areas de negocio,
un 20% cree que es importante pero no esencial, y
s6lo un 1% destaca que es un complemento, una
actividad residual o que ya ha eliminado la impre-
sion de su negocio.
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Adopcion por parte de las PYMES

Quocirca revela que las pequenas y medianas em-
presas cada vez estan adoptando mas una estra-
tegia de servicios de impresion gestionados con el
objetivo de lograr incrementar su productividad y
“arrastradas” por las nuevas tecnologias, como la
movilidad o la seguridad.

El crecimiento del uso de dispositivos moviles
por parte de las empresas ha hecho que disponer
de apps que permitan a los empleados imprimir
de forma segura y fiable directamente desde sus
smartphones o tablets sea critico.

La seguridad es otro de los factores que esta ha-
ciendo que las empresas se decanten por un mo-
delo MPS. Hoy en dia, la mayoria de los equipos de
impresion disponen de conexidn a Internet y estan
conectados con la red de las empresas. Esto hace
que estén expuestos a las mismas vulnerabilidades
que cualquier dispositivo. “A través de herramientas

ApoprcioN MPS POR PARTE DE EMPRESAS

Como imprimir todavia es una actividad importante
para la mayoria de las empresas, éstas cada vez op-
tan mas por una estrategia de servicios de impresion
gestionados. El ano pasado, un 36% de las empresas
estadounidenses ya habian adoptado una estrategia
MPS, segun CompTIA. En el caso de Europa, y, segun
Quocirca, las perspectivas para la adopcién por parte
de las pequenas y medianas empresas son buenas.

< El 20% de las PYMES ya utilizaba algun tipo de ser-

de seguridad, las PYMES pueden incrementar la pro-
teccion, la productividad de sus empleados y redu-
cir a la minima expresion el desperdicio del papel”
Una estrategia de seguridad de impresién permite
que los empleados sélo puedan imprimir documen-
tos cuando confirman su identidad, introducen su
contrasefa o utilizan mecanismos como una tarjeta
inteligente personalizada. Esto elimina la posibilidad
de que se impriman documentos que luego se olvi-
dan de recogerlos.

Ademas, y con la necesidad de reducir el consumo
de papel por parte de las pequenas y medianas em-
presas, la digitalizacién de los documentos es una
opcion cada vez mas valorada por éstas. “Mediante
el uso de herramientas de flujo de trabajo de docu-
mentos que permiten escanear directamente desde
una impresora multifunciéony guardar el documento
en un sistema de gestién de contenido empresarial

vicio de impresion gestionados en 2014, porcentaje
que se incrementaban hasta el 40% si hablamos de
regiones maduras como puede ser el Reino Unido o
Alemania.

El personal de Tl es el que mas familiarizado esta
con los servicios de impresidon gestionados. “Estos
datos confirman la importancia de vender mas alla
de los departamentos de TI”, destaca Tim Herbert,
vicepresidente de investigacién e inteligencia de
mercado en CompTIA. “Asegurar la venta en toda

o en la cloud, las PYMES pueden utilizar un equipo
multifuncién como un centro de procesamiento de
documentos”.

Estos factores estan haciendo que, al menos, un
40% del canal esté buscando ampliar su oferta para
no perder el tren de los servicios de impresion ges-
tionados.

la organizacién hara que el nivel de compromiso
con la gestiéon de impresién se incremente a largo
plazo. Esto puede abrir las puertas a otras oportu-
nidades mas avanzadas, como la gestién de docu-
mentos o los procesos de automatizacion de los
negocios”.

OPORTUNIDAD PARA EL CANAL
Ante estas perspectivas, Holly Muscolino explica

que dichas oportunidades seran aprovechadas por }
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“aquellos proveedores que desarrollen una estrate-
gia basada en proporcionar a sus clientes los servi-
cios de valor anadido que demandan”.

En el caso de Estados Unidos, y segun CompTIA,
este modelo gana adeptos dentro del canal. El 86%
de los proveedores esperaba, a principios de afo, un
crecimiento de sus ingresos provenientes del area
MPS. Un tercio de estos cifraba el incremento en, por

‘ lo menos, un 10%.

£ canal tradlicional de impresion
feconoce que necesitairmds
alld en su oferta para sequir
siendo competitivo

El canal de Europa Occidental, por su parte, ha
sido uno de los que mas se ha visto afectado por la
recesion econdmica. El informe Channel to MPS in
Europe 2014, de Quocirca, destaca que a esto hay
que unir las nuevas tecnologias y la erosién de los
margenes. Estos factores han hecho que el canal de
distribucién se haya dado cuenta de la necesidad de
desarrollar nuevos modelos de negocio sostenibles
“a largo plazo” El canal tradicional de impresion “re-
conoce que necesita ir mas alla en su oferta para se-
guir siendo competitivo”. La reduccién de los marge-
nes en la venta de hardware y el incremento de estos
en la venta de servicios son dos argumentos para vi-
rar hacia los servicios de impresion gestionados.

Un 32% del canal europeo ya se ha convertido en
un proveedor de servicios de impresidon gestiona-
dos; un 12% ha comenzado con el proceso de trans-
formacién aunque todavia esta en la fase inicial; un
11% no ha emprendido una estrategia MPS aun-
gue es consciente de que necesita comenzar con la
transformacion; y un 39% no tiene planes de migrar
hacia MPS.

FACTORES DETERMINANTES DEL AREA MPS
Quocirca explica que, aunque originalmente encon-
trar una nueva via de ingresos y mejorar su rentabi-
lidad han sido los principales motivos del canal para
adentrarse en una estrategia de servicios de impre-
sion gestionados, con el tiempo se han dado cuenta
de la existencia de otros beneficios.

En este sentido, la mejora de la prestacion de los
servicios, la importancia de proteger a su base de
clientes al lograr una mayor proactividad, mostran-
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Un 32% ael canal europeo ya se ha convertido en un proveedor de
Servicios de impresion gestionados

do una diferenciacion frente a su competencia 'y por
ende el incremento de los ingresos recurrentes, es-
tan siendo otros impulsores de este segmento.
Lograr la satisfaccion de los clientes es otro de los
impulsores. Segun CompTIA, un 84% de los usuarios
de servicios de impresidn gestionados asegura estar
satisfechos con la experiencia. Un 90% valora la fia-
bilidad del servicio, otro 90% la calidad del servicio al

cliente, un 87% el ahorro de tiempo del personal, un
84% la presentacion de los informes y la visibilidad,
un 84% la velocidad del servicio y el soporte, un 81%
la reduccién de los residuos, y un 80% el retorno de
la inversidon y el ahorro de costes.

Sin embargo, el estudio de la consultora desvela
que, por lo menos en el caso de Europa Occidental,
una gran parte del canal todavia no es consciente de

estos beneficios debido a que “muchos distribuido-
res se encuentran en la primera fase de la transfor-
macion MPS”. Esta primera aproximacién consiste
en adoptar un modelo hibrido. Es decir, “introducir
algunas ofertas MPS pero sin dejar de vender hard-
ware”. La principal consecuencia de este modelo es
que el canal no ha sido capaz de minimizar los costes
iniciales de anadir soluciones de software de mayor
margen a su oferta o de desarrollar los acuerdos de
nivel de servicios necesarios.”El estudio deja patente
que aquellos distribuidores que han evolucionado
hasta convertirse en proveedores exclusivos de MPS
estan disfrutando considerablemente de un mayor
éxito”. M

Estudio de IDC

Estudio de CompTIA

Estudio de Quocirca el canal ante MPS

Estudio de Quocirca MPS oportunidad
para la PYMES

2

n Servicios gestionados de impresion
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El canal de Microsoft, clave en la migracion

El fin de Windows Server 2003,

oportunidad para el canal

El soporte para Windows Server 2003 finaliza el proximo 14 de julio. ;Qué significa esto? Que a partir de ese dia
Microsoft ya no va a proporcionar actualizaciones ni revisiones y las empresas que continten utilizando el sistema
dejardn de cumplir con los requisitos y normativas de los centros de datos. El fin del soporte representa una
oportunidad que el canal no puede desaprovechar.

y final al soporte para Windows Server 2003, “el

primer sistema operativo nacido en Internet’,
destaca Emilio Paz, Windows Server & Cloud Mana-
ger de Microsoft. En total, Windows Server 2003 lle-
va doce anos en el mercado y Microsoft no quiere
que la migracién se convierta en un problema, tal y
como lo fue Windows XP hace ahora un afio y tres
meses.

EI préximo 14 de julio, Microsoft pondra punto

PROCESO DE MIGRACION MAS RAPIDO

No obstante, Microsoft espera un proceso de migra-
cion final mucho mas rapido. A mediados de abril,
y segun datos facilitados por la multinacional, ha-
bia 23,9 millones de instancias de Windows Server
2003. Mes y medio mas tarde, Emilio Paz confirma
que esta cifra se ha reducido. Ademas, “aquellos
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Emilio Paz

. Responsable de servidores de Microsoft

Fin del soporte de
Windows Server 2003

clientes que no han migrado han recibido nuestro
mensaje de fin de soporte de Windows Server 2003
y estan iniciando los procesos de migracién”.

A pesar de que la migracidn se esta acelerando,
Microsoft es consciente de que no todas las empre-
sas van a cambiar sus sistemas en el plazo indicado,
mas si se tiene en cuenta que el tiempo necesario
para migrar un servidor se sitia entre uno y dos
meses, el mismo periodo que se requiere para las
aplicaciones y las cargas de trabajo, con lo que el

‘ proceso de migracion “continuara siendo una prio-

Escuchar
audio

ridad para nosotros en nuestro préximo ano fiscal,
que comienza en julio de 2015"

SiTuAcioN De WiNDows SERVER 2003

De esas 23,9 millones de instancias que habia de
Windows Server 2003 en abiril, el 34% estaban en
grandes empresas, el 33% en empresas medianas;
el 25% en empresas pequenas y el restante 8% en el
sector publico, una radiografia de la base instalada a
nivel global, porque Microsoft no ha facilitado datos
a nivel local. Lo que si ha confirmado Emilio Paz es

que a pesar de que estos datos pueden indicar que
son las grandes empresas las que menos migran
“todas las grandes companias con las que trabaja-
mos en Espana ya han iniciado dichos procesos de
migracion”.

Continuando con datos locales, mas de la mitad
de las instancias estaban en servidores fisicos y la
otra mitad en servidores virtuales. El 74% de éstas
se concentran en 4 tipos de uso: 7,6 millones en
aplicaciones de linea de negocio (LoB); 5 millones
en tareas de sistema operativo (3,6 millones como
servidores de impresion y 1,4 millones como in-
fraestructura de red); 3,8 millones en bases de da-
tos; 3,6 millones en email y colaboracién; quedan-
do 2,1 millones para tareas web y otros 2,1 millones
para otras tareas.

QuE supoNE EL FIN DE WiNDows SERVER 2003

Pero, ;qué supone realmente el fin del soporte? Se-
gun explica Emilio Paz, a partir del proximo 14 de
julio Microsoft dejara de desarrollar software para

"La migracion se estd acelerando
ycontinuard por el mismo camino
en los proximos meses”

Emilio Paz, Windows Server & Cloud
Manager de Microsort
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crear actualizaciones criticas de seguridad para
Windows Server 2003/R2, “por lo que las nuevas
vulnerabilidades que pudieran aparecer no serian
solventadas, exponiendo a las organizaciones que
sigan utilizando instancias de Server 2003 a riesgos
de seguridad muy elevados. Un ataque a las vulne-
rabilidades de seguridad no resueltas tras el fin de
soporte puede suceder en cualquier momento y
causar danos como caida de los servicios temporal
e incluso permanente, que el equipo de Tl no pueda
solucionar. Dichos riesgos podrian poner en juego
el desarrollo de sus negocios e, incluso, incurrir de
forma pasiva en la violacion de leyes regulatorias en
el ambito de la proteccion de datos”.

