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La tecnologia se va
de vacaciones

Quien mas y quien menos, en estos dias se verd en la
tesitura de “hacer la maleta”. Ropa cémoda, calzado de-
portivo, banadores, toallas... y un sinfin de elementos
que, seguro, estan presentes en todas y cada una de las
maletas que se hagan estos dias. Pero, json los Unicos?
No. De un tiempo a esta parte, la tecnologia viaja con
nosotros, se viene de vacaciones para que podamos
estar conectados desde cualquier lugar y en todo mo-
mento, ya sea para echar un ojo a la informacion del
dia, responder un par de mensajes de correo electroni-
co que se quedaron pendientes al salir de la oficina, es-
tar en contacto con amigos y familia, o para mantener
al dia nuestras redes sociales.

Hay mucha tecnologia que viaja con nosotros de va-
caciones al igual que forma parte de nuestro dia a dia el
resto del ano. Pero hay otra tecnologia, que a lo mejor es
mucho denominar“de vacaciones’, pero si para el tiempo
libre, el ocio o el deporte. Cada dia vemos mas personas
salir a correr con un smartwatch que controle su pulso,
su recorrido o su ritmo de carrera, o personas montando

en bicicleta con una camara en el manillar para grabar su
recorrido y compartirlo con familia y amigos.

La tecnologia por y para el ocio es una gran oportu-
nidad de negocio, y es necesario conocerla para poder
aprovecharla. Cierto es que esta relacionada con el con-
sumo y en muchos casos se adquiere de forma directa
por internet, pero también que es adquirida por perso-
nas que confian en el canal de distribucién a la hora de
comprar la tecnologia para su empresay que es posible
aprovechar esta confianza para ampliar la tipologia de
producto que adquieren.

Por eso nos adentramos en este terreno en este mes
de julio, porque pocos momentos mejores para hablar
de tecnologia y vacaciones vamos a encontrar.

Y, por cierto, si os vais de vacaciones, jdisfrutadlas y
nos vemos a la vuelta! Ya seguiremos hablando de tec-
nologia en septiembre.

Juan Ramon Melara
IT Digital Media Group
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impulsa una relacion sélida y a largo plazo con sus partners

Madrid ha sido el punto ae celebracion del Western European Partner Summit 2016, una cita
en la que los partners de la region han podido conocer de primera mano todas las novedades
de Huawei, asi como nuevas oportunidades de crecimiento conjuntas en la era de las nuevas

I1C.“A través de procesos de innovacion continua, Huawei se compromete con el desarrollo de
un ecosistema sostenible en el que todos los participantes sean capaces de prosperar’ sefiald

en su intervencion Leon He, presidente de la Unidad de Negocio de Huawei Empresas en

as de 400 representantes de partners de la
I\/\ compania en Europa Occidental se dieron

cita en el Western European Partner Summit
2016 celebrado los dias 31 de mayo y 1 de junio en
Madrid, un evento que en el que, bajo el lema, ‘Part-
ner in New ICT;, Huawei ha compartido su estrategia
de canal y sus planes de transformacion hacia las
nuevas TIC.

En este sentido, para Huawei, nos encontramos en
una nueva era, ya que el modo en que se utiliza la
tecnologia ha evolucionado, pasando de emplearse
para la optimizacién de procesos de negocio, a ser
una parte fundamental de los sistemas de produc-
cion. Ademas, en la actualidad los clientes demandan
soluciones mas agiles, flexibles y faciles de utilizar. Asi

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Europa Occidental

que, para satisfacer estas necesidades se requiere una
integracion y personalizacién plenas, la participacion
de multiples disciplinas y la capacidad de desarrollar
soluciones extremo a extremo, para lo que Huawei
apuesta por desarrollar y mantener una relacion win-
winy a largo plazo con sus partners.

CONSTRUCCION DE UN ECOSISTEMA SOLIDO

Para hablar de su estrategia de producto y planes
de canal, Huawei organizé una completa agenda de
presentaciones. Raymond Lau, presidente de part-
ners y alianzas de Huawei, inauguro la sesion ple-
naria haciendo un repaso a los logros de Huawei en
2015. Recalco asi la continua inversion de la com-
pahia en [+D, que aument6 un 15,1% el pasado

ano, y el rapido crecimiento en ventas, cifrado en
un 43,8%. En total, los ingresos de Huawei alcanza-
ron los 4.250 millones de dolares, una cifra a la que
los partners contribuyeron con el 76% del total.
Lau destacé asimismo la fuerte subida de Huawei
en sectores como el Financiero, Gobierno, Energia,
Educacion y Telecomunicaciones, gracias en parte a
la cooperacién con partners globales de la talla de
Accenture, Infosys, SAP y Vodafone.

Sobre el canal, Raymond Lau sefialé que Huawei
potenciara los modelos de relacion con partners,
tanto a nivel de producto, arquitectura y servicios,
con el fin de ayudarles a posicionarse frente a la
competenciay llegar a sus clientes. Para ello, la com-
pania seguira ofreciéndoles todo el soporte a través
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"Nos qustaria construir un
MuNdo mejor conectaco con

Nuestro ecosistema de partners”

Leon He, presidente de la Unidad
de Negocio de Huawei Empresas
en Europa Occidental

E—
HUAWEI

de herramientas de formacién, marketing, soporte
técnico, financiacion, margenes e incentivos.
Por su parte, Leon He, presidente de la Unidad de

ners, incorporando mas de 1.000 socios certificados
en el mercado empresarial. El directivo senal6é que
Huawei ya esta presente en cinco de los 25 grandes
bancos europeos, en tres de las cinco grandes com-
panias de la industria de automocion, y esta cre-
ciendo en otros muchos sectores, para lo que cuen-
ta con la labor de su ecosistema de partners.

Segun Leon He, la construccion de un ecosistema
sélido es vital para que las organizaciones puedan
aprovechar las oportunidades que se ofrecen, ya que
el ecosistema sera el que garantice la funcionalidad,
disponibilidad y continuidad de las soluciones desa-
rrolladas para los clientes. “A través de procesos de
innovacién continua, Huawei se compromete con el

desarrollo de un ecosistema sostenible en el que to-
dos los participantes sean capaces de prosperar. Nos
gustaria construir un mundo mejor conectado con
nuestro ecosistema de partners’, sefialé el directivo.

MULTIPLES OPORTUNIDADES Y NOVEDADES

A continuacion, Xiaoke Li, vicepresidente de la Uni-
dad de Negocio de Huawei Empresas en Europa Oc-
cidental, explicé que su programa de canal no ha
cambiado desde 2010, ya que la politica de Huawei
es mantener una asociacion estable con los part-
ners, y recalcoé que la maxima de Huawei a este res-
pecto es impulsar la rentabilidad del canal, o como
él dijo, “making partners richer”.

Huawei premia el compromiso del canal

En homenaje al trabajo que los socios de canal de
Huawei han llevado a cabo durante el ano pasado, en
el Partner Summit tuvo lugar la ceremonia de entrega
de los Huawei Partner Awards, unos premios que re-
conocen la labor de los socios que han contribuido de
manera excepcional en el desarrollo del ecosistema de
partners y el canal de negocio de Huawei Empresas en
Europa Occidental. Estos han sido los ganadores:

« Carrier Enterprise Business Partner of the Year:

Orange Business Services

- Network Partner of the Year: ComNET y Data Unit

« IT Partner of the Year: DOIS

- Collaboration and Communication Partner of the
Year: Tecnocom Portugal

« Innovative Partner of the Year: Espacio Rack, Dia-
demys, ERPTech, y ITpoint Systems

- Breakthrough Partner of the Year: Econocom y
Mobius Business Technologies

« Alliance Partner of the Year: SAP

Un buen ndimero de socios también fueron re-

« Distributor Partner of the Year: EDSLAN

« Value Added Reseller of the Year: MSCA Group
« Value Added Partner of the Year: Indra

« Service Partner of the Year: Atos

Negocio de Huawei Empresas en Europa Occiden-
tal, centrd su presentacion en la estrategia de nego-
cio del area de Empresas en Europa Occidental, un
area que ha registrado un crecimiento del 50% en
‘ volumen de ingresos y del 43% en numero de part-

conocidos por sus cinco anos de honorable con-
tribucion al ecosistema de Partners, entre ellos las
companias espanolas Alea Soluciones, REVENGA
Ingenieros, ID GRUP y BT Espana.

;e avisamos del proximo [T Reseller? julio 2016
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Construyendo un mundo mejor conectado

Li también hablé del programa Cloud Service for
Partner, por el que Huawei proveera la infraestruc-
tura y la plataforma para que los partners constru-
yan su propia nube hibrida, y de la alianza alcanza-

Los ingresos de Huawei
alcanzaron los 4.250 millones de
ddlares, cifta a la gue los parmers
contribuyeron con el /6%
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% Clicar para ver el video

da con T-System y telefénica para proveer servicios
de cloud publica. Los asistentes también han tenido
la oportunidad de conocer de cerca los planes de
Huawei para la nueva soluciéon de red gestionada
por cloud, que proporcionara versiones de prueba
a proveedores de servicios gestionados. Ademas,
permitira planificar y gestionar redes con cable e
inaldmbricas basadas en cloud, tanto en pymes
como en grandes empresas, junto a redes de oficina
y Edge Computing y a través del Internet de las Co-
sas. En paralelo, dard soporte a la gestion de la nube
publicay privada y estara disponible para empresas
a través de proveedores de servicios gestionados.

El siguiente en intervenir fue Jun Li, vicepresidente
de la Unidad de Negocio de Huawei Empresas en Eu-
ropa Occidental, quien puso énfasis en las diferentes
oportunidades que se abren para los partners a tra-
vés de una serie de casos practicos, y en laimportan-
cia de participar en actividades de marketing conjun-
tas, incluida la participacion en eventos sectoriales.

Jun Li también fue en encargado de presentar
toda una bateria de novedades disenadas para res-
ponder a las tendencias de mercado, tales como
redes definidas por software, mantenimiento pre-
dictivo, cloud y big data. Entre los productos pre-
sentados figura el sistema de almacenamiento para
pymes OceanStor 2000V3, la solucién WiFi 802.11ac
Wave2, el firewall de nueva generacion VSG9500, el
sistema operativo FusionSphere 6.0, y el servidor de
misién critica KunLun. ©

&

n Aryan se convierte en‘Value Added
Specialist’ de Huawei Empresas

n Huawei Empresas incrementara su
inversion en canal en 2016

n Huawei: Las empresas techologicas estan
impulsando soluciones de comunicaciones
unificadas y colaboracién

n Huawei crea un ecosistema cloud para
ayudar en la transformacion digital de
la industria

julio 2016
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El mayorista reune a mas de 350 partners en Madrid

Ingram Micro muestra el camino de la

Transformacion

Digital en IMagine

—vent

Ingram Micro celebrd a mitad del mes ae junio la cuarta edicion ae su evento IMagine Event. En total, mds de 350 personas interesadas en conocer
la estrategia en la parte de valor del mayorista asistieron a una cita en la que se presentaron novedades relacionadas con las divisiones Pro AV,
Physical Security o DC/POS. Ademds, Ingram Micro aprovechd la ocasion para anunciar la creacion de una nueva division que se centrard en el

desarrollo de Internet de las (osas.

ngram Micro ha celebrado la cuarta edicion de su
IMagine Event, un evento que este ano ha cambiado
de ubicacion en Madrid (las tres anteriores ediciones
las celebrd en la Torre Espacio) y en el que ha mostra-

ygratio'ns in 39 countries

-

W Ja

Ingram Micro en cifras. % Clicar para
ver el video

<
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do alos asistentes cudles son sus novedades en areas
como Pro AV, Physical Security o DC/POS, entre otras.

Miquel Santamarta, director comercial B2B en In-
gram Micro, fue el encargado de da la bienvenida a
los asistentes a La Sede, en Madrid, destacando la
importancia que tiene este evento para el mayoris-
ta.”Como cada ano, la valoraciéon de este evento no
puede ser mas positiva. Realizar una convocatoria
de estas caracteristicas, ofertando productos muy
especializados, y contar con una asistencia de mas
de 350 personas es todo un éxito”.

POLITICA DE VALOR

Durante su presentacion, el directivo aproveché la
ocasion para sacar pecho asegurando que “somos
el mayorista nimero uno a nivel mundial” Y para
muestra un botdn. Tal y como ha explicado Santa-

marta, Ingram Micro trabaja con mas de 200.000
partners y mas de 1.700 fabricantes en 160 paises.
“En 2014 obtuvimos una facturacién de 46.500 mi-
llones de dolares”.

En el caso de Espana, la apuesta por nuestro pais
es mas que patente. “Disponemos de dos oficinas co-
merciales, una en Barcelona y otra en Madrid que es
100% front-office, nuestro centro logistico esta en Ta-
rragonay, a nivel de Peninsula, también gestionamos
la parte de Portugal”

Asimismo, Santamarta también tuvo palabras
para la politica de adquisiciones del mayorista (en
los ultimos meses ha comprado al distribuidor de
aplicaciones cloud Ensim, al mayorista de comuni-
caciones unificadas NETXUSA o a Docdata) desta-
cando que “estamos adquiriendo compafias que
nos ayudan a desarrollar el negocio, para cumpli-
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Evolucion de cloud Marketplace

Fue durante la celebracién de la Conferencia

Mundial de Partners de Microsoft el afio pasado,
cuando Ingram Micro aproveché para anunciar el
lanzamiento de su cloud Marketplace en Espania.

Tras casi un ano desde su lanzamiento, Mi-
quel Santamarta, director comercial B2B en
Ingram Micro, seiala que “es un negocio en creci-
miento. Cada mes captamos mas canal’.

No obstante, Miquel Santamarta reconoce
que “todavia, nuestra oferta en Espana es reduci-
da. A medida que vayamos incorporando mas fa-
bricantes, el negocio ira creciendo”. Ingram Micro
dispone de un plan “de incorporacion de nuevas
figuras”. En la actualidad, el cloud Marketplace
de Ingram Micro en Espaia esta compuesto por
cuatro fabricantes siendo “Microsoft el que esta
liderando la demanda”.

“Estamos muy contentos con cOmo esta sien-
do el desarrollo de cloud Marketplace”, uno de
los cuatro pilares “estratégicos” de la firma. Los
otros tres son movilidad, los servicios y logistica
y la parte de volumen.

mentar los servicios alrededor del valor, pero tam-
bién de volumen”.

Mencién especial para la compra de ANOVO, “una
herramienta muy buena para nosotros que nos per-
mite hacer logistica inversa’, o el acuerdo firmado con
Dropbox. Este ultimo, aunque todavia no ha llegado
a Espana, “probablemente no tarde mucho en estar
disponbile, aunque todavia no hay nada definido en
este sentido”.

VOLUMEN VERSUS VALOR
Santamarta, ademas, ha defendido el modelo de
negocio de Ingram Micro basado en dos pilares:

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Ingram Micro apuesta
por Intemet ae las Cosas
anundiando una nueva division

el volumen vy el valor. “La clave es saber lograr el
equilibrio entre los dos negocios, algo que hemos
logrado”. La mayor parte del negocio del mayoris-
ta proviene del area de volumen, un segmento de
negocio “orientado al mercado generalista, con un
gran volumen de transacciones y una amplia gama
de producto”. No obstante, el valor cada vez esta ad-
quiriendo mas importancia. “Es un segmento espe-
cializado, dirigido a la venta de soluciones” que esta
compuesto por diferentes areas como Advanced
Solutions, UCC, DC/PQOS, AV/PRO y Physical Security.

A dia de hoy, la parte de valor supone cerca de un
30% del negocio de Ingram Micro. “Trabajamos para
dar una oferta integral a los clientes’, donde la parte
de volumen y la de valor convergen. “En estos mo-
mentos, somos el unico mayorista que puede parti-
cipar en todo el proceso, desde venta, pasando por
consultoria y por la parte de posventa”.

NovEDADES

Mencioén especial para las divisiones DC/PQOS, AV/
PRO y Physical Security. Durante IMagine Event Alex
Rincén, maximo responsable de la divisién PRO AV,
explicé que la base del éxito (esta area encadena
cuatro anos de crecimiento consecutivo) “es la inte-
gracion. Buscamos la diferenciacion ofreciendo so-
luciones que se adaptan a las necesidades de nues-

tros clientes”.
para anunciar el lanzamiento de IM LED “el nuevo

Alex Rincén aprovechd la ocasion
catalogo de soluciones LED para nuestros clientes”
que ve la luz con el objetivo de satisfacer las necesi-
dades del mercado.“Hemos creado un producto al-
ternativo, integrado y ensamblado en Espafia”. Estas
novedades ven la luz con el objetivo de “ofrecer el
mayor abanico de soluciones posibles y el mercado
esta requiriendo soluciones LED".,

Sergio Patifo, responsable de la unidad DC/PQOS,
mostré durante el evento cuales son los beneficios de
las soluciones méviles POS y de las soluciones verti-
cales para dispositivos mdviles, mientras que Manuel
Méndez, responsable de la unidad de negocio Phy-
sical Security, animo a los asistentes a entrar en este
mercado. “Hasta 2019, el crecimiento global medio
de este mercado es de un 15,9%, en 2019 esta area
generara unos ingresos de mas de 87.000 millones de
dodlares a nivel mundial. Ademas, las ventas de cama-
ras IP ya superan a las analdgicas y el Video IP ofrece
oportunidades que van mas alla de la seguridad”.
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ngram Micro presento IM LED
‘el nuevo catdlogo de soluiciones
LED para nuestros dlientes”

APUESTA POR INTERNET DE LAS COSAS

Consciente de la importancia que esta adquiriendo
el segmento de Internet de las Cosas, Ingram Micro
ha decidido replicar el modelo de negocio que ya
ha puesto en marcha en otros paises europeos, y en
Estados Unidos, y ha creado una nueva divisién que
se centrara en el desarrollo de este mercado.

