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;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Retos, retos
y mas retos

Cada vez que nos enfrentamos en nuestro consejo
de redaccion a elegir los temas de portada de cada
una de las revistas que a principios de mes ponemos
a vuestra disposicion nos planteamos aquellas tema-
ticas sujetas a cambios o evoluciones dignas de cam-
biar, al menos en parte, la dinamica de todos aque-
llos que os dedicdis a dar servicios a las empresas.
Este mes el reto elegido ha sido el almacenamien-
to, un mercado que crece a ritmos muy destacados
y que supone una mas que buena apuesta para el
cliente final y, por lo tanto, para el canal de distribu-
cion. Espero que os guste nuestro tema de portada y
que le saquéis algun provecho a su lectura ;-)

Ademas, en este niUmero contamos con una inte-
resante entrevista con Pedro Quiroga, CEO de MCR.
Un mayorista de éxito que estd cumpliendo la nada
desdenable cifra de los 15 anos y, ademas, sentando
las bases de los préximos 15.

Os ofrecemos un amplio reportaje interactivo so-
bre la nueva edicion del Simposium de Ingram Micro
que se celebrara este mes de octubre. Podéis ver las

e

ultimas novedades de un evento que no os podéis
perder. Y un amplio reportaje sobre el emergente
mercado de la senalizacion digital para el que hemos
contado con el patrocinio de Samsung. jGracias!

{Mas posibilidades? Un interesante reportaje so-
bre la impresion 3D y las posibilidades que ofrece. Y
no soélo son datos de mercado, contamos con la va-
loracién de Tech Data, Ingram Micro o MCR, asi que
a porello...

Y viajes, muchos viajes. Estuvimos en Berlin con
Huawei asistiendo a sus novedades en el area de te-
lefonia y relojes inteligentes; un reportaje sobre la
feria IFA; y la presentacion de HP en Barcelona con
todas las novedades de novedades de seguridad en
su linea LaserJet Serie 500, porque la impresora no
puede ser el punto de acceso a los ataques en la red.

Espero que os guste. jPasen y vean!

Juan Ramon Melara

IT Digital Media Group }

octubre 2015
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Fujitsu STYLISTIC V535

FUJITSU STYLISTIC V535

Fujitsu STYLISTIC V535 garantiza el rendimiento en condiciones extremas a los
trabajadores moviles de cualquier industria. Su disefo robusto y ligero cumple
con las especificaciones MIL - STD e IP65, que garantizan la resistencia a caidas
de hasta 1,8 metros*, agua, polvo, temperaturas extremas y desinfeccion (IPA).

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

quantes) Gorilla Glass m Sequridad: TPM, NFC, lector tarjeta chip, lector \ I
m Rango de temperaturas: -10% a +50° chip & pin r—

{*) Con marco rugerizado

Gestiona tu pedido en: ARROW ECS 917 612 151 - ARYAN S02 386 902 - INGRAM MICRO 93 47492 41 - VALORISTA 902585611

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

Disefiado para los negocios i@ Windows 8 Pro shaping tomorrow with you >
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iTransforma tu Negocio de Distribucion TIC!

Convierte tus Retos en Oportunidades aprendiendo de los Lideres del Mercado

La primera Academia
Online Especializada
en Distribuidores TIC
y con mas de 25 anos
de Experiencia Real.

Cursos sobre:
-Venta Consultiva
- Marketing TIC
- Modelos de Negocio
-Posicionamiento
Diferencial
-y mucho mas...

Inscribete Ahora

iEntra en la ChannelAcademy!
www.ChannelAcademy.com  (d¢bens
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Pedro Quiroga, CEO de MCR

"Este 2016 va a ser un ano
Importante para nuestro
negocio en el terreno

III

profesiona

En este 2015 se cumple el aecimoquinto aniversario de MCR, una celebracion que

deja claro que nos encontramos con una empresa con und posicion consolidada en el
mercado, y que tal y como nos explicaba su CEQ, Pedro Quiroga, ha mantenido su esencia
y ha sabido sequir creciendo en los malos momentos. Para hablar de cémo se estd
desarrollando el ario y de los proyectos que tienen en marcha, nos hemos sentado con

este responsable.

CuMPLIDOS YA TRES TRIMESTRES DE ESTE 2015, ;QUE
VALORACION PODEMOS HACER DE ESTE EJERCICIO?

Si el ano pasado deciamos que fue un afno de recu-
peracion, creo que en este ejercicio consolidamos
esa recuperacion, y podemos decir que el negocio
va bien, tanto a nivel mayorista como en la venta en
los usuarios finales. Es cierto que todavia falta cierto
nivel de recuperacion en el segmento de consumo,
pero creo que en estos ultimos meses se confirmara

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

esa significativa recuperacion. Hay datos en el mer-
cado que muestran que el consumo interno esta
creciendo en muchos segmentos, y el de tecnologia
sera uno de ellos.

Cierto es que septiembre no parece haber empe-
zado con una alegria especial, como si ha ocurrido
otros meses de septiembre, pero las expectativas de
los fabricantes con los que hemos hablado pasan por
un final de ano bastante bueno. Si esto se cumple,
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éste sera un ano mejor que el anterior y se confirma-
ra la recuperacion de nuestro sector, que esperemos
siga consolidandose en los anos siguientes.

PUEDE QUE POR LA CRISIS O POR LA MADUREZ DEL MERCADO,
PERO LO CIERTO ES QUE LOS PICOS DE SOBREVENTA EN DETER-
MINADAS EPOCAS DEL ANO PARECEN AHORA MENOS PRONUN-
CIADOS...

Si. Hace algunos anos, la estacionalidad era muy im-
portante, y en el segundo y tercer trimestre era muy
dificil mover mercancia. Ahora esta estacionalidad es
menos importante, aunque si se mantienen ciertas
diferencias, por ejemplo, entre septiembre y diciem-
bre con abril o mayo. Creo que una de las razones
era que hace anos el ordenador era un producto “de
regalo’, muy sujeto a épocas del afio concretas, pero
ahora el producto informatico es una necesidad, y
cuando alguien lo necesita tiene que adquirirlo. Ade-
mas, a diferencia de hace unos anos, los precios a los

"Hnegocio profesional es el
quie mds tiene que crecer en

los proximos arios, porgue
(onsumo ha caido menos en los
ltimos anos y la recuperacion
vaasermds sendilla”

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Dialogo IT con Pedro Quiroga, CEO de MCR

que llegan los productos al mercado son bastante
mas bajos, lo que, junto con las herramientas de fi-
nanciacion, hace que sea mucho mas sencillo cam-
biar de ordenador en el momento en que se necesita.

PRECIOS MAS BAJOS, PERO ESTE ES UNO DE LOS POCOS ANOS
QUE PRESENTAN INCREMENTOS EN EL PRECIO MEDIO DE LOS
EQUIPOS...

Esto ha sido culpa del ajuste del cambio dolar/euro.
Todo el producto informatico, las compras, se ma-
nejan en doélares en sus mercados de origen. Al
cambiar a euros, el precio del producto ha subido
considerablemente.

% Clicar para ver el video

¢ ESTO HA PERJUDICADO AL CANAL?

El ajuste ha sido muy considerable. Hemos pasado
de un cambio a 1,40 a otro mas o menos estabiliza-
do en 1,10. Son muchos puntos de ajuste. Si a un
producto determinado le aplicas una subida similar
se nota de forma importante, porque hablamos de
un incremento en nuestros costes, porque en el pre-
cio de venta al publico definitivo puede ser incluso
mayor. Asi, si el usuario tiene mas o menos en la ca-
beza el precio de un producto y éste sube de forma
muy considerable, esto se nota en las ventas. Pero
también es verdad que los fabricantes han hecho un
esfuerzoy esta subida no se ha repercutido en su to-
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talidad en el precio, entre otras razones porque una
subida inmediata podria suponer un efecto muy ne-
gativo en las ventas, mientras que, si es suave y pau-
latina, el mercado es mas propenso a aceptarla. No
obstante, si no hubiéramos tenido esta evolucién
en el cambio, el ano hubiera sido mucho mejor.

A final de afno podremos analizar, de todas for-
mas, cual ha sido el efecto real y si alguna venta que
se hubiera perdido en trimestres anteriores por esta
causa ha terminado por realizarse en el ultimo tri-
mestre.

EN EL cAso DE MCR, TENIA SOBRE LA MESA UNOS OBJETIVOS
AMBICIOSOS, TANTO DE FACTURACION COMO DE DESARROLLO
DE LA EMPRESA...

A nivel de facturacion teniamos un objetivo de cre-
cimiento del 15 por ciento, y mas o menos vamos
en esa linea. Vamos a ver como termina el ano, pero
creo que llegaremos a este objetivo. Por otra parte,
ano a ano vamos haciendo cambios para mejorar
nuestros departamentos de ventas, de compras...
y estamos haciendo una reestructuracion logisti-
ca para ser mas agiles y eficientes, y, de momento,
estamos cumpliendo los pasos previstos en el plan
inicial.

EN LA SEGMENTACION CONSUMO/PROFESIONAL, PARECE QUE
SE HAN CAMBIADO LAS TORNAS. TRAS ANOS EN EL QUE EL CON-
SUMO TIRABA DE UN MERCADO EN EL QUE LA PARTE DE EMPRE-
SA ESTABA MUY PARADA, EN ESTE ANO ES A LA INVERSA...

Efectivamente, el negocio profesional es el que mas
tiene que crecer en los préximos anos, porque con-
sumo ha caido menos en los ultimos afnos y la recu-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

.

Pedro Quiroga (en el centro), durante la rueda de prensa

del 15° aniversario, junto con Eduardo Moreno, director
general de MCR, (a la derecha) y Carlos Rodriguez, director
financiero de MCR (a la izquierda,).

peracion va a ser mas sencilla. Pero en la empresa
hay mucho que recuperar. Se ha destruido mucha
empresa y ha habido grandes dificultades, tanto en
la empresa privada como en la publica, y no han
existido los presupuestos necesarios para llevar a
cabo las renovaciones de equipamiento o las mejo-
ras necesarias de sus sistemas informaticos, y ahora
parece que empieza a verse esta capacidad de in-
versidn en un segmento empresarial que tiene que
invertir para no perder el tren de la evolucion y la
innovacion. A la empresa no le queda mas remedio
que invertir, tras anos aguantando, y parece que lo
estan haciendo. Espero que los préximos anos vea-
mos crecimientos significativos en la pyme y en las
empresas medianas y grandes.

SE ESPERABA, DE CARA AL FINAL DEL ANO, UN EMPUJON IM-
PORTANTE EN EL MERCADO GRACIAS A LA PRESENTACION DE
Winpows 10, PERO LOS ULTIMOS DATOS QUE PUBLICA CON-
TEXT NO PARECEN CUMPLIR CON LAS EXPECTATIVAS...
Cuando un sistema operativo es estable, el usuario
se acostumbra y le cuesta cambiar. Cierto es que,
en otras ocasiones, si se ha producido un aumento
significativo de ventas, porque los usuarios querian
cambiar rapidamente, pero esto viene provocado
por el sistema anterior. Cierto es que el nuevo Win-
dows 10 supone un cambio e incluye ciertas mejo-
ras, pero a nivel de del usuario la necesidad de cam-
bio no es urgente.