MAs ALLA DE LA SEGURIDAD

Las empresas no sélo tendran que hacer frente a los
problemas de seguridad. “El uso de tecnologia ob-
soleta supone para las organizaciones un aumen-
to directo de los costes operativos, con labores de
mantenimiento cada vez mas complejas e inefecti-
vas. Las instancias de Windows Server 2003 activas
actualmente sustentan multitud de servicios, desde
aquellos centrados en Line-of-business (LOB) apps
al correo electrénico, pasando por infraestructura
de red, servicios de impresion, colaboracion o bases
de datos. Todos ellos conforman el nicleo de las he-
rramientas de trabajo diarias en muchas organiza-
cionesy su desempefio tiene un reflejo directo en la
productividad y competitividad, factores claves de
cara a garantizar la viabilidad y futuro de las organi-
zaciones”.

Y si los problemas de seguridad, el impacto que
estos podrian tener en una empresa, y el incre-
mento de los costes no fueran argumentos mas
que suficientes para migrar, a estos se le anade un
tercero: la no adaptacién a un mercado cada vez
mas global y conectado. “Hoy dia las organizacio-
nes no desarrollan su actividad de manera aislada,
sino que su interactuacion con clientes, proveedo-
res y resto de actores se lleva a cabo mayoritaria-
mente a través de plataformas tecnolégicas que
deben estar al dia"

Ante esta realidad, “a medida que las empresas
que han prestado menos atencion a su infraestruc-
tura Tl sean conscientes de la situacion, tomaran las
medidas oportunas para dejar de utilizar una tecno-
logia que pone en riesgo su negocio”.
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IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE T1

En este contexto, los departamentos de Tl de las
empresas cobran especial relevancia ya que son los
encargados de “hacer ver al equipo de direccion la
importancia de la migracién”. Emilio Paz reconoce
que factores como “los presupuestos o el miedo a
cortes de servicio durante el proceso” pueden influir
en los directivos de las empresas a la hora de apro-
bar la migracion. “Esto se debe a que no entienden
la importancia de los riesgos y las consecuencias a
las que tendran que hacer frente si contintdan uti-

‘ lizando tecnologia obsoleta y, especialmente, un

sistema operativo como Windows Server 2003, que
sustenta multitud de servicios criticos en el dia a dia
del negocio”.

El directivo recuerda que aunque “a priori pue-
da parecer que los beneficios de la migracion sélo
impactan en el departamento de TI” esto no es asi.
Disponer de un sistema operativo mas moderno
“supone un ahorro de costes y simplificacion, que
redundan, por ejemplo, en disponer de mas tiem-
po para ofrecer servicios a los clientes e impulsar
la competitividad” tanto de las grandes empresas,
como de las PYMES.

Microsoft anima a los partners a
aprovechar una oportunidad que
se podia llegar a estimar en unos
1.000ddlares por migracion

BENEFICIOS PARA LAS EMPRESAS

En cuanto a los beneficios de la migracién, el fin del
soporte de Windows Server 2003 supone para las
empresas “una gran oportunidad para redefinir su
base tecnolégica”y, por ende, “impulsar la produc-
tividad, la competitividad y lograr al mismo tiempo
un ahorro de costes notable”.

No hay que olvidar que Windows Server 2003 vio
la luz en un momento donde los trabajadores mé-
viles eran casi inexistentes, con lo que no ha sido
pensado, ni adaptado, a las necesidades actuales
de las empresas. “Acceder a nuevas aplicaciones
de negocio y a escenarios moéviles apoyados en
la nube o a tendencias como el BYOD” supone un
paso adelante para dar respuesta “a las demandas
actuales de movilidad y productividad de los em-
pleados”.

De esta forma, “tras la redefinicién de las infraes-
tructuras aprovechando las posibilidades de Ia
nube, las empresas pueden flexibilizar su gestion
de Tl gracias a soluciones dinamicas y agiles, que
les permiten escalar sus recursos tecnolégicos en
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£l in e Windows Server 2003
SUpone para las empresas una
gran oportunidad para redefinir su
base tecnologica

funcion de las necesidades puntuales. Gracias a
ello la infraestructura tecnoloégica acompana en
términos de crecimiento a la empresa, que no se
ve obligada a acometer grandes inversiones con la
vista puesta en un crecimiento futuro y puede huir
de una rigidez que resulte limitante a medio o lar-
go plazo”.

OPORTUNIDAD PARA EL CANAL

El fin del soporte para Windows Server 2003 supo-
ne una importante oportunidad para el canal que
se podria llegar a estimar en unos 1.000 dolares por

migracion. Microsoft es consciente de que su red de
partners es “clave en la migracién” por “su labor de
ayuda a los clientes para su transformacion y creci-
miento”. Esto hace que “la migracién suponga para
el canal una enorme ocasién para crecer y generar
nuevo negocio, ademas de una gran oportunidad
de monetizacién directa”.

Para poder aprovechar esta oportunidad, el canal
tendra que hacer ver a las empresas que es necesa-
rio “reorganizar su sistema de tecnologia para sacar-
le el maximo partido como aliado en su actividad
diaria”. Para ello, “tiene que hablar de beneficios y
riesgos reales” y aprovechar “la especializacion, for-
macion y certificaciones” que necesitan y que “les
ofrecemos” para “afrontar con total éxito una opor-
tunidad tan importante como el fin de vida de Win-
dows Server 2003". @

2

IDC: el fin de Windows Server 2003

Gartner: La migracion de Windows
Server 2003, una prioridad

Forrester: Impacto econémico Windows
Server 2012R2
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GESTION DE PUNTOS DE ACCESO INALAMBRICOS
ESPECIAL D-LINK
o [
Central WiFiManager:
L

gestion centralizada de puntos
de acceso inalambricos

D-Link Central WiFiManager es una
herramienta gratuita que permite a los
administradores racionalizar la gestion
de los diferentes puntos de acceso en una
infraestructura de red

como un servicio en una cloud publica, el sof-
tware de gestion de puntos de acceso D-Link
Central WiFiManager (CWM-100) puede integrar-
se con los elementos de la red y gestionar de una
forma sencilla una red inaldmbrica, independiente-
mente de su tamafno.
Preparado para trabajar con diferentes puntos de  {Qué es Central WiFiManager?
acceso inalambricos profesionales de D-Link, pro- Central WiFiManager es una herramienta gratuita que permite la gestion centralizada de hasta 500 puntos
< porciona a la empresa un sistema sélido para el con-  deacceso inalambricos

P udiéndose implementar en un equipo local o
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GESTION DE PUNTOS DE ACCESO INALAMBRICOS
ESPECIAL D-LINK

trol de su red Wi-Fi de forma centralizada, tanto en
local como en remoto. Se instala sobre plataforma
Windows y puede gestionar hasta 500 puntos de ac-
ceso sin ningun tipo de coste ni licencia adicional.
Una vez instalado el controlador software en un PC,
la interfaz de gestion de CentralWiFl Manager esta
basada en web, por lo que es posible acceder a ella
en remoto con cualquier navegador web desde or-
denadores, moviles o tabletas.

CLIENTES POTENCIALES
El software D-Link Central WiFiManager (CWM-100)
esta orientado a empresas, hoteles, retailers o alma-
cenes que necesiten gestionar y securizar el acce-
so inaldambrico de empleados y/o clientes de forma
centralizada.

Otra posibilidad es que un proveedor de servicios
quiera ofrecer a sus clientes, pequenas o medianas
empresas, gestion remota de su red Wi-Fi sin nece-

D-Link Central WiFiManager es una herramienta gratuita que
permite alos administradores racionalizar la gestion e los diterentes
puntos de acceso en una infraestructura ae red

sidad de contar con un administrador local en cada
uno de sus clientes.

El software de gestidn esta basado en web, por lo
que permite administrar y monitorizar redes desde

o E

. L4 o
_m
ead

cualquier punto del mundo con un Smartphone, ta-
blet o PC. Ofrece gestion de los puntos de acceso,
asi como funciones de reporting y monitorizacion
que pueden incorporarse a la red sin necesidad de
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una instalacion adicional. Ademas, el control del an-
cho de banda y la gestion automatica de radiofre-
cuencia permiten optimizar el rendimiento de la red
en todo momento.

¢Por quE Es DIFERENTE CENTRAL WIFIMANAGER?
Central WiFiManager es una herramienta de softwa-
re para gestion de puntos de acceso que esta dis-
ponible para su descarga gratuita. Ofrece soporte
para un amplio rango de modelos de puntos de ac-
ceso de D-Link, desde dispositivos de banda Unica
802.11n a doble banda 802.11ac con velocidades
combinadas de hasta 1.750 Mbps.

Central Wifi Manager esta disenado para entornos
empresariales. Permite gestionar hasta 500 puntos
de acceso sin ningun coste adicional, e incorpora

‘ funciones como optimizacién del ancho de banda,

GESTION DE PUNTOS DE ACCESO INALAMBRICOS

.........

Corytighl 3108 D Lisk Corpointion

portal cautivo y gestidn integrada de radiofrecuen-
cia, que cubren las necesidades de cualquier red
con independencia de su tamano.

Ofrece control de acceso de los usuarios de la
red, incluyendo invitados mediante un portal cap-
tivo sencillo y personalizable que facilita la autenti-
cacion; permite disponer de cuentas dedicadas de
usuario o cédigos de acceso temporales para renta-
bilizar la inversién en su red wireless, proporcionan-
do conexion a Internet Wi- Fi como un valor mas de
su negocio.

Cabe destacar que el Central WiFiManager ofre-
ce escalabilidad y flexibilidad: no sélo por llegar a
soportar hasta 500 puntos de acceso, sino porque
puede utilizar estos AP como Stand Alone en el
momento inicial, y poder terminar gestionandolos
centralizadamente a través del CWM en caso nece-

Cantral
| Rl e gar

sario. Ademas, proporciona cobertura inalambrica
global, que abarca soluciones Wireless N y Wireless
AC, con velocidades que van de los 300 Mbps a los
1.750Mbps, con puntos de acceso tanto de interior
como de exterior

CARACTERISTICAS FUNDAMENTALES
Las principales caracteristicas de Central WiFiMana-
ger (CWM-100) son:
 Gestion basada en web. El controlador de softwa-
re puede instalarse en un PCWindows y acceder a
él desde cualquier dispositivo con un navegador
web, incluyendo smartphones, tabletas y PC.
 Gestion muiltisitio. Es posible gestionar puntos
de acceso instalados en ubicaciones remotas.
« Gestion a través de NAT. Los controladores pue-
den manejar los puntos de acceso en localizacio-
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ESPECIAL D-LINK

nes remotas incluso si estan ubicados detras de un
dispositivo NAT (router o firewall), sin necesidad
de disponer conexiones VPN.

« Incorpora soporte para autenticacion WiFi me-
diante base de datos local, RADIUS, LDAP, POP3 asi
como control de acceso de usuarios.

» Gestion de auto-radiofrecuencia (RF) Gestiona
de forma automatica los canales y la potencia de
emisioén de los puntos de acceso.

» Optimizacion de ancho de banda.

ESCENARIOS DE APLICACION

Como hemos indicado, Central WiFiManager permi-
te la gestion de puntos de acceso independiente-
mente del tamano de la red. Pero podemos indicar
algunos posibles escenarios donde implementar
esta solucion.

—Unodeestos escenarios eslaempresa, independien-
temente de su tamano, donde un administrador de
red puede gestionar desde su propio smartphone,
tablet o PC todos puntos de acceso de la compariiia,
tanto en la sede central como en las diferentes ofi-
cinas remotas.

—Centros educativos, donde el administrador puede
gestionar el acceso a la red de cada alumno o de
cada profesor.

—Almacenes o tiendas, donde el administrador pue-
de, ademds de controlar los puntos de acceso, ofre-
cer diferentes modalidades y permisos de conexion
si se trata de un trabajador o de un cliente. En este
caso, el sistema puede trabajar en modo Hot-Spot
y proporcionar acceso temporal a usuarios invita-
dos. Este puede ser un formato similar al empleado

en hoteles, donde el personal del mismo tiene unas
posibilidades de acceso diferentes a las de los dife-
rentes clientes.