Al frente de la misma estara Carlos Hospital quien
ha aprovechado la ocasién para sefalar la inmensa
oportunidad de negocio que representa este merca-
do para el canal de distribucién.“Los ultimos estudios
sefnalan que el area de Internet de las Cosas represen-
ta una oportunidad de negocio de 14 trillones de d6-
lares”.

Es por este motivo, y por las sinergias existentes con
otras divisiones como Physical Security, por las que
el mayorista decidié hace mes y medio aproximada-
mente ponerse manos a la obra y “trabajar para traer
productos y soluciones para desarrollar esta area”. Mi-
quel Santamarta no descarta que en un futuro“ambas
divisiones se fusiones’, aunque, “de momento”Ingram
Micro va a desarrollar “los segmentos especialistas
en los mercados verticales bajo un uUnico director y
creando canales”.

Carlos Hospital senalé a IT Reseller que, aunque la

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

oportunidad es importante en todos los segmentos
verticales, son las ciudades inteligentes, la industria,
el transporte o el retail donde mayor oportunidad de
negocio existe.

El objetivo del mayorista es trabajar para que des-
pués de los meses de verano “podamos lanzar una
oferta completa y competitiva al mercado”. Ademas,
la intencién de Ingram Micro es que todos los distri-
buidores que trabajan con el mayorista puedan apro-
vechar los beneficios de Internet de las Cosas.

Miquel Santamarta destacé el valor que tiene para
Ingram Micro el hecho de que Carlos Hospital sea el
encargado de desarrollar este negocio. “En los ulti-
mos anos ha centrado su actividad profesional en el
desarrollo de areas como las smart cities”. Este conoci-

£ mayorista mostro durante el
evento cudles son los beneficios
de las soluciones moviles POS y
de las soluciones verticales para
dispositivos moviles

miento y el hecho de que “existan muchas oportuni-
dades alrededor de Internet de las Cosas” hacen pre-
ver que en un futuro esta nueva unidad de negocio
sera mas que importante para el mayorista. [

2

Ingram Micro apuesta por el cloud.

Ingram Micro muestra la importancia de
Espana

n Ingram Micro anuncia un acuerdo con
Dropbox

n Ingram Micro anuncia novedades en su
Cloud Summit

n Ingram Micro compra Ensim
n Ingram Micro compra NETXUSA

n Ingram Micro presenta su division Phy-
sical Security
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OpenExpo 2016 supera las cifras al reunir a mds ae 2.000 personas CTIC - Comunidad de Madrid; Radl Rivero, Director
de 1+D de Ediciones EL PAIS - Grupo Prisa; Carmen

o o
Cuesta, CEO de NimblePayments — BBVA; Malcolm
a rl se co nVIer e Bain, Owner en Id Law Partners; Sergio Fernandez,

Digital Business Manager en Osborne; y Francisco

en la capital del open e i e e an s
[+D.

d CRECE EL INTERES POR EL MERCADO DE SOFTWARE LIBRE
sourcey softwarelibre  cooiiainilil.
mercado de open source y software libre crece en

) ., , ., _ nuestro pais. En opinién de Philippe Lardy, CEO de
Madrid se convirtid, por un aia y con la celebracicn ae Opentxpo 2016, en la capital del mercado  openkxpo, el crecimiento en ntimero de asistentes

de open source y software libre. Al congreso acudieron mds de 2.000 personas que han podido (@ esta edicion acudieron mas de 2.000 personas) es

una muestra de que “el interés por las tecnologias

COmpfObdf cud es el futuro de este sector. libres esta creciendo considerablemente en Espa-

capital del open source y el software libre con
la celebracién de OpenExpo 2016, un congre-
so que ha contado con IBM como patrocinador
Platinum, con IT Digital Media Group como media
partner, y con mas de 100 empresas que han mos-
trado a los asistentes cuales son sus novedades y
sus propuestas tecnolégicas y entre las que desta-
can nombres como Hays, Paypal, Docker, Liferay,
Suse, MicroFocus Novell, Exevi, Openbravo, Zimbra,
Quersystems, WhiteBearSolutions, Bacula Systems,
ATSistemas, OpenNebula, Zextras, Hopla! Software,
o Irontec.
OpenExpo 2016 conté con mas de 80 ponentes,
entre los que se encontraban Chema Alonso, CDO
‘ en Telefénica; Javier Rodriguez Pascua, Director de

EI pasado 2 de junio Madrid se convirtié en la

;Te avisamos del proximo [T Reseller? julio 2016
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fa”. Este “es un mercado en crecimiento en Espafia’”.
Y para muestra un botén. Segun los ultimos estu-
dios, las ofertas de empleo relacionados con este
segmento contindan en ascenso. “Cada vez son
mas las empresas que demandan profesionales
TIC relacionados con tecnologias abiertas”. Pero no
solo las empresas estan apostando por este merca-
do. El interés de las Administraciones Publicas por
el sector del open source y software libre también
crece, algo que, para Philippe Lardy, “significa ma-
yores avances para la sociedad”.

OPORTUNIDAD DE EMPLEO

Uno de los objetivos de la celebracién de OpenExpo
2016, ademas de explicar las tendencias del merca-
do, “asi como ayudar a las empresas a conocer las
diferentes soluciones open source y software libre
gue existen”, fue poner en contacto empresas con
profesionales del sector.

A pesar del creciente interés, la busqueda de pro-
fesionales relacionados con el software libre se esta
convirtiendo en toda una odisea par los directores
de Recursos Humanos. Asi lo constata el ultimo in-
forme de Linux Foundation que desvela que el 87%
de estos asegura que se encuentra con serias difi-
cultades para encontrar talento en open source y un
79% ha incrementado los incentivos para retener a
sus profesionales con conocimiento del software
libre. Un 58% esta buscando personas con cono-
cimiento de tecnologias DevOps. En relaciéon a los
profesionales, un 86% afirma que sus conocimien-
tos en software libre les ha permitido avanzar en sus
carreras.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

OpenExpo 2016 contd con 2.000 metros cuadrados de Zona
expositiva gue permitieron novedades en el formato

OrenExro 2016

Hasta esta edicion, el mayor encuentro habia sido
OpenExpo 2015, que logré reunir a mas de 1.000
personas. En esta edicidn, las cifras se han supera-
do considerablemente y las valoraciones, tanto de
asistentes como de conferenciantes, “han sido muy
positivas”. La organizacion planificé diferentes acti-
vidades sobre diversas tematicas como “ecommer-
ce, mobile, ERP, CRM, business intelligence, hardwa-
re libre, elearning, gestores de contenido o Internet
de las Cosas”.

;Por qué open source y software libre? “A dia de
hoy cada vez nos encontramos con mas iniciativas
que fomentan la cultura colaborativa y nos gus-
ta unirnos a ellas. Gracias al modelo de desarrollo
de software open source y software libre, grandes
plataformas han salido a la luz, sirviendo para de-
mocratizar el acceso a las tecnologias de la informa-
cion, asi como mejorando las comunicaciones entre
personas”.

Tras mostrar su satisfaccidon por cdmo habia trans-
currido esta edicion de OpenExpo, Philippe Lardy
aseguro que la intencion de la organizacion, de cara
al ano que viene, es “conseguir un congreso mas in-
ternacional”. En este sentido, el CEO de OpenExpo

2016 afirmé que se va a trabajar en conseguir atraer }
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tanto a participantes como a ponentes “de otras na-
cionalidades” para logar que el congreso continue
creciendo.

En total se han celebrado mas de 70 conferencias,
ademas de mesas redondas, demos, talleres y se
han expuesto casos de éxito con el fin de transmitir
los beneficios de utilizar software libre.

NovVEDADES

OpenExpo 2016 contd con 2.000 metros cuadrados
de zona expositiva que permitieron novedades en
el formato, como la inclusién de un espacio deno-
minado Sala VIP Club con acceso restringido a ex-
positores, patrocinadores y visitantes con entrada
VIP que han disfrutado de ventajas exclusivas; el
foro Open Job, que sirvié como punto de encuen-
tro para aquellos asistentes que buscaban una me-
jora profesional en el ambito del software libre y el
desarrollo tecnolégico con empresas; o las activi-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Laintencion de la organizacion
de cara al ario que viene es
(onsequir un congreso mds
intemacional

dades de networking, como las “networking beers,
los meetups, los open sound o los tech bar”, que
tenian un caracter ludico con las que la organiza-
cion buscaba fomentar el didlogo y la colaboracion
entre personas.

Otra de las novedades de esta edicién fue la en-
trega de los premios OpenAward que tenian el ob-
jetivo de premiar los proyectos mas innovadoresy a
aquellas empresas y Administraciones Publicas que
trabajan en pro del desarrollo del mercado de open
source y software libre.

En total, se presentaron 65 proyectos. El premio
OpenAward a la plataforma o proyecto mas innova-

Una de las novedades de esta
edlicion fue la entrega de los
premios OpenAward Esparia

dor fue para Sentilo y su plataforma para impulsar
el desarrollo de las smart cities. WhiteBearSolutions
recibioé el premio al mejor proveedor de soluciones/
servicios, y el premio en la categoria mejor caso de
éxito de empresa y/o Administracion Publica recay6
el Flywire. Por ultimo, KDEBlog recibio el premio al
mejor medio y/o blog de tecnologias abiertas. [

2

Presentaciones en OpenExpo 2016
Ganadores de los OpenAdward 2016

Crece la demanda de empleo en Open
Source

l] Qué es el software libre
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La innovacion conjunta es una de las claves de esta alianza

OVH ofrece centros de datos virtuales
bajo demanda de la mano de VMware

OVHy VMware han dado un paso mds en

su alianza estratégica y han presentado en
Paris el centro de datos definido por software
bajo demanda, que estard disponible para los
clientes desde 6./7 euros al mes.

Informa desde Paris, Miguel Angel Gémez.

al y como han destacado en la presenta-
Tcién los portavoces de ambas companias,
la alianza de OVH y VMware es importante
para ambas. En palabras de Laurent Allard, CEO
de OVH, “es una alianza estratégica”. Este respon-
sable destacaba el compromiso, que la compania
quiere dejar patente también con este anuncio,
de ofrecer propuestas para las empresas con el
mejor precio.
“Estamos encantados de formar parte del ecosis-
tema de VMware en este nivel de partners”, ha ex-
plicado Allard, quien afadia que “la combinacion

iTe avisamos del proximo [T Reseller? julio 2016
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de una potente infraestructura definida por sof-
tware y de la infraestructura dedicada de OVH, su-
mada a nuestra innovacién conjunta, nos permite
aportar un valor afadido unico a las organizacio-
nes, haciendo posible que nuestros clientes pue-
dan sacar partido de esta ventaja y crear nuevas
oportunidades”,

APROVECHAR EL ANUNCIO PARA SEGUIR CRECIENDO

El anuncio permite a OVH hacer uso de la de las tres
palancas de crecimiento que considera la compania
que tiene: nuevos clientes, nuevos centros de datos

(mas cerca de los diferentes clientes, para ser al mis-
mo tiempo globales y locales), y nuevos productos,

Today more than

85%

of companies
infrastructures
are virtualized

4 La préxima generacién Cloud, por OVH

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

% Clicar para ver el video

“La combinacion ae una
potente infraestructura
definida por software y de
la infraestructura aedicada
de OVH, sumada a nuestra
innovacion conjunta,

10S permite aportar un
valor ariadido tnico a las

organizaciones”
Laurent Allarg, CEQ ae OVH

como este nuevo SDDC on demand, de la mano de
VMware.

Por su parte, Ajay Patel, SVP & GM Cloud Pro-
vider Software VMware, ha asegurado que “es un
nuevo paso que abre nuevas oportunidades para
ambas companias”. Segun este responsable, la
nueva propuesta profundiza en las ventajas que
ofrecen los centros de datos definidos por sof-
tware en términos de seguridad, escalabilidad y
flexibilidad.
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Miroslaw Klaba, VP 1&D, OVH, explicaba que la
base de la nueva propuesta es el vCenter as a Servi-
ce, disponible desde 2011. Sobre éste se ofrece aho-
ra soporte para vSphere 6, VMware vSAN All-Flash
y NSX, lo que incrementa el rendimiento y las capa-
cidades de la propuesta y simplifica el despliegue.
La solucién cuenta con las posibilidades de supervi-
sion y monitorizacién de vRealize Operations y total
integracién con las herramientas de VMware.

RENDIMIENTO Y CERTIFICACIONES

La nueva propuesta parte de Dedicated Cloud de
OVH, que sigue evolucionando gracias a la integra-
cion de la plataforma de red virtualizada VMware
NSX. Este paso permitira que los administradores de
la infraestructura puedan desplegar en pocos pasos
todos los componentes necesarios para montar la
plataforma y definir su sistema de seguridad desde
la consola vSphere.

£ anundio permite a OVH hacer
LSO de la ae las tres palancas

de crecimiento que considera

la compariia que tiene: nuevos
cllentes, nuevos centros de datos
Vnuevos productos

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

La nueva propuesta tecnoldgica de OVH cuen-
ta con las certificaciones PCI-DSS, ISO 27001, SOC
1 tipo 2 y SOC 2 tipo 2. Ademas, los profesionales
tienen la garantia de que toda la tecnologia VMwa-
re que utilizan a nivel interno es idéntica a la que
utilizan para administrar su Dedicated Cloud. Con
la integracidon de una solucion adicional como De-
dicated Connect, las empresas pueden construir su
propio cloud privado hibrido con una conexién de-
dicada entre la infraestructura interna y los centros
de datos de OVH. [

Hybrid Cloud

0

n OVH
n VMware

n Programa de partners de OVH

n Dedicated Cloud

Instalaciones singulares, por OVH

julio 2016
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El futuro estandar 5G y las redes que necesitan los negocios, principales protagonistas

Huawei mantiene su apuesta por la
Innovacion en Europa con su cuarto

Innovation Day

Huawei ha celebrado en Paris, con el lema La Belleza de la Tecnologia, su cuarto Innovation Day, tras los de Estocolmo, Mildn y Munich,
un foro creado alrededor de la innovacion y la investigacion, para, junto con la tecnologia, trabajar para el desarrollo de las personas y de

la propia Europa.

Informa desde Paris, Miguel Angel Gémez.
al y como ha destacado en su presentacion
TWiIIiam Xu, executive director of the board,
Chief Strategy Marketing Officer, Huawei, la
firma mantiene su compromiso de invertir en |+D
mas del 10% de sus ingresos, lo que en 2015 supu-
sieron 9.200 millones de ddlares, 38.000 millones
de délares en los ultimos diez anos. Es mas, Huawei
espera ir incrementando la cifra de forma gradual
hasta alcanzar los 20.000 millones en los proximos
anos.
En palabras de William Xu, “apoyar el desarrollo

de las industrias con infraestructuras TIC ayudara
a Europa a conservar su competitividad. Ademas,

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

4 Europ

UAWEI
\ NOVATIO DAY

julio 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

m I ACTUALIDAD

‘Apoyar el desarrollo

de las industrias con
infraestructuras TIC ayudard
a Luropa a conservar su

competitividad”

William Xu, executive director of
the boara, Chief Strateqy Marketing
Officer, Huawei

S, wuawer

& puacria

HUAWEI
INNOVATION DAY
BLAUTY OF TECH

al crear plataformas de apoyo a las TIC junto a em-
presas europeas, Huawei continuara impulsando
‘ la colaboracién abierta y el éxito compartido, asi

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Huawei Innovation Day 2016 Video

como el desarrollo de la industria europea. Se-
guiremos contribuyendo a Europa, compartiendo
nuestra experiencia en el sector de las TIC".

Si nos centramos en Europa, Huawei ha invertido
75 millones de euros en su cooperacién con mas
de 100 universidades e institutos de investigacion
europeos, una pieza clave en el programa de la UE
‘Horizonte 2020, y ha firmado mas de 210 acuer-
dos de colaboracién tecnoldgica. A principios de
este ano, ha llevado a cabo una nueva ronda de
colaboracion con Deutsche Telekom, Telefénica y
Leica Camera AG para innovar de forma conjunta.

julio 2016
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Esto coincide con que las principales economias
europeas (Alemania, Francia y Reino Unido, entre
otras) estan apostando fuerte por acelerar la trans-
formacion digital.