(INFLUYE LA POLITICA DE ACTUALIZACION GRATUITA DE
IMICROSOFT EN ESTA EVOLUCION?

ConWindows 8 instalado no es urgente la necesidad
de cambio, y, segun vayan conociendo los usuarios
las nuevas herramientas, se irdn actualizando. Pero
no podemos olvidar que hay empresas trabajando
con sistemas muy antiguos porque al usuario, cuan-
doalgo es estable y funciona, le cuesta cambiar. Mu-
chas veces la pyme no es una experta en tecnologia,
y si un producto funciona es suficiente para ellos.

¢ EXIGIMOS QUIZA DEMASIADO A LA PYME EN EL MERCADO T1
ESPANOL?

Depende del sector. Hay algunos en los que la pyme
tiene que invertir para ser mas eficiente. Es impor-
tante que cada gerente de cada negocio sepa qué
herramientas informaticas hacen que sea mas efi-
ciente su empresa y sus trabajadores, y aplicarlas
0 prepararse para aplicarlas. Pero hay otros sec-
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tores que no requieren esa innovacion porque no
es significativo el aumento de rendimiento. Quiz3,
por ejemplo, en un taller con dos empleados no es
tan significativo el cambio como en un restaurante,
donde se puede reducir el tiempo que emplea cada
camarero en tomar nota de los pedidos si aplica un
sistema informatico adecuado. Hay que analizar el
caso concreto de cada cliente.

EN 15 Afios Que LLEVA MCR EN EL MERCADO, ESTE HA
CAMBIADO MUCHO, TANTO EN LO QUE SE VENDE COMO EN
COMO SE VENDE. { LA LABOR DE UN MAYORISTA como MCR
HA CAMBIADO TAMBIEN?

Yo creo que no. Posiblemente el método de venta
ha cambiado, hay una venta mas telematica, pero
sigue habiendo un componente importante de
venta a través del personal comercial. Nosotros tra-
bajamos de las dos maneras porque sigue habiendo
clientes que quieren ambos modelos.

CUANDO NACIO LA COMPANIA, EL MERCADO ESTABA DIVIDI-
DO ENTRE GRANDES MAYORISTAS INTERNACIONALES E IMPOR-
TANTES FIGURAS LOCALES. § CoMO VE AHORA A MCR EN EL
MERCADO?

No cabe duda de que podemos dividir los mayo-
ristas en tres grandes grupos: los locales, los nacio-
nales y los multinacionales. Nosotros, como mayo-
ristas nacionales con un catdlogo muy amplio que
cubre una parte muy importante de la distribucion,
podemos estar orgullosos de estar colocados los si-
guientes en el ranking después de los internaciona-
les. No tenemos las facturaciones ni los volumenes
de negocio de las multinacionales, pero estamos

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

“Contamos con unos 4.500
resellers estables a lo largo
ael afio, y una gran parte de
ellos se gestionan a través de
nuestro equipo comercial”

relativamente cerca. Podemos estar colocados en la
quinta o sexta posicion del ranking de mayoristas
de hardware, y estamos comodos. Sequimos traba-
jando para crecery que la empresa siga siendo sana,
rentable y préspera.

DEe cARA A 2016, ;QUE OBJETIVOS SE PLANTEAN?

Dentro de la apertura por nuevas areas, hace afoy
medio iniciamos una apuesta por el mercado pro-
fesional. Como todos los nuevos proyectos, al prin-
cipio el avance es lento, pero creemos que este ano
va a ser importante para nosotros en este negocio.
Se han hecho cosas interesantes, pero 2016 va a ser
muy bueno. Estamos innovando en nuevos pro-
ductos, soluciones y tipologia de cliente. Por otra
parte, seguimos tratando de incrementar el nume-
ro de clientes, atendiéndoles de la forma que ellos
quieran, ya sea a través de internet o a través de la
fuerza comercial. Sequimos ampliando la oferta de
producto, ademas, para ofrecer mas soluciones a

nuestros clientes. Ademas, hemos reforzado nues-
tros procesos para ser capaces de asumir los incre-
mentos de clientes y soluciones.

HABLABA DE INCREMENTAR EL NUMERO DE CLIENTES, {CON
CUANTOS CLIENTES TRABAJA MCR EN ESTE MOMENTO?
¢ QUE PARTE DE ELLOS SE RELACIONAN cON MCR POR IN-
TERNET?

Atendemos la gran mayoria a través de la fuerza
comercial. Contamos con unos 4.500 estables a lo
largo del afo, y una gran parte de ellos se gestio-
nan de forma tradicional. A través de la web esta-
mos atendiendo en torno a unos 1.200 o 1.300. La
web sirve también de plataforma informativa, tan-
to de caracteristicas como de stock, para los clien-
tes que siguen prefiriendo comprar a través de un
comercial. @

n MCR, 15 aios en el mercado espanol

n MCR amplia su catalogo de soluciones
con nuevos acuerdos
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¢, Quieres acelerar tus ventas de tecnologias emergentes
como Cloud, Hiperconvergencia, Big Data, SDN...?
Déjanos ayudarte.

ADVANCED TECHNOLOGY EDUCATION

Contacta con nosotros:
www.eliumtech.com “‘@
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HP quiere evitar que se conviertan en una puerta de entrada a la red corporativa

HP potencia la seguridad con las nuevas
LaserJet Enterprise 500 Series

HP ha decidido incrementar los niveles de sequridad con el objetivo de evitar que el dispositivo de impresicn pueda convertirse en una
puerta de entrada de ataques a la red corporativa. Las nuevas LaserJet Enterprise 500 Series son los primeros dispositivos en integrar de
serie las nuevas capacidades, si bien éstas se llevardn a otros modelos de la gama, tanto los que estdn por llegar como algunos modelos
comercializados desde 2071,

Miguel Angel Gémez (Barcelona)

futuro de la industria” reconocia Michael

Smetana, vicepresidente de LaserJet and
Enterprise Solutions en EMEA de HP, de ahi que la
compahia haya decidido “incorporar nuevos nive-
les de seguridad dentro del propio dispositivo’, con
la idea de evitar que “la impresora se convierta en
una puerta de entrada de ataques a la red corpora-
tiva”.

1/ La seguridad es uno de los grandes retos de

Y es que tal y como senalan los datos que maneja
la propia HP, el 56% de las empresas olvida sus im-
presoras en su estrategia de seguridad end-point,
en un entorno en el que el 92% de las empresas del
indice Forbes Global 2000 reporté brechas de segu-
ridad el pasado ano, y en el que el 53% de las em-

presas no tiene una estrategia unificada de seguri-
4 dad end-point. Impresoras en riesgo % Clicar para ver el video P

;Te avisamos del proximo IT Reseller? octubre 2015
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Como senalaba Michael Smetana, “hasta ahora los
fabricantes de soluciones de seguridad no contro-
laban los dispositivos de impresidon porque creian
que no eran un riesgo’, algo que ha ido evolucio-
nando en funcion de la integracién de capacidades
que hacen de éste un dispositivo mas inteligente,
conectada al resto de elementos de la red.

Frente a este planteamiento, un reciente estudio
de Ponemon Institute senala que el 64 por ciento
de los responsables de Tl creen que sus impreso-
ras también estan infectadas con malware, si bien
también reconocen que el 56 por ciento de las com-
panias ignoran las impresoras en sus estrategias de
seguridad total.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

"HP ha gecidido incorporar nuevos niveles de sequridad dentro el
propio dispositivo para evitar que la impresora se convierta en una
puerta de entrada de ataques a la red corporativa”

Michael Smetana, vicepresidente de LaserJet

Segun esta misma firma de investigacion, el 47%
de los preguntados en una reciente encuestaa 2.000
responsables de seguridad Tl no tenian politicas de
seguridad explicitas para sus impresoras conecta-
das, frente a un 44% que si. Asi, preguntados por el
resultado de sus esfuerzos de seguridad, estos res-
ponsables admitian que no gestionaban con éxito
la seguridad de sus impresoras.

INCREMENTAR EL NIVEL DE SEGURIDAD DE LOS DISPOSITIVOS
DE IMPRESION
Por este motivo, HP ha integrado herramientas de
seguridad en su nueva gama de impresoras tales
como HP Sure Start, que permite la deteccién y
autorreparacion de ataques maliciosos de la BIOS;
creacioén de listas blancas, que solo permiten cargar
y ejecutar firmware conocido y fiable en la impre-
sora; deteccién de intrusiones durante la ejecucion,
que proporciona monitorizacién de la memoria in-
tegrada para ataques maliciosos.

Estas nuevas capacidades se integraran tanto en
los dispositivos recientemente anunciados como

and Enterprise Solutions en EMEA ae HP

en los que estan por anunciar, si bien la creacién de
listas blancas y la deteccion de intrusiones durante
la ejecucion se pueden afadir también a diferentes
impresoras HP LaserJet y OfficeJet Enterprise X lan-
zadas desde 2011, a través de una actualizacién del
paquete de servicio HP FutureSmart.

Pero la apuesta por la seguridad de HP va un paso
mas alla, con el anuncio de HP JetAdvantage Secu-
rity Manager, una solucién que permite establecery
mantener configuraciones de seguridad tales como
cierre de puertos, deshabilitar protocolos de acce-
so, auto-borrado de archivo, entre otras opciones.
Asi, cuando se produce un reinicio, la caracteristica
de HP Instant-On Security comprobard y borrara au-
tomaticamente cualquier configuracién impactada
para que los dispositivos cumplan con la politica de
normativas de la organizacion.

Los nuevos modelos presentados junto con esta
apuesta por la seguridad son la HP LaserJet Enter-
prise M506, HP LaserlJet Enterprise MFP M527 y HP
Color LaserJet Enterprise MFP M577. El primero de
los modelos llegara al mercado desde primeros de
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£14/% de los prequntados en una reciente encuesta a 2.000
fesponsables de sequridad [1no tenian polfticas ae sequridad
explicitas para sus impresoras conectaaas

este mes de octubre, mientras que las otras dos lle-

garan a principios de noviembre.

Al hilo de esta presentacién, Inés Bermejo, res-
ponsable del negocio de impresién de HP en Espa-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

na y Portugal, comentaba que muchas empresas
“estan renovando sus equipos y desarrollando sus
soluciones de impresion, y ahi la seguridad es fun-
damental”

Y es que, taly como explica esta responsable, “para
muchas empresas la seguridad no es todavia un fac-
tor determinante a la hora de elegir un dispositivo
de impresidn, pero la nueva gama ofrece elementos
que las empresas demandan y la seguridad es otro
elemento anadido que las hace mas interesantes”.