PUNTOS DE ACCESO COMPATIBLES

Por el momento, son seis los puntos de acceso
compatibles con esta herramienta. Se trata de los
DAP-2695 y DAP-2660, dispositivos ambos 802.11ac
Dual-Band; DAP-2690, punto de acceso 802.11n
Dual-Band; y dos dispositivos 802.11n Single-Band,
DAP-2360, y DAP-2310. También hay que destacar
un punto de acceso para exteriores, el DAP-3662,
también 802.11ac Dual-Band. M@

0

n Descarga gratuita del Central WiFiManager

Demo instalacion y uso Central
WiFiManager

Configurar los puntos de acceso con

Central WiFiManaer

Apertura de los puertos correctos del

firewall Windows

:Cémo cargar los médulos de gestion

de los puntos de acceso en Central WiFi-

Manager

Prepare una copia de seguridad de su

instalacion de Central WiFiManager

Exportar la configuracién de un Central

WiFi Manager
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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”.

El Maquinista de Tren,

- el Enterradory el Payaso

Claves para entender lo que esta pasando

en el Canal Tl

ace unos anos a mi, que me gusta subir mon-
tafas, me dio por escalar el Kilimanjaro, el vol-
can mas alto del planeta y la cumbre del con-
tinente africano. Esta rodeado de un Parque Nacional
al que solamente se tiene acceso en compania de
guias oficiales tanzanos, y tuve la suerte de compartir
equipo con tres tipos magnificos y muy interesantes.
Peter, un maquinista de tren sudafricano, su her-
mano Willem, empleado de una funeraria, y el cana-
diense Pierre, payaso de profesién. En esta compa-
Aia fuimos cubriendo etapas, pasando de las zonas
iniciales de selva a paisajes casi lunares, de rocas y
apenas vegetacién, aclimatandonos poco a poco a
la creciente altura. Asi, la noche antes de entrar en
zona de nieve y glaciares, decidimos hacer una cena
juntos al aire libre del campamento. Pierre estaba
sufriendo fuertemente el mal de altura y tenia cefa-
leas y ocasionales vomitos ... los guias nos habian
dicho claramente que si a la mafnana siguiente no
habia aclimatado mejor iban a tener que bajarle,
pues el peligro de edema cerebral es real con estos
sintomas.

Asi las cosas, nuestra cena estaba rodeada de un
ambiente agridulce de excitacién por la ya cercana
cumbrey de inquietud por el posible desenlace al dia
siguiente para nuestro amigo, quien habia puesto
una enorme ilusion en este viaje y para el que tener
que tirar la toalla representaba un fracaso de peso.
Mediada la cena, hablando de nuestras vidas e ilusio-
nes, les conté que estaba pasando por un momento
de grandes cambios personales, acrecentados por
una actividad profesional impactada por un sector
sumido en muchos cambios y una gran crisis que
afectaba a gran parte del pais. Las personas solemos
mirarnos nuestro ombligo en exceso, al menos a mi
me pasa, asi que me sorprendié la voz de Peter di-
ciendo:

—Bueno, no sé si te consuela saberlo, pero en mi sector
también estamos viviendo grandes cambios, como
nunca antes yo habia vivido

—;Ah, si? —dije, sorprendido — pero el sector ferroviario
no parece, asi desde fuera, muy cambiante

—Pues no creas, ya hace unos anos el avion comenzé a
cambiarnos las reglas del juego y a comernos terreno,
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que no se construyen fdcil ni rdpidamente, asi que me En ese punto hablé Pierre, quien por su dolor de
van formando en las nuevas mdquinas y tengo tiem- cabeza habia estado poco participativo durante la
po de sobra para adaptarme con tranquilidad. cena, pero a quien ésta conversacion parecia haberle

—iQué suerte tienes! — exclamé su hermano Willem, interesado especialmente:
para sorpresa de todos - ojald yo tuviera tanto tiem-  —;Sabéis? En el mundo de los payasos no todo son
po y ayuda como tienes tu para adaptarte a todos risas. Ultimamente también nosotros nos estamos
esos cambios enfrentando a grandes cambios, stper rdpidos, y es-

—;Como? ;También tu estds en medio de cosas asi? tamos la mayoria muy preocupados.

— dije yo — no sé, no te lo tomes a mal, pero esto de  —;Pero qué cambios son esos, Pierre? jAhora se han
enterrar a la gente no da la impresién de que haya puesto de moda las narices de color verde, o qué? —
cambiado mucho en centenares de anos. bromeé con cierta falta de tacto.

—Bueno, jes que ese es precisamente el asunto! jEs que  —jOjald fuera eso! - respondié él con una media sonri-
ya casi no los enterramos! - respondié Willem un sa - seguro que has oido hablar del Cirque du Soleil,
poco dramdticamente — Hoy en dia mds de la mitad que hoy son un referente de éxito mundial pero que
de la gente quieren que les incineren, y eso es una empezaron en Canadd.
tendencia en rdpido aumento. Los gustos delagente ~ —Si—asentimos los tres, intrigados.
han cambiado y yo, que me dedicaba a enterrarlos ~ —Pues han cambiado totalmente las reglas del juego,
veo ahora que me estoy quedando sin trabajo y ten- tienen un éxito arrollador, sus espectdculos se lle-
go que pensar en hacer otra cosa. nan con mucha antelacion a precios que nosotros

—;Y cémo te estds enfrentando a todos esos cambios? ni sonamos, tienen ya decenas de circos con miles
— pregunté. de artistas girando por todo el mundo, y desde que

—Mira, hagas lo que hagas, al final te vas a morir, no
hay mucho que puedas hacer al respecto, y menos

y muchos companeros mios se quedaron sin trabajo. alguien sin muchos recursos como yo. La gente hace /\/ U €5 ZT 0 5€d0r h a en ﬁ en Z- adO

Pero ahora se cambian las tornas, y el desarrollo de los lo que quiere, mis jefes deciden lo que mds les inte-

trenes de alta velocidad, mds ventajosos en distancias resa, y yo poco puedo hacer al respecto, asi que me Con Hnua me n Z- € Cam b/OS

medias, estd desplazando a los aviones. Y los maqui- resigno y ya veremos como acaba la cosa. Los po-

nistas nos encontramos con que una gran parte del liticos, encima, han cambiado las leyes y ahora es p,’OVOC'adOS pOI’ nuevas

futuro pasa por trenes super tecnificados que nos obli- mds ventajoso que te incineren que enterrarte. Yo, al

gan a re-aprender de nuevo a conducirlos. menos, puedo reciclarme como incinerador, los que / 4 b ' /
—:Y cémo enfrentas tu ese reto, Peter? de verdad lo tienen mal son los ebanistas que hacen Te(n 0 Og / aS que Cam / an 05

—jCon mucha calma'! - rié él - mira, mientras la cosa no los ataudes y los marmolistas que esculpen Idpidas,

cambie mucho, los trenes pasan por vias y estaciones, jesos si que lo tienen negro! ZL 6’ f f € /7 OS d € / U €g 0
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ellos salieron parece que los artistas de circo cldsicos
hemos pasado a ser antiguallas de museo... parece
mentira c6mo un competidor puede cambiar tanto
y en tan poco tiempo las reglas del juego y dejarte
fuera a poco que te descuides.

—Caramba, ahora que lo dices si que es cierto que des-
de el exterior de vuestro mundo se ven las cosas un
poco asi, como que ellos son el futuro y los circos de
siempre estdis un poco pasaditos de moda -respon-
di, asintiendo con la cabeza- ;Y cémo ves tus opcio-
nes ante esto, Pierre?

—Bueno, si hay alguien que sabe adaptarse a los cam-
bios esos somos los clowns. Cada vez que salimos a
la pista nos enfrentamos a un publico diferente, en
ciudades distintas, e interactuamos continuamente
con las personas, a menudo una a una para impli-
carlos en nuestras bromas y trucos, asi que el muscu-
lodela adaptacion lo tenemos bien entrenado. No es
que el Cirque haya cambiado la forma de hacer cir-
co, 0 al menos no exactamente, porque sus nimeros
son de lo mds cldsicos: acrébatas, malabaristas, tra-
pecio, jhasta sus payasos suelen ser recuperaciones
de los arquetipos mds cldsicos del circo! Lo que pasa
es que lo "empaquetan” de forma diferente porque
han percibido que el publico demanda otras cosas,
ilusion, magia, arte, de forma mds integral, y han
visto tantas cosas ya que en cambio no es fdcil im-
pactarles con trucos arriesgados, asi que los del Cir-
que hacen lo de siempre pero con un nuevo lenguaje
que se adapta mds al que el nuevo publico pide. Un
publico que cada vez es para ellos mds amplio, por-
que ahora ya no van a sus circos los nifios, sino que
amenudo casi toda la platea son adultos. Asi que es-

toy reflexionando sobre mis trucos para descartar los
que ya no sirven y reinventar los que siguen valiendo,
estoy aprendiendo nuevas disciplinas artisticas, y me
he juntado con un grupo de actores y musicos, y un
artista audiovisual, y estamos creando un nuevo es-
pectdculo super innovador, que creo que puede dar
la campanada.

Estas conversaciones a la luz de la luna llena tanza-
na, con la silueta majestuosa del Kilimanjaro esperan-
donos alla arriba, me hicieron reflexionar.

Nuestro sector ha enfrentado continuamente cam-
bios provocados por nuevas tecnologias que, como
en el caso de Peter, cambian los terrenos de juego.
También los intereses de los clientes nos han ido
cambiando continuamente ante las narices, y mejor
o peor hemos ido encontrando la forma de ajustar-
nos a las nuevas demandas. Y no nos resulta extrafno
gue aparezcan nuevos canales, convergentes, diver-

gentes o paracaidistas, de todo hay, y ahi estamos.
El asunto es que en este momento se juntan los tres
tipos de cambios: tecnologias nuevas que generan
cambios brutales de paradigma, como el cloud; nue-
vos publicos y diferentes demandas de los de siem-
pre; y nuevos competidores que amenazan con en-
trar, 0 que ya estan. Y todo eso, a la vez, es mucho
cambio junto.

La pregunta es: ;como enfrentas todo esto? ;Si-
gues haciendo lo mismo, dejando pasar el tiempo a
ver si escampa, o esperando a que alguien te saque
las castanas del fuego, “estilo maquinista de tren”? O,
quiza, jechas la culpa a los clientes, politicos, compe-
tidores, fabricantes, y te resignas a verlas venir, como
Willem el enterrador? O puede que te parezcas mas
a Pierre, el payaso que analiza con mente clara lo que
esta pasando, hace inventario de sus activos validos y
de sus rémoras caducas, adquiere las nuevas capaci-
dades que necesita, y se re-inventa de forma colabo-
rativa para aprovechar los retos como oportunidades
de salir reforzado.

Maquinista, enterrador o payaso, he ahi el dilema
ante un sector Tl que trae, de nuevo, enormes cam-
bios para el canal. @

2

n Metodologia de gestiéon del cambio

n Auto-analisis de situacion competitiva
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PSICOBUSINESS

Asier de Artaza Azumendi
Director de

www.yesmanagementes
L) Asier de Artaza

Nacido en Bilbao hace 42 aiios, es también
conferenciante y formador habitual en
grandes empresas sobre Psicobusiness,
Psicologia aplicada a la obtencion de
resultados en la empresa. 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; es Master en
Consultoria de Empresas, Master en Digital
Business, Posgrado en Direccion Financiera y
Control Econémico y Mediador Mercantil.

Técnicas de influencia para consequir

resultados:

Psicobusiness
e influencia directiva

odo negocio y sus resultados indudablemen-
Tte pasan por el peaje de la psicologia humana.
Por ello creamos psicobusiness en 2011 como
area de conocimiento pionera en extraer todo cono-
cimiento de psicologia fundamental para maximizar
la gestion, los resultados empresariales y la eficacia
de los directivos.
Precisamente hablando de eficacia, independien-
temente de nuestro puesto, pero especialmente

cuando hablamos de los directivos, nos paramos en
las técnicas de influencia y las relaciones de poder,
como herramienta critica para liderar nuestras orga-
nizaciones, equipos y mejorar los resultados.
Efectivamente, hablamos de resultados, ya que
cuanto mejor conozcamos como nos influyen otras
personas a nosotros y a los demas, como lo hacemos
nosotros y como podriamos hacerlo mejor en ade-
lante, mejores resultados conseguiremos, ya sea en
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una operacion de venta, un potente acuerdo con un
proveedor, con nuestros equipos de trabajo, colegas,
consejo de administracion...