Como un paso mas en esta apuesta por la inno-
vaciéon en Europa, coincidiendo con la celebracién
del Huawei Innovation Day en Paris, y aprovechan-
do la presencia en el mismo de Thierry Mandon,
Ministro de Educacién Superior e Investigacion
de Francia, se ha inaugurado de manera oficial el
Huawei Mathematics R&D Center, situado en la
capital gala. Se trata de una apuesta de Huawei
por Francia y sigue el ejemplo de otros, como el
Huawei Aesthetics Research Center, para acelerar

(omo un paso mds en esta
apuesta por la innovacion
en Europa, coincidiendo
on la celebracion ael
Huawei Innovation Day en
Paris, se ha inaugurado de
manera oficial el Huawei
Mathematics R&D Center

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

L a belleza de 5G

En su intervencion en el Innovation
Day, Peiying Zhu, pionera en la inves-
tigacion mundial de 5G y la primera
mujer que formo parte de Huawei, ha
hablado sobre la belleza de la conec-
tividad 5G durante un discurso titula-
do“Una breve historia del 5G”".

Tal y como explicé esta responsa-
ble, “las redes 5G podran ofrecer una
gran diversidad de servicios, lo que va
a generar una gran fragmentacién en
los modelos de negocio”.

Pero delaimportancia de 5G hablan
también las cifras, que indican que se
van a invertir mas de 600 millones de

ddlares en investigacién alrededor del nuevo es-
tandar en el periodo 2013 a 2018. Asimismo, son 9
los centros de investigacién enfocados al desarro-

S Huawer

&7 EURDPEAN
HUAWEI
INNOVATION DAY

llo de 5G, en un momento en que todavia estamos
a la espera de la definiciéon de un estandar para su
desarrollo definitivo.

la investigacion cientifica y técnica tanto en el pais
galo como en Europa. Durante la inauguracion,
Thierry Mandon, secretario de Estado de Ensefian-
za Superior y de Investigacién de Francia, ha co-
mentado que “la apertura de este centro en Fran-
cia refleja los logros de nuestro pais en educacion
matematica y muestra cdmo nuestra investigacion
de vanguardia se emplea también para satisfacer
los desafios globales de las TIC".

julio 2016
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Las companias necesitaran
un incremento revolucionario
en la velocidad, capacidad

y conectividad de las redes
para sus dispositivos moviles,
yesperan que 5Gseala
fespuesta

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

LA RED NO ESTA LISTA PARA SOPORTAR LA EVOLUCION DE LOS
NEGOCIOS

Forbes Insights, en colaboracién con Huawei, ha
realizado un informe, The Mobile Industrial Revolu-
tion: Anticipating the Impact and Opportunities of
5G Networks on Business, en el que ha entrevistado
a 1.147 ejecutivos de todo el mundo sobre 5G, sus
preocupaciones y sus necesidades.

A la vista de las respuestas de los entrevistados,
las companias necesitaran un incremento revolu-
cionario en la velocidad, capacidad y conectividad
de las redes para sus dispositivos méviles, y esperan
que 5G sea la respuesta, lo que se traduce en la idea
de que lallegada de 5G, en los préximos 5 a 10 afnos,
supondra una gran oportunidad para construir va-
lor en un amplio rango de industrias verticales y re-
novados modelos de negocio.

Mas de un tercio de los encuestados consideran
que sus redes actuales no podran dar soporte a la
evolucion de sus negocios, respuesta que alcanza
el 55% si hablamos de empresas de mas de 10.000
millones de facturacién. Por regiones, esta tenden-
cia es menor en Norteamérica (34%) y Europa (36%)
que en Asia Pacifico (38%).

Los responsables del informe consideran que 5G
traerd un nuevo mundo para los consumidores,
industrias verticales y operadores, un mundo de
convergencia entre lo fisico y lo virtual, que propor-
cionara ilimitadas oportunidades de negocio para
diferentes sectores.

Sin embargo, del estudio se desprende también
que mas de un tercio de los encuestados dicen sa-
ber muy poco o nada de 5G, lo que lleva a la ne-

cesidad de incrementar la formacién e informacién
alrededor de ello.

Eso si, el 26% de los ejecutivos dicen estan explo-
rando intensamente usos para 5G en su negocio,
frente al 15% que dice no hacer nada en absoluto.

En cuanto a los beneficios de 5G, mas del 80% de
los encuestados esperan efectos positivos del es-
tandar para su negocio, sobre todo en lo referido a
experiencia el cliente, calidad del producto o servi-
cioy productividad de los trabajadores. @

0

n Huawei Innovation Day 2016

The Mobile Industrial Revolution
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CENTRO MOVILIDAD REDES SEGURIDAD

V-Vadlley

i dr %% the Value of esprinet

V-Valley es la division de Valor de Esprinet especializada en aportar soluciones a sus clientes en las ultimas
tecnologias, consultoria, proyectos y servicios, de forma innovadora, orientados al mundo del valor.

Para ello cuenta con los contratos de los fabricantes de primer orden del mercado y con una estructura de marketing,
comercial, técnica (preventa/postventa) y de servicios especializados y certificados para poder dar soluciones a
proyectos orientados tanto a las pymes como a las grandes corporaciones.
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La impresions
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gana terreno entre los usuarios

Contrariamente a los que algunos analistas especulan, la impresion 30 sigue muy viva. Prueba de ello es que la demanda de impresoras 30 en
2075 experimentd un crecimiento del 30% seqtin datos de Context, y del 37% sequin Canalys. Ambas consultoras auguran que las ventas sequirdn
creciendo estimulaaas por la entrada de nuevos proveedores y el lanzamiento de moaelos a precios cada vez mds bajos. Conocedor de este empuje,
el canal se estd preparando para afrontar la aemanda. De ello hemos hablado con los fabricantes BQ y Ricoh, y con los mayoristas DMy MCR.

magine que su bicicleta se ha averiado y necesi-

ta una pieza. En lugar de esperar a que le lleque

de la fabrica situada en China, se descarga las ins-
trucciones de impresién de la pagina web del fabri-
cante, las manda a su impresora 3D local, obtiene
la pieza exacta que necesita y repara la bicicleta el
mismo dia. Aunque aun dista de ser una realidad co-
tidiana, la impresion 3D se esta convirtiendo en una
tecnologia cada vez mas accesible a usuarios finales
y empresas. Ademas, se trata de un mercado con un
gran potencial, y el apetito de los consumidores co-
nectados sera clave en su crecimiento, de ahi que
ninguna empresa de Tl deba permitirse el lujo de
ignorar la impresion 3D.

A pesar de la impresiéon en 3D puede haber per-
dido fuelle en los ultimos dos afos, los datos su-
gieren a los consumidores les resulta muy atractiva.
En este sentido, GfK situa a la impresién 3D en la

‘ tercera posiciéon del ranking de tecnologias que los

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

consumidores creen que tendran mas impacto en
sus vidas, por delante incluso del coche conectado,
el cloud computing, los wearables y la Internet de
las cosas.

Y es que la impresion 3D tiene el potencial de ser
una fuerza enormemente disruptiva. Segun Gavin
Sugden, analista de GfK, “la impresién 3D tiene la
oportunidad de influir en los consumidores y en
las empresas de muchas maneras. Podria permitir
un cambio radical del modelo tradicional de pro-
duccién masiva de articulos estandar a otro centra-
do en la produccion de articulos hechos a medida
a nivel local. Podriamos estar ante un futuro en el
que los fabricantes pondran los disefos de sus pro-
ductos a disposicién de los clientes para que los im-
priman en casa, transformando toda la cadena de
suministro”.

UN MERCADO AUN PEQUENO

Pese a tratarse de un mercado emergente, hasta
la fecha, el volumen de impresoras 3D vendidas
ha sido relativamente pequeno. Segun Canalys, en
2015 se suministraron 182.000 impresoras 3D, un
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La impresion 3D en la pasarela

37% mas con respecto al afo anterior, mientras que
Context apunta a un crecimiento del 30% en 2015.
En lo que ambas coinciden es que el mercado ha
crecido estimulado por la demanda de modelos de
sobremesa, mientras que la de impresoras profesio-
nales se contrajo.

En el segmento de impresoras 3D personalesy de
sobremesa, la compafia taiwanesa XYZprinting si-
gue siendo el lider del mercado. Otros fabricantes
con una larga trayectoria, como Stratasys/Maker-
Bot y 3D Systems/Cubify han reforzado su apuesta
por este mercado, en el que han entrado con fuerza
companias como Tiko, con su impresora Tiko 3D va-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

.’

Juanjo Gomez es el

- disefador madrilefo
detras de la firma \~
Yono Taola.

-

% Clicar para ver el video

lorada en 179 délares, la cual estara disponible este
ano.

Se prevé que el crecimiento del mercado de im-
presoras 3D de consumo en 2016 estara impulsado
por modelos mucho mas agresivos en precio. XY-
Zprinting ya ha presentado una impresora de 269
délares que estara disponible a finales de este afo,
y el fabricante de juguetes Mattel también ha entra-
do en el juego con una impresora de menos de 300
délares, que también estara disponible para esas fe-
chas. También esta prevista para este ano la entrada
de marcas como Polaroid en el segmento de impre-
soras de sobremesa.

Por su parte, el segmento de impresoras 3D pro-
fesionales/industriales sigue estando caracterizado
por una amplia oferta de tecnologias y niveles de
precio, dirigidos a una gran variedad de mercados
verticales, si bien no existe ninguna solucién que
cubra todo tipo de aplicaciones. Mientras que el
gasto industrial en impresoras 3D disminuyd, en el
sector educativo se dispararon los pedidos de miles
de equipos para los estudiantes.

“Quitando el dmbito
profesional, el consumiaor
medio no tiene la necesiaad de
imprimiren 30"

Ratael Gémez, product manager de
impresion en DMI Computer

julio 2016


https://www.youtube.com/watch?v=cu9JPym-oy4
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

REPORTAJE

Dentro de este segmento, que sigue liderado por
Stratasys, el subsegmento de fabricaciéon de metal,
caracterizado por impresoras valoradas entre los
500.000 ddlares y los 2 millones de délares, sigue
impulsando la demanda. Muchos esperan que la
entrada de HP Inc., Canon y Ricoh ayude a revigo-
rizar la demanda de impresoras 3D profesionales/
industriales.

BARRERAS PARA SU DESPEGUE
A pesar de ser un producto muy atractivo, el merca-
do de las impresoras 3D se enfrenta a varios proble-

"H cambio estd llegando
(OMo siempre, a traves de la

educacion”

Rodrigo del Pradu, socio funaador y
director adjunto de BQ

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Una tecnologia, multiples usos

En un principio, laimpresion 3D estuvo muy vin-
culada al sector industrial, pero ya han dado un
primer paso saliendo del nicho de usuario muy
avanzado para pasar a tener cada vez mayor pe-
netracion en otros sectores como el del diseno,
la arquitectura, la moda, la educacién o la medi-
cina. Algunos de los usos mas innovadores de la
impresion 3D son:
En el terreno medico ya estd bastante expandido
el empleo de la impresién 3D para la fabricacion
de caderas humanas 100% personalizables para
cada paciente. Pero son muchas mas sus aplica-
ciones en este terreno, como el dmbito quirurgi-
co. En ese sentido, la impresién 3D ha sustitui-
do a los clasicos implantes y ya se han logrado
sendos implantes de traquea y de una columna
vertebral completa.
En el ejército las impresoras 3D se utilizaran, por
ejemplo, para conseguir piezas de repuesto ra-
pidamente, asi como para personalizarlas segun
las necesidades particulares de los soldados y
sus misiones sobre el terreno. De hecho, ya se

mas empezando por el todavia elevado precio de
las impresoras y de los consumibles, lo que hace que
el producto aun esté lejos del mercado doméstico.
A este respecto, Fernando Suarez, product manager
en MCR, recalca que “el precio es un factor funda-
mental. No es un producto barato, y si lo unimos a

han utilizado para estas labores durante conflic-
tos recientes, como el de Afganistan.

En el dmbito deportivo, importantes marcas han
anunciado prototipos de calzado deportivo he-
chos con impresoras 3D, con el objetivo de crear
una zapatilla con las medidas personalizadas del
usuario.

En el sector del transporte, recientemente se ha
presentado la primera moto hecha gracias a esta
nueva tecnologia. La motocicleta solo pesa 35
kilogramos gracias a su chasis hecho con scal-
malloy, un material resistente a la corrosién lige-
ro y altamente resistente.

En el mercado del arte, una empresa rusa ha de-
sarrollado una tecnologia que puede reproducir
en 3D el relieve de una pintura. El resultado es
una réplica en 3D de un Matisse o un Van Gogh
por menos de 360 euros.

En la esfera de la alimentacion se esta desa-
rrollando lo que sera la primera impresora 3D
de carne del mundo, una carne de disefo que
aportara las mismas proteinas y nutrientes que
la carne auténtica sin sacrificio animal de por
medio.

un uso limitado en muchos casos, hace que sea un
producto que no es realmente barato”.

Por su parte, Rodrigo del Prado, socio fundadory
director adjunto de BQ, senala que, “si bien el pre-
cio de las primeras impresoras era alto, ya es posi-
ble tener una impresora por precios inferiores a los
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gue tenia un PC cuando empezaron a entrar en los
hogares. Por eso, creo que el precio no es el factor
que esta frenando a muchas personas a entrar a la
impresion 3D, sino mas bien el desconocimiento
sobre el potencial de las impresoras 3D como he-
rramienta de trabajo y sus aplicaciones”. Del Prado
cree que, para que las impresoras 3D lleguen a ser
productos de consumo masivo, habra que derribar
las dos barreras de entrada de toda tecnologia: la
resistencia al cambio que conlleva esa tecnologia
y el desconocimiento de su potencial. “El cambio
esta llegando, como siempre, a través de la educa-
cion”, apunta.

De la misma opinién es Rafael Gémez, product
manager de impresiéon en DMI Computer, para
quien, mas que el precio, es mas un problema de
desconocimiento. “Actualmente, quitando el am-
bito profesional, el consumidor medio no tiene la
necesidad de imprimir en 3D. Es tarea de todos los
que estamos apostando por este tipo de producto
el educar a los clientes finales’, asegura Gomez.

Otras barreras para el despegue de esta tecno-
logia emergente son la calidad de las impresiones,

"H negocio para el canal estd
muy lejos de lo esperado y del

potendial que proyecta”

fernando Sudrez, proauct manager
en MCR

que aun tiene margen de mejora, y que su utilidad
aun es limitada para la mayoria de usuarios, a pesar
de las muchas posibilidades que ofrece. A ello se
suma que son necesarios una serie de conocimien-
tos como diseno, calibracion, etc. que la mayor par-
te de la poblacién no tiene. A este respecto, Ramon
Encinas, responsable de impresiéon 3D en Ricoh Es-
pana, comenta que “es necesario ofrecer formacién
a varios niveles. Solo cuando consigamos que la for-
macion esté disponible para todo el mundo, se dis-
parara la demanda de estas tecnologias”.

CRECIENTE PAPEL DEL CANAL

Lo limitado de este mercado hace que el interés del
canal de distribucién por la impresion 3D aun sea
insuficiente. “La demanda del canal es escasa y re-
sidual”, afirma Fernando Suarez, de MCR, anadien-
do que “el negocio para el canal esta muy lejos de
lo esperado y del potencial que proyecta. Para no-
sotros representa un porcentaje muy pequeno en
nuestro negocio; se han hecho diferentes acciones
entre nuestros clientes, pero es un producto que no
esta funcionando como se esperaba”.

whitepapers

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

APLICACIONES COMERCIALES

DE LOS DRONES

PwC cuantifica el impacto de las aplicaciones comerciales de la tecnologia de
drones en diferentes sectores de la industria. A destacar, no solo las maquinas
(los propios drones), sino la variedad de su aplicacién en las empresas, como
por ejemplo, la posibilidad de capturar niveles de datos sin precedentes.

Peet: grhobeal se st oo thee comimertial
spplcaions of drose vocimalor
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“E canal de distribucion ha
visto en las impresoras 30
una forma de fidelizar a sus

dlientes”

Ramon Encinas, responsable de
impresion 3D en Ricoh Esparia

Rafael Gémez, de DMI Computer, puntualiza que
“cada dia nos llegan mas consultas de los distribui-
dores. Son sobre todo aquellos que en su cartera de
clientes tienen a algunos colegios, institutos y uni-
versidades, los que mas preguntan”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Donde este producto esta funcionando mejor de
cara al canal es de cara a los sectores profesionales.
En este sentido, la mayor parte de la demanda de
impresoras 3D profesionales se ha servido directa-
mente a través de un pequeno numero de mayo-
ristas y revendedores. GfK prevé que, a medida que
cada vez mas jugadores entren en el mercado de
la impresion 3D profesional, las necesidades de las
empresas seran satisfechas por mayoristas y distri-
buidores de equipos de oficina.