En cualquier caso, Inés Bermejo resume esta
apuesta senalando que, para HP, “la sequridad es un
elemento diferenciador de su catalogo”. M@

2

n Soluciones profesionales de impresiéon

HP LaserJet 500 Series con Jetintelligence }
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La feria cierra sus puertas batiendo récords de asistencia

L a innovacion marca IFA 2015

IFA 2075 abrid sus puertas a principios de septiembre para mostrar el futuro de sectores como la movilidad, los smartwatch o Internet de las Cosas.
La organizacion destaca el éxito de una edicion que estuvo marcada por la innovacion.

Miguel Angel Gémez (Berlin)

principios de septiembre, Berlin (Alemania)
Avolvié a acoger una nueva edicion de IFA, una
de los principales eventos del sector de Tl. La
organizacion destaca el éxito de la feria al conseguir

que 245.000 personas de mas de 70 paises acudieran
a la capital alemana para conocer de primera mano

Coyradde 21

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

las soluciones de los 1.645 expositores con los que
conto esta edicion.

INNOVACION PILAR DE IFA

“La innovacion es la llave del crecimiento y los pro-
ductos innovadores han sido el referente de IFA du-
rante mas de 90 anos” sefalé Hans-Joachim Kamp,
presidente de la junta de Consumer & Home Electro-

ZUANY v

nic, organizadora de IFA. “Como resultado, la contri-
bucién de IFA al desarrollo de varios sectores ha sido
enorme”.

Christian Goke, CEO de Messe Berlin, mostro su sa-
tisfaccidon por “haber sido capaces de organizar el IFA
mas exitoso de la historia. El crecimiento de los visi-
tantes internacionales es un éxito sin precedentes”.

Una de las novedades de este afios fue IFA+Sum-
mit “the Next Level of Thinking’, que conté con mas
de 35 ponentes de nueve paises y 300 invitados que
debatieron sobre el futuro de mercados como la mo-
vilidad, la salud, el Big Data, el disefo, los hogares y el
entretenimiento.

Sang-Beom Han, CEO y presidente de LG Display,
que fue el encargado de inaugurar IFA 2015. Bajo el
titulo “cobmo las pantallas cambiaran nuestras vidas”
pronosticé seran las pantallas OLED las que marcaran
el futuro y “abrirdn nuevas posibilidades”y desvel6 al-
gunos detalles del modelo 77EG9900 TV, que ofrece
una pantalla flexible y ha obtenido numerosos reco-
nocimientos.

Winpbows 10 PReseENTE EN IFA
Windows 10 estuvo presenten en mas de una inter-
vencioén, aunque fue durante la ponencia de Nick
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Como fue IFA 2015

Parker, vicepresidente corporativo de la division
OEM de Microsoft, cuando se desvel6 que durante
el primer mes “de vida” del sistema operativo éste
fue descargado por 57 millones de usuarios “que

utilizaron 90.000 tipos de ordenadores”. Segun las
previsiones de Microsoft, otros 509 millones de
usuarios se sumaran a Windows 10 “y no tenemos
un tope de crecimiento”,

“El lanzamiento de Windows 10 hara que el hard-
ware que llegue al mercado se caracterice por la in-
novaciéon” destacd Gregor Bieler, director general del

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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grupo de canales de consumo y miembro de la direc-
cién de Microsoft Alemania.“Como resultado, nos en-
contramos ante un mercado fascinante”. La compaiia
hizo toda una demostracién de poder con su nuevo
sistema operativo a través de talleres y presentacio-
nes aunque no dejé de lado otros productos como la
Surface Pro 3 o sus herramientas de productividad.

LA INDUSTRIA SE SUBE A INTERNET DE LAS COSAS
Internet de las Cosas tampoco podia faltar. Sam-
sung aproveché su participacion en IFA 2015 para

Internet ae las (osas,
lamoviliaad'y los wearables
centran la atencion ae IFA 2075

desgranar su estrategia que va mas alla de los
smartphones o tablets. Asi, Y.H. Eom, presidente
de Samsung Electronics Europe, afirmé que con un
60% de cuota de mercado de smartphones en Eu-
ropa y otro 40% en el area de televisores, la firma
se va a centrar en el desarrollo de Internet de las
Cosas en los proximos cinco anos. “Este mercado
alcanzara un volumen de negocio de 1.000 millo-
nes de euros en 2020” y Samsung “tiene que estar
preparado”. Para ello, la multinacional presenté al-
gunos de sus productos, como Smart Thing Hub,
un dispositivo que permite monitorizar en video
lo que sucede en una casa, detectar movimiento,
humo o una interrupcion de la red de agua y con
el que se puede “regular la calefaccion, encender
la cafetera o poner una lavadora” a distancia; y
SleepSnese, un dispositivo que se sitla debajo del
colchén para controlar el corazon, la respiracion o
los movimientos mientras se duerme.

IBM también mostro su apuesta por Internet de las
Cosas y acudio a IFA 2015 con sus ultimas soluciones
para el area de televisores conectadas, como TP Vi-
sion. Watson estuvo presente en esta edicion de IFA,
al igual que otros sistemas que permiten controlar el
aire acondicionado desde una app de iOS.
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MOVILIDAD Y WEARABLES
Los rumores se confirmaron y Sony presento su nue-
va linea de productos encabezados por su Xperia
Z5, su préximo buque insignia con el que pretende
ganar presencia en un mercado, el de los smartpho-
nes, dominado por Apple y Samsung. Este teléfono
inteligente dispone de una pantalla de 5,2 pulga-
das, cuenta con una camara de 23 megapixeles y es
resistente al aguay el polvo.

En el caso de los wearables, Motorola presenté su
smartwatch Moto 360, que incorpora un procesador
quad-core Snapdragon 400, ofrece 512 MB de me-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

moria RAM y 4GB de memoria interna. Ademas, tam-
bién se dejaron ver el Samsung Gear 2, cuya princi-
pal caracteristica es su pantalla OLED redondade 1,2
pulgadas, o el TomTom Spark, que realiza un segui-
miento de cualquier actividad que realiza el usuario.

PUESTA DE LARGO DE LA 62 GENERACION DE PROCESADORES
DE INTEL

En cuanto a Intel, el fabricante presenté la 62 gene-
racién de procesadores Intel Core que marca, segun
la compafhia, un punto de inflexién en la relacién de
las personas con los ordenadores.

Basada en la microarquitectura Skylake, desarro-
llada con la tecnologia de fabricacion de Intel de 14
nandmetros, ofrece “hasta dos veces y media de ren-
dimiento, el triple de duracién de bateria y graficos
treinta veces mejores para experiencias de juego y
video fluidas frente a los ordenadores de hace cinco
anos”.

“La 62 generacion de procesadores Intel Core ofre-
ce el avance en informatica mas importante que
hemos visto hasta la fecha”, aseguré Kirk Skaugen,
vicepresidente sénior de Intel y director general
del Grupo de Informatica Personal (Client Compu-
ting Group). “Los nuevos sistemas basados en la 62
generacion Intel Core son mas rapidos que nunca
con rendimiento, duracion de bateria y seguridad
mejorados. Permiten nuevas experiencias increibles
como como conectarse por control facial y tener un
asistente personal por control de voz”". [@

n IFA 2015

n El momento que vive el mundo Tl en
Europa, sequn GfK
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« L& firma mantiene su apuesta

por el estilo clasico en su smartwatch
: -

Huawei quiere dar comienzo a una nueva
era tactil con el Huawei Mate S

Huawei aterrizo en IFA con un smartphone, el Mate S, con el que quiere poner en marcha la nueva era tdctil, reconociendo el poder de este sentido “para
comunicar y conectar Ademds, ha mostrado el nuevo Huawei Watch que, con un precio de venta que oscila entre 399y 699 euros, dependiendo ael
modelo y las especificaciones, presenta un diserio estérico y funciona con Android Wear, que, con su dltima versidn, permite la conexion tanto de ustiarios
de Android como de 105,

Miguel Angel Gémez (Berlin) del mes de septiembre, y con el que la firma china cambia nuestra vida, nuestro trabajo”, a la vez que

quiere redefinir el concepto tactil. Tal y como se- reconocia que “las personas estan en el centro de

uawei anuncié en IFA 2015 el nuevo Mate S, halaba Richard Yu, CEO del grupo de negocio de la tecnologia, la innovacion esta destinada a las

|—| un dispositivo que llegd a diferentes mer- consumo de Huawei, “hablamos de tecnologia, personas’, porque “hoy el smartphone es una ex-
cados, entre ellos el espanol, a mediados hablamos de innovacion, porque la tecnologia tension de la persona”.
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"Huawei Mate S redefine la
forma en la que incorporamos
latecnologia tdctil a nuestros
smartphones, rompiendo I
forma convencional ae control
de pantalla tdctily marcando
el inicio de una nueva forma de
entender la interaccion

Lsuario-aispositivo”
Richard Yu, CEO del grupo ae negocio

de consumo de Huawei
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Huawei en IFA 2015

APOSTAR POR LA INTERACCION
“Huawei Mate S’, continuaba, “esta basado en la in-
teraccion humana, sobre todo en lo que respecta al
tacto, una accion natural que empleamos para en-
tender nuestro mundo. El nuevo smartphone rede-
fine la forma en la que incorporamos la tecnologia
tactil a nuestros smartphones, rompiendo la forma
convencional de control de pantalla tactil y marcan-
do el inicio de una nueva forma de entender la inte-
raccion usuario-dispositivo”.

La base del disefio de este smartphone es el Mate
7, si bien al nuevo modelo se le ha incorporado una

% Clicar para ver el video

lente de pantalla flotante 2,5D y una pantalla AMO-
LED de 5,5 pulgadas. El dispositivo mide 7,2 milime-
tros de ancho y los bordes 2,65 milimetros.

Huawei Mate S incorpora una bateria laminada y
escalonada y un tablero de circuito impreso plano.
Utiliza una técnica de nanémetros para conectar la
antena del teléfono y la carcasa de metal.

UNA CLARA RENOVACION DEL CONCEPTO TACTIL

Pero donde mas hincapié ha hecho Huawei es en
la respuesta tactil. Asi, incorpora el sensor de huella
digital 2.0, evolucionando el concepto que ya se in-
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cluia en el Mate 7. Asi, la huella digital no s6lo des-
bloguea el teléfono, sino que los usuarios también
lo pueden utilizar para controlar la barra de notifica-
ciones, la vista previa de imdagenes e, incluso, con-
testar llamadas telefonicas.

También cuenta con un sensor de nudillos 2.0, que
ya se incluia en Huawei P8. Son los nudillos el usuario
puede cambiar de aplicaciones de forma rapida di-
bujando un simbolo en la pantalla. Por ejemplo, con
una“M”se accede ala musica, con una“C”ala camara.

Pero quiza el elemento mas diferencial es el Force
Touch, que llegara con la version Premium del Mate
S, que permitira diferentes interacciones del usua-
rio con la pantalla en funcién de la presién que éste
haga sobre ella, ofreciendo opciones tan llamativas
como la posibilidad de pesar pequenos objetos so-
bre el smartphone.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

El Huawei Mate S, que esta disponible desde el 15
de septiembre, con un precio a partir de 649 euros,
dependiendo de la capacidad de memoria y el mo-
delo elegido, cuenta con una cdmara trasera de 13
MP con sensor RGBW, estabilizador 6ptico de ima-
gen, flash Dual-color LED y procesador de sefial de
imagen independiente. Asimismo, incluye una ca-
mara frontal de 8 MP. La camara incorpora un modo
profesional para mejorar las fotos realizadas por el
usuario.