Asi que, sin mas dilacion, comenzamos con las
técnicas de influencia, que podemos agrupar en
seis categorias, sin un orden de importancia en par-
ticular y que curiosamente son principios que par-
ten de la teoria evolucionista, es decir, nos regimos
por ellos porque a lo largo de la historia del hombre
han mostrado su aportacién para la supervivencia
en el medio.

Como primer principio tenemos la Reciprocidad,
de la cual sabemos que se ejerce influencia cuando
“damos’, es decir el hombre es reciproco por natura-
leza y si me “dan” quedo en deuda con esa personay
debo devolverlo. De hecho, la magnitud de lo que
la tercera persona recibe condicionara la cantidad de
influencia generada sobre ésta.

Es momento de preguntarte, jcuanta gente me
debe algo? ;A cuanta gente les he dado yo previa-
mente aquello que ellos valoraban? Porque la res-
puesta te informara si estas obteniendo influencia y
sobre cuanta gente.

El siguiente principio con el que nos encontramos
es el de Validacion Social. “Nunca vayas en contra de
lo que la masa social esté de acuerdo”. Es decir, jquie-
res generar influencia? Pues subete al carro de lo que
la gente aprueba, lo contrario sera un camino con-
tracorriente que te podria incluso generar el efecto
contrario.

Asi que si quieres cambiar una actitud o un com-
portamiento, incluso aunque éste sea reconocido
como negativo, ten cuidado, porque si estas yendo

(ianto mejor conozamos mo
nos influyen otras personas a
10SOL0s Y @ 10S demds, como

lo hacemos nosotros y como
podiamos hacero mejoren
aaelante, mejores resulfados
onsequiremos

contra algo validado socialmente, no obtendras los
resultados esperados. Subete a la validaciéon social y
desde ella cambia las cosas. Visualicemos una situa-
cién en que somos una multinacional de software
“en la nube’, nos encontramos con un cliente que
considera que los productos en la nube no son inte-
resantes porque internet tiene muchas desconexio-
nes, y, ademas, identificamos que es lo que piensa
la inmensa mayoria de clientes (esta validado social-
mente). Nosotros tenemos claro cientificamente que
esa creencia es equivocada y que las desconexiones
suponen un porcentaje infimo. Con lo que la opcién
habitual del ofertante serd argumentar racionalmen-
te en favor de los productos en la nube, con estadis-
ticas.... Senores, jerror! La practica recomendada seria
salirnos de ese laberinto y argumentar desde otra
perspectiva validada también socialmente, por ejem-
plo, “Todo el sector (antesala a que lo que voy a de-
cir esta validado socialmente) opina en la reduccién
de costes en hardware y mantenimiento de sistemas
como via de competitividad”.

Nuestra siguiente parada sera en el principio de
Compromiso y Coherencia. Ser comprometido y
coherente es algo basico en nuestra programacién
como seres humanos, con lo que si ante un terce-
ro provocamos una actuacion o pensamiento en
un sentido determinado, que a nuestro blanco de
influencia le posiciona como una persona minima-
mente comprometida con esa actuacién, lo normal
es que la coherencia, o el haberse comprometido,
por poco que sea, impere y ese pensamiento o ac-
tuacién y la conducta permanezca. Mas eficacia tie-
ne si, ademas, el inicio de la accién es originada por
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Si quieres cambiar una actitud o un comportamiento, incluso
aunque éste sea reconociao como neqativ, ten cuidado, porgue
si estds yendo contra algo validado socialmente, no obtenards los

resultados esperacos

él mismo, mas que generada por nosotros mismos.
Imaginemos que acude a nuestra gran superficie un
comprador, en busqueda de un potente portatil que
hemos anunciado en condiciones insuperables, con
la“casualidad” que se han agotado las existencias, en
este caso sera mucho mas facil venderle otro portatil,
aun siendo mas caro (“pero” con algunas prestaciones
mas), ya que es coherente continuar con la inercia de
su postura inicial, el ir a comprar un buen portatil, se
habia comprometido en cierto grado a eso, ;no?
A continuacion nos encontramos con una de las
mas sencillas, econdmicas, conocidas, sabidas y mu-
chas veces no lo suficientemente
bien utilizadas, la Simpatia. La
simpatia, entendida en un sentido
amplio como una persona que
o8 se comporta de forma familiar,
amable, agradable y su aspecto
y lenguaje no verbal también si-
gue esta direccion.
La simpatia genera un emo-
ciéon positiva al interlocu-
tor, y cuando estamos

en “modo positivo” tenemos tendencia a decir si, a
sentirnos motivados a la accion. Los siguientes prin-
cipios psicolégicos estan funcionado, nos flamos de
las personas conocidas y similares a nosotros con las
que podemos establecer algun vinculo, también se
estan haciendo, en ese momento, mas relevantes las
caracteristicas positivas de la persona que tenemos
en frente y de los elementos positivos del producto o
servicio que nos ofrece.

Y nos puede venir a la cabeza, ;como aumentar la
simpatia? El atractivo fisico (“efecto Halo” compro-
bado experimentalmente) corporal y de lenguaje
verbal o no verbal, la semejanza (quiza compartir et-
nia, opiniones, una aficién, un colegio o un lugar de
veraneo de la infancia es suficiente), la cooperacion
(compartir una meta conjunta y cooperar en una ta-
rea es uno de los mecanismos mas poderosos y facil
de poner en acciéon en una empresa); y finalmente
nos encontramos con los “Halagos” (cuidado con que
sean excesivos).

Por ultimo, la disposicion de recursos ejerce tam-
bién influencia, concretamente la “Escasez y Auto-
ridad”.

La percepcion de escasez nos lleva a la posicidon
de saber que no se van a tener mas oportunidades
para conseguir un determinado producto, o que éste
es exclusivo. Impera aqui el principio de “uno debe
asegurarse aquellas oportunidades que son escasas
O pasajeras”.

Y, finalmente, el principio de Autoridad, vista como
la capacidad de asignar recursos; es decir, la percep-
cién de autoridad, en la persona generadora de in-
fluencia, dice que nos hace sentirnos mas influidos
por aquel que consideramos que dispone de la capa-
cidad para asignar recursos. ;Y como se genera esa
percepcién? Pues con elementos como titulos profe-
sionales (formacién técnica...) el cargo en la empresa,
y “adornos” que configuran la imagen, como indu-
mentaria, posesiones... que son expresion del poder
econdémico de la persona. Hay que tener en cuenta
que estos elementos no son universales sino que va-
rian en su cédigo dependiendo del colectivo recep-
tor de influencia. @

0

n Acerca del psicobusiness

n {Qué es la influencia?

n Psicologia Evolucionista

Reciprocidad y vinculos

Actitud negativa

Lenguaje no verbal
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MARKETING DIGITAL

Alberto Delgado
CEO de Uanou

Alberto Delgado tiene mas de 20 ainos de
experiencia en el sector TIC como directivo,
consultor y analista. Durante once afnos
lideré Penteo como director general,
compania con la que sigue colaborando
como principal analyst. Dejo la firma

para emprender un nuevo proyecto en
Uanou, una consultora especializada en
transformacion digital. Es profesor invitado
de ESADE donde codirige el programa

CIO Advanced Program. Es autor de
diversos libros éxitos de ventas en Europa
y Latinoamérica sobre tecnologias de

bases de datos e Internet y ha publicado
numerosos estudios y articulos sobre

la aplicacion de las TIC al negocio y al

4 desarrollo de la Sociedad de la Informacion.

El marketing en los
tiempos de Facebook

asta hace poco, la tarea de marketing era

generar notoriedad empujando mensajes

sobre nuestro producto a través de un pu-
nado de canales bien conocidos. Los clientes eran
fundamentalmente pasivos y respondian bien a los
estimulos. La centralidad del mensaje estaba en el
producto.

Pero los consumidores se han cansado. Su aten-
cién es cada vez menor, y ya no responden como
antes a los mensajes unidireccionales de las marcas.
Los consumidores se resisten a pasar por el embudo
y no aceptan ser una diana pasiva. Reclaman mas
protagonismo, quieren interactuar con sus marcas
a través de dispositivos diversos, en plataformas
multiples y esperan tener experiencias coherentes.
En este contexto, los departamentos de marketing
tienen que enfrentarse a una transformacién funda-
mental. Un nuevo marketing se impone. Un marke-
ting personalizado, que el cliente esté dispuesto a
consumir. Un marketing util.

MARKETING UTIL

La cadena de hoteles Hilton tiene un servicio en
Twitter llamado @HiltonSuggests. A través de esta
cuenta un equipo de profesionales de la cadena
aconseja a personas sobre necesidades concretas

en sus viajes. Y lo hace se trate o no de un cliente de
Hilton. De hecho, en ocasiones Hilton sabe positi-
vamente que la persona esta hospedada en un ho- }
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tel de la competencia, pero no hace distinciones. El
personal de Hilton escucha activamente y propor-
ciona una asistencia util que genera un vinculo du-
radero entre la marca y los consumidores. Se trata
de ser honesto y auténtico, pues los clientes son lo
suficientemente inteligentes como para detectar y
rechazar cualquier intento de manipulacion. Hilton
ha entendido que ser util al cliente tiene mas bene-
ficios que la induccién a una compra directa.

Jay Baer, guru del marketing de contenido, ha
acunado el término Youtility para nombrar a este
nuevo tipo de marketing. Baer afirma que el mar-
keting que tendra éxito en la era digital sera aquel
que resulte para los potenciales clientes tan util que
estarian dispuestos a pagar por él. Su tesis es que

el marketing debe convertirse en una fuente de co-
nocimiento que genere entre el usuario y la marca
una relacion mas duradera y significativa que la que
se establece con un anuncio tradicional. Del marke-
ting centrado en conexién e informacion, estamos
pasando a un marketing de interaccion y valor. Inte-
ractuar con los clientes en los canales que ellos es-
cojan, con la voluntad genuina de ayudarles en sus
problemas, respondiendo a sus necesidades. Esta es
la verdadera transformacién que esta experimen-
tando el marketing.

LA TRANSFORMACION DIGITAL DEL MARKETING
Organizaciones de todo el mundo estan aprendien-
do aceleradamente a poner sobre la mesa este nue-
vo marketing que empodera al cliente; un marketing
agil, inteligente, sutil, construido sobre las nuevas
capacidades analiticas y las redes sociales. Para im-
pulsar este nuevo marketing los departamentos
deben desarrollar nuevas capacidades y procesos y
necesitan hacer un uso inteligente y avanzado de
las Tecnologias de la Informacién. Segun el estudio
anual de Accenture sobre las prioridades de los di-
rectores de marketing, cuatro de cada diez CMO en-
trevistados reconoce que no dispone de los recur-
sos, ni el conocimiento, ni el talento que necesitan
para dar respuesta a los retos del mundo digital.
Para ese objetivo, el director de marketing nece-
sita talento y tecnologia: profesionales con la vision
y conocimiento tecnoldgicos necesarios para crear
experiencias relevantes para los clientes a través de
todos los canales, y soluciones tecnoldgicas para
conocer las necesidades de los clientes y desplegar

interacciones relevantes. Los primeros escasean,
pero para lo sequndo dispone de un arsenal nunca
antes desplegado mediante las tecnologias de Big
Data y Analytics.

En el futuro cercano va a ser imposible pensar en
marketing sin un uso avanzado de la tecnologia,
para el que es preciso liderazgo. La capacitacion
digital de los directores de marketing es por tanto
esencial, asi como la asociacién de estos con los di-
rectores de sistemas de informacion. jHasta donde
tiene que llegar esta digitalizacion? ;Como de téc-
nico debera ser el CMO? ;Es una posibilidad para la
evolucion profesional de los CIO el convertirse en
responsables de marketing? ;Deben incluso fusio-
narse ambas funciones? Sin duda los responsables
de marketing necesitan conocimiento técnico para
poder liderar, pero no es preciso que se conviertan
en cientificos analiticos. El CIO puede ser un gran
asesor que trabaje codo con codo para disenar la
arquitectura tecnolégica de marketing. En los proéxi-
mos anos veremos cada vez mas esta fusion, espe-
cialmente cuando a ambas funciones se incorporen
los nativos digitales que tendran cada vez mayor
protagonismo en el liderazgo de las companias. @

l] ;Qué es Youtility? Por Jay Baer

Accenture CMO Insights 2014
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(ésar Chiva de Agustin
www.exeforum.biz

http.//bitly/canalyoutube cesarchiva
César Chiva de Agustin

César Chiva es emprendedory
Director de Executive Forum.
Trabaja como asesor y consejero
independiente en empresas de
diferentes sectores. Tiene mas de 20
anos de experiencia en Formacion,
Consultoria y Relaciones Publicas.