Segun Rodrigo del Prado, de BQ, “el usuario avan-
zado suele comprar las impresoras 3D a través de
canales menos generalistas y el ambito profesional
estd muy orientado a ventas verticales. No obstante,
depende del tipo de impresora, porque las indus-
triales cuentan con un canal de distribucion muy
especializado”.

Se trata de momento de un negocio de valor
para el canal, ya que existe todo un abanico de ser-
vicios a desarrollar alrededor del mundo de la im-

presion 3D. Como dice Ramoén Encinas, de Ricoh,
“el canal de distribucién ha visto en las impresoras
3D una forma de fidelizar a sus clientes y se esta
preparando para no actuar unicamente como un
revendedor de equipos, sino también para conver-
tirse en un experto ofreciendo soporte técnico lo-
cal y servicios de formacién”

Del prado puntualiza que, “conforme el grado de
penetracidon vaya aumentando y llegue a conver-
tirse en un producto de consumo, el volumen pe-
sara mas”. M@

0

n El mercado de impresion 3D ingresara
17.800 millones de ddlares en 2020

n El mercado mundial de impresoras 3D
crece un 19%

n El gasto en impresion 3D en Europa
Occidental superara los 7.200 millones
de ddélares en 2019

n El mercado de materiales para la
impresion 3D se duplicara en 2020

n China superara en 2016 a Estados
Unidos en la comercializacion de
impresoras 3D

l] Impresoras 3D en el mercado retail,

isiono?

julio 2016


http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/06/el-mercado-de-impresion-3d-ingresara-17800-millones-de-dolares-en-2020?s=itr14
http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/06/el-mercado-de-impresion-3d-ingresara-17800-millones-de-dolares-en-2020?s=itr14
http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/04/el-mercado-mundial-de-impresoras-3d-crece-un-19?s=itr14
http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/04/el-mercado-mundial-de-impresoras-3d-crece-un-19?s=itr14
http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/02/el-gasto-en-impresion-3d-en-europa-occidental-superara-los-7200-millones-de-dolares-en-2019?s=itr14
http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/02/el-gasto-en-impresion-3d-en-europa-occidental-superara-los-7200-millones-de-dolares-en-2019?s=itr14
http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/02/el-gasto-en-impresion-3d-en-europa-occidental-superara-los-7200-millones-de-dolares-en-2019?s=itr14
http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/04/el-mercado-de-materiales-para-la-impresion-3d-se-duplicara-en-2020?s=itr14
http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/04/el-mercado-de-materiales-para-la-impresion-3d-se-duplicara-en-2020?s=itr14
http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/01/china-superara-en-2016-a-estados-unidos-en-la-comercializacion-de-impresoras-3d?s=itr14
http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/01/china-superara-en-2016-a-estados-unidos-en-la-comercializacion-de-impresoras-3d?s=itr14
http://www.itreseller.es/en-cifras/2016/01/china-superara-en-2016-a-estados-unidos-en-la-comercializacion-de-impresoras-3d?s=itr14
http://www.itreseller.es/distribucion/2015/10/impresoras-3d-en-el-mercado-retail-si-o-no?s=itr14
http://www.itreseller.es/distribucion/2015/10/impresoras-3d-en-el-mercado-retail-si-o-no?s=itr14
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

Computer

@ Mas de 25 anos en el mercado

@ Mas de 5.000 referencias
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Servicio de entrega 24h

Mas de 10.000 m” de superficie

“DMI Computer cuenta con una cartera de productos sélida y relevante, con una gran capacidad de

adaptacion y adecuacion a las necesidades del mercado, que asegura el éxito y unas relaciones de
distribucion duraderas y fuertes.”
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Porque cada historia
NO es una historia mas

(ada persona tiene una historia. En algunas ocasiones, se trata de una historia feliz; en otras, triste; y en algunos casos, una historia de esperanza.
Samira Brigiiech, presiaenta de la Fundacidn Aaelias, relata una de esas historias, porque cada una de ellas, no es una historia mds

tado salir corriendo tras ella, darle una buena

patada y devolvérsela a los chicos que jugaban
en la arena. Pero su madre le habia dicho mil veces
que eso podia pararle el corazén en seco. Nacio asi,
con un enorme agujero en el corazéon. Conforme
habian ido pasando los afos, acababa de cumplir
cuatro, era mas y mas consciente de la losa que le
suponia su enfermedad.

Se cansaba sélo con saber que tenia que levan-
tarse de la cama. Nunca podia salir a jugar con sus
amigos porque siempre acaban corriendo o subién-
dose a algun arbol que era inalcanzable para él. Le
costaba comer porque casi nunca tenia apetito, se
le hacia bola al tragar. Habia visto muchas veces a
su madre mordiéndose los labios y sabia que eso
significaba que la cosa no pintaba bien. Su corazén
averiado no dejaba que la sangre fuera por donde
debia, vamos, se iba por donde le daba la ganay le
estaba fastidiando los pulmones.

Correr, correr y correr y volver a correr tras la pelo-
ta: jEse era su suefo!

| a pelota pasé delante de él y le hubiera encan-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Samira Brigiiech, presidenta de la Fundacion Adelias

El de sus padres era que se produjera el mila-
gro de sus vidas y le operaran, y le zurcieran aquel
agujero por el que se le iba la vida a su unico hijo.
Sabian que tenian muy pocas posibilidades. Vivian
en una situacion de pobreza extrema en el norte
de Marruecos, donde la sanidad privada es exce-
lente, pero ellos no se la podian permitir; donde
la cirugia cardiaca en hospitales publicos también
era muy buena, pero las listas de espera eran inter-
minables. Cuando llegara su turno su corazén se
habria cansado de esperar y sus pulmones estarian
hechos trizas.

Cuatro largos afos esperando que algo o alguien
lo cambiara todo. jY el milagro ocurrio!

La caravana humanitaria de Sanitas y Fundacion
Adelias desembarcd, como cada seis meses, en el
hospital de Nador. Con el Dr. Larraya a la cabeza (jefe
del servicio de cardiologia pediatrica de Sanitas y de
la Paz) que, junto con su homdloga en Nador, la Dra.
Loubna, atendieron a mas de 140 cardidpatas en
tres dias. No hubo cuartel para los médicos. Familias
enteras esperaban durante horas y horas ser aten-
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Un pasillo humanitario entre
Madtidy Nador que ha salvado
laviaa amds ge 150nifios y
ha atendiao a mds de 6.500en
estos siete aros de colaboracion
humanitaria
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didos por aquellos extraordinarios talentos que ve-
nian de Madrid a verlos. “Seguro que en Marruecos
se come muy bien, comentaba el personal volun-
tario en los brevisimos descansos, pero en esas 72
horas hubo mucho té y poco cuscus. Los ninos que
estaban esperando vivian con ansia el momento de
ver los médicos y habia que darlo todo. Bastante te-
nian con la carga que llevaban.

Nuestro protagonista fue uno de los elegidos
para operar con fines humanitarios en el Hospital
Universitario Sanitas La Zarzuela. Con todos los gas-

La Fundacion Adelias
nace de lamano de ) \_!q
empresarios, ejecutivos ﬁd Iﬂhﬁf g
y jueces que piensan, R
profundamente, que un mundo mejor es
posible. Dedicamos tiempo, fondos, talento e
ilusion para trabajar por nifios y adolescentes
en dos ambitos fundamentales: educaciony
salud.

Movidos por un compromiso con la sociedad,
con la poblacion mas vulnerable, los nifos,
trabajamos construyendo hospitales, Casas
Cuna, Escuelas, impulsando el progreso y

el desarrollo. Movemos especialistas de un
lado a otro del continente y formamos a los
hombres del futuro para cambiar la realidad
de las comunidades para las que trabajamos.
El foco es Espana en materia educativa y
Marruecos en el ambito de la salud.

tos pagados: visado, desplazamiento, cirugia y ma-
nutencién en uno de los pisos que el Banco Sabade-
Il ha cedido a la Fundacion Adelias. Para que estos
pequenitos, juntos con sus mamas, pudieran vivir
durante el pre y post operatorio.

Le abrieron el corazon. Lo tuvo abierto durante
horas mientras otro aparato muy sofisticado le man-
tenia con vida. Se lo abrié el Dr. Rubén Greco, unos
de los mejores cirujanos en cardiologia pediatrica
que tenemos en Espana; a su lado, un sobresalien-
te equipo de invisibles compuesto de anestesista,
instrumentalista, auxiliares, enfermeras, cirujano de
apoyo, cardidlogo, pediatra, intensivista... donaba
su tiempo y su talento para que la cadena del bien
funcionara como un relo;j.

Han pasado mas de 18 meses desde que su
mama recibié esa asombrosa a llamada en la que
se le anuncié: “iSu hijo va a ser beneficiario del Pa-
sillo Verde!”. Un pasillo humanitario entre Madrid y
Nador que ha salvado la vida a mas de 150 nifios y
ha atendido a mas de 6.500 en estos siete afios de
colaboracion humanitaria.

En estos ocho 18 meses la madre ha llorado: de
asombro, de gratitud, de alegria, de miedo, de ilu-
sion, de felicidad y de terror, cuando su hijo sali6
de su habitacién para el quiréfano. “A lo mejor no
le vuelvo a ver nunca mas’, pensé. Y se derrumbé. Y
se apoyo6 en Hakam, el logista del pasillo verde. Un
hombre que ha compartido con cientos de madre
las esperas de quiréfano, que las ha visto derrum-
barse y levantarse a veces en el mismo instante.
Otro invisible de esta portentosa cadena.
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Hoy, 27 de junio de 2016, jle han dado el altal Y
nuestro pequenito se marcha.
Tiene toda la vida por delante. Su corazén esta repa-
radoy el Dr. Larraya le ha mandado al piso de acogi-
da a descansar. Cogera fuerzas y volvera a su hogar
con el resto de su familia.

Mas o menos un total de 100 personas son movili-
zadas para salvar la vida a un nifio. Una extraordina-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

ria cadena del bien se pone en marcha cada vez que
desde Sanitas nos dan carta blanca para sacar de la
calle a un nino minusvalido. Y, entre todos, devol-
verle al universo un nifo sano. Preparado para VIVIR
su vida.

Quieres
colaborar

adelias™ )
Puedes hacer tus aportaciones en la cuenta
ES27 21006274 3202 0003 5801 o,
si lo prefieres, tienes otras opciones
en este enlace

Todos somos responsables de alguna manera de
los nifios que llegan a nuestro planeta. Todos deben
tener al menos la oportunidad de vivir sin enferme-
dad, sin dolor, sin miedo, sin hambre. Me siento or-
gullosa de cada de una de las vidas que le hemos
arrancado al destino. A veces en un esfuerzo que
deja exhaustos a muchos de nosotros.

Unete ala cadena del bien de Fundacion Adelias. Do-
nanos equipamiento, servicios, fondos, talento, tiempo
y forma parte de la solucion. jTe esperamos! [

2

n Fundacion Adelias
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.
el deporte o el teletrabajo

durante el verano

“Late

'l €

Aunque tradicionalmente el verano es una de las épocas mds flojas en lo que a venta de tecnologia se refiere, los cambios de hdbitos de los
consumidores han hecho que dispositivos para el ocio o el deporte incrementen sus ventas durante la época estival. ; Cudles son los gadgets
preferidos por los usuarios? Smartphones, smartwatches o cdmaras de accion entre los preferidos.

el protagonista y en el que las ventas de solu-
ciones caen debido al parén vacacional. Tra-
dicionalmente, el tercer trimestre del aflo no suele
ser bueno para el canal de distribucién, sobre todo
para aquel que se dirige al mercado empresarial;
las empresas deciden esperar al ultimo trimestre

E stamos en verano. Un tiempo donde el ocio es

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

del ano para adquirir o renovar su parque informa-
tico, dejando el protagonismo a otro tipo de solu-
ciones.

Julio, agosto y septiembre son meses que pue-
den ser aprovechados por la red de venta indirecta
para poner foco en otro tipo de dispositivos que
se adaptan mas a la demanda de los consumido-

res. Asi lo considera Carmen Martinez, responsable
de marketing de MCR, quien destaca que, aunque
existen productos que tienen “una tendencia de
crecimiento a lo largo de todo el ano”, es en esta
época en la que “las marcas intentan darles mas vi-
sibilidad”. ;EI motivo? “Los fabricantes saben que
son articulos mas deseados en vacaciones”.
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“La clave del éxito de la tecnologia en verano reside en dos usos

principales: la capaciaad de mantener la conexion que tenemos

en nuestro dia a dia y la de aportar nuevas funcionalidaces”
Carmen Martinez, responsable de marketing de MCR

Esto hace presagiar que “la época veraniega es
un momento que puede producir un pico de ven-
tas muy provechoso para algunos dispositivos,
especialmente aquellos mas relacionados con el
ocio, los destinados a un publico mas juvenil, que
aprovechan el fin de curso como un momento de
regalos similar al de la campana de Navidad, y tam-
bién los que facilitan el teletrabajo”.

La importancia que estan adquiriendo este tipo
de dispositivos queda patente en el crecimiento
de las ventas durante el verano. Carmen Martinez

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

destaca que, aunque su crecimiento no esta ligado
a los meses de verano, “ya que son productos que
se estan incorporando a nuestra vida diaria poco
a poco’, en la época estival las ventas se pueden
incrementar hasta “un 10% mas de lo habitual”.

TECNOLOGIA Y VERANO

Las vacaciones de verano estan a la vuelta de la es-
quina y con ellas llegan los tan esperados viajes.
Turismo, playa y piscina empiezan a llenar los dias
estivales. Segun un estudio realizado por Lenovo,
el 79% de los espanoles llevan consigo sus dispo-
sitivos electrénicos durante sus viajes, siendo mo-
vilidad y ligereza los factores fundamentales a la
hora de escoger un dispositivo como companero
de aventuras.

Mas de la mitad de los encuestados (52%) con-
fiesa que siempre sale de casa junto a su portatil,
seguido de un 60% que lo hace junto a su tablet,
“lo que demuestra que cada vez mas los usuarios
incluyen sus equipos favoritos en su dia a dia y de-
mandan mayor movilidad para poder disfrutar de
su tiempo libre”.

El informe “tecnologia y verano en Espana’, reali-
zado por Asus, explica que 7 de cada 10 espanoles

van a la playay a la piscina con aparatos tecnolégi-
cos. Mientras que un 77% esgrime que el principal
uso es estar conectados con familiares y amigos,
un 59% la emplean para la busqueda de informa-
cion.Y es que en verano el uso medio de los dispo-
sitivos tecnologicos se situa por encima de la hora
y cuarto al dia.

Ademas, el 21% de los espanoles encuestados
afirman utilizar mas las redes sociales durante las
vacaciones, aumentando esta cifra hasta el 30% en
el caso de los mas jévenes. Mientras que el 89% uti-
lizan el movil como principal soporte desde el que
se conectan, el 28% emplean el tablet, porcentaje
que asciende al 40% en el caso de los hombres.

Eva Garcés, experta en coaching y relaciones
humanas, atribuye este incremento en el uso de
las redes sociales “al afan generalizado por exhibir
los momentos de felicidad y diversién fuera de tu
circulo de confianza. Necesitamos ser admirados,
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aceptados, es la llamada deseabilidad social, la
tendencia a atribuirnos cualidades deseables so-
cialmente, a mostrar una vision mejorada de noso-
tros mismos para agradar a los demas”.

“Al final, la clave del éxito de la tecnologia en ve-
rano reside en dos usos principales: la capacidad
de mantener la conexién que tenemos en nuestro
dia a dia y la de aportar nuevas funcionalidades
que no podemos disfrutar si no es con tiempo libre
por delante”, anade Carmen Martinez.

£179% ae los esparioles
levan consigo sus dispositivos
electronicos durante sus vigjes

SMARTPHONE, EL REY DE LAS VACACIONES

Continuando con los datos del estudio de Asus, éste
también desvela que para el 90% de los espanoles
la tecnologia es imprescindible en sus vacaciones,
siendo el movil el dispositivo que no puede faltar en
la maleta. Es mas, un 83% de los espanoles lo priori-
za antes que el cepillo de dientes o la maquinilla de
afeitar y un 18% guarda su smartphone antes que la
ropa o los zapatos.

Ademas, el estudio destaca que un 51% de los
espanoles han reemplazado la cdmara de fotos y
video por el uso del mévil o tablet para capturar
los momentos especiales.

“El smartphone ha sustituido a las camaras fo-
tograficas y hoy en dia es el dispositivo preferido

para comunicarse en cualquier lugar’, explica Car-
men Martinez. “Son dispositivos que ofrecen liber-
tad, nos hacen sentir comodos y conectados y su
versatilidad nos permite muchos mas usos como
el ocio”.