Huawel WATCH, UNA APUESTA POR UNA IMAGEN CLASICA
Como deciamos, otra de las novedades de Huawei
en IFA ha sido el nuevo Huawei Watch que cuenta
con undiseno esféricoy funciona con Android Wear,
que, con su ultima versién, permite la conexién tan-
to de usuarios de Android como de iOS.

El Huawei Watch tiene 42 mm de diametro, per-
mite la combinacion de diversos disenos y colores.
Incluye una pantalla tactil AMOLED de 1,4 pulga-
das, cubierta de cristal de zafiro resistente a arana-
zos, acero inoxidable forjado en frio y un monitor
de frecuencia cardiaca de seis ejes de movimiento
integrado. Tiene una resolucion de 400x400 pixeles
en 286 ppiy con un radio de contraste de 10.000:1.

El monitor de frecuencia cardiaca del Huawei
Watch incluye un sensor (PPG) que mide el ritmo
cardiaco y sobresale ligeramente para un mejor
contacto con la piel, y obtener una mayor pre-
cision. Cuenta, ademads, con un sensor de movi-
miento de seis ejes, que incluye giroscopio y ace-
lerometro. @

n Huawei Mate S

n Huawei Watch

n Las ventas de wearables creceran
un 163% en 2015
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Michael Shaulov, responsable de gestion de producto de movilidad de Check Point Software

Technologies

“Certifi-gate podria afectar a cientos
de millones de dispositivos Android”

A principios de agosto saltaba a la palestra una amenaza para todos los dispositivos

Android. Check Point daba a conocer la existencia de Certifi-gate, una forma

de explotar cierta vulnerabiliaad en dispositivos con sistema operativo Android

(on posterioridad, la propia Check Point ofrecia informacion sobre el nimero de
terminales que se habian visto afectados por esta vulnerabilidad en base a los datos
fecabados por la compania gracias a una herramienta de deteccion gratuita ofrecida
a los usuiarios Android que quisieran conocer si sus terminales estaban amenazados.

de esta amenaza, IT User ha conversado con

Michael Shaulov, responsable de gestién de
producto de movilidad de Check Point Software
Technologies, quien nos explicaba en qué consiste
esta amenaza.

Para ampliar esta informacién y ver el alcance

Tal y como senala este responsable, “Check Point
dio a conocer publicamente una nueva vulnera-
bilidad que podria afectar a cientos de millones
de dispositivos Android. Certifi-gate es una forma

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

para explotar plug-ins mRST, normalmente utiliza-
dos por las aplicaciones de soporte remoto para
moviles, ya sean preinstalados o instalados por el
usuario. Los atacantes pueden explotar Certifi-ga-
te para acceder al dispositivo sin restricciones, lo
que les permite robar datos personales, rastrear la
ubicacion del dispositivo, activar micréfonos para
grabar conversaciones y otras acciones. Algunos
de estos plug-ins mRST se pueden descargar des-
de Google Play”.

& Check Point

UN GRAN NUMERO DE DISPOSITIVOS EN RIESGO

Taly como senala este interlocutor,“los dispositivos
LG se mostraron como los mas vulnerables, segui-
dos por los de Samsung y HTC. Asimismo, y a partir
de los datos anénimos enviados por los usuarios
desde Certifi-gate Scanner, una aplicacion gratuita
desarrollada por Check Point que le dice al usuario
si su dispositivo es vulnerable y le permite enviar
los datos obtenidos, hemos obtenido informacion
de gran interés: al menos 3 de los dispositivos que
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“Los atacantes pueden explotar Certifi-gate para acceder al dispositivo sin
festricciones, o que les permite robar datos personales o rastrear la ubicacion del

dispositive, entre otras acciones”

Michael Shauloy, responsable de gestion de producto de movilidad de Check Point Software Technologies
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“hay una serie de acciones que
los usuarios pueden llevar a
cabo para mantener los dispo-
sitivos seguros, dependiendo
de su tolerancia ante el riesgo.
Por otro lado, también hemos
visto diversos ataques malicio-
sos contra iOS en los ultimos
anos, lo que demuestra que los
cibercriminales también han
dirigido su atencién hacia los
dispositivos de Apple. Al final,

andelichediperliosn B 3

enviaron resultados estaban siendo ya explota-
dos; el 15,84% de los dispositivos tenia un plug-in
vulnerable instalado; e incluso encontramos una
instancia en una aplicacién en disponible a través
de Google Play, Recordable Activator, con entre
100.000 y 500.000 descargas”.

“La naturaleza abierta de Android lo hace mas
susceptible a las vulnerabilidades, eso es cierto,
pero eso no significa necesariamente que es in-

‘ seguro’, indica Michael Shaulov, quien anade que

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

la verdad es que no hay real-
mente ningun sistema operativo movil que sea del
todo seguro, todos ellos pueden ser hackeados”.

TRATAR DE BUSCAR SOLUCIONES

Al hilo de esta amenaza, “nosotros hemos revelado
los resultados a Google, a los fabricantes y a los de-
sarrolladores de herramientas mRST, y a todos les
hemos sugerido las soluciones. Algunos de ellos, de
hecho, han lanzado ya versiones “parcheadas” de los
plug-ins vulnerables. Pero la verdad es que esto no

1 Check Point
.- Securﬁjtemm

7

va a resolver el problema, ya que estas soluciones
no “parchean” los plug-ins preinstalados. Por otra
parte, el atacante siempre podra enganar al usua-
rio para instalar un plug-in vulnerable, para obtener
permisos y privilegios. El proceso de correccién, en
definitiva, puede ser lento. Como solucion a corto
plazo, los usuarios pueden utilizar la aplicacion que
hemos desarrollado, disponible gratuitamente en
Google Play, y que les permitira saber si su dispo-
sitivo es vulnerable. Para entornos mas complejos,
las empresas deben utilizar soluciones avanzadas,
como Check Point Mobile Threat Prevention (MTP),
que supervisa los dispositivos buscando aplicacio-
nes que podrian explotarlos, incluyendo deteccion
de aplicaciones maliciosas, deteccién de amenazas
a nivel de red y deteccién de amenazas a nivel de
sistema operativo”.

Pero la amenaza estaba, incluso, tras aplicaciones
descargadas a través de un canal oficial, Google Play.
En palabras de Michael Shaulov, “hemos encontrado
una aplicacidon concreta en Google Play que estaba
siendo explotada a través de Certifi-gate, evadiendo
los permisos de Android a través de un plug-in MRST
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llamado TeamViewer para acceder a recursos de sis-
tema y grabar la pantalla del dispositivo.

Obviamente, la seguridad en Google Play, y en las
“tiendas de aplicaciones” en general, deberia estar
garantizada, pero los vendedores OEM son respon-
sables de compilar la versidon de Android, por lo que
también son responsables en este sentido”.

EMPRESAS: UNA MAYOR NECESIDAD DE SEGURIDAD

En el caso de las empresas, “el rapido desarrollo de
las tecnologias méviles y las aplicaciones web ha
hecho que sea dificil securizar los entornos BYOD y
los dispositivos moviles de los empleados. Es cier-
to que BYOD ha supuesto un notable aumento en
la productividad, pero, al mismo tiempo, ha hecho
que los sistemas informdaticos sean mas vulnerables
a los ataques de los hackers, dado que implica nue-
vos vectores de ataque a las infraestructuras de TI.
Lo primero, pues, es pensar en codmo proteger los

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

datos corporativos una vez que llegan a esos dis-
positivos. Y eso, realmente, depende de las necesi-
dades especificas del negocio. Quiza sea necesario
poner todos los datos en un contenedor seguro que
se pueda administrar en caso de que un dispositivo
se pierda o se vea comprometido, o implantar un
sistema de prevencion de fugas o filtraciones; o tal
vez solo sea necesaria una sencilla proteccion ante
infecciones de malware. El primer paso, en definiti-
va, es definir cual es la estrategia de seguridad movil
gue mejor va a funcionar para la organizacién, para
cubrir todas las necesidades del negocio”

Uno de los ultimos anuncios de la compania ha
sido Mobile Threat Prevention, que, tal y como co-
menta Michael Shaulov, se trata de “una solucion
que aporta un nuevo enfoque para la seguridad
movil, proporcionando la mejor proteccién para iOS
y Android, lo que a su vez aporta el mayor nivel de
seguridad movil para las empresas, con un desplie-

gue rapido y una sencilla gestién, monitorizando las
amenazas y perfiles de comportamiento a medida
que la informacion pasa a través de las aplicaciones,
las redes y los dispositivos, detectando y previnien-
do de amenazas que otras soluciones de seguridad
no alcanzan. En definitiva, Mobile Threat Prevention
es la mejor solucion para gestionar y los riesgos del
BYOD, con prestaciones como mitigacién inmediata
de amenazas, inteligencia de amenazas vy visibilidad
en tiempo real que se extienden a todas las infraes-
tructuras de seguridad y movilidad existentes”.

Por ultimo, quisimos saber si estan los usuarios al
tanto de los problemas de seguridad de los dispositi-
vos moviles. En este sentido, reste responsable indica
que los usuarios “estan preocupados, pero, por el mo-
mento, lo cierto es que los usuarios a nivel individual
no presentan el mismo nivel de conciencia y conoci-
miento sobre los riesgos asociados al uso de disposi-
tivos moviles. Aun queda un largo camino que reco-
rrer en cuanto a educacion”. [@

n :{Qué es Certifi-gate?

n Certifi-gate, miles de dispositivos
amenazados

n Certifi-gate Scanner
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La industria azuza a Europa para que retome

el liderazgo digital

red.es

red.es
A AMETIC redes
-y

I"ﬂl‘l ]

José Manuel de Riva y Victor Calvo-Sotelo

cion digital”; “Europa no puede perder el
tren de esta oportunidad”; “se deben crear
empresas europeas mas grandes”; “Europa esta re-
zagada en infraestructura 4G”; “la UE debe entender
que no habra progreso econémico sin una revolu-
cion digital”; o “Europa esta en el siglo XX, mientras

1/ E uropa puede y debe liderar la transforma-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

i,

NISTERIO I l
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que en EE.UU. estan ya en el XXI", fueron algunas de
las frases que pudieron escucharse de boca de los
expertos que pasaron por el escenario de la Uni-
versidad Internacional Menéndez Pelayo, donde se
celebroé la 29 edicidn del Encuentro de Telecomuni-
caciones y Economia Digital que organiza AMETIC,
entre el 31 de agosto y 3 de septiembre.