Autoformacion:
el aprendizaje del futuro

"Me siento en mi aespacho y me paso toaa la jornada de trabajo leyendo” Asi es como Warren

Buftett, uno de las personas con mds patrimonio ael munao (58.000 millones de ddlares)

describe su dia. Sentado. Leyendo.

rio y profesor de universidad, me sorprende

cada dia la actitud de muchos que entienden la
etapa de formacién como una fase de nuestra vida
que termina el dia que nos dan un diploma con la
Licenciatura o a lo sumo con un MBA. Absurdo. Pre-
cisamente lo que uno descubre cuando comienza
a trabajar es que nuestra actividad laboral rara vez
tiene que ver con las asignaturas de la carrera o del
master. Lo que si aprendemos sin embargo es que si
gueremos avanzar y progresar en nuestro trabajo es
necesario saber mas y tener mas habilidades. La ex-

En mi experiencia profesional como empresa-

periencia nos va a resultar muy valiosa: aprendemos
de nuestros jefes y companeros, de nuestros errores
y aciertos, de los clientes, de los competidores...

Sin embargo, si somos honestos cualquiera sabe
que la experiencia por si sola es insuficiente: hay un
universo ahi fuera lleno de conocimiento al que de-
bemos acceder si queremos avanzar para desarrollar
nuestra capacidad y nuestra sabiduria.

En este punto es donde nos encontramos con el
momento donde la mayoria se atasca. La idea mas
habitual que vemos es la de creer que las empresas
se encargaran de darnos las herramientas para seguir
formandonos.

Desgraciadamente
esto no es asi.

Muy pocas empresas, quitando la excepcion de
algunas multinacionales y de empresas de servicios
que venden conocimiento, apenas nos daran lo que

-salvo contadas ocasiones-
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Enmiexperiendia proesional
Mo empresarno y profesor de
universidac, mesorprende cada dia
laactitud de muchos que entienden
laetqpadetormacin comouna
fasedenuestra vidaque termina el
diaquenos danun diploma

necesitamos para que nuestra carrera sea mas valio-

sa. Y no nos enganemos, nuestro futuro profesional,
o empresarial, depende de nuestro valor. Si no apor-
tamos valor a nuestro empleador o a nuestro cliente,
estamos fuera del mercado laboral, literalmente.
Aun recuerdo en mi experiencia profesional en IBM
cuando los recién llegados coincidiamos con técni-
cos de 45 a 50 anos con experiencia en mainframes
(superservidores) en un momento donde la deman-
da de dichos técnicos estaba desapareciendo dia tras
dia. Era un grupo numeroso que veia su futuro con
inquietud porque practicamente no tenia ninguna
otra habilidad técnica de valor. Y por eso sabian que
la empresa prescindiria de ellos si no se reciclaban
con nuevas tecnologias. La actitud era pesimista en
la mayoria salvo en un par de ellos que por su cuen-
ta se habian esforzado a nivel particular en seguir

aprendiendo con manuales, seminarios pagados de
su bolsillo... Ellos sabian que no tendrian problema
en seguir trabajando. En vez de lamentarse por su
mala suerte se preocuparon en hacerse valiosos e im-
prescindibles para su empresa o para quien quisiera
contratarles.

Este suceso que ocurrié hace 20 afios hoy en dia
tiene mucha mas vigencia: nuestro valor profesional
se concreta en nuestro conocimiento y experiencia.
Lo segundo crece gracias a lo primero. No nos en-
ganemos. Si queremos adquirir una habilidad (por
ejemplo, vender) nuestras posibilidades se multipli-
can si asistimos a un seminario o un curso de ventas,
pero igualmente si leemos toda la bibliografia que
podamos sobre cdmo aumentar nuestras ventas. Y
del mismo modo con cualquier otra capacidad que
se nos ocurra: saber inglés, dirigir equipos, técnicas
de marketing, contabilidad de costes, disefio de co-
ches... lo que sea.

Lo maravilloso del momento que nos toca vivir
es que ya no dependemos de otros para auto- for-
marnos. Internet estd sembrado de recursos (videos,
ebooks, cursos online, webinars, presentaciones),
muchos de ellos de pago pero también muchisimos
gratuitos, accesibles a cualquiera.

Pero, un momento, jla formaciéon no deberia ser
presencial? Pues... depende. En mi experienciacomo
director de una empresa de formacién durante cin-
co anos, recibir cursos presenciales es una fantastica
forma de aprendizaje. Todos sabemos que la cerca-
nia con el profesor ayuda a la retencién de conoci-
mientos, permite interaccion, resolver dudas sobre la
marcha y mil cosas mas, pero la realidad es que no
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siempre es posible. A menudo estos cursos tienen un
coste elevado y, si nuestra empresa no los financia,
nosotros tampoco podemos —0 queremos- asumir-
lo. Ademas, no es facil encontrar cursos compatibles
con el horario de nuestra jornada o que encajen per-
fectamente a nuestra necesidad de formacion.

En definitiva, la gran alternativa es la autoforma-
cion. Nosotros mejor que nadie sabemos lo que ne-
cesitamos y/o queremos aprender. Y hoy en dia esa
enorme biblioteca que es Internet esta a nuestra dis-
posicidn para darnos la formacién que precisemos. Y
no soélo para adquirir habilidades técnicas, también
para nuestras aficiones, para nuestros negocios o lo
gue queramos.

La Red esta cargada de casos de éxito. Reciente-
mente descubri el caso de Amira Willighagen, la nifa
holandesa de 9 afos que aprendié Opera viendo
Youtube, jella sola! Y se atrevidé a demostrarlo en un
Talent Show de televisidon. No necesitdé ningun pro-
fesor ni asistir a ninguna clase de canto. Escuchar y
practicar sin parar.

;Y la falta de tiempo? Esta es la excusa que mas me
hace reir, cuando los estudios indican que pasamos

Siqueremos adquiriruna habilidad (por eemplo vender) nuestras
posibildades semultiplican sf asistimos a un seminario 0 un curso de
ventas, per igualmente sileemos toda la biblografia gue podamos sobre

Omoaumentar nuestias ventas

en Espafa una media de jcuatro horas al dia! delan-
te de laTV. Entiendo que el ocio es importante para
despejar la mente y descansar pero también es igual-
mente trascendental invertir tiempo en nosotros
mismos para crecer personal y profesionalmente. Sa-
car una o dos horas al dia es facil para cualquiera, so-
bre todo si nuestro trabajo nos apasiona y queremos
saber mas sobre como hacerlo mejor, 0 cémo mejo-
rar los resultados escuchando o leyendo a otros que
hacen nuestra actividad.

Para concluir, quiero recordar el caso de un ban-
quero al que tuve la suerte de tratar poco después de
terminar la carrera ya que colaboré con él de forma
intermitente. Este ejecutivo, entonces recién jubilado
de su cargo como CEO de un importante banco nacio-
nal, pasaba mas de la mitad de su tiempo estudiando.
Si, estudiando en una biblioteca que tenia anexa a su
despacho y donde se sumergia analizando el mode-
lo de negocio de su banco, de los competidores, de la
evolucion del sector en el resto del mundo, cualquier
libro que oliera a banca pasaba por delante de sus ojos.

(Era tiempo perdido? En absoluto. Con su analisis
y sus conclusiones se presentaba en el Consejo de

Administracion con la estrategia que debia sequir el
banco, argumentando con numerosa documenta-
cion de los cientos de libros de expertos del sector de
todo el mundo.

Un gran ejemplo muy inspirador que me ha servi-
do cuando he querido aprender algo de forma auté-
noma e independiente. @

2

“The first 20 hours -- how to learn
anything” por Josh Kaufman TEDx

Autoformacién - El aprendizaje del
Futuro - TechMind

Amira Willighagen, la nifia holandesa
de 9 anos que aprendidé Opera viendo
Youtube

Consumo televisivo en Espana
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Conoce la actualidad IT en IT Television It

Informativos

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

nuestro Informativo IT.

1,

g5

=

Didlogos IT
Descubre en estas entrevis-
tas las ultimas tendencias
ITy las estrategias de los
principo|es actores del
mercado.

Mo

Y 4

Fernando Maldonado

_m Anckiatn e iodc @ Deli Research
= - [

Empresas IT
Ve el video Oracle Digital
Journey y conoce cédmo las
empresas pueden enfren-
tarse a los nuevos desafios

digi’ro|es. _\l,

iSuscribete a nuestro canall

Elladono IT

Porque los profesionales
de las Tl también tienen su
lado humcmo, lo descubri-
mos en este fest persono|.
;Te atreves a contestarlo?
\1,
-

\1,

ke

television

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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ESTRATEGIAY MERCADO

Arturo Bouzas Giner

Socio en Estrategia y Mercado
Arturo Bouzas Giner

Fil6logo 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.

Factor C

ace un mes mi amigo Santi Campuzano es-
|—| cribia desde las paginas hermanas de IT
User sobre los Mobile WorkSpaces, uno de
los nuevos retos fruto de la integracion del IT y con
unas telecomunicaciones cada vez mas eficaces y
econdmicas. Las telco han hecho un recorrido hacia
la convergencia IT, que ird a mas. Las grandes con-
sultoras e integradores dan a sus clientes soluciones
convergentes que engloban tanto infraestructuras
como servicios, y de telecomunicaciones que apor-
tan valor a los productos de las operadoras. ;Qué
pasa en las pymes? Pues que sus necesidades son
andlogas a las de las grandes compafias en sus
procesos de transformacién digital. Y esto obliga a
nuevos retos a la distribucién IT. La tendencia em-
presarial de concentrar en el departamento IT las
soluciones de telecomunicaciones y, por ende, su
conversion en TIC es imparable. Ya no sirve dedicar-
se a la red local del CPD porque vamos al cloud y a
sus multiples modos de conectividad.
(Y que nos encontramos? Pues tres canales que
s6lo dan soluciones parciales. Nuestro tradicional IT

que tiene que superar la venta de cajas y la revolu-
cion de los dispositivos moviles como principal he-
rramienta en muchos entornos empresariales. Otro,
no menos tradicional, de telecomunicaciones que
se reinventa para adaptarse a laimparable desapari-
cion de las centralitas analdgicas y sus terminales de
telefonia fija, su core hasta ahora, y a la convergen-
cia de redes fijas y moviles, de voz y de datos. Y un
tercer entorno con resellers dedicados casi en exclu-
siva a la venta de telefonia moévil atados a un gran

Latendendia empresarial de
coneentrarenel departamento

[T las soluciones e
telecomunicaciones y; porende, su
conversicnen TICesimparable
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operador, lo que limita sus posibilidades de compe-
tir. Y todos castigados por la caida de margenes que
ha afectado a todos los segmentos tecnoldgicos.
Ahora tienen el mismo interlocutor que quie-
re CONVERGENCIA. Proveedores unicos con solu-
ciones unicas a sus retos tecnolégicos: la voz y los
datos de mi organizacién van por el mismo cable,
comparten ancho de banda y se gestionan desde
un punto unico; mis clientes internos y externos ac-
ceden desde distintas redes y multiples dispositivos
a mis datos y aplicaciones y debo securizarlos; to-

{ dos mis procesos empresariales son online...

< T
m

00 |m o

En la composicion del catdlogo de productos y
servicios (tema que abordaremos proximamente)
tendremos que dar un espacio relevante a las comu-
nicaciones para aprovechar las oportunidades que
estos cambios presentan como, por ejemplo, la Voz
IP sobre Linux, CPD y aplicaciones en remoto, apps
customizadas a los procesos particulares de las em-
presas, trabajo en casa, videoconferencia, loT...