VERANO Y DEPORTE

El verano y el deporte son conceptos que se en-
cuentran muy unidos. El clima permite dar rienda
suelta a actividades cuya realizacion es mas com-
pleja durante el resto del ano. Las playas, las pis-
cinas o las montanas se convierten en escenarios
predilectos para realizar actividades y soltar adre-
nalina. Esto hace que “la época veraniega se preste
mucho mas a disfrutar de tecnologias que requie-
ren un poco mas de tiempo y que estan relaciona-
das con el tiempo libre, el ocio, las actividades de
contacto con la naturaleza, etc., reconoce Carmen
Martinez.

En este sentido, dispositivos que parecian que
habian tocado fondo logran crecer gracias al ocioy
las actividades deportivas. Este es el caso de las ca-
maras de accion. Un estudio de Euromonitor Inter-

whitepapers
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INFORME EY: TELECOMUNICACIONES, MEDIA Y TECNOLOGIA

EY presenta el segundo de sus estudios especificos sectoriales: un analisis global, con especial
énfasis en el mercado espanol, sobre la evolucion en los ultimos afnos de las valoraciones de
compafias del sector Telecomunicaciones, Media y Tecnologia (TMT). El informe analiza, por
subsectores y zonas geograficas, el volumen de transacciones privadas, los multiplos de EBITDA
que se han pagado en dichas transacciones, la evolucion de las cotizaciones en bolsa y las
recomendaciones de analistas bursatiles respecto de dichos precios.

Informe de

miiltiplos sectorial:
Telecomunicaciones,
Media y Tecnologia

CROETRIT 015
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Un83% de los esparioles
prioriza su smartphone antes
que el cepillo ae dientes o la
maquinila de ateitar

national sefiala que, aunque las ventas de dispo-
sitivos de imagen cayeron un 12% el ano pasado
en Espana, las camaras SLR y de accién crecieron,
debido a que los espanoles cada vez valoran mas
el uso de estos dispositivos para grabar sus expe-
riencias durante sus actividades deportivas y sus
viajes.

Segun el mismo estudio, las ventas de dispositi-
vos de imagen entre 2015y 2020 caeran, de media,

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

un 11%, mientras que las de las cdmaras SLR y de
accion creceran un 2% en el mismo periodo.

EL ASALTO DE LOS WEARABLES

Mencién especial para los wearables. Aunque la
venta de estos dispositivos no esta ligada integra-
mente al verano, si que es cierto que su caracter
ludico hace que muchos usuarios se decanten por
adquirir un dispositivo de este tipo en esta época
del ano.

A grandes rasgos, y segun datos de Strategy
Analytics, el volumen de ingresos del mercado
mundial de wearables crecera un 31% este ano,
con los relojes inteligentes haciéndose con la ma-
yor parte del pastel. Asi, mientras que las pulseras
de fitness dominaran el mercado en términos de
unidades vendidas, sus ingresos se contraeran.
Para el ano 2022 la consultora prevé que el merca-
do de wearables generara un volumen de ingresos
de 45.000 millones de ddlares, impulsado princi-
palmente por los smartwatches, que acapararan
mas del 50% del mercado, y por el creciente im-
pacto de las smartglasses.

“Los relojes inteligentes ya forman parte de la
vida del consumidor conectado”, destaca Carmen
Martinez. “La experiencia de usuario cada vez mas
convincente impulsara la adopcién de smartwa-
chesy mas en esta época en que se pueden utilizar
para muchas actividades. La tendencia es a la co-
nexidn e interconexién absoluta, asi que todos los
dispositivos que faciliten informacion novedosa
mientras tomamos el sol o practicamos deporte;y
los que ayuden a conectar casa, mascota o coches,

estan llamados al éxito. La explosiéon de este tipo
de productos ha venido para quedarse”.

Otro factor que hay que tener en cuentaala hora
de entender el crecimiento de esta categoria es
que “los consumidores tienen gran interés en con-
trolar sus dispositivos mediante wearables. Segun
GfK, los relojes inteligentes son la categoria princi-
pal en Espana con previsiones de facturacion muy
optimistas”.

Respecto a las gafas inteligentes, Strategy
Analytics estima que este segmento experimenta-
ra el crecimiento de ingresos mas fuerte de aqui a
2022, convirtiéndose en la segunda categoria mas
rentable por detras de los smartwatches.

Steven Waltzer, analista de Strategy Analytics,
sefiala que “la mejora de la usabilidad y el impulso
de los ecosistemas de plataformas como watchQS,
junto con una mayor variedad de productos y co-
nectividad independiente, son un buen augurio
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Claves para impulsar

las ventas on-line
en la campana de verano

Como en el comercio tradicional, el verano pue-
de suponer un cambio de tendencia en el patrén
de compra de los consumidores, por lo que es
importante tener lista una planificaciéon de la
campana veraniega y recurrir a estrategias pre-
definidas para que una tienda online despunte y
gane clientes dia a dia también durante el vera-
no. En este sentido, para Xopie es necesario fijar
algunos puntos clave para mantener la linea de
negocio establecida durante el afo y atraer a po-
tenciales clientes estacionales.

En primer lugar, resulta primordial contar con
una version moévil impecable de la tienda web,
ya que los usuarios viajan mas por estas fechas y
usaran los dispositivos méviles para llevar a cabo
sus transacciones. De hecho, un estudio llevado
a cabo por Criteo asegura las ventas en verano

para los smartwatches. Estos captaran el 62% de
los ingresos del mercado de wearables en 2016,
alcanzando su maximo en 2017, a medida que las
smartglasses, la ropay las joyas empiezan a cobrar
fuerza. Los relojes inteligentes actualmente estan
dominados por los dispositivos de gama media,
que se prevé representaran el 80% de las ventas

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

crecieron un 50% en movil frente a un 27% en
PC, segun datos recabados en los meses estiva-
les de 2014.

En segundo lugar, llevar a cabo una planifica-
cion SEO adecuada garantizara una presencia
online mas que notable y favorecera las ventas
estacionales. Esta planificaciéon debe incluir la
creacion de unas pdaginas especificas dedicadas
a las ventas estacionales y las campanas de re-
bajas, con promociones personalizadas y estra-
tegias de divulgacion y viralizacion capaces de
promover las ventas online.

En relaciéon con los dos puntos anteriores, es
clave optimizar las redes sociales para dar visi-
bilidad a los productos, reforzar la imagen de
marca, y establecer contacto y feedback con los
clientes. Y es que, segun Marketing Directo, en
Espana, el 67% de las publicaciones en Facebook
durante el verano se hace desde el movil, y hasta
13 millones de usuarios se conectan a la red so-
cial en estos meses. Existen varias herramientas
gue permiten gestionar y programar contenidos

y el 51% de los ingresos de los relojes inteligentes
en 2016".

Los ESTUDIANTES IMPULSAN LA TECNOLOGIA EN VERANO

Por franjas de edad, es el publico mas juvenil, que
se encuentran estudiando, los que mas impulsan
las ventas en verano. Hechos como disponer de mas

en las redes sociales sin necesidad de hacerlo en
tiempo real. También es fundamental contar con
un community manager que se encargue de re-
pasar, revisar y contestar a cualquier comentario
o duda que surja a través de estos canales. De
hecho, los estudios apuntan que un 65% de los
consumidores que han sido atendidos en redes
sociales han culminado una compra.

tiempo libre que aquellas personas que ya trabajan
o ser nativos digitales favorecen el crecimiento de
algunos segmentos como el juego.

Con esta realidad como telén de fondo, duran-
te los meses de verano los dispositivos de gaming
“como los juegos de PC o los accesorios” podrian
ser “superventas”, afirma Carmen Martinez.
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Los esparioles cada vez valoran mds el uso de cdmaras de accion
para grabar sus experiencias durante sus actividades aeportivas y

sus viajes

Otros productos relacionados con dispositi-
vos como teléfonos inteligentes “como headsets
o headphones” (auriculares con y sin micréfono)
“pueden experimentar también un pico de ventas
durante el verano”.

Entre los productos que gozan de mayor popu-
laridad en esta época del ano no nos podemos ol-
vidar de los accesorios de consolas “que también
crecen”. Dentro de estos se encuentran “los man-
dos para la PS4 o las tarjetas de juego prepago”.

Los eReaders son otros dispositivos que, hasta
hace poco, gozaban de gran popularidad durante
el verano. No obstante, y segun diversos estudios,
estos dispositivos han frenado sus ventas debido a
los tablets, que aunan mas funcionalidades que los
libros electronicos y que también permiten leer en
la playa, la piscina o la montana.

COMERCIO FiSICO VERSUS COMERCIO VIRTUAL
El crecimiento del comercio electrénico en Espana
es ya una realidad y es un canal que cada vez eli-

gen mas los usuarios para adquirir sus dispositivos
tecnolodgicos de cara a planear sus vacaciones. En
este sentido, el estudio de Zanox “Tendencias de
compras online en el sector retail” desvela que en-

tre junio y julio del afo pasado las ventas online en
el sector retail aumentaron un 26% en relacion con
el mismo periodo del afio anterior. El efecto rebajas
fue clave en este crecimiento. “Los retailer aprove-
chan sabiendo que en el verano la gente tiene mas

p whitepapers
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PRINCIPIOS FUNDAMENTALES PARA EL FUTURO DE LOS RETAILERS

Los retailers viven un momento crucial, ahora que las estrategias de crecimiento
qgue funcionaron durante anos, han dejado de ser efectivas. Tras desarrollar

un indice econdmico que mide el rendimiento de las principales cadenas de
distribucion en todo el mundo, Oxford Economics y SAP han definido tres
estrategias que los retailes deben adoptar para garantizarse el futuro del negocio.

AP Retadl Indea Aesgeiting Growih

.......
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En preparacion para la temporada de viajes de ve-
rano, Intel Security ha realizado el estudio “Detox
digital: desconexion en las vacaciones de verano’,
para comprender mejor las formas en las que los
consumidores se mantienen conectados digital-
mente en verano y como pueden estar poniendo
su identidad y dispositivos personales en riesgo.
Mientras que para el 65% de los encuestados des-
conectar implica no usar Internet en absoluto, la
mitad opina que desconectar significa no hacer
ninguna llamada telefénica. El estudio desmonta
la falsa idea de que los millennials serian los menos
propensos a dejar sus dispositivos al irse de vaca-
ciones, de hecho, el 49% de los millennials admitie-
ron estar dispuestos a desconectar de vacaciones,
mientras que solo el 37% de los encuestados de
entre 40 y 50 anos lo haria.

El estudio revela que el 55% de los participantes
que intentaron desconectarse de sus dispositivos
digitales en vacaciones fueron incapaces de hacer-
lo. Con todo, el 65% de los encuestados afirmé que
sus vacaciones fueron mas agradables después de
desconectar.

En el mundo actual, es dificil que la gente des-
conecte. De hecho, el 68% de los participantes en-
cuestados reconoce haber comprobado su correo
electronico personal y de trabajo al menos una vez
al dia, todos los dias de las vacaciones. Los estadou-

Los millennials estan mas dispuestos a desconectar
en vacaciones que la generacion X

nidenses son los que menos éxito tienen a la hora
de evitar revisar sus mensajes de correo electréni-
co de trabajo (49%) mientras estan de vacaciones,
frente al 52% de los espanoles.

“Los consumidores confian en la tecnologia para
mantenerse en contacto con sus mundos fisico y
digital, ya sea en el trabajo, en casa o de vacacio-
nes’, sefiala Gary Davis, chief consumer security
evangelist en Intel Security. “La gente a menudo
usa rapidamente dispositivos en vacaciones a ac-
ceder a informacion sensible sin tener en cuenta el
riesgo potencial. Es crucial impartir habitos de se-
guridad digital para ayudar a los consumidores a
mantenerse mas seguros cuando viajan”.

jTe avisamos del proximo [T Reseller?

Los smartwatches y las bands
son las dos cateqorias preteridas
por los ustiarios dentro de los

wearables
\ -
N\

tiempo para las compras’, senala Leila Salamat, ma-
naging director de Zanox Hispania. “Los datos del
estudio son muy alentadores e indican que la salud
del e-commerce en Espanfa es buenay que el sector
retail se encuentra a la cabeza del mercado incluso
en el segmento movil".

“Estamos de acuerdo en que la plataforma prefe-
rida para el consumidor final y para el distribuidor
de este tipo de productos es el comercio electréni-
o, ya que permite al consumidor buscar en Internet
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m I EN PORTADA

Se prevé que durante los meses de verano se incrementen Ias ventas

de dispositivos de gaming

lo que quiere. Sélo tiene que encontrarlo en stock lo
mas barato posible”, afirma Carmen Martinez.

No obstante, las rebajas, y el crecimiento de las
ventas, no solo afecta al comercio electrénico. Tras
anos de contencién los espanoles, por primera vez
desde el inicio de la crisis, han vuelto a gastar mas:
una media de 27.420 euros por hogar y casi 11.000
euros por persona en 2015, segun la ultima en-
cuesta publicada por el INE.

Las rebajas estivales pueden contribuir a conso-
lidar la recuperacién del sector, mas si se tiene en
cuenta que, segun Cetelem, una de las activida-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

des preferidas de los esparoles es ir de compras.
Dos de cada diez espanoles encuestados (19,5%)
tienen intencién de realizar un gasto mas eleva-
do que en las vacaciones de 2016 en comparacion
con las del ano pasado y la tecnologia es, tras el
turismo, el sector principal donde los espainoles se
gastaran mas dinero.

“El retailer cumple un papel fundamental a la
hora de probar y ver productos in situ. Son formas
complementarias en el proceso de compra y tam-
bién dependen mucho de cada usuario’, explica
Carmen Martinez.

En este sentido, jqué tiene que hacer el canal de
distribucidon para poder aprovechar la oportuni-
dad que representa la venta de tecnologia en vera-
no? “Tiene que seguir las tendencias que demanda
el consumidor final e intentar tener en su catadlogo
los productos que busca. Somos, en muchos casos,
la punta de lanza de novedades del mercado por-
que estamos en conexion directa con la vanguar-
dia de los nuevos dispositivos y productos”. [

&

n Estudio Asus. Tecnologia y verano en
Espana

n Estudio Detox digital: la desconexion en
verano de Intel Security

n Estudio venta de wearables a nivel
mundial de Strategy Analytics

n Estudio Cetelem. Gasto de los espainoles
en verano

n Estudio Cetelem. Tecnologia, entre los
principales gastos de los espaioles en
verano

n Estudio Adecco. Las rebajas impulsan las
ventas y el empleo del comercio minorista

n Estudio Zanox. El comercio electrénico en
Espaina durante el verano 2015

julio 2016


http://bit.ly/ITR14_EstudioAsus
http://bit.ly/ITR14_EstudioAsus
http://bit.ly/ITR14_EstudioIntelS
http://bit.ly/ITR14_EstudioIntelS
http://bit.ly/ITR14_EstudioStrategyAnalytics
http://bit.ly/ITR14_EstudioStrategyAnalytics
http://bit.ly/ITR14_CetelemGasto
http://bit.ly/ITR14_CetelemGasto
http://bit.ly/ITR14_Cetelemtecnologia
http://bit.ly/ITR14_Cetelemtecnologia
http://bit.ly/ITR14_Cetelemtecnologia
http://bit.ly/ITR14_EstudioAdecco
http://bit.ly/ITR14_EstudioAdecco
http://bit.ly/ITR14_EstudioZanox
http://bit.ly/ITR14_EstudioZanox
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

Plataformas de Experiencias Digitales para usuarios
cada vez mas conectados

Las empresas estan buscando tecno-
logias que les permitan unificar las
experiencias de sus clientes a través de

Platalormas multiples dispositivos digitales y gestio-

Crencias

Digitales: nar todos estos canales de interaccion. El

et pas 4 e

objetivo de las plataformas de experien-
cias digitales es permitir a las empresas
gestionar experiencias excepcionales,
con una vision clara a nivel de analitica
de negocio, total integracion, datos com-
pletos del cliente y una implementacion
efectiva a nivel de costes.

o
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Potenciar la productividad
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Gomo pueden potenciar la productividad
los servidores modernos

Cuando los responsables de la toma de decisio-
nes abordan la seleccion de una nueva tecno-
logia de la informacién avanzada para encarar
nuevos desafios, deben tener en cuenta varios
factores que pueden potenciar la productividad
de la organizacion y del personal de TI. Lee esta
edicion de Just Right IT, soluciones de tecnologia
para la pequefnay mediana empresay descubre
como los servidores modernos pueden potenciar
la productividad de estas organizaciones.

Almacenamiento flash o como opti-
mizar cargas de trabajo criticas para
el negocio

La proliferacion de aplicaciones moviles,
redes sociales, aplicaciones de negocioy
analitica, junto con el exponencial creci-
miento de datos, estan generan la necesi-
dad de procesamiento mas rapido con altos
rendimientos I/O y reducidos tiempos de
respuesta. El almacenamiento flash es la
tecnologia que acelera las aplicaciones que
requieren de un I/0 intensivo ofreciendo
bajas latencias y tiempos de respuesta ultra
rapidos, pero es menos rentable para datos

frios. %

La Documentacion
a un solo clic

MEDIA GROUP
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Termometro del mercado de medianas
empresas en Espaiia

Primera edicién del informe Termometro del mi-
ddle market en Espafia de EY, en el que refleja la
realidad del tejido empresarial mediano de nues-
tro pais. Segun los datos, el 85% de los empresa-
rios consultados asegura que la cifra de negocio
de sus empresas aumentara la cifra de negocio
de su empresay solo el 2% cree que bajaran las
ventas. Ademas, el 92,5% de las organizaciones
medias que confia en incrementar sus ingresos en
este afno, también creara empleo neto.