£l 29 Encuentro de Telecomunicaciones y
Economia Digital puso de manifiesto las
demandaas de la industria: una mejor y mds
dgil requlacion, la aceleracion del mercado
Unico digital, y el apoyo de los gobiernos para
que Europa no se quede rezagada y encabece
la transformacion digital

Y es que si en algo coincidieron los portavoces de
las principales empresas del sector Tly de telecomu-
nicaciones del pais y de Europa fue en denunciar la
situacion del Viejo Continente frente a otros paises
en cuanto a su posicién en el mercado: la sensacién
es que nos quedamos retrasados y hay que actuar
contra ello.

octubre 2015
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QUEJAS Y SOLUCIONES
El consejero delegado de Telefénica, José Maria Al-
varez-Pallete, califico la situacién de “preocupante’,
ya que solo hay dos companiias europeas del ambi-
to tecnoldgico entre las mas destacadas del mundo.
“Europa no puede perder el tren de esta oportuni-
dad’, dijo, de ahi que crea“imprescindible”reformar el
modelo regulatorio existente y aplicar “nuevas reglas
del juego”. Asimismo, considerd “esencial” disminuir
las diferencias con Estados Unidos, hacer un marco
favorable para las inversiones, ser capaces de garan-
tizar los derechos de los usuarios y “tratar a todos los
participantes de la misma manera’, entre otras cosas.
Gervais Pellissier, deputy CEO de Orange, se pro-
nuncié en esta misma linea y anadié que existen
grandes diferencias en el pago de impuestos entre
teleoperadores y empresas que ofrecen solo un ser-
vicio. En su opinion, se debe resolver “cobmo impo-
ner impuestos a los servicios en el mundo digital”;
y esos “impuestos especificos’, ademas, “deberian
reducirse para que la inversién aumente”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

£ mercado Unico digital se
(onsicero una oportunidad
para todos sise sabe requiar y
explotar bien

En la mesa también participé el CEO de Vodafone
para Europa, Phillip Humm, quien resalté la necesi-
dad de crear nuevas estructuras para poder “crecer,
crear empleo y competir con Estados Unidos y Chi-
na’, y se mostro a favor de unas reglas Unicas. Segun
Humm, la reglamentacién existente hoy en dia es “de
antes de la creacion del teléfono mévil”. “Hay una re-
gulacion lenta y una evolucion rapida’; por eso hay
que “actuar antes de que se quede obsoleta”

De hecho, la propia Pilar del Castillo, reconocié la
lentitud de la UE en la toma de decisiones y en su

f’ﬁra' jr-'f.-

ESTRATEGIAS PARA EL MERCADD UNICO DIGITAL

aplicacién. La eurodiputada y presidenta de la Fun-
dacién Europea de Internet dijo que “desde que una
iniciativa empieza a gestarse en la Comisidn hasta
que se aprueba pueden pasar dos anos”. De ahi que,
en el ambito digital, las transformaciones “no den
tiempo a que se resuelvan”. La solucion es “elegir
muy bien las prioridades’, afirmo.

Pero no solo las operadoras pidieron un papel
mas relevante de Europa. El vicepresidente de No-
kia Networks Europe, Markus Borchert, invité du-
rante su ponencia a “ser ambicioso” y “asumir un
papel lider”, para que Europa “se convierta en el
Silicon Valley de la industria”. Dijo que Europa esta
rezagada en la infraestructura 4G e invité a invertir
“ya” en esta tecnologia y después en 5G. “Corea y
Japon van a lanzar el 5G en los proximos anos. Eu-
ropa deberia hacerlo para 2020" coincidiendo con
la Eurocopa.

El socio de Estrategia de Telecomunicaciones de
Monitor Deloitte, Jaime Rodriguez-Ramos, también
indicé la “destruccion de valor” en la zona europea
frente a la mejor situacion del resto de paises. “He-
mos perdido a los campeones industriales que habia
en Europa’, dijo, si bien destacé que la transforma-
cion brinda una “oportunidad muy grande” en la que
cobraran importancia negocios innovadores relacio-
nados con la educacién online, la impresion 3D, el
transporte autonomo o la cultura digital, entre otros.

MERCADO UNICO DIGITAL

Muchas de las demandas de los portavoces de las 39
empresas y 10 instituciones que fueron a Santander,
estan encaminadas a acelerar la creacion del merca-
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do digital unico que, segun el secretario de Estado de
Telecomunicaciones y para la Sociedad de la Infor-
macion, Victor Calvo-Sotelo, supondria un incremen-
to de 415.000 millones de euros en el PIB europeo
para 2015-2020. En su opinion, en la ultima legislatu-
ra, Espana ha avanzado en indicadores digitales has-
ta alcanzar niveles mas préximos a la media europea,
pero “queda esfuerzo por hacer todavia en materia
de comercio electrénico y en el uso de las TIC por
las pymes’, a los que aseguré que se ayudaria “en sus
procesos con lineas de actuacion prioritarias”. Ahora,
anadid, cuando finaliza la Agencia Digital Europea y
Espanola, es un momento clave “para reflexionar so-
bre lo que se ha hecho y sobre las bases del futuro”.
Uno de los retos de esta nuevo marco sera la es-
tandarizacion, a juicio de Emma Fernandez, directo-
ra general de Indra: “En Estados Unidos, companias

2013-14

El sector en Espaia

Comunicaciones fijas -6,9 %
Comunicaciones mdviles -10,3 %0
Servidos mayoristas -4,0 %
Otros ingresos sector telecomunicaciones -3,9 %0
Serviaos audiwvisuales (TV y radio) 5,0 %
Otros contenidos digitales 19,1 %
Hardware 6,3 %
software 2,7 %
Servidos 11 0,6 %
Flectrdnica de consumo -3,7 %
Industria electranica 3,7 %
Fuenle: Amelic (2015)

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

como Google, Facebook o Microsoft tienen un mer-
cado natural muy grande que hace que la escalabi-
lidad sea muy rapida”y en este aspecto, “nos llevan
ventaja”. Fernandez sefal6 que “con los billones de
dispositivos que habra en el futuro, el potencial de
negocio es enorme”, pero “la mayor limitacion esta
en la monetizacién y en la creacion de valor”. Otro
reto es el impacto de esta profunda transformacion
y de la automatizacion en el empleo. Por eso, defen-
dio la educacion como vehiculo para lograr formar
profesiones digitales que puedan trabajar en la eco-
nomia conectada.

Y es que segun el responsable de la unidad de Po-
liticas de Google en Bruselas, Marco Pancini Cesare,
cerca del 40% de los trabajadores europeos no tie-
ne la educacion digital adecuada, lo que provocara
que, en 2020, un millén de puestos de trabajo no
encontrara personal preparado para ser cubiertos.

Durante el 29 Encuentro de las Telecomunicacio-
nes de Santander, también se hablé de otras inicia-
tivas como las ciudades inteligentes o los cambios
en los medios. Empresas como HP, Microsoft, Alca-

tel-Lucent, Altitude Software, GMV, Huawei o Sam-
sung aportaron sus iniciativas para la digitalizacion
a la que todos los ambitos de la sociedad se deben
someter. En la jornada de clausura, Victor Calvo- So-
telo apuntd que el despliegue de nuevas redes de
comunicaciones “han facilitado un salto cualitativo
fundamental en las infraestructuras de nuestro pais,
de la mano de los grandes operadores” que situa a
Espafa “en una posicion avanzada” y destacd que
“el nuevo periodo de crecimiento sostenido que
se abre en Espana requiere seguir apoyando todas
aquellas iniciativas que impulsen el desarrollo de la
economiay la sociedad digital”. [

n Calvo-Sotelo reivindica el papel de la
economia digital en la recuperacion
econOmica espanola

n 5G podria llegar en 2020

Migracion de valor en el sector TICy
medios en Europa

Perfiles profesionales mas demandados
en el ambito de los Contenidos Digitales
en Espana 2012 -2017

Giinther H. Oettinger, Comisario Digital
Economy & Society de la Comision
Europea, en el 29 Encuentro de
Telecomunicaciones y Economia Digital
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El evento repite ubicacion, La Cupula de las Arenas en Barcelona, pero duplica su espacio de exposicidon

Simposium Ingram Micro 2015,

uNna CIta para aumentar el Nnegocio del canal

El préximo 15 de octubre, la Cupula de las Arenas, en Barcelona, acogerd la decimocuarta edicién del Simposium de Ingram
Micro, un evento que, con el lema Aumentamos tu negocio, volverd a reunir a fabricantes y distribuidores alrededor del mayorista.
Esta es la quinta edicién consecutiva en que se celebra en esta localizacisn, si bien este afio se duplican los metros de exposicidn y
soluciones, como principal novedad. Volverd a complementarse esta exposicidn con una agenda de ponencias que cerrard por la
tarde Xavier Sala i Martin, en una intervencidn que versard sobre la innovacién en el mundo empresarial.

La intencion del mayorista en este evento es, nue-
vamente, “convertir el Simposium en el evento de
referencia del canal TI”, una cita que el pasado aino
reunion 2.400 profesionales y conté con la partici-
pacion de 97 expositores. Para esta ocasion, como
deciamos, la principal novedad es que se duplica
el area de exposicion, y al anillo habitual de expo-
sicion de la Cupula de las Arenas, se une en esta
edicién el area central, donde Ingram Micro ubica-
ra alguna de las areas de exposicidon que pueden
generar mayor interés entre los asistentes.

Tal y como ha adelantado el mayorista, la edi-
cion 2015 del Simposium aprovechara este incre-
mento de superficie para reforzar la exhibiciéon de
productos y soluciones, y realizar talleres practi-
cos, mientras se mantiene la apuesta por las po-
nencias con las ultimas soluciones lanzadas al

mercado por los fabricantes. }




Ademas de ver los nuevos productos, los asis-
tentes podran también examinar diferentes solu-
ciones ad-hoc, donde se aunan las diferentes uni-
dades de negocio (Volumen, AV Pro, Advanced
Solutions, DC/POS, Mobility, Cloud...), siempre
incluyendo servicios complementarios a éstas.
Miembros del equipo de Ingram Micro o de los
expositores daran talleres practicos sobre estas
soluciones para formar a los distribuidores y que
puedan conocer la propuesta completa y mejorar
su posicidon en la venta en mercados verticales.

Tal y como ha comentado Jaime Soler, director
general de Ingram Micro, “este afio volveremos a
superarnos, no soélo a nivel de convocatoria, sino
planteando un nuevo modelo de exhibiciony am-
pliando notablemente los expositores, con los
fabricantes que forman nuestro catalogo, y con
partners que aporten a nuestros clientes valor
afadido, ya sea con soluciones financieras, logis-
ticas, de marketing... De esta forma, presentare-
mos una amplia propuesta a los asistentes que
responda a sus necesidades y les ayude a aumen-
tar su negocio”.

Por su parte, Sara Zamora, marketing & com-
munication manager de Ingram Micro, ha seia-

L
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Te invitamos al Simposium de Ingram Micro

Simposium 2015

Simposium Ingram Micro 2015

lado que esta edicidn tiene el objetivo de “marcar
un punto de inflexiéon en la historia del evento,
haciéndolo mas moderno, con mas novedades,
mas soluciones, y con el doble de espacio, lo-

"En el Laboratorio de Microsoft los asistentes podrdin ver y

experimenmrfodas lais novedades que presentan las soluciones

nube v, por supuesto, conocer Windows 10 de primera mano’

4 Elba Ferndndez, distribution manager de Microsoft Ibérica

o <

= 4 wi@® 3
% Clicar para ver el video

grando, sin duda, aumentar el negocio de los
asistentes”.