Y las opciones son dos: o ampliamos nuestras
competencias, con lo que eso conlleva de inversién
en reclutamiento y formacion, o buscamos partners
estables que, teniendo esos skills no sean compe-

tentes en el ambito IT. Son muchos los aspirantes y
muy solventes en sus propuestas técnicas.Y de paso
protegemos nuestro negocio ala vez que podemos
ampliar mutuamente nuestra cartera como fruto de
la colaboracion.

Aprovechar el conocimiento del mercado de voz
y videoconferencia de los mantenedores de centra-
litas o las aplicaciones moviles verticales de los dis-
tribuidores de telefonia movil, muchas de ellas cer-
tificadas por las tres grandes operadoras, son sélo
dos ejemplos de lo mucho que podemos ganar por
medio de estos acuerdos comerciales.

El mercado necesita ofertas convergentes y esto
no va a parar, asi que hoy es el dia ideal para empe-
zar a pensar en nuestra estrategia de acercamiento.
iTempus fugit! @

n Revolucidn sociotecnoldgica

n Asterisk

Transformacion digital

Informe PYME 2013
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EL OJO CRITICO

Juan Raman Trujillo
ITManager en Belbex
[ Juan Ramodn Trujillo

Con mas de 19 anos de experiencia
en diversas companias, nueve

de ellos en puestos de direccion
como software development
manager o IT Manager, Juan Ramon
posee amplios conocimientos

en las areas de IT Management,
Business Intelligence, Services
Management, Mobile Management
and Development, en los sectores
de Medios de Comunicacion,

< Consultoria y Real Estate.

loT, Internet de las Cosas.
Lo que bien empieza,

bien acaba

unque a estas alturas seguramente todos

conocemos la definiciéon de loT (Internet

de las Cosas en su traduccion inglesa), con-
viene que tengamos claro a qué nos estamos refi-
riendo. Desde hace muchos anos y ya habiéndose
imbuido en el subconsciente colectivo, las maqui-
nas se comunican entre si; lo que llamamos M2M
(Machine to Machine). De todos es conocida la re-
copilacion de datos que se realiza a partir de nues-
tros dispositivos moviles, con el objetivo de poder
ofrecernos servicios que mejoren nuestra vida, por
encontrar un ejemplo lo mas cercano posible.

Sin embargo, quiza es menos conocido, para las
personas menos relacionadas con la tecnologia o
la ingenieria, el trafico de informacién que exis-
te en servicios de uso comun, pero que tenemos
menos cercanos, como pueden ser los utilizados
por empresas de servicios publicos, companias pe-
troleras y otras empresas cuyos activos estan dis-
persos geograficamente, y que permite controlar
su infraestructura de forma remota. El objetivo en
todos los casos siempre es el mismo: analizar dicha

informacién y, en base a ésta, ejecutar érdenes en
dichos activos (sensores de diferentes tipos, valvu-
las o cualquier otro artilugio que pueda ejecutar
una orden).

Bien, loT no es otra cosa que acercar la evolucién
de este complejo sistema que “recolecta, aprende,
ordena y ejecuta’, a todo lo que comuinmente usa-
mos en nuestra vida diaria, con el objetivo de que
todo aquello que hoy en dia es “estatico” se convier-
ta en un objeto “dinamico” y nos ofrezca mas valor
que la misién para la que se construyé. Se puede
pensar en miles de ejemplos, desde la cafetera, que
puede hacer un pedido automatico cuando se aca-
ba el café, hasta el cerebro domético de una casa
moderna, que ya no se espera que lo programes
para acondicionarla, sino que entra en contacto con
el servicio meteorolégico y se auto programa para
que no te tengas que preocupar de ello.

De igual modo que la revolucién de internet, o
posteriormente el milagro de la tecnologia movil,
en el cual actualmente nos zambullimos felices de
tener el mundo al alcance de la palma de la mano,
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Es esta inmensa oportunidad
(e neqocio lo que nos debe
plantear una serie de cuestiones
que quizd la inaustria deberia
aaoptar como premisas

loT supondra una posibilidad de negocio para mi-
llones de empresas.

Ya a finales de 2013 Gartner preveia que en 2020
habra cerca de 26 billones de dispositivos conecta-
dosy funcionando bajo este paradigma, con benefi-
cios superiores a 300.000 millones de dolares. Todo
esto sin contar con los dispositivos moviles.

Con estas cifras no es dificil de encontrar ejem-
plos en los que habra literalmente una “explosién”
en las oportunidades de negocio. Desde el ya prac-
ticamente consolidado Big Data, imprescindible
para soportar la “recolecta’, hasta las empresas de-
dicadas a explotar y mejorar en Bl (Business Intelli-
gence o inteligencia de negocio) implementando el
“aprende”y “ordena’, asi como todos los fabricantes
que quieran tener sus productos “conectados”.

Es esta inmensa oportunidad de negocio lo que
nos debe plantear una serie de cuestiones que qui-
za la industria deberia adoptar como premisas.

Como ejemplo podemos tomar otra prevision de
Gartner en la que vemos la posibilidad de que exis-
tan 250 millones de vehiculos“conectados”en 2020.
Esto nos deberia hacer pensar en dos cuestiones
muy basicas, que no son otras que la privacidad y
la fiabilidad. Nadie seria capaz de poner en duda los
beneficios de que nuestro vehiculo esté controlado
constantemente, pero la perdida de privacidad es
practicamente total, sobre todo teniendo en cuenta
que los datos “recolectados” sobre nuestra actividad
no solo serviran para prestarnos servicios, sino para
hacer los estudios de marketing analiticos necesa-
rios para seguir prestandonos mas servicios.
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Actualmente estamos preocupados por lo que
dice de nosotros nuestra nueva tarjeta de visita, las
redes sociales, pero debemos tener en cuenta que,
seguramente dentro de cinco anos, esta tarjeta de
visita podria incluir nuestros habitos de viaje, de ali-
mentacion, de ejercicio o de ocio.

Por otro lado, debemos plantearnos un problema,
quiza endémico en estos ultimos 20 anos, de la tec-
nologia. La rapidez con la que evoluciona ésta y las
nuevas necesidades de negocio hacen que no ter-
minemos la implantacion con porcentajes de fiabi-
lidad altos. Por poner un ejemplo cercano, no son
nuevos para nadie los problemas del software em-
bebido en nuestros dispositivos moviles o warea-
bles, no resueltos antes del lanzamiento de la nueva
y espectacular siguiente versién de dicho software.

Quiza no nos debamos permitir fallos asi, por
ejemplo en un sistema que conduce a un enfermo
de Alzheimer a su casa y que tiene un fallo de GPS o
software, o un falso negativo en un sistema de mo-
nitorizacién y seguimiento remoto de enfermos de
corazén con un marcapasos implantado.

Esta realidad deberia exigir a la industria una re-
gulacién previa de los dos aspectos, que ademas
intuyo deberia ser legal. Fiabilidad en cuanto a los
estandares de calidad y disefio exigidos, tanto a los
fabricantes de hardware como a los disenadores de
software, asi como un serio ejercicio de estandariza-
cion tanto en la construccion y comunicacién, como
en la programacion de los dispositivos.

La privacidad deberia, quiza, ser regulada, ade-
mas a nivel internacional, definiendo claramente los

{ limites en los que la intencién de ofrecer un servicio

que mejore nuestra vida, puede saber de nuestra
vida y, sobre todo, qué puede compartir sobre la
misma.

Debemos plantearnos que estas dos premisas
deberian ser implementadas de forma previa a esa
“explosidon” de oportunidades de negocio, que de
hecho ya estd comenzando. Como hemos podido
comprobar en estos ultimos anos, con claros casos
como Internet o la tecnologia mdvil, obviar estas ne-
cesidades, o intentar solventarlas a posteriori, han
costado y cuesta actualmente miles de millones de
délares en demandas, por no mencionar casos mas
graves que afectan de modo muy intimo a la vida de
las personas, que, en definitiva, y no debemos olvi-
darlo, es el objetivo de mejora. @

n Internet of Things Consortium

n Internet of Things World Forum

ISACA. Internet of Things: Risk and Value
Considerations Whitepaper
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ENTORNOS SOCIALES

Luis Carrasco
Fundador de Nodotic, Asesoria
Tecnolagica y Gestion de Proyectos

Luis Carrasco

Luis Carrasco es un consultor con
mas de 20 anos de experiencia

en proyectos de transformacion

y mejora de la gestion y procesos
empresariales mediante sistemas de
informacion y tecnologia.

Social ERP

a empresa ACME, que disena y fabrica equipa-
miento industrial a medida, recibe una peticién
de oferta de un importante cliente.

El equipo comercial, el de ingenieria y el propio
cliente configuran en equipo una propuesta comer-
cial. Para ello utilizan herramientas de elaboracién
colaborativa de documentos, pizarras virtuales, vi-
deoconferencia, chats y foros de discusién, con voto
en tiempo real de propuestas.

La propuesta es finalmente aceptada por el clien-
te. Al introducirse el pedido en el ERP, el CFO y el
COO de ACME reciben una alerta porque tenian una
suscripcién a cualquier evento relacionado con ese
cliente y lo marcan con un“+1” para darle visibilidad
a sus respectivos equipos — el pedido y el cliente son
importantes y hay que estar atentos.

La orden de fabricaciéon ligada al pedido se crea
automaticamente y el proceso de fabricacion em-
pieza, pero surge un problema por la averia de una
maquina. El tipo y magnitud del problema supera
el umbral de alerta preestablecido por lo que saltan
alarmas en los monitores de eventos a los que estan

suscritos los responsables de la linea de produccion
y de mantenimiento. La asignaciéon del responsa-
ble de la resolucién al problema es rapida porque
el director de mantenimiento sabe en tiempo real
donde estan las personas de su equipo al estar estas
geolocalizadas dentro de la planta.

El equipo de mantenimiento examina el proble-
ma de la maquina, consulta en un mash up creado
con informacién de la Wiki interna y de paginas ex-
ternas (proveedores, foros profesionales...) la mejor
solucién al problema.

Durante todo esta secuencia, el responsable co-
mercial sigue el Business Stream, lo que esta pasan-
do en tiempo real, porque la maquinaria y el ERP
esta alimentando automaticamente el sistema de
micromensajes corporativo (tipo Twitter) con los
eventos automaticos y con las anotaciones manua-
les en forma de tweets de las personas de los dis-
tintos equipos, todo perfectamente etiquetado con
el hashtag #N°DePedido. El equipo comercial puede
tomar asi las decisiones con respecto al cliente con
informacién actualizada, y el CEO, como es un apa-
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sionado de la tecnologiay el cliente es clave, engan-
chado como uno mas.

Cuando se soluciona la incidencia se acaba la fa-
bricacion del pedido y se sirve al cliente.

Posteriormente, el equipo Lean Champions de
mejora continua de ACME, en su reunion periddica,
dispone de informacién completa para el andlisis
del problema. Todos los documentos, transaccio-
nes, mensajes/tweets, fotografias, videos, medicio-
nes... estan etiquetados y clasificados. Las lecciones
aprendidas se elaboran colaborativamente median-

te un blog compartido y las conclusiones alimentan
la Wiki Corporativa.

En este escenario, imaginado, se utilizan las tec-
nologias y conceptos de las redes sociales, con los
objetivos de:

1) FOMENTAR LA COLABORACION

Entornos virtuales donde se sincronicen los flujos
de trabajo y se comparta informacion de forma mas
fluida y horizontal entre los distintos equipos/areas
de la empresa, y clientes, proveedores y terceros, de
forma que se integren para hacerlos mas eficientes,

Son necesarios entomos
virtuales donde se sincronicen
los flujos e trabajo y se
comparta informacion ae forma
mds fluida y horizontal entre los
distintos equipos/dreds de la
empresa, y dientes, proveedores
ytercens

tanto a nivel de flujo operativo como de informa-
cion compartida.
Ejemplos:
« Pizarras virtuales para dar soporte del area técnica
a personas del area comercial o de mantenimiento
- Elaboracién colaborativa de documentos (para
ofertas comerciales por ejemplo)
- Blogs de departamentos y wikis para capturar el
conocimiento tacito de las personas
« Encuestas (polls) para tomas de decisiones con-
sensuada
2) CAPTURAR EL FLUJO DE INFORMACION DE LOS PROCESOS
De la misma forma que las aplicaciones de redes
sociales facilitan capturar el Social Stream, el Social
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De la misma forma que las aplicaciones de redes sodiales facilitan
capturar el Social Stream, el Social ERP debe facilitar la captura del
Business Stream, informacion que dircula ligada a los procesos ae
neqocio, de una manera dgily actualizaaa en tiempo real o casi

ERP debe facilitar la captura del Business Stream, in-
formacién que circula ligada a los procesos de ne-
gocio, de una manera agil y actualizada en tiempo
real o casi:

- Suscripciones a eventos que se produzcan en el
sistema del tipo el cliente X hace un pedido su-
perior a Y euros. Utilizando tecnologias RSS, por
ejemplo.