Termametro del
middie market
en Espana

Eupectativas eoomdmisas
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SUMARIO NO SOLO IT R

Gestionar el Talento

Ser o0 no ser Transformacion en la era digital
N O S O O Por Marta Diaz, consultora Transformacion

Digital y asesora de Talento, y fundadora y

CEO de Talentoscopio

Tecnologia y Negocio
La comunicacion al servicio del éxito
empresarial

Por Jorge Diaz-Cardiel, socio director general
de Advice Strategic

Management y canal
Les necesitamos, pero no les gustamos

Por José Luis Montes Usategui,
director de Smart Channel Technologies
y director de Channel Academy

Social & Business

Comunicacion interna 2.0: los clientes internos
saben mas que tu

Por Juan Merodio, experto en Marketing 2.0,
Redes Sociales y Web 2.0

Psicobusiness

Psicobusiness: liderazgo efectivo y la recatego-
rizacion social en la empresa

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

Vida sana Desde mi analisis
Las lesiones de la oficina El emergente mercado del dato externo
Por Alberto Ldzaro, Por Fernando Maldonado,

personal trainer en Benefits Body Mind analista asociado a Delfos Research
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EVOLUCION Y ADAPTACION
DEL ALMACENAMIENTO
AL IT ACTUAL

#HTWebinars

Evolucion
y adaptacion del
_aimacenamlemn__

Ponente: José Antonio Corredor, especialista en
almacenamiento Dell Espaia

La evolucion de las tecnologias aplicadas en los Centros de Datos
trasciende el ambito de lo que esa tecnologia pretende resolver
afectando a otros elementos. Ahora, el foco de esta evolucién esta
en la simplificacion de las tareas y el incremento del rendimiento.
La primera se ve reforzada por tecnologias hiperconvergentes en
las que el almacenamiento forma parte de entornos de escalado
horizontal basados en arquitectura x86. En el area del incremento
de rendimiento, la adopcién de tecnologias como SSD ha
permitido el desarrollo de nuevas capas de estratificacion dentro
y fuera de los propios sistemas de almacenamiento.
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SEGURIDAD INTRINSECA
CON VMW ARE

vmware Seguridad
intrinseca con

#TWebinars _,,,*Hh__j#, VMware
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Ponente: Moisés Navarro, Business Strategist; y Miguel Cordon,
Senior Account Executive Iberia Network & Security de VMware

VMware ha venido trabajando en la racionalizacién, la
agilidad, la automatizacion tanto del Centro de Datos

como del puesto de usuario. La securizacion de estos
entornos y de sus cargas de trabajo es determinante. Las
plataformas definidas por software permiten ahora proteger
esos entornos, para lo que es clave el concepto de micro-
segmentacién que habilita VMware. Descubre en este IT
Webinar en qué consiste esa micro-segmentacién y cual

es la propuesta de VMware para proteger los entornos

empresariales.
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TRANSFORME SU
ALMACENAMIENTO EN UN
SERVICIO ALTAMENTE DISPONIBLE

#TWebinars

TRANSFORME
SU ALMACENAMIENTO
Eh[ UN SERVICIO

Muser

Ponente: Rafael Diaz-Guardamino, especialista en
almacenamiento para Dell Espana

El propésito de un sistema de almacenamiento tradicional ha
evolucionado. Cuando antes su misién fundamental estaba
asociada a la provision de capacidad para almacenar datos,
ahora se buscan mecanismos avanzados de protecciény
disponibilidad que permitan la provisién de un servicio con
la mayor de las garantias. Ademas, la nueva incorporacion de
tecnologias orientadas al maximo rendimiento, como es el SSD, ha
propiciado la apariciéon de nuevas funcionalidades orientadas a la
optimizacién que facilitan la incorporacion de estas tecnologias a
centros de datos de tamario medio e incluso pequefio.

w1,

i{UNETE! ?b

>> TAMBIEN BAJO DEMANDA <<

5 claves
para cambiar
tu negocio en
anos

RETOS DELCAMAL DE

DISTRIEUCION T1
< DE VALOR ARADIDD

MiReseller 4eim,

ﬂ]namm ;‘

! Reseller A i
1t ] Aeii

& claves para

el @Xito del

comercial
de canal Ti

_‘\»l; [IHEI'EI
y

# Lot
.‘I-\J.H'l

,

COMO OPTIMIZAR
TU MARKETING
M A REGLA DEL 5X5

DIRECTIVO 4.0:

habiidades para derar

”

WEBINAR

TN


http://www.ituser.es/go-to/4708?s=ITU13
http://www.ituser.es/go-to/4738?s=ITU13
http://www.ituser.es/go-to/4680?s=ITU13
http://www.itreseller.es/it-television/2015/10/5-claves-para-cambiar-tu-negocio-en-5-anos-retos-del-canal-de-distribucion-ti-de-valor-anadido?S=ITR13
http://www.itreseller.es/it-television/2015/10/4-claves-para-el-exito-del-comercial-de-canal-ti?s=ITR13
http://www.itreseller.es/it-television/2015/12/como-optimizar-tu-marketing-con-la-regla-del-5x5?s=ITR13
http://www.ituser.es/go-to/4329?s=ITR13

MANAGEMENT Y CANAL

 Les necesitamos,
o pero no les gustamos

José Luis Montes Usatequi
Director de Smart Channel Technologies
Director de Channel Academy

ablaba hace poco con altos directivos de un
|—| gran Integrador de sistemas acerca del reto
(ellos lo llamaban “grave problema”) que tie-
nen para atraer talento, retenerlo y facilitar que explo-

te toda su capacidad de generar innovacion y valor
sostenido.

dos con las capacidades necesarias, algo que ya de
por si les resultaba un camino pedregoso, sino que
tenian serias dificultades para obtener implicacion
(engagement) de los actuales.

No se trata de algo banal, de un nice to have, por
tres factores fundamentales:

- 1) Las companias de venta de soluciones tecnolo-
gicas son crecientemente organizaciones basadas

El asunto era complejo, porque no se trataba sola-
mente de conseguir contratar a suficientes emplea-

“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”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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en el talento, no en el producto, de forma que si
tienen problemas con el ciclo del talento entonces
los tienen con su core business.

+ 2) Hay centenares de estudios en todo el mundo
que demuestran desde diversas 6pticas la elevada
capacidad de generar valor sostenido para las em-
presas que tienen los empleados implicados fren-
te a los que no lo estan: reduccion de absentismo
y sabotajes, incremento de las ventas, del margen
medio y de los indices de satisfaccion de los clien-
tes son solamente algunos de los indices que lo
demuestran.

+ 3) En un sector como el de Tl, en el que la inno-
vacion es consustancial al negocio, no es un ace-
lerador sino el negocio mismo, muchas empresas
ven como los empleados mas innovadores se van
de las organizaciones para fundar start-ups con las
innovaciones que son capaces de generar, porque
no ven dentro de la empresa el entorno necesario
e interesante personal y profesionalmente paraser
intraemprendedores en lugar de emprendedores.

Por situar el reto en un marco numérico, hoy ya el
50% de los empleados son de la generacion Millen-

nial y se espera que para el 2025 lo sean el 75%.Y para
el afo que viene, ya en 2017, se espera que el 50% del
consumo mundial lo estén haciendo las personas de
dicho segmento de edad (segun un estudio reciente-

mente presentado por SAP) . Es decir, que tanto como

Las companias ae venta ae soluciones tecnologicas son
crecientemente organizaciones basadas en el talento, no en el
producto de forma que sitienen problemas con el ciclo del talento
entonces los tienen con su core usiness

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

empleados, como talento, y como clientes, represen-
tan ya la mitad del total y obviamente esa posicién va
a crecer. Esta claro que les necesitamos, estemos en el
sector que estemos son un segmento tremendamen-
te relevante, pero es que en el Sector Tl son aun mas
determinantes.

El reto, o el problema si prefieres llamarlo asi, estri-
ba en que las organizaciones de nuestro sector, como
en general las de casi cualquier otro, estan configu-
radas de la forma tradicional ... y cuando digo “tradi-
cional” me refiero a que estan fundamentadas basica-
mente en los mismos principios con que los sumerios
crearon hace 5.000 o 6.000 afos las primeras ciuda-
des-estado en el sur de Mesopotamia, es decir, cen-
tralizadas, reglamentadas, analdgicas, jerarquizadas y
departamentales.

Cuando me muevo en los entornos globales de loT,
de machine learning, de asistentes digitales, M2M, de
realidad aumentada o del mobile engagement con-
text aware, o el Big Data, por poner algunos ejemplos
de los entornos tecnoldgicos que estan explotando y
van a marcar claramente el futuro, veo principalmen-
te millennials que no proceden de nuestro sector. Y
no solamente ingenieros e informaticos: hay monto-
nes de matematicos y fisicos, por ejemplo.

Y las empresas de nuestro sector son raras y luchan
por ser relevantes en unos entornos en los que mu-
chos de los que lideran el meollo son nuevos o pro-
ceden de otros sectores. La mayoria de nosotros no
estamos donde esta nuestro futuro y, aquellos que de
nosotros si estamos, partimos casi de cero relevancia,
y hasta en algunos casos se nos mira con suspicacia
por encima del hombro:“mira los dinosaurios de la in-
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formatica como pelean por sacar la cabeza del agua
en éste nuevo mundo’, parecen decirnos.

Pero ;jpor qué nos cuesta tanto atraer al tipo de per-
sona que mas crecientemente necesitamos? No es
que no les gusten las empresas de tecnologia, porque
de hecho hoy en dia al menos la mitad de las empre-
sas que mas valor tienen del mundo son tecnoldgicas
y estan llenas hasta la bandera de este perfil de talen-
to (de hecho, 4 de las 5 primeras lo son), asi que pa-
rece que hay conexion entre valor generado, talento
joveny tecnologia.

Recientemente hemos cerrado una alianza con el li-
der global en busqueda de profesionales cualificados,
que tiene una divisién de Sector Tl tremendamente
activa, en la que muchos de los perfiles buscados son
del tipo que hoy nos ocupa, y la razdn de buscar esta
colaboracion ha sido la creciente demanda que tenia-
mos entre nuestros clientes de ayuda en la solucion
de este reto.

Hay centenares de estudios acerca de cémo son los
Millennials como profesionales, como les gusta traba-
jar y qué aprecian en las empresas que seleccionan
para formar parte de ellas, qué les hace implicarse a
fondo en las mismas o qué les impulsa a abandonarlas.
Price presentd un muy interesante estudio acerca de
como son en el trabajo con un buen numero de parti-
cipantes espafnoles, que te recomiendo que leas. Tam-
bién te interesara el informe que presenté_Telefénica
sobre los Millennials y su relacion con la tecnologia.

En la reunion de trabajo que mencionaba al inicio,
las primeras opiniones que los asistentes pusieron so-
bre la mesa fueron las que ya me esperaba: “es que
solo les interesa el dinero, y nosotros no podemos

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Hay centenares de estudios
entodo el mundo que
demuestran desde diversas
dpticas la elevada capacidad
de generar valor sostenido para
las empresas que tienen los
empleados implicados frente a
los gue no o estdn
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competir con Google’, y “quiza lo que tenemos que
hacer es redecorar las oficinas y poner un futbolin en
la zona de descanso”.

Y, a ver, claro que también estos empleados quieren
ganar un buen sueldoy le tienen alergia a los espacios
decorados de forma impersonal y funcional como en
losafos 90... jy quién no? Pero el asunto va mas lejos
y es mucho mas profundo que todo eso. Las nuevas
generaciones, y especialmente las personas de mas
talento y formacion, son cada vez mas exigentes tam-
bién con los aspectos no cuantitativos de la propuesta
de valor laboral que les haces: son mucho menos je-
rarquicos, trabajan (y aprecian) mejor en equipo, son
trans-departamentales y multidisciplinares, cambian-
tes y complejos, absolutamente digitales, sociales, y
ademas de por el “qué” se preguntan (y te preguntan)
por el “por qué”.

Su “fidelidad” (una palabra que a muchos de ellos
les genera sarpullido) tienes que ganartela con algo
que se ha dado en llamar “la Experiencia de Emplea-
do’, que es un concepto mucho mas global, completo
y complejo, que el de las condiciones salariales. De he-
cho, en muchas de las organizaciones con mayor éxi-
to y relevancia del mundo, muchas de ellas de nues-
tro sector (Cisco, Microsoft, Intel, SAP, por nombrar
solamente a algunas) tienen ya altos directivos cuyo
cargo y rol es especificamente ese, el de ocuparse de
la experiencia de los empleados en tanto que lo son.
A veces como cargos independientes, a veces bajo la
orbita de los RRHH, a menudo incluso re-denominan-
do éste departamento.

Asi que lo que hace que atraigas (o repelas) el talen-
to que necesitas desesperadamente para competir y
para que poseas la innovacion en lugar de tener que
comprarla, es una suma de tus condiciones laborales
(que si, que también importan), y esta experiencia de
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empleado, que abarcaria 3 entornos fundamentales:
el fisico (aqui es donde entraria, entre otras cosas, ese
futbolin que tan superficialmente muchos mencio-
nan), el entorno cultural (entre otros factores, porque
los nuevos talentos odian trabajar en una empresa
cuyos valores y cultura no estan alineados con los su-
yos personales), y el entorno tecnolégico (de hecho,
hace un par de anos trabajé con Microsoft en ayudar
a las empresas que desarrollan sobre sus tecnologias
a entender como debian de ser dichos desarrollos
para responder a las nuevas formas de trabajo de los
Millennials, y los participantes se llevaban bastantes
sorpresas).

Sobre este ultimo punto, les preguntaba a los par-
ticipantes en el grupo de trabajo cuantos conocian,
no ya usaban, herramientas de trabajo colaborativo

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

como por ejemplo Slack, Trello, Evernote o Basecamp,
y apenas alguno conocia alguna de estas dos ultimas.
Explicas que estas personas son eminentemente so-
ciales digitales, y preguntas cual es el Klout de cada
uno, y casi nadie sabe de qué le estas hablando. Ha-
cemos nuestro ranking de influenciadores del Canal
TIC en Redes Sociales, y el que esto suscribe y el di-
rector de ésta publicacién estamos en el Top 5, muy
por encima de fabricantes y empresas integradoras
enormes y muy relevantes con 10, 50 o 100 veces mas
seguidores que nosotros ... pero que no les hacen ni
caso, no les siguen.

Asi que, si, también hemos de ser competitivos en
salarios y tratar bien a los empleados, jpor supuesto!
(la mitad de las empresas presentes en https://www.
trabajobasura.info/ son de nuestro sector, ahi lo dejo),

pero si queremos tener éxito en el reto de atraer, re-
tener e implicar a los talentos jovenes que nuestras
empresas necesitan, tenemos que ir mas alla de ello,
y plantearnos cudl es la experiencia de empleado que
estamos ofreciendo y como podemos mejorarla. Por
cierto: que muchas de las cosas que hagamos para
ello, TAMBIEN haran que las personas de mas edad
estén mas implicadas, porque la batalla por el talento
en algunos aspectos fundamentales no tiene edad. @

n Engagement

n Intraemprendedores

n Millennials

n Millennials y consumo global

n Mesopotamia

n Empresas con mas valor en el mundo
n Busqueda de profesionales cualificados
n Millennials en el trabajo

n Millennials y tecnologia

n 3 entornos fundamentales en la experiencia
del empleado

n Ranking de influenciadores del Canal TIC
en Redes Sociales
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PSICOBUSINESS

B Asier de Artaza Azumendi

Director de
www.yesmanagement.es

Nacido en Bilbao hace 43 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.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Psicobusiness:
§ liderazgo efectivo

1 y larecategorizacion social

en la empresa

Me encontraba a mediados de mi sequnaa carrera, Psicologia, digo sequnda para que,

ademds de hacerla un poco mds latente y reconfortarme de semejante esfuerzo, se entienda
que mi reflexidn se produjo ya con cierta madurez profesional. Como decla, estaba enfrascado
estudiando, en uno de aquellos veranos de la primera aécada de este siglo, cuando descubri dos
“teclas” muy potentes en la gestion y liderazqo de las personas.

derazgo, una que hacia bastante entendible y

funcional tan abstracto concepto, y venia a de-
cir algo como®“...el liderazgo es ejercido por el lider,
el primer exponente en la defensa y consecucién de
los intereses de los miembros del grupo”.