Pero, équé se va a poder ver concretamente en
el Simposium Ingram Micro 2015? Hagamos un pe-
queno repaso por las principales areas de interés.

ADVANCED SOLUTIONS

Segun nos explica Alberto Pascual, director de In-
gram Micro en Madrid, “Advanced Solutions, divi-
sion de Ingram Micro especializada en tecnologias
orientadas al centro de datos, mostrara las ultimas
tendencias tanto en infraestructura como en so-
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luciones. Contaremos con novedades en todas las
areas tecnoldgicas en las que nos estructuramos:
servidores, almacenamiento, virtualizaciéon, segu-
ridad, networking, software y suministro eléctrico.
Big Data, los retos de la movilidad y la transforma-
cion del centro de datos a entornos de cloud priva-
da e hibrida, seran los temas estrella. Estaran pre-
sentes nuestros consultores, tanto tecnoldgicos
como de negocio, que orientaran a los asistentes
sobre el modo mas eficiente de ofrecer soluciones
completas a sus clientes, con nuestro soporte”.

GAMING

Si hay un area del negocio que sigue ofreciendo
unos buenos datos de negocio es el area dedica-
da al Gaming. Para la ocasion, el mayorista ha pre-
parado un drea que contara con varias soluciones
diferenciadas: una que contara con la participacion
de Acer, una segunda centrada en las soluciones de

especiaLsivposium - [ CTRAIVI :

PONENTE DESTACADO:

XAVIER SALA | MARTIN

CoMO EN ANOS ANTERIORES, JUNTO

CON LAS CENTRADAS EN PRODUCTOS

Y SOLUCIONES, OFRECIDAS POR LOS
DIFERENTES FABRICANTES, INGRAM

MICRO QUIERE CERRAR SU PROGRAMA

DE PONENCIAS CON LA PARTICIPACION

DE UNA FIGURA DESTACADA. EN

ESTA OCASION, Y PARA HABLAR DE
INNOVACION EN EL MUNDO EMPRESARIAL,
EL SiMPosIUM INGRA, Micro 2015
CONTARA CON LA INTERVENCION DE XAVIER
SALA-I-MARTIN, CATEDRATICO J. AND M. GROSSMAN

DE EcoNnomia DE LA CoLumBIA UNIVERSITY EN NUEVA
YoRK Y EL AsesorR EcoNdMico PRrINCIPAL DEL CENTER
FOR GLoBAL COMPETITIVENESS AND PERFORMANCE DEL
Foro Economico MunbpIAL DE Davos, Suiza. TAMBIEN

Asus, la tercera basada en tecnologia de Benq y una
cuarta con la inclusion de Xbox, y donde se reuniran
todos los fabricantes de componentes de la némi-
na del mayorista y donde se mostrara una maquina
ensamblada por el propio mayorista. Ademas, esto
se acompanara con marcas de accesorios especia-
listas en Gaming, como Roccat y Plantronics.

Y como el movimiento se demuestra andando,
en este caso jugando, el Simposium 2015 contara
con la participacion en esta zona de exposicion
con dos jugadores profesionales de Counter Stri-
ke Global Offensive, Aidy Garcia Cortés y Jibrix,
miembro del grupo de Overgame.

ES INVESTIGADOR ASOCIADO DEL NATIONAL
Bureau oF EcoNOMIC RESEARCH Y
MIEMBRO DEL CONSEJO DE CATALUNYA DE
TELEFONICA.

CoMO ASESOR ECONOMICO PRINCIPAL
DEL CENTRO DE CoMPETITIVIDAD GLOBAL
peL Foro Economico MunbiaL (WEF),
EL PROFESOR SALA-1-MARTIN ES EL
AUTOR Y PADRE INTELECTUAL DEL INDICE
pe CompeTiTiviDAD GLoeaL (GCI). EL
iNDICE, PUBLICADO ANUALMENTE POR EL
Foro Economico MunDIAL EN su GLOBAL
COMPETITIVENESS REPORT, ESTIMA Y MIDE LA
COMPETITIVIDAD DE TODOS LOS PAISES DEL MUNDO, LOS ORDENA
EN UN RANKING MUNDIAL Y RECOMIENDA ESTRATEGIAS DE A LOS
RESPONSABLES POLITICOS Y ECONOMICOS DE CADA PAIS.
PErRO LA DE XAVIER SALA | MARTIN NO ES EL UNICO PONENTE
DEL Simposium 2015. PUEDEN ACCEDER A LA AGENDA DE
PONENCIAS MAS ACTUALIZADA EN ESTE ENLACE.

DATA CAPTURING Y POINT OF SALE (DC/POS)
Se trata de otra de las areas de interés del Simpo-
sium. En este caso, tal y como nos adelantan des-
de Ingram Micro, “en el espacio de la division DC/
POS nos acompanaran los principales fabricantes
del mundo de la captura de datos, identificacion
automaticay punto de venta, junto a quienes pre-
sentaremos equipos y soluciones en este campo:
lectores de cédigos de barras, terminales moévi-
les, impresoras de etiquetas, RFID e infraestruc-
tura inalambrica”.

Ademas, “contaremos con un entorno de retail
enfocado a soluciones de punto de venta movil
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"Advanced Solutions mostrard

las Ulfimas tendencias tanto
en infraestructura como en
soluciones. Contaremos con

novedades en todas las dreas

tecnologicas en lass que Nos

estructuramos

Alberto Pascual, director de Ingram
Micro en Madkrid

(MPOS) y uno de healthcare con soluciones espe-
cificas para el sector sanitario”.

AV/PRO

Y, hablando de areas de soluciones de negocio,
otra parada en nuestro recorrido la protagoniza el
area de audio y video profesional. Segun nos co-
mentan desde la propia division, en este Simpo-
sium “se mostraran las ultimas tendencias en so-
luciones para el mercado de la educacion y digital
signage. Siguiendo el formato de afnos anteriores,
se van a mostrar diversas soluciones presentadas
en formato vertical en el que, entre otras, podran
verse soluciones en entornos aeroportuarios,

‘ educacién y corporate”.

especiaLsiMposiuM [ AV ¢

Pero quiza la gran novedad de este aio es que
la division de Pro AV “presentara un caso de éxi-
to basado en uno de los ultimos proyectos desa-
rrollados por la division. Adicionalmente, se van
a realizar workshops durante toda la jornada por
parte de nuestros fabricantes, asi como presen-
tacion de novedades de productos en los que la
Division de Pro AV va a llevar la distribucion para
el mercado nacional”.

CLOUD
Cloud es otra parada obligada en nuestro repaso.
En el caso de Ingram Micro, esta area de negocio
se enlaza directamente con su Cloud Marketpla-
ce, tal y como nos recuerda Jordi Muioz, direc-
tor de la division de valor de Ingram Micro. En
palabras de este responsable, “con el lanzamien-
to del Cloud Marketplace, Ingram Micro lidera el
mercado de la distribucién de Soluciones y Ser-
vicios Cloud. El mercado de Tl esta evolucionan-
do rapidamente hacia las soluciones en la nube
y Ingram Micro se posiciona como
el distribuidor de referencia en este
entorno. El Marketplace de Ingram
sera el punto de encuentro entre
los proveedores de Soluciones en
la nube y el canal de distribucién TI.
El Marketplace permitira efectuar
las transacciones comerciales en-
tre proveedores y resellers de for-
ma totalmente desasistida y auto-
matizada, con la garantia total que
proporciona Ingram Micro. Ingram

Micro esta construyendo el futuro de la Distribu-
cion en el mercado TI".

Por este motivo, en el Simposium se ha habilita-
do una zona dedicada a Cloud Marketplace, don-
de se realizaran constantes demostraciones de la
aplicacion para que los visitantes puedan conocer
en detalle la aplicacion.

MICROSOFT WINDOWS 10

Y, si hablamos de actualidad, ésta nos lleva a uno
de los mas llamativos anuncios de Tl en este 2015:
Windows 10. Por este motivo, Ingram Micro ha
querido habilitar un area especifica para esta nue-
va version del sistema operativo de Microsoft dado
que, seguln nos explica Antonio Prieto, distributor
manager OEM de Microsoft Ibérica, “desde Micro-
soft es un verdadero placer participar un aino mas
en el Simposium de Ingram Micro, un evento que
se ha consolidado afio tras aino como el evento de
referencia del canal de distribucion. Ademas, esta

edicidn es muy especial para Ingram Micro y Micro-
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soft ya que podremos compartir todas las noveda-

des de Windows 10 y el gran abanico de oportuni-
dades de negocio que brinda a nuestros partners.
Windows 10, presente en 2 meses en mas de 100
millones de dispositivos, representa el primer paso
de toda una nueva generacion de Windows”.

MICROSOFT CLOUD

Junto con Windows 10, la oferta cloud de Microsoft
tendra su espacio de protagonismo. Tal y como
nos explica Elba Fernandez, distribution manager
de Microsoft Ibérica, “en el Simposium 2015 y el
Laboratorio de Microsoft los asistentes podran ver
y experimentar todas las novedades que presen-
tan las soluciones nube: Office 365 con todas las
novedades de Office 2016, Azure y todas las po-
sibilidades que ofrece, CRM Online con todas sus
opciones y moédulos y, por supuesto, conocer Win-
dows 10 de primera mano. Tendremos sesiones
practicas en las que podran ver cdémo instalar las

soluciones nube y su funcionalidad, sacar todo el
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partido a estas soluciones y cémo venderlas a sus
clientes ayudandoles a modernizar su negocio.”

ACCESORIOS
Segun nos adelantan desde el mayorista, “vamos
a disponer de una zona exclusiva para accesorios,

2015

2012 <5 2014 &=
Creacion de zonas
especificas de IMagine (AV Pro) xm;ﬂt&
DC/POS

profesionales.

donde nuestros clientes tendran la oportunidad
de ver desde la ultimas novedades y lanzamientos
hasta accesorios especializados para dar solucién
mercados verticales en crecimiento constante
como el educativo. En este espacio contaremos
con la presencia de destacados fabricantes como




En el Simposium Ingram
Micro 2015 se realizardn
constantes demostraciones

de Cloud MarketPlace,

la tienda de soluciones cloud
del MAYOriSta

Kensington, OtterBox, Trust, Port Desings, Plan-
tronics, Silver Sanz, Targus, Tucano y Bretford.

APPLE

Como en anos anteriores, Apple tendra su espa-
cio reservado en la zona de exposicién del Sim-
posium. En esta area, el mayorista mostrara todas
las novedades de este fabricante, con especial
foco en las novedades relacionadas con las solu-
ciones de Beats Audio.