- Visualizacién y seguimiento del stream de activi-
dad de un equipo o proyecto a través de herra-
mientas parecidas a twitter

« Mashup o combinaciéon automatizada de fuentes
de informacién heterogéneas y de diversos siste-
mas, no solo del ERP.

3) APROVECHAR MEJOR LA INFORMACION
Herramientas para hacer facil la captura y registro
de mas informacién en la linea de:

« Multi dispositivo: Acceso al sistema desde canales
alternativos (moviles, tabletas, PLC...) donde se
ahada y consuma informacion

- Valoracién colectiva: como en el “me gusta” de Fa-
cebook o el “+1” de Google Plus para seguir even-

{ tos que ocurran en el sistema. Por ejemplo, si entra

un pedido de un cliente importante marcarlo con
un “+1” para que tenga mas visibilidad en la ges-
tion.
- Etiquetado: que los usuarios puedan etiquetar ob-
jetos del sistema (datos maestros, clientes, docu-
mentos, transacciones...) para que se pueda hacer
un seguimiento agrupado de toda la informacion.
;Les parece ciencia ficcion? Pues no deberia, por-
que la tecnologia descrita esta ya presente en nues-
tro dia a dia. Es la tecnologia de las redes sociales y
de lallamada Web 2.0, término que ya suena a viejo,
y que en el entorno descrito me atrevo a denominar
como Social ERP. @

2

n El blog de Nodotic

BB el biog de Dion Hinchliffe

n ZDNet Social Enterprise
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GESTION DEL CONOCIMIENTO

- A

Angel de Mora-Losana
https//wwwifacebook.com/gestion.eficaz3
@GestionConodm

Angel de Mora-Losana

Licenciado en Econémicas y Empresariales,
ha dedicado mas de 20 anos a asesorar a
empresas para mejorar su organizacion

y desarrollar el talento y habilidades

de sus profesionales. Ha trabajado

para compainias por toda Europa y con

la Comision Europea en procesos de
reorganizacion y modernizacion en
Alemania, Italia, Rusia, Ucrania, Rumania
y Bielorrusia. También ha colaborado en
estudios y actividades para el desarrollo
de la Sl. Los ultimos 12 anos, realizado
proyectos para potenciar el conocimiento,
y preside la Fundacion Gestion del
Conocimiento.

La gestion del cambio

y del conocimiento:

ivimos en una época donde los cambios se

producen a una velocidad vertiginosa. Varian

las estrategias, las ideas, las formas de trabajo,
la tecnologia... Al mismo tiempo, la innovacién, se
hace un requerimiento imprescindible para el desa-
rrollo y crecimiento de cualquier compafia.

Estas circunstancias exigen a las personas que
tengan cada vez mayor preparacién para afrontar
lo que estas modificaciones traen consigo, asi como
mayor capacidad de respuesta para desenvolverse
con la agilidad deseada.

Sin embargo, a pesar de las continuas transfor-
maciones que se producen, bastantes empresas
no son conscientes de la importancia de preparar
adecuadamente a los trabajadores para gestionar
los cambios. Algunas siguen improvisando cuan-
do abordan nuevos procesos y acometen medidas
en el ultimo momento, especialmente cuando los
fallos y retrasos comienzan a ser importantes y los
costes derivados cuantiosos.

Implementar una metodologia apropiada en
una compania anticipandose a los acontecimien-

A - claves para afrontar
“ W los nuevos desafios

tos, con un plan de formacién y sensibilizar a los
empleados sobre la importancia de acometerlo
de manera correcta, puede ahorrar mucho dine-
ro y hacer que el tiempo de duracién se reduzca
notablemente. La incorporaciéon de un nuevo sis-
tema informatico en un departamento, el traslado
a otras oficinas, el establecimiento de una meto-
dologia de trabajo distinta o la integracién de dife-
rentes areas operativas pueden convertirse en un
proceso largo y arriesgado si no se planifican bien
y no se consideran todas las circunstancias que
pueden ocurrir antes, durante y después de que
los cambios se produzcan.

Las medidas que incorporan las técnicas para
afrontarlos, abarcan muchos aspectos, uno de
ellos es ensefiar a saber gestionar las expectativas.
La falta de comunicacién puede generar una gran
incertidumbre entre las personas afectadas, pero
transmitir informaciones que recalquen de forma
exagerada las ventajas de la nueva situacién puede
tener, también, un efecto contraproducente, pues si

tales beneficios no son percibidos por los trabajado- }
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res, la decepcion y el rechazo seran probablemente
mucho mayores.

Otro aspecto significativo es evaluar todos los
riesgos y el impacto que puede producirse. Es im-
prescindible identificar claramente cémo el cambio
afecta a los procesos, procedimientos, individuos,
sistemas... Por ejemplo, si se introducen tareas
nuevas y no se asignan las responsabilidades co-
rrespondientes, muchos de los trabajos quedaran
desatendidos y no se ejecutaran con suficiente
eficacia. Se requiere evaluar la predisposicion al
cambio de las personas afectadas y considerar sus
resistencias para establecer acciones que logren
vencerlas. Hace falta analizar el ritmo y la veloci-
dad con que una organizacién puede absorber las
transformaciones, pues no todas estan preparadas
ni pueden hacerlo de la misma manera. Es muy im-
portante definir un marco de actuacién con los di-
ferentes responsables, estableciendo prioridades
claras para conseguir legitimar la transformacién
definitivamente.

La formacién es otro factor clave, no solo la téc-
nica sino también la que se dirige a mejorar las ha-
bilidades. Primero hay que identificar: qué nuevos
conocimientos son necesarios, qué experiencia y
aptitudes se poseen para abordar los nuevos roles
y funciones, dénde se encuentran las fuentes de
conocimiento que pueden evitar confusiones y so-
lucionar las dudas. La planificacion de los cursos es
esencial, pues si se da con mucha anticipacién o de
forma incompleta, cuando se inician los nuevos co-
metidos la mayoria de las indicaciones se han olvi-

{ dado y pierden gran parte de su utilidad.

Vivimos enunaépoca donde
los cambios se producen auna
velodiaad vertiginosa. Varian las
estrateqias, las ideas, las formas
detiabagio latecnologia

Las empresas innovadoras se estan dando cuenta
de las ventajas que se generan al formar a sus em-
pleados en la gestidon del cambio y del conocimien-
to, pues se configuran como los nuevos motores
que impulsan con fuerza el incremento de la pro-
ductividad.

Los avances en la tecnologia llegan con tanta ra-
pidez y causan un impacto tan trascendental que, si
los trabajadores no estan preparados para asumir-
los y asimilar rapidamente los conocimientos ne-
cesarios para llevarlos a cabo, el proceso de trasfor-
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Apesar delas continuas
transtormaciones quie se
prodlicen, bastantes empresas no
sonconsdentes de laimportandia
de preparar adecuadamente a los
trabajadores para gestionar los
@ambios

macion se ralentiza originando un efecto negativo
totalmente contrario al deseado.

Pero no solo impacta en las empresas, podemos
ver en nuestra vida diaria, por ejemplo, cobmo los
adelantos en la tecnologia maovil: smartphones, ta-
bletas o los relojes inteligentes de ultima genera-
cién estan variando nuestra forma de acceder a la
informacién y también nuestros propios habitos de
conducta.

Los cambios, que estan surgiendo de forma ace-
lerada, requieren una mayor formacién que incre-
mente la capacidad de adaptarse y de aprender. Por
ello, nuevas técnicas, como la gestién eficaz del co-
nocimiento, se convierten ahora en un valor esen-
cial. Los expertos de la Fundacion Gestién del Co-
nocimiento han desarrollado esta técnica durante
mucho tiempo, estudiando las mejores formas para
difundir, asimilar e intercambiar los conocimientos
y logrando integrar los avances que se producen en
la neurociencia. Han estudiado como los cambios
cuando se llevan a cabo positivamente constituyen
una base de «saber hacer» esencial en los individuos
y como las buenas practicas y los errores si se asu-
men y se aprende a través de ellos, pueden mejorar
los rendimientos de los profesionales y reducir los
recursos y esfuerzos empleados en la realizacién de
sus tareas.

La gestion eficaz del conocimiento capacita a las
personas para tomar mejores decisiones y aportar
valor a sus ideas. Reconoce la importancia funda-
mental de la colaboracion, la cooperacién en el
trabajo y la consecucién del interés comun, frente
al interés individual. Es, por tanto, mucho mas que

un medio para trabajar: es un motor de estimulo,
una forma de hacer, una cultura de la colabora-
cién e innovaciéon que mejora los resultados de las
organizaciones al alinear el conocimiento de los
individuos con el valor de aprovecharlo de forma
practica y util. @

0

Técnicas para difundir el conocimiento

n Fundacion Gestion del conocimiento

n Gestidn eficaz del conocimiento

n Valores, conocimiento y cultura

n Cémo trabajar mejor potenciando
el conocimiento

Plan para adquirir y difundir el
conocimiento
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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

2

La Documentacion
a un solo clic
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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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GESTIONAR ELTALENTO

;Existe una formula
para desarrollar
¥ nuestro talento?

Marta Diaz Barrera En el espacio semanal de radio tocaba hablar Me parece un debate interesante, en la medida en

Fundadoray(EOde Talentoscopio sobre si a la hora de contratar a una persona, que la Actitud debe ser una de las claves que juegan
los empresarios y los emprendedores lo hacen un papel determinante en el reclutamiento.
@MartaDzbarrera . , . .
; gracias a un CV con muchos titulos y con méritos Todos tenemos talento. Estoy convencida de ello.
m Marta Diaz Barrera  académicos o si lo hacen por el talento que tenga Cada uno de nosotros tenemos capacidades que
la persona que participa en el proceso de seleccion. nos hacen destacar y nos permiten producir resul-

0000t s

| e—
Marta Diaz Barrera ha desarrollado su —

carrera en multinacionales americanas aD ﬂ UVE [n

y francesas en puestos de gestiony N7

direccion. Desde el ano 2000 esta creando

y cohesionando equipos en el sector "Iu m a "a EI
tecnoldgico, ecommerce y el ambito social.

Es asesora de Talento en Universidades y | P E |an

Escuelas de Negocio. Creadora del Primer r— p
Estudio de Talento en Startups espanolas.
Jurado de Premios y colaboradora en
medios de comunicacion.
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m I GESTIONAR ELTALENTO

s dierto quie hay muchos talentos innatos, y otos, es interesante saber
quese pueden aaquinr alolargo dela viaa y canera profesional, pero
latase cero del proceso de desarollo ael talento pasa por hacemos

esta preguinta: jen qué somos buenos/as?

tados extraordinarios. La clave esta en que dichos
resultados los mantengamos en el tiempo y no sea
cuestion de que “suene la flauta por casualidad’, re-
cordando la fabula de Tomas de Iriarte.

Algunos lo llaman “don’, otros hablan de “tener
suerte”, pero lo cierto es que hay talentos ocultos
que no sabemos ni siquiera que estan ahiy aunque
en muchos casos los hayamos detectado, no los sa-
bemos explotar completamente. Hace unos dias he
tenido la ocasion de asistir a una conferencia magis-
tral de David Roberts, que esta considerado como
uno de los gurides americanos en el ambito de la in-
novacion ligada al emprendimiento. Nos decia que
aunqgue no sepamos hacer algo, siempre podremos
hacerlo. La motivacion y pasion anglosajona vayan
siempre por delante.