La verdad es que este componente del liderazgo
fue un fogonazo de luz. El lider, no es lider por asigna-
ciény porliderar en unadireccion, desde el lider hacia
el grupo, sino justo al revés, el protagonismo pasa al
grupo, el ejercicio del liderazgo se producia en la di-
reccion opuesta, desde los miembros del grupo hacia
el lider. Tremenda y maximizadora tecla, si yo, lider,

‘ a primera fue una de tantas definiciones del li-

El experimento. Estu-
dio de la Prision dela
BBC. Capitulo final

R

Clicar para
ver el video
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soy la persona que mejor represento los intereses in-
dividuales y sociales de los miembros del grupo, ellos
seran los primeros que me izaran hacia el liderazgo,
ya que, de esta manera, consiguen sus intereses. Tan
simple y potente como que el liderazgo se gana, no
se otorga, en base a los intereses... de ellos.
Llevandolo al ecosistema empresarial, claro, esos
intereses deben estar enmarcados en los “intereses
corporativos’, y me refiero a las estrategias, politicas
y cultura empresarial, entre otros. Luego ya, dentro
de este marco, yo lideraré, me otorgaran tal funcién,
pero solo si soy capaz de satisfacer sus intereses.
Pero bueno, no solo es asi, simplemente, es el
aspecto mas revelador; porque realmente en la
conversacion psicologica entre el lider y el grupo,
el liderazgo es co-construido proactivamente en-
tre ambos, en una relaciéon implicita en que el lider
“propone”y el grupo aprueba y modula. Y ya aqui
aterrizamos en una de las definiciones clasicas del
liderazgo, aquella que lo denomina como “el proce-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

so de influencia entre lideres y sequidores que bus-
ca cambios reales cumpliendo propésitos mutuos’,
casi nada. De esta ultima definicién nos interesa
resaltar el componente “busca cambios reales’, por-
que asi es, no sélo defiende los intereses del grupo,
sino que los provoca, es el contructor permanente
que propone y genera cambios, cambios hacia los
intereses grupales.

Entremos a esa segunda tecla encontrada en uno
de aquellos calurosos veranos de estudio intensivo,
y en este caso no fue el Summer of 69, Standin’ on
your mama'’s porch..., sino en el de 2009, y sentado
en la biblioteca municipal de Santa Cruz de Tenerife.

(Preparados? Vamos a por ello. En todas las em-
presas, en unas mas que en otras, nos podemos en-
contrar con diferentes agrupaciones de personas
entre las cuales no existe afinidad y simpatia, sino
todo lo contrario.

Si, esto pasa, no seamos ingenuos... y seamos
positivos, pero a la hora de resolverlo. Pero no posi-

Ellider no es lider por
asignacion y por liderar en una
direccion, desde el lider hacia el
grupo, sino justo al reves

tivos en el sentido de ver las relaciones entre perso-
nas desde una perspectiva positiva artificial, que no
nos deje ver, palpar y actuar sobre una realidad in-
adecuada que es una gran oportunidad de mejora.

En estos casos, lo que ocurre es que se perciben
estos grupos como realidades opuestas, casi impo-
sibles de resolver en un sentido o proyecto comun,
y esta polarizacién nos influye de forma directaenla
productividad, clima laboral, capacidad de innova-
cion, generacion de valor, atencion al cliente...

Pues bien, esto es perfectamente resoluble; se
produce ante nosotros el concepto de endogrupo
y exogrupo, es decir, mi grupo y “el de ellos’, dos
grupos cohesionados en torno a una identidad co-
mun, y cuya diferencia da significado a cada uno
de ellos. Es decir, algo como “nosotros somos me-
jores porque somos asi, y ellos son peores porque
son de esa otra forma”". Pues bien, hasta aqui, la
cosa no parece muy sencilla de solucionar. Claro,
es que la gracia esta en el principio anterior, en el
principio de que los intereses mandan y son el eje
del liderazgo... y del comportamiento del grupo y
de cdmo se une, de como se produce la categori-
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zacion social, quiero decir, de cobmo se agrupan las
personas.

Llevémoslo a unas asociaciones al mas puro estilo
de la légica. Yo estoy en el grupo 1, no en el fondo
porque somos mejores, eso es un efecto que tam-
bién se produce inmediatamente despues a, “yo soy
del grupo 1 porque es el que mejor defiende mis
intereses tipo A" Por cierto, intereses racionales y
emocionales; conscientes e inconscientes... Bueno,
que nos estamos liando, dejo esto ultimo para que
lo comentemos en un café con el que tenga inquie-
tudes sobre el gobierno con personas.

Entonces resolvemos, Grupo1 = Intereses A; Gru-
po2 = Intereses B.“Grupo A no quiere ver ni en pin-
tura a Grupo B’ luego ya vestimos todo lo demas
de la imagen, el estilo, cbmo se perciben... pero
ésta es la base. Nos vamos al grupo que mejor
cumple nuestros intereses, y, uniéndolo con la pri-
mera tecla, nos vamos al grupo en el que ademas
quiero al lider que mejor me los defienda.

Este es el statu quo de los dos grupos supues-
tamente irreconciliables, irreconciliables hasta
que llegamos a conocer la segunda tecla... Llego
la hora, ahi va: “los grupos se recategorizaran, uni-
ran o fragmentaran mas, incluso con miembros
totalmente diferentes, en el momento que surjan
nuevos ejes que aporten la satisfaccion mayor de
nuestros intereses, sean estos intereses mas o me-
nos conscientes”.

iToma ya! Es decir, en el momento en que veamos
delante de nosotros una nueva organizacién grupal
que atiende mejor nuestros intereses, magicamen-
te nos iremos trasladando a esa nueva oportunidad.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

£n todas las empresas, en
UNas mds que en otras, nos
POGemos encontrar con
diferentes agrupaciones de
DErsonas entre las cuales no
existe afinidad y simpatia, sino
[odo o contrario

Es muy interesante en este sentido el Experimento
de la Prision de la BBC de 2001, el cual en un reality
cientifico, realizado en una carcel, agrupaba aleato-
riamente a los participantes en dos grupos, guardias
y prisioneros. Con el sistema de asignacion a cada
grupo y politica de organizacién interna planteado,
consiguieron que la situacién fuera percibida con
altas dosis de desigualdad, lo que llevé a unos nive-
les fuertes de tension, de polarizacion entre los dos
grupos y de cohesion dentro de cada uno de ellos.

Entonces, introdujeron una nueva variable, un
participante que con sus cualidades les hizo ver que
no tenian que estar enfrentados entre ellos, que eso
no era interesante ni resolvia su incomoda solucion,
sino que habia un interés y solucién superior, unirse
todos contra la BBC, que realmente era el causante
de todas sus diferencias y “sufrimientos”, responsa-
bley figura que podia resolver la situacion. Esta nue-
va propuesta, esta nueva satisfaccién de un interés,
en este caso comun, consiguié agrupar a todos en
un proyecto y accién comun.

Un interés superior agrupo a todos, via un lider, el
exponente que mejor defendié y genero la satisfac-
cién de los intereses de los miembros del grupo. [

2

n TopTen Management Spain

Intervenciones positivas y productivi-
dad organizacional
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Alberto Ldzaro

Personal Trainer Manager
en Benefits Body Mind

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”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Las lesiones
de la oficina

Muchos de nosotros trabajamos sentados delante de un ordenador durante
muchas horas, y pese a no realizar grandes esfuerzos, o movimientos amplios, sf

es cierto que hay determinados grupos musculares que se ven afectados por lesiones muly concretas.

-

de tu cuerpo en las que mas lesiones se suelen
acumular, y cémo hacer para prevenir dichas
lesiones.

E n este articulo voy a decirte cuales son las areas

LA ESPALDA
Ya en alguna ocasién he mencionado la cantidad de
bajas laborales que se dan por dolores de espalda, do-
lores que se asocian directamente al puesto de traba-
jo, y es que la espalda es una de las partes que mas se
ve afectada por las largas jornadas frente al ordenador.
« Lumbalgia o lumbago: dolor que se siente en la
parte baja de la espalda. Esta lesidn afecta tanto
a musculos como a ligamentos y zonas blandas
de esta zona. La lumbalgia puede ser muy varia-
ble, pudiendo manifestarse como un dolor leve
o como un dolor tan agudo que puede llegar a
impedir realizar los movimientos naturales de las
lumbares (flexion, extension y rotacion).
« Contracturas: contraccidon continuada e involun-
taria de un musculo o algunas de sus fibras. Impli-
ca dolor y alteracion del funcionamiento normal
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del musculo. Suelen aparecer por coger mas peso
del que estamos acostumbrados o bien cuando
realizamos un esfuerzo mantenido en el tiempo.
Hay contracturas que aparecen en el mismo mo-
mento en el que se realiza en esfuerzo y otras que
aparecen después.

« Cervicalgia: dolor en la zona cervical que abarca

desde un leve malestar hasta un dolor quemante
e intenso. La cervicalgia también puede provocar
rigidez en los musculos del cuello, puede irradiar
hacia abajo (hombros, espalda, brazos, manos) o
hacia arriba (cabeza), lo que puede provocar ce-
faleas tanto unilaterales como bilaterales. Puede
ir acompanada de una sensacién de debilidad en
hombros y manos e incluso de una sensacién de
hormiguero en estas extremidades.

Una forma sencilla de evitar estas lesiones es utili-
zar la silla adecuada. Debe ser una silla que envuel-
va toda la espalda. Es importante que el respaldo
llegue a la altura de los hombros e incluso que ten-
ga reposacabezas para que descanse esta zona y
aliviar tensiones en la parte cervical. Para mejorar la
postura de la columna podemos optar por colocar
delante de nuestros pies una pequena base que nos
permita colocarlos en alto y asi eliminar tension de
la parte lumbar.

LA MURNECA
Esta es otra de las partes que se puede ver afectada,
a causa del sobreuso del raton o de escribir en el
teclado.
« Tendinitis en el extensor cubital del carpo. Esta
lesién supone una inflamacién del tendén que va

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Laespalda es una de las partes
quie mds se ve afectada
por las largas jomadaas
frente al ordenador

a lo largo de la parte trasera de la muneca y esta
causada por giros repetitivos y por flexionar la
muneca hacia atras de manera continuada. Es una
lesiéon muy tipica del baloncesto de los deportes
de raqueta, pero seguro que muchos que nunca
han practicado estos deportes, o no lo hacen muy
asiduamente, han notado alguna vez un dolor que
empieza en la mufeca y que, en muchos casos,
sube hasta el codo.

La mayoria de las veces que se producen males-
tares en esta parte son debidos a la postura que
adoptamos en la que la muneca esta girada hacia
arriba en todo momento. Es importante ante todo
que evitemos esta postura, y para ello el uso de una

almohadilla que eleve nuestra mano es una buena
alternativa. Esta debe ser suave y resistente para
mantener descansada la mufieca mientras la tene-
mos encima de ella.

La utilizaciéon de un ratén estatico que no se mueva
alo largo de la mesa, sino que se controle con un una
bola que gira sobre nuestro dedo es otra buena al-
ternativa para no sobrecargar la mano, ni la muneca.

A la hora de escribir en el teclado es importante
que tampoco giremos la mano demasiado hacia
arriba. Para ello podemos poner una especia de
tapete o cuna delante del teclado para apoyar las
manos Yy elevarlas un poco evitando doblarlas de-
masiado.
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ALGUNOS CONSEJOS . . Pero si no tienes mas remedio que usarlo asi, te
« Posturas: evitad sentaros en posturas poco natu- Uﬁd fO/'mC] 5€f7(///0 d€ €V/Tdf aconsejo que:

rales o forzadas. Colocad las herramientas / uten- ) . . —Coldcalo en un sitio alto para trabajar con él a la al-
silios que vayais a usar a lo largo del dia a mano esz'as /65/0[’]65 ) UU//ZO/’ /a S///a tura de tus ojos, asi evitards mantener la vista hacia
para no realizar movimientos abruptos o extranos. abajo, evitando a su vez aumentar la tension en la

Es muy habitual cruzar las piernas, inclinar nuestro adecuada parte cervical.
cuerpo hacia algun lado o dejarnos objetos en los —Usa un teclado auxiliar, asi no te verds obligado a
adelantar los hombros al escribir y no te hards dafio

« Silla y teclado: ya te dije cdmo deberia ser la silla en esta parte.
que uses, ahora solo tienes que ajustarla. La ubi- Espero que estos consejos te sean de gran utili-

cacion del teclado sera la adecuada para adoptar dad, recuerda que un estilo de vida activo también
una posicion y alineacion del cuerpo naturales. te ayudara a evitar posibles lesiones, asi que solo
Los brazos han de formar angulos de 90° aproxi- me queda desearte unas felices agujetas. @
madamente, los hombros deben estar relajados y
los brazos apoyados mientras se escribe o se usa el
raton. Los dos pies deben estar bien apoyados en
el suelo, asi el peso corporal se distribuye de forma
adecuada, porlo que la altura de la silla debe regu-
larse de forma acorde.
« Monitor del ordenador: Siempre debe estar co-
locado frente a la cabeza y a la altura de los ojos o ‘
directamente por debajo de éstos.
« Pausas: Aproximadamente cada hora, realizad
descansos breves para asi caminar un poco y po- n Lesiones tipicas de oficina.
der estirar, no solo las piernas, sino también los Cémo prevenirlas
musculos del cuello y la espalda.

n Las seis lesiones mas frecuentes en el

CUIDADO CON EL PORTATIL trabajo

Es posible que lo uses habitualmente para traba- n Consejos para evitar lesiones

jar, y ademas lo uses muchas horas seguidas. Ten musculares en la oficina
bolsillos del pantalon. Cualquiera de estas postu- en cuenta que este dispositivo esta pensado para
ras puede ser muy perjudicial, ya que ejercemos cortos periodos de tiempo, y no jornadas enteras de n Pequeios trucos para evitar lesionarnos
tensiones en la zona lumbar. trabajo. en la oficina
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Marta Diaz Barrera

Consultora Transformacion Digital
yAsesora de Talento, y fundadora
y CEQ de Talentoscopio

B2 @MartaDzBarrera

Marta Diaz Barrera ha desarrollado su
carrera en multinacionales americanas y
francesas en entornos de innovacion, donde
ha ocupado puestos de gestion y direccion.
Desde el aino 2000 esta creando

y cohesionando equipos en el sector
tecnoldgico, e-commerce y el ambito social.
Es consultora de Transformacion Digital

y CEO de Talentoscopio. Profesora en
Escuelas de Negocio. Jurado de Premiosy
colaboradora en medios de comunicacion.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Ser o no ser

Transformacion
en la era Digital

a Transformacién Digital es un potente factor

de estimulacién de la economia mundial. De

hecho, se espera que alcance una facturacion
entre los 1,5y los 1,8 billones de délares en el hori-
zonte de 2020.

Hemos escuchado los datos de las ultimas pre-
visiones econdémicas en el marco de la Economia
Digital cuando mencionaban la cifra de 252.000
millones de euros, y en Espafa nos hemos puesto
a remar para alcanzar a las grandes locomotoras eu-
ropeas, como son Reino Unido, Alemania o Francia.
Un informe presentado en el ultimo Foro de Davos
indicaba que el PIB ligado al entorno digital crecera
del 19% actual (alrededor de 200.000 millones de
euros) hasta el 22% en cuatro anos. Estamos, por lo
tanto, ante un sector que va a generar una rique-
za de entre 50.000 y 90.000 millones de euros en el
corto plazo.

Hablar de Transformacion y evolucion es hablar
del presente, tanto desde el ambito de las empresas
como desde la perspectiva del dmbito personal. He-
mos adoptado a gran velocidad la tecnologia como

medio y la tecnologia como fin con vistas a agilizar
tareas y a facilitar nuestro dia a dia.

La gran pregunta es: jestamos dispuestos a ser
evoluciéon o no lo estamos? Muchos directivos de
grandes empresas hablan sin cesar de la Transfor-
macioén durante presentaciones corporativas, pero
continuan sin asignar recursos. Soy de las que opi-
na que la Transformacion existe desde el inicio de
los tiempos y que la digital, mas concretamente, y
como asunto que nos ocupa, la estamos viviendo
desde hace muchos mas anos de los que nos ha-
cen creer. A finales de los 90 tuve la oportunidad
de participar en el equipo que concibié y definié
el primer juego online. Evidentemente no tenia
el mismo look&feel de los videojuegos de hoy en
dia, no olvidemos que estamos hablando de hace
mas de quince afnos y que el conocimiento técnico
y los medios no eran los mismos. Sin embargo, el
uso que hicimos de la tecnologia que existia en ese
momento, supuso un punto de inflexién que abrié
los ojos a otras maneras de pensar y que aporté
valor. Eso fue una gran Transformacién e incluso ha
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sido considerado por muchos, como el inicio de la
era gaming.

Este ano he asistido como ponente a varias jorna-
das y eventos dedicados a la Economia Digital y he
podido comprobar como, managers y directores de
empresas todavia se cuestionan qué hacer, sin tener
claro el camino a sequir: “Ser o No Ser Transforma-
cion Digital”.

Me gustaria repasar a través de una selecciéon de
pequenas claves, la diferencia entre uno y otro en-
foque.