PHYSICAL SECURITY
Un contenido que es novedad en esta decimo-
cuarta edicion es el centrado en soluciones de se-
guridad fisica. Esta nueva area de negocio tendra
su protagonismo en la cita. Para adelantarnos qué
se podra ver en el Simposium, hemos hablado con
Manuel Méndez, business manager de Physical
Security. En palabras de este responsable, “una
de las importantes novedades de esta edicion del
‘ Simposium Ingram Micro es la incorporacién de la

L

especiaLsivposium - [ CTRAIVI :

marca AXIS, fabricante de soluciones de video en

red para instalaciones profesionales. La compainia
es lider del mercado de video en red profesional
y uno de los grandes artifices del cambio de la vi-
deovigilancia analdgica a la digital. Los productos
y las soluciones Axis se centran en la seguridad y
vigilancia y en la supervision remota, y se basan
en plataformas tecnoldgicas abiertas e innovado-
ras lo que permite la interoperabilidad con infini-
tas soluciones y aplicaciones de terceros y para
mercados verticales especificos como comercio,
sanidad, educacion, seguridad ciudadana, in-

fraestructuras criticas, y transporte, entre otras”.

Axis acudira a la nueva ediciéon del Simposium
“con una nutrida representacion de la marca para
presentar sus soluciones y dispondra de varias
camaras, accesorios y software para mostrar a
los visitantes del evento. Nos enseflaran como la
transicion de la tecnologia analdgica a la digital ya
es claramente un hecho y cémo los integradores
de sistemas y empresas de servicios Tl tienen una
grandisima oportunidad afadiendo las soluciones
de video en red en su catalogo de soluciones”.

ENLACES DE INTERES

Area de registro

Ponencias del Simposium Ingram Micro 2015
Ponente destacado, Xavier Sala i Martin
Ingram Micro Cloud Marketplace

IMPRESION 3D

Si hay un area de negocio que

presenta crecimientos actua-

les y, sobre todo, futuros, es ¢QUIERE ASISTIR
AL SIMPOSIUM
INGRAM MIiCRO
2015?
PUEDE REGISTRARSE

EN ESTE ENLACE

la impresion 3D, de ahi que
Ingram Micro no haya que-
rido dejar pasar la oportu-
nidad de dedicarle una zona
en este Simposium, donde los
asistentes podran conocer, de
primera mano, las soluciones de 3D
Systems.

PARTNERS DE SERVICIOS

Ademas de todas las soluciones tecnolégicas del
area de exposicion, el mayorista contara con la
presencia de algunos partners que ofrecen servi-
cios a sus clientes, como es el caso de La Caixa o
ICECAT.

El objetivo, segun nos explican desde el mayo-
rista, es “contar con opciones de servicios que nos
ayuden a configurar una bateria de opciones, al-
ternativas y herramientas para nuestros clientes
que les ayude a vernos como un socio mas alla de
la tecnologia”. }
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as empresas estan apostando por poner en

marcha nuevos proyectos de almacenamien-

to y estan actualizando sus infraestructuras.
Un estudio de IDC desvela que, a nivel mundial, el
mercado de sistemas de almacenamiento empre-
sarial crecié un 2,1% en el seqgundo trimestre de
2015 debido a que estas tecnologias permiten a las
empresas conseguir un ahorro tanto en los costes
como en la complejidad de las infraestructuras de
almacenamiento existentes.

Este es, sin duda, un mercado en crecimiento.
“Cualquier unidad de negocio necesita mas canti-
dad de informacién para prestar su servicio o para
la toma de decisiones; de hecho, los datos de cual-
quier empresa son claves para su éxito empresarial,
y esto hace que los proyectos de almacenamiento
sean importantes en practicamente todas las orga-
nizaciones” explica Francisco Torres-Brizuela, direc-
tor de canal y alianzas de NetApp lberia.

jTe avisamos del proximo [T Reseller?

A pesar de las buenas sensaciones que transmite
este mercado, como a la mayoria de las areas del sec-
tor TIC, las fluctuaciones de las monedas han tenido
un impacto en el mismo. “La fortaleza del délar ha

"E nivel de adopcion ae las tecnologias
NAS y 55D va a continuar creciendo”

Alfreao Gonzalo Jiménez,
solutions manager de Atos

obligado alos distintos fabricantes a reaccionar para
continuar siendo competitivos en nuestro mercado
local. En la primera mitad del afo, percibimos una
tendencia a contener la subida de precios a costa de
reducir los margenes del canal, excluyendo muchas
operaciones de los esquemas de rebate habituales.
El insostenible impacto en la rentabilidad, unido a
una mejora en la demanda, parece haber frenado
esa toénica a partir del mes de julio” explica Alberto
Pascual, director de Ingram Micro Madrid.

MAs VALOR, MENOS VOLUMEN EN EsPANA

En el caso de Espana, y segun datos de GfK, entre
enero y julio de este ano, el volumen de ventas de
almacenamiento superd los 155 millones de euros,
15 millones de euros mas que en el mismo periodo
del ano anterior. A pesar de esta subida, si los da-
tos se analizan en unidades comercializadas, éstas
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“la tendencia cloud continuard
Claramente siempre que Ia
calidad gel servicio versus el

(oste sea positiva”

Sara Martinez, jefe de producto
de almacenamiento de HP

fueron practicamente las mismas que en los prime-
ros siete meses de 2014 (1,6 millones), algo que, en
opinién de Fernando Ibanez, product manager de
almacenamiento y servidores de Fujitsu, va a conti-
nuar. “La necesidad de asegurar el almacenamiento

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

de los datos lleva a invertir en mejores plataformas,
que a su vez son mas flexibles y versatiles para po-
der asegurar la disponibilidad de los servicios”.

Sara Martinez, jefe de producto de almacena-
miento de HP, cree que el motivo del crecimiento
del valor del mercado pero no de las unidades sumi-
nistradas se debe “claramente”a las ventas de discos
flash. “Hasta ahora, y teniendo en cuenta que todas
las empresas se encuentran presionadas para hacer
mas con menos, el precio ha supuesto una barrera,
especialmente para las PYMES. Pero el rendimiento
y los costes de la tecnologia flash han alcanzado un
punto que puede tener un impacto revolucionario
en las empresas”.

Ya sea en valor o en volumen“sin duda el mercado
del almacenamiento en nuestro pais va a continuar
creciendo, ya que es cada vez mas maduro y al igual
que sucede en otros paises de nuestro entorno, no
solo consiste en almacenar datos, sino que es nece-
sario que proporcione acceso a ellos y gestion de la
forma mas efectiva posible” anade Tomas Garcia, di-
rector de almacenamiento de IBM Espana, Portugal,
Grecia e Israel. Ademas, “la confluencia de tecnolo-
gias de Big Data, sociales, moéviles y cloud esta ha-
ciendo que las empresas demanden mayor rapidez
y eficacia en el acceso a informacién de negocio”.

En palabras de Sara Martinez, todos estos facto-
res, especialmente el Big Data, “estan cambiando el
concepto de almacenamiento”.

EL ALMACENAMIENTO CRECE EN EL CANAL
Volviendo a los datos de GfK, las previsiones de la
compania auguran un buen afo para este segmen-

to en el canal europeo. Concretamente la consulto-
ra cifra el crecimiento en 2015 en un 34%, aunque
Fernando Ibanez cree que “incluso puede ser mas”.
Este es“un segmento que lleva afos ya siendo es-
tratégico, pero no cabe duda de que vive un mo-
mento excepcional. Por tres razones principales:
uno, la seguridad; ya no se concibe almacenamien-
to de datos sin seguridad de los datos; dos, la lle-
gada de la nube, que afnade al concepto de alma-
cenamiento remoto el de entrega de aplicaciones
y servicios; el almacenamiento inteligente de los
datos ha pasado al primer plano; y tres, la movili-
dad, que ha convulsionado el mundo del almacena-
miento para convertirlo en una commodity. Es, en

octubre 2015
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definitiva, un mercado renacido con una fuerza sin
precedentes” considera Santiago Méndez, director
de TD Azlan Iberia.

A esto hay que anadir “la mayor demanda de to-
das las aplicaciones y de los usuarios de espacio de
almacenamiento” explica Alfredo Gonzalo Jiménez,
solutions manager de Atos. “También se replican
cada vez mas datos para aumentar la disponibilidad
de lasinstalaciones, provocando igualmente un ma-
yor consumo de espacio de almacenamiento”.

EL ALMACENAMIENTO CLOUD NO DESPEGA

Por segmentos de negocio, es significativa la situa-
cion que esta atravesando el cloud computing. El
informe de GfK desvela que el mercado europeo de
almacenamiento en el canal reseller muestra que
los servicios cloud son una opcién mas y no exis-
te un reemplazo de tecnologias. Ademas, Europa

jTe avisamos del proximo [T Reseller?

“‘Muchas aplicaciones
tradicionales evolucionardn a
Uun modelo de nube privada o

incluso hibriaa”

lomds Garcia, director de
almacenamiento de IBM Esparia,
Portuga, Grecia e Israel

no sigue los pasos de otras regiones como Estados
Unidos o Asia. Esto se debe, en opinion de Santiago
Méndez, “a que los europeos somos mas conserva-

dores, especialmente en el ambito empresarial. Los
fabricantes de nuevo cuio han tenido tipicamente
dificultades para buscar su hueco entre organiza-
ciones que tendian a perpetuar su apuesta por un
proveedor tradicional”.

A pesar de esto Alfredo Gonzalo Jiménez cree
que “la opcién de la nube ya no puede volverse
atras’, mientras que Sara Martinez considera que
“la tendencia cloud continuara claramente siem-
pre que la calidad del servicio versus el coste sea
positiva”.

En este sentido, Fernando Ibafez apuesta por el
crecimiento del almacenamiento en la nube. “Los
servicios necesitan ser accesibles desde cualquier
plataforma, en cualquier lugar, en cualquier mo-
mento y desde cualquier sitio. Las empresas quieren
centrarse en sus procesos de negocio y no parar su
tiempo pensando en los procesos de TI".
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LA LABOR DEL CANAL

Para que el canal traslade los beneficios del alma-
cenamiento en la nube a sus clientes lo primero
que tiene que hacer, en palabras de Alfredo Gon-
zalez Jiménez, es “entender qué puede aportar un
integrador o revendedor en el negocio de la nube.
Una vez asumido el papel del integrador en este
ciclo debe ser capaz de convencer al cliente para
adoptar un modelo de servicio frente al tradicional
modelo de propiedad de activos. La informacion
es lo mas sensible que tiene un cliente y que dicha
informacién se ofrezca a través de un servicio de
un tercero es lo mas dificil de digerir por parte de
los clientes”.

Y es que“la nube abre nuevas oportunidades para
los resellers, y lo que los resellers deben hacer para
trasladar a sus clientes los beneficios del almacena-
miento en la nube es dejar de tomar el producto en

‘ .

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

{.

si como la referencia y basar su negocio en agregar
valor”, recuerda Santiago Méndez.

Especializacion. Esa es la recomendacion de Sara
Martinez. “Para comunicar los beneficios se ha de
hacer es una labor de concienciacién y sobre todo
asesoria frente a un ambito ante el que normalmen-
te el cliente suele desconocer o tener poco conoci-
miento”.