Dentro de nuestro pais, la cultura académica es-
panola ha seguido durante muchos anos el patron
pregunta-respuesta y ha basado gran parte de la
formacion en la memoria, sin permitir que nos sa-
lieramos de ese camino. Sin embargo, el giro que ha
dado el mercado nos ha acercado a otros plantea-

‘ mientos que han supuesto que nos cuestionemos

muchas cosas. De hecho, estamos siendo
testigos del cambio de mentalidad; hemos
pasado del clasico “trabajo para toda la vida
en la misma empresa’, al “trabajo por proyectos
para ampliar horizontes”.

Trabajar el talento permite ir dos pasos por de-
lante y generar oportunidades centradas en crear
equipos mas cohesionados, aumentar el numero
de acuerdos firmados y sinergias alcanzadas y, por
supuesto, todo ello afectando de manera positiva a
la rentabilidad y productividad de los proyectos.

Casi todos recordamos la cancion que decia“Love
is in the air”y metaféricamente podemos retomarlo
para expresar que el talento también esta en el aire
y por tanto en todas partes. Miremos donde mire-
mos siempre habra una persona que nos sorprenda
por cdmo hace las cosas, por el enfoque que le da,
por cédmo explica lo que sabe hacer y por la hue-
lla que deja en su trabajo o en la actividad que esté
realizando.

Es cierto que hay muchos talentos innatos, y otros,
es interesante saberlo, que se pueden adquirir a lo
largo de la vida y carrera profesional, pero la fase

cero del proceso de desarrollo del talento pasa por
hacernos esta pregunta: jen qué somos buenos/as?
Una vez tengamos esta respuesta clara, y cons-
cientes de que no existe la férmula magica (entre
otras cosas, esto es lo que hace en parte atractivo el
desarrollo del talento), resulta interesante reflexio-
nar sobre distintos aspectos que puedan hacernos
potenciar nuestras habilidades y seguir aportando
valor a lo que hacemos tanto en el ambito personal
como en el profesional.
 1.- NETWORKING y PERSONAS. Cuidar la red de
contactos es indispensable en cualquier momen-
to y cuando hablamos del ambito empresarial,
con mayor motivo. La clave con las redes reside en
sembrar, alimentarlas y en hacerlas crecer. Esto im-
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plica desarrollar talentos como la perseverancia, la
generosidad, la escucha activa y el compartir. A fin
de cuentas, el buen networking se considera un
arte.

« 2.- EL CARACTER. La actitud juega un papel fun-
damental a la hora de cultivar y desarrollar el ta-
lento. La felicidad y el caracter positivo influyen
en el equipo, en el ambiente de trabajo y en los
resultados que la empresa o accionistas esperan
que alcances.

« 3.- GENERAR NUEVAS IDEAS. En una sociedad
global en la que cambian los contextos casi sema-
nalmente, las funciones y los roles evolucionan.
Por esta razén, la capacidad para generar nuevas
ideas y para fijarse en las cosas mas pequenas y

« 5.- LA INNOVACION. Los perfiles talentosos son

ﬁaba/are/z-alenzvperm/felr los que estan atentos al entorno, contemplan la

vision de la jugada y son capaces de buscar enfo-

dOS ,067505 ,00/' d@/@ﬁfeygenef C]/' ques nuevos para resolver situaciones conflictivas,

mientras fidelizan clientes y atraen a mas. ;Y si nos

OPOITUﬁ/dadeS (enﬂ’adas el planteamos llevar la innovacién al mayor nimero

de sectores posibles para buscar la productividad

redr equipos mds cohesionados, )¢t

Talento llama al talento. Empecemos a entrenar
los nuestros para que estemos rodeados de perso-

AUMeNtar elnimer0 08 ACUEIIOS s de tas que poder aprender y cambién  fas que
fimadosysinegiasakanzadas =

y porsupuesto todoello

qiectando de manexa positivaala

rentabildad y productividad de 1os

pIoyectos

darles una vuelta puede ser el salvavidas de mu-
chos. Lo tradicional versus la innovacion.

 4.- EL TALENTO SE COMPARTE. La movilidad

ha traido consigo la generacién de una cantidad

enorme de datos que difundimos via las redes so-

ciales y las plataformas digitales. El reto es saber %

gestionar esa informacién para ser mejores perso-

nas, mas cultas y con mas capacidad de producir

resultados a corto y medio plazo. n Blog de Talento
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Alberto Ldzaro

Personal Trainer Manager

en Benefits Body Mind

Blog Entremaniento personal,
entrenamiento funcional

Su carrera profesional se inicia

en 2001, habiendo trabajado en
algunos de los mejores centros
deportivos de la Comunidad

de Madrid, especialista en
entrenamiento funcional y altimas
tendencias, Alberto aparte de
entrenador personal, es desde
hace ya varios ainos formador

de entrenadores y ponente en
cursos y seminarios enfocados a

< “Entrenamiento personal y salud”.

Ayuda a controlar mejor
y a optimizar la vida
laboral gracias al deporte

cciones, reuniones, optimizacién del tiem-

po, recursos humanos, informes, balances y

demas, jte suena? Hay que reconocer que la
vida en la oficina es muy dificil, basicamente estre-
sante, sin embargo existe una opcion, saludable por
supuesto, que puede ayudarte ante tanta responsa-
bilidad, se llama actividad fisica regular, que incluso
empieza a ser prescrita y muy recomendada por los
médicos.

Vamos a tomarnos un par de minutos para pensar
en los problemas con los que de forma habitual nos
encontramos en nuestro puesto de trabajo, basica-
mente son:

- Malas posturas, por ejemplo a la hora de escribir
en el teclado de nuestro ordenador, o simplemen-
te al contestar el teléfono, sujetando en algunos
casos el auricular entre la orejay el hombro,...

« Mucho, o mejor dicho, demasiado tiempo senta-
dos, horas y horas en la silla de nuestra oficina.

- Mala alimentacion por el volumen de trabajo que
manejamos, con poco tiempo para comer, por co-
mer siempre o casi siempre fuera de casa,...

- Niveles de estrés que superan con creces lo reco-
mendable.
Gracias a estos factores, por ejemplo, se estima que
7 de cada 10 trabajadores sufren dolor de espalda,
mas concretamente dolor lumbar en un 41.1% de los
casos, dolor dorsal en un 26.6% de los casos y dolor
cervical en un 27% de los mismos. El dolor de espalda
es, ademas, la principal causa de baja laboral, exacta-
mente 20.000 horas de trabajo perdidas al afno, lo que
supone 6.000 millones de euros anuales solo en el caso
de las lumbalgias. Personalmente creo, e imagino que
tu también, que es el momento de ponerle freno, por
eso la mejor solucidon que puedo plantearte es hacer
un poco de deporte y cuidarte un poquito mas.

¢ QUIERES QUE TE DIGA TODO LO QUE LA ACTIVIDAD FiSICA Y
UN ESTILO DE VIDA SALUDABLE PUEDEN HACER POR TI?
Vamos a empezar por lo que conseguirds con un
poco de deporte a la semana:
- Reduccién de los niveles de estrés.
- Reduccién de los problemas musculares asociados
a largos periodos de tiempo en la misma posicion.
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« Reduccién de los niveles de presion arterial.

« Reduccion de los niveles de colesterol.

« Aumento de la energia y la vitalidad.

« Mejora de la concentracion y del rendimiento.

Estos son algunos de los aspectos que la actividad

fisica va a mejorar en tu vida laboral, y no te creas
gue va a ser por medio de un entrenamiento exte-
nuante, ni siquiera va a requerir un largo periodo de

Laactividad fsica va a mejorar tu
vida labora y solo se trata de ser
onst C]HT&?)/ esperar urndas pocas
Semanas para ver resultados
significativos

tiempo, se trata simplemente de empezar en el gim-
nasio antes que en el trabajo, o de desconectar por
un rato de la oficina, entrar en el gimnasio y hacer
un poco de deporte, o si no te viene bien, esperar a
terminar tu jornada y pasar por tu centro deportivo
antes de ir a casa, no me digas que no te doy op-

ciones, eso si, deberas ser constante y esperar unas
pocas semanas para ver resultados significativos.

¢ QUIERES SABER COMO HACERLO?

Lo primero es que te marques una meta de asis-
tencia facil de conseguir, por ejemplo 3 veces a la
semana, dia si y dia no, y una vez en tu gimnasio
te recomiendo que empieces por tonificar un poco
tus musculos, empieza con una rutina sencilla de
aparatos que trabaje cada uno de tus musculos,
para terminar con un poco de entrenamiento car-
diovascular. Es sencillo, mueves tu corazén, mueves
tu musculatura, quemas calorias y pierdes tensién,
tanto si vas a ir a trabajar al rato, como si hiciste un
pequeno “break’, como si terminaste de trabajar
hace poco, este rato en el gym te ira bien.

Ahora bien, si eres de esos que no pueden salir
de la oficina, pase lo que pase, puedes optar por
hacer algo de deporte en tu propio puesto de tra-
bajo, vale que te miraran como a un bicho raro,
pero a fin de cuentas lo importante es que te en-
cuentres bien, asi que toma nota:

- Trata de parar cada cierto tiempo para estirar un
poco la musculatura de la espalda, lumbar dorsal
y cervical.

- Cada hora levantate y anda, como Lazaro, da un
pequeno paseo alrededor del despacho para des-
entumecer las piernas.

- Si eres de los que van a fumar a la calle, trata de
usar las escaleras para bajar a la calle, y por su-
puesto para volver a tu puesto de trabajo.

- ;Vives cerca del trabajo? Ve andando a trabajar, si
por el contrario vives lejos, trata de usar el trans-
porte publico, algo aunque sea poco tendras que
andar de casa a la parada del autobus y de la para-
da del autobus a la oficina.

- Usa un balén gigante en lugar de silla, cada vez
esta mas de moda y tu espalda te lo agradecera.
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+ Usalos fines de semana para haceaigo de cepor- [l S@NTHITE Dien Se refieja directamente en tu rendimiento laboral y en tu vida

te, caminar, correr, montar en bici,... no solo para

dormire i de copas... W engenera) menos dolores de espaldd, menos jaquecas, mejor cardcter
- ;Sabes que hay empresas que se dedican a en
mejorsalud. . . asiquevenga, amoversel

trenar a las personas en su trabajo? Clubes de co-
rredores, clases de pilates,... navega por la red y
encuentra tu mejor opcion.

Ahora vamos con unos consejos por si eres de los
que de forma habitual come fuera de casa, uno de
los mayores problemas con los que me encuentro,
con personas que acuden a mi para perder peso:

- Un vaso de agua antes de la comida, asi no llega-
ras con tanto apetito a la mesa.

- No andes picoteando pan mientras esperas a que
sirvan los platos, espera a que sirvan la comida,
no consumiras tantas calorias, y no quedaras mal
con el resto de comensales.

- Sé consciente de lo que comes, no comas sin
hambre, simplemente come hasta que te en-
cuentres saciado.

- Después de una copiosa comida de negocios, t6-
mate una infusion, ayudara a hacer una digestion
mas liviana.

- Sirvete en tu plato solo lo que creas que vas a co-
mer, cuando sean comidas de tapas o raciones,
controla tu apetito y usa tu plato de forma cohe-
rente, es decir,“no comas por los 0jos”.

« Si no puedes evitar el postre, compartelo, asi las
calorias se repartiran también.

- Bebe agua, aunque durante la comida tomes
algun refresco y/o bebida alcohdlica, nunca te
olvides de beber agua. Por un lado evitaras intro-
ducir demasiadas calorias extra procedentes de

la bebida y por otro favoreceras la aparicién de
saciedad mas temprano, con lo que comeras me-
nos y aportaras menos calorias a tu cuerpo.
Como ves, no serd por ideas y opciones para cui-
darte, piensa que sentirte bien se refleja directamen-
te en tu rendimiento laboral y en tu vida en general,
menos dolores de espalda, menos jaquecas, mejor
caracter, mejor salud,... asi que venga, a moverse!!
iFelices agujetas! @

2

n Fuera el estrés con el deporte

n Alimentacién y Salud

n Ponte en forma en la oficina

n 5 Deportes para reducir el stress
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