Disponer detunaweb ddsica
NO es suficiente ni se considera
Transformacion Digital

NO es TRANSFORMACION DIGITAL

- TENER UNA WEB. Hoy todas las empresas cuen-
tan con una pagina web como escaparate o ven-
den a través de un sitio e-commerce. Disponer de
una web clasica NO es suficiente ni se considera
Transformacion Digital.

« NEGOCIOS CLASICOS QUE NO EVOLUCIONAN.
Hacer negocios de la misma forma a como lo
haciamos quince anos atras. La mitad de las
empresas de Fortune 500 han desaparecido en
los ultimos diez afos por no haber integrado la
Transformacion Digital en sus negocios y por se-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

guir basandose en modelos clasicos, olvidando
que el usuario es el centro.

« EL CIO ESTA SOLO. Creer que toda la responsabi-
lidad recae en la figura del CIO, como perfil técni-
co de laempresay como unica persona que debe
afrontar el proceso de digitalizacion. Este perfil es
claramente indispensable, si bien para que haya
evolucion, necesita apoyarse en el trabajo de un
equipo con perfiles heterogéneos y muchos de
los cuales estan ahora viendo la luz.

Si Es TRANSFORMACION DIGITAL

« FOCO EN CLIENTE. Conocer a la perfecciéon a
nuestros usuarios y clientes. Saber quiénes son,
como compran, qué les hace felices y qué quie-
ren. Poner el foco en el servicio, empatizar con
ellos y entenderles para ofrecer una experiencia
inolvidable al usuario.

- BIG DATA. Asumir y comprender el enorme valor
de los datos, saber cudles son necesarios, extraer-
los, interpretarlos y actuar en consecuencia.

- METRICAS. Son las grandes protagonistas en esta
era. Tenerlas siempre presentes recordando que
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las metodologias agiles se basan en el mantra

LEAN “crear - medir - aprender”.

La Comisién Europea publica un Indice de Econo-
mia y Sociedad Digital estructurado en torno a cin-
co dimensiones principales, en el que situa a Espana
en el puesto 15 de un total de 28 paises. La buena
noticia es que mejoramos nuestra marca en dos
puestos con respecto a anos anteriores. La noticia
regular es que el estudio muestra que estamos por
detrds del indicador que mide nuestras competen-
cias en el ambito digital.

Para quienes se siguen preguntando si “Ser o No
Ser Transformacion Digital’, que analicen la situa-
cion del proyecto en el que trabajan y reflexionen
sobre lo que van a ganar construyendo, midiendo y
ofreciendo una experiencia inigualable a usuarios y
clientes. @

0

n Fortune 500

n Big Data

n The Digital Economy & Society Index
(DESI)

DESI 2016. Spain Profile

DESI 2016. Spain Scoreboard

n DESI 2016 Digital Scoreboard
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2 Jorge Diaz-Cardiel

Socio director general de Advice
Strategic Consultants

Socio director general de Advice Strategic
Consultants. Ha sido director general

de Ipsos Public Affairs, socio director
general de Brodeur Worldwide y de Porter
Novelli International; director de ventas y
marketing de Intel y director de relaciones
con inversores de Shandwick Consultants.
Autor de mas de 5.000 articulos de
economia y relaciones internacionales, ha
publicado mas de media docena de libros,
como Obamayy el liderazgo pragmatico,

La Reinvencion de Obama, La victoria de
América, Exito con o sin crisis y Recuperacion
Econdmica y Grandes Empresas, entre otros.
Es Premio Economia 1991 por las Camaras
de Comercio de Espana.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

La comunicacion
al servicio del éxito

empresarial

£l Estudio Advice de Exito Empresarial demuestra empiricamente que la comunicacion, la
reputacion y la relacion con accionistas no son intangibles, sino factores que contribuyen al éxito

empresarial de las grandes empresas en Esparia.

empresarios que, por instinto y caracter, utilizé
la comunicacion al servicio de la venta de sus
productos y, en ultima instancia, a la contribucién

S teve Jobs, fundador de Apple, fue uno de los

del éxito del negocio. Muchas otras empresas tec-
noldgicas, con mayor o menor fortuna, han replica-
do el modelo o creado el suyo propio. También las
companias sistémicas espanolas.

En la oleada de verano de 2016 del Estudio Advice
de Exito Empresarial, las primeras empresas de Es-
pana en tener excelente comunicacion, buena repu-
taciony, al mismo tiempo, una imagen positiva ante
medios de comunicacion y lideres de opinién son,
por este orden, Telefénica, La Caixa (CaixaBank), El
Corte Inglés, Inditex, Banco Santander, Mercadona,
Alcampo, BBVA, Gas Natural Fenosa, Iberdrola y HP.

Lidera, por tanto, una empresa de Telecomunica-
ciones, o “Telco Digital’, Telefénica, que ofrece conver-
gencia. También, el primer banco del mercado espa-
nol, CaixaBank, la empresa de Gran Distribucion que
vende de todo, El Corte Inglés, Inditex y Santander. El
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comun denominador de las tres primeras es la innova-
cién tecnoldgicay la utilizacion de las TIC para ser mas
exitosas: Telefénica es quien mas invierte en I+D+i en
Espanay quien mas aporta al desarrollo de la sociedad
de la informacién y la economia del conocimiento.
CaixaBank es el primer banco tecnolégico del mundo,
lider en banca mavil e internet, segun Forrester, The
Banker y Euromoney. El Corte Inglés, apuesta por el
comercio electronico y en Espania, es el inico mercado
en el que Amazon no es el lider en e-commerce.

Los cinco siguientes son, por este orden, Merca-
dona, Alcampo, BBVA, Gas Natural Fenosa e Iberdro-
la: Distribucion, Banca y Energia. Habria que ahadir,
en Espafa, y para el mercado espafnol, una empresa
tecnoldgica norteamericana, HP Inc y HP Enterprise,
provenientes de la conocida Hewlett-Packard, quien
desde los anos noventa, en nuestro pais, ha puesto
la Comunicacién eficazmente al servicio del nego-
cio. La siguiente tecnoldgica seria Microsoft Iberia,
seguida de Oracle, SAP y SAGE; también Apple y
Google, que polarizan negativamente.

La relacion con los llamados “accionistas” cobra
cada vez mas valor empresarial. El ranking esta en-
cabezado por CaixaBank, Telefénica, El Corte Inglés,
Repsol, BBVA y Santander. Los cinco siguientes son
Inditex, Mercadona, Gas Natural Fenosa, Banco Sa-
badell y Abertis.

En la dltima década, en Espafa, como en los pai-
ses anglosajones, la gran empresa espanola ha
puesto mucho énfasis en tener una buena relacion
con sus grupos de interés, sea la poblacion gene-
ral, los medios de comunicacion, sus accionistas, los
analistas, fundaciones, sindicatos y, por supuesto,
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La gran empresa espariola ha puesto mucho éntasis en tener

Una buena relacion con sus grupos de interés, sed la poblacion
generaj, los medios de comunicacion, sus accionistas, los analistas,
fundaciones, sindicatos y, por supuesto, empleados

empleados. El Estudio Advice de éxito empresarial,
lo lleva midiendo desde hace 12 anos semestral-
mente y muestra que la gran empresa espafnola no
tiene nada que envidiar a las empresas extranjeras
en este terreno: viven integradas en la comunidad y
volcadas en la sociedad. Para ello, la comunicacion
es componente esencial del éxito empresarial.

CaNALES DE COMUNICACION DEL ExiTo EMPRESARIAL
Noticias que aparecen de las grandes empresas en
los medios de comunicacién (prensa, radio, TV e In-
ternet), campanas de publicidad, el tipo o sector de
actividad econdmica a que se dedican, los patroci-
nios y las noticias que sobre ellas pueden leerse en
Internet (redes sociales, blogs, chats...) son los prin-
cipales canales de la comunicacién empresarial. Asi
lo consideran tanto los lideres de opinién como la
poblacion general.

De los cuarenta (40) parametros del éxito em-
presarial que mide el Estudio Advice de Exito Em-
presarial, los mdas importantes, en escala de 1 a 10
son: proporcionar la mejor atencién y trato a los
clientes; con productos y servicios de excelente ca-
lidad; que se relacione adecuadamente con accio-

nistas (clientes accionistas, empleados...), con una
gestidon empresarial efectiva, con una buena repu-
tacidon y con una imagen positiva en los medios de
comunicacion; que se implique socialmente (preo-
cupacién por la sociedad, apoyo a proyectos socia-
les, proteccién del medioambiente...), liderazgo en
innovacion y presencia internacional). Relacién con
accionistas y comunicacion con medios, con una
puntuacién de 8,9y 8,6 (en escala 1 a 10), son dos
de los parametros del éxito empresarial mas impor-
tante hoy en dia para las grandes companias. @

i

n Caixabank recibe el premio Retail Banker
of the year.

n Advices Strategic Consultants.
n El Corte Inglés.
n Estudio Exito Empresarial.

n Informe SIE 2015
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Los clientes internos saben mds que tu

() Comunicacion Interna 2.0:
\

Juan Merodio
Experto en Marketing 2.0,
Redes Socialesy Web 2.0

Uno de los principales expertos en Espana
en Marketing Digital, Redes Sociales y

Web 2.0. Ponente habitual en congresos ransformacion digital, nueva cultura empre-  Creo que cualquier empresa deberia hacerse va-
de reconocido prestigio internacional asi sarial, filosofia 2.0..... la verdad es que todos rias preguntas antes de pasar a la accién:
como profesor de las mejores Escuelas de estos términos a dia de hoy cobran mas sen- - ;Tienes empleados o colaboradores?

Negocio y Universidades, entre las que tido en las empresas, pero, aunque algo tengasen- - ;Lucha de poderes o rotacion de los mismos?
destacan la Rey Juan Carlos, Cesma o el tido, si realmente queremos que ofrezca valor en - ;Tienes competencia o coopetencia?
Instituto de Empresa. el negocio debemos aplicarlo con una coherencia. - ;Manda la jerarquia o el talento? }
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Setrata de pasar de

estructuras de comunicacion

1.0a comunicacion 2.0, donde

se practique en el dia a dia el
didlogo, la escucha sincera, la
valoracion social, informacion

publica, el mieao al no fallar en

lugar ae al fallar

Tweet Me
» -
» ;
Q“\\ =
L3
{ Downloads
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Profile

- ;Tienes meros gestores o intraemprendedores?
- Hay pasién por generar valor u obsesién por re-
ducir el gasto?

Si comenzamos un proceso de evoluciéon de la
empresa para adaptarla a la nueva economia empe-
zando por el factor interno sin tener ciertos aspec-
tos claros, la transformacion dificilmente dara los
resultados esperados.

Uno de los aspectos mas importantes a mi criterio
es la participacion e implicacion interna, y para ello
se requiere de una empresa que sea sensible a la di-
versidad de experiencias, con un claro objetivo de
romper el statu quo.

iHas oido hablar del lurking? Suele suceder por-
que la gente tiene miedo a dar sus opiniones, no
cree en el cambio, considera las acciones inutiles
porque benefician de manera muy segmentada en
la empresa.

Esto es un proceso que lleva tiempo, no es de
un dia a otro, ya que tenemos que pasar de mode-

{En que ayuda la
comunicacion 2.0
dentro de las
organizaciones?

. .. Clicar para
Comunicacion 2.0 ver el video

2

los basados, aunque suene fuerte, en la soberbia,
en mandato unidireccional y el castigo, a modelos
donde impera la diversidad, opiniones compartidas
y el formato de trabajo en redes neuronales.

Se trata de pasar de estructuras de comunicaciéon
1.0 a comunicacion 2.0 (el nombre es lo de me-
nos), donde se practique en el dia a dia el didlogo,
la escucha sincera, la valoracion social, informaciéon
publica, el miedo al no fallar en lugar de al fallar, la
construccién colectiva, la descentralizacion de po-
der, el establecimiento de roles, la arquitectura par-
ticipativa, la simetria social...

En definitiva, ;de qué estamos hablando? De per-
sonas, de que todo el mundo puede aportar mas
de lo que el resto considera (sobre todo, cuando los
poderes estan demasiado centralizados) y que de-
bemos convertir la compafia en un ente inteligente
por si solo, y eso solo se consigue desde dentro.

(Qué otros factores consideras importantes en
comunicacion 2.0?7[@

0

n Comunicacion 2.0

n Comunicacion 2.0: El dominio de los
usuarios
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.

El emergente
mercado
del dato externo

[ Femando Maldonado - Ff apetito de las empresas por los datos estd creciendo, ya no se limita a datos internos,
generados por su propia actividad, sino que abarca datos externos sobre transporte,
climatologia, energia, geo-localizacion, hdbitos de clientes... Estos datos, en el contexto
adecuado, pueden generar valor, ya sea completando y mejorando modelos o revelanao
nueva informacion.

Analista asociado a Delfos Research

datos necesito para tomar mejores decisiones,
crear productos y servicios de datos u optimi-
zar las operaciones. Algunas empresas los encontra-
ran en sus propios sistemas, generados por su pro-
pia actividad, pero cada vez mas tendran que salir a

‘ a pregunta no es qué datos tengo, sino qué

Ayuda a conectar la oferta y la demanda buscarlos fuera.
de tecnologia asesorando a la oferta en
su llegada al mercado y a la demanda
a extraer valor de la tecnologia.

La prequnta no es qué datos tengo, sino qué datos necesito para
durante e e e W tomar mejores decisiones, crear productos y servicios de datos u

en IDC Research donde fue Director de

analisis y consultoria en Espana. OPT/m/de /OS 0,D€f dCl0l7€5
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Hasta ahora, la forma en la que las empresas
han consumido datos externos, si bien ha sido util,
tenia limitaciones en tanto que estos eran estati-
cos, incompletos, con una pobre segmentacién...
Ahora, la demanda de datos es mayor si, pero de
otro tipo: datos dindmicos y enriquecidos dirigi-
dos a mejorar la experiencia del cliente, optimizar
el aprovisionamiento, disefar nuevos productos...
La consecuencia mas inmediata es que nuevos de-
partamentos, mas alla de marketing, comienzan a
demandar datos.

Una serie de empresas estan surgiendo para cu-
brir esta demanda, tanto desde la oferta tecnolégi-
ca como desde cualquier empresa para las que mo-
netizar sus datos quiza no sea su actividad principal
pero si una nueva fuente de ingresos cuando agre-
gan, empaquetan y entregan sus datos a terceros.

Y aqui se abre un abanico de opciones que va des-
de la captura de datos hasta su entrega, pudiendo
ser agregada, filtrada, clasificada y transformada
antes de ser entregada. Cuanto mas préoximo se en-
cuentre del consumo y su contexto, mayor sera su
valor.

La venta del dato externo muestra muchas apro-
ximaciones a lo largo de su cadena de valor. Algu-
nos ejemplos:

- Captura, filtrado y agregacion. Cada proveedor
de datos tiene su propia féormula que va desde
agregar informacion utilizando técnicas de crowd
sourcing, combinar y filtrar datos de terceros o uti-
lizar API, por ejemplo, de distintos medios sociales.

 Transformacion y analisis. Cuando se trata de
vender un dato ya transformado existen diferen-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Laforma en la que las empresas han consumido datos externos,
si bien ha sido Ui, tenia limitaciones en tanto que estos eran
estiticos, incompletos, con una pobre segmentacion

Jil!

tes técnicas analiticas, Big Data, analisis semanti-
co... utilizadas de forma intensiva para transformar
el dato en informacién relevante.

Entrega y consumo. Se puede irincluso mas alla
creando cuadros de mando, integracion en apli-
caciones corporativas - utilizando tecnologias
emergentes como datos enlazados-, u ofrecién-
dolas como servicio. Por ejemplo, “Insigths” como
servicio.

Mercado de datos. Por ultimo, existe un emer-
gente nicho en torno a los mercados de datos -
Data marketplaces- en los que las empresas pue-
den realizar una compra venta de datos. En este
sentido, ya se observa en el mercado cémo pro-
veedores tecnoldgicos lanzan sus propias ofertas
al mercado.

Sea como fuere, la compra venta de datos exter-
nos, aunque en su infancia, goza de buena salud
como demuestra la proliferacion de proveedores y
una actividad de adquisiciones al alza.

Sin embargo, aun existen algunos retos que sera
necesario superar. Por ejemplo, aspectos de tipo re-
gulatorio, sobre la privacidad de las personas o la
falta de madurez de alguna de las tecnologias y téc-
nicas utilizadas.

Ademas, aunque existe una demanda latente, to-
davia se percibe que las empresas necesitan experi-
mentar y ganar un mayor conocimiento sobre cobmo
explotar el dato externo, ya sea para su consumo o
para su venta.

El movimiento de distintas administraciones hacia
conceptos como open data es quiza el mas avanza-
do y nos permite visualizar el potencial de un mer-
cado que tarde o temprano explotara. [@

2

n Sobre datos enlazados

n Ejemplo de insigth como servicio

n Ejemplo de data Marketplace
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