"La fortaleza del dolar ha obligado a
los distintos fabricantes a reaccionar
para continuar siendo competitivos en
nuestro mercado local”

Alberto Pascual
director de Ingram Micro Maarid

La clave, para Tomas Garcia, es que “los proveedo-
res de servicios entiendan los beneficios que aporta
una estrategia integral, para poder mejorar el valor
de su oferta de servicios. A través del canal se pre-
sentan enormes oportunidades para ellos, ya que la
nube se traduce en ahorros para sus clientes”.

En el entorno empresarial, “ademas de vencer las
dudas, debe incidirse en la ayuda que estos mode-

| almacenamiento evoluciona hacia la tecnologia flash, que

perm/re acelerar los procesos de negocio y reducir os costes”
feranao lbdriez, producto manager de almacenamiento

y servidores ae Fujitsu
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"Los datos de cualquier
empresa son dlaves para

su éxito y esto hace que los
proyectos de almacenamiento
sean importantes en todas las

organizaciones”

francisco Torres-Brizuelg,
director de canal y alianzas
4 ae NetApp lberia

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

los pueden suponer en situaciones de recuperacion
ante desastres y sustitucion de unidades de cinta
antiguas, ademas de reducir los costes de hardware
e introducir modelos de precios mas flexibles” ana-
de Alberto Pascual.

ALmAceNAMIENTO NAS Y SSD

Dos de los sectores que muestran cifras positivas
son el almacenamiento NAS y SSD. A pesar de los
datos de las consultoras, Francisco Torres-Brizuela
recomienda no generalizar. “En el caso de los discos
duros externos, que se consumen habitualmente
en los entornos del home business, la tendencia es
claramente a la baja por la oferta cada vez mayor
de proveedores de almacenamiento en la nube. Las
unidades NAS, tecnologia mas horizontal, orienta-
da a las PYMES vy a ciertas aplicaciones en el mun-
do enterprise seguira creciendo, y por supuesto el
cambio de tendencia debido fundamentalmente a
la reduccion de precio de los SSD, su crecimiento
sera exponencial en los distintos sectores, pero so-
bre todo para las aplicaciones que necesiten un alto
rendimiento con baja latencia”.

En términos generales, Alfredo Gonzalo Jiménez
cree que “el nivel de adopcioén de estas tecnologias
va a continuar creciendo. Compartir la informacion
entre mas usuarios (para las unidades NAS) y mejores
tiempos de respuesta a las peticiones (para las unida-
des SSD) son dos factores clave en la expansion”.

TecNOLOGIA FLASH
Fernando lbanez, destaca que “el almacenamiento
evoluciona hacia la tecnologia flash, que permite

acelerar los procesos de negocio y reducir los cos-
tes. La evolucion del mercado de las tecnologias
de almacenamiento hara que el precio euros/GB se
aproxime al precio euros/GB del almacenamiento
tradicional. En un futuro todo sera flash”.

Las nuevas oportunidades de negocio que pre-
senta este segmento es la clave del crecimiento.
Francisco Torres-Brizuela afade que “si bien esta
tecnologia no es un elemento novedoso, silo es que
se trate del ‘Unico’ componente que da forma a una
cabina. Esta nueva familia de equipos permite llegar
a niveles de rendimiento mayores que con equipos
convencionales, y sobre todo, hacerlo de forma mu-
cho mas eficiente, con una cantidad de hardware

mucho menor, menor consumo y espacio”.
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Y si las oportunidades son claras, los beneficios lo
son aun mas. En palabras de Sara Martinez, “el aba-
ratamiento de la tecnologia y las nuevas propues-
tas tecnoldgicas han hecho que las grandes corpo-
raciones la incorporen a sus sistemas y, sobre todo,
han acercado las soluciones flash a las empresas de
tamano medio”.

ALMACENAMIENTO HIBRIDO, {EL FUTURO?

El mercado de almacenamiento estd en medio de
una transformaciéon que puede hacer pensar que el
futuro sera un modelo hibrido. Aunque determinar
si en el futuro seran las soluciones hibridas las que
predominen en el mercado “es dificil’, Tomas Garcia
considera que la probabilidad es alta.“En ello tienen
bastante que ver las empresas de Tl, encargadas de
la correspondencia entre la infraestructura actual
de las organizaciones con sus lineas de negocio, y
de facilitar el mejor aprovechamiento de todo tipo

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

‘Lo que tiene que hacer el canal para trasladar los beneficios del
almacenamiento en la nube es aejar de tomar el producto en si

omo la referencia y basar su negocio en agreqgar valor”
Santiago Ménaez, director ae 1D Azlan lberia

de soluciones innovadoras, que ademas que supon-
gan un rapido retorno de la inversion. Con los nue-
vos entornos digitales y el crecimiento de los volu-
menes de datos, poder acceder de manera rapida a
informacién de valor ayuda al éxito de las empre-
sas. Por diferentes motivos, muchas aplicaciones
tradicionales evolucionaran a un modelo de nube
privada o incluso hibrida, usando por tanto almace-
namiento tradicional, pero con muchos de los be-
neficios de la nube”.

A esto hay que anadir que, segun Santiago Mén-
dez, “las soluciones de almacenamiento hibridas no
son mejores por ser hibridas, sino porque permiten
aprovechar todo el potencial de los datos, a través
de un almacenamiento mas inteligente” y, ademas,
“facilita a la organizacion la flexibilidad de una nube
publica para algunos servicios y la seqguridad de una
nube privada para otros” anade Francisco Torres-Bri-
zuela.

No obstante, y en palabras de Alberto Pascual,
“hasta ahora, las razones principales para el empleo
de una solucién hibrida eran el coste del almacena-
miento all flash y la falta de determinadas funciona-
lidades. El abaratamiento del flash, unido a la adop-

cion de las prestaciones ampliadas a las que estaba
acostumbrado el usuario Enterprise, como puede
ser compresion, deduplicacion, snapshots, replica-
cion, thinprovisioning y tolerancia a fallos, esta for-
zando que las soluciones hibridas dejen de tener
sentido”. M@

n Estudio IDC mercado de almacenamiento
en EMEA

n Estudio IDC mercado almacenamiento a
nivel mundial

n Estudio Gartner mercado de servidores
a nivel mundial

n Estudio GfK mercado almacenamiento
Espaia enlace a IT Reseller
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B Martes, 27 de octubre - 10:30 AM

“5 CLAVES PARACAMBIARTU
NEGOCIO EN 5 ANOS.

RETOS DEL CANAL DE DISTRIBUCION Ti
DE VALOR ANADIDO”

Ponente: José Luis Montes,
director de SmartChannel Technologies

El negocio del canal de distribucion Tl de valor afiadido se enfrenta a varios
retos simultaneos: desde el “qué vendemos” hasta el “como lo vendemos”,
pasando por “a quién se lo vendemos”; todo esta en radical, rapiday
retadora evolucion. Asiste a nuestro webinar gratuito y descubre cuales son
las claves de estos cambios y la forma de enfrentarlos, para convertirlos en
oportunidades de fortalecer tu negocio frente a tu competencia.

Mo
G

B Jueves, 29 de octubre - 10:30 AM

“OPENSTACK:
TOMA DECISIONES DE NEGOCIO
ALREDEDOR DEL CLOUD”

Ponente: Diego Parrilla,
CEO y fundador de StackOps

La plataforma OpenStack, basada en cédigo abierto y escalable,
proporciona soluciones de cloud computing para empresas de
todos los tamarios. Descubre en este webinar gratuito todos

los secretos de OpenStack, como se adapta al clientey a los
departamentos Tl, que soluciones se integran, sus casos de uso, o
como son la calidad de servicio, disponibilidad y fiabilidad en los
entornos OpenStack.
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En 2019 la facturacion de este segmento
superara los 20.000 millones de euros

lmpresion 3 D

un mercado con grandes perspectivas

Aunque todavia no representa un porcentaje
elevado del total del mercado, el sector de
impresion 3D crece y, como casi todos los
sectores, la oportunidad que representa no
puede pasar inadvertida por el canal de
distribucion. La especializacion es la clave para
que la venta indirecta se prepare de cara a la
entrada de nuevos jugadores que aportardn
mayor dindmismo al mercaao.

jores perspectivas presenta. No obstante, toda-
via no supone una importante parte del mer-
cado global de impresién. Segun Javier Camacho,
promotion division manager de MCR, “actualmente

E | sector de impresién 3D es uno de los que me-

;Te avisamos del proximo IT Reseller? octubre 2015
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“Cada vez son mds los

fabricantes ae impresion 3D que
aterrizan en el mercado espario),
donde vemos jugadores locales

(0N pesos importantes”

Rosario de Pedr, sr business manager
ae Ingram Micro

el porcentaje de ventas de impresoras 3D no alcan-
za ni un 8% sobre el total y antes de que termine
2015 esta cifra no superard el 10%, habiendo cre-
cido la ventas de las mismas en los ultimos 5 afnos
como un 45%".

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Este porcentaje al que Joaquin Herrador, director
de TD Datech Iberia, define como residual se debe a
“la poca edad de este mercado emergente”y a que
“la mayoria de los productos disponibles hasta aho-
ra tienen un propdsito horizontal, es decir, son va-
lidos para todo tipo de empresas y consumidores”.
Las impresoras 3D “han de buscar su hueco en las
aplicaciones para las que pueden ser utilizadas”.

Aunque el total es aun pequefio, Context calcu-
la que este ano generara mas de 5.000 millones de
euros y que para 2019 la cifra superara los 20.000
millones. Las previsiones de Canalys cifran el creci-

miento en unidades, tanto del segmento de consu-
mo como del profesional, en un 95% y la subida de
la facturacion en un 81% en el periodo 2012-2017.

MERCADO DE SOBREMESA CONTINUA EN ALZA

Por sectores, y segun datos de Context, las ventas de
impresoras 3D de sobremesa crecieron un 25% en el
segundo trimestre de este aflo en comparaciéon con
el mismo periodo del ano anterior, algo que en pala-
bras de Javier Camacho se debe “en gran medida a la
novedad del producto y a las ganas de seguir vien-
do productos novedosos y desconocidos”. A esto hay

10 cosas sorprendentes hechas con impresoras 3D
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que unir que “los principales fabricantes de solucio-
nes 3D estan en disposicion de aportar al mercado
modelos ya montados, con mayor velocidad de im-
presion, gama mas amplia de materiales y a precios
cada vez mas asequibles, mejorando asi la experien-
cia de usuario” afirma Rosario de Pedro, sr business
manager de Ingram Micro, quien confia en que “este
crecimiento se mantendrd” tanto en la segunda mi-
tad de este ano como en los proximos anos.

Las previsiones de Context se asemejan a la de los
mayoristas, aunque Chris Connery, vicepresidente
de investigacion global de la consultora, recuerda
que “el mercado de impresoras 3D de sobremesa
cambia y evoluciona cada trimestre”. Aunque el cre-
cimiento del 25% “parezca fuerte” éste es inferior
a los resultados obtenidos en los cuatro trimestres
anteriores “cuando las ventas subieron un 90% ano
a ano”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

"Laespedializacion, es la mejor forma para acceder a un mercado
que puede estar en augey que a medida que transcurre el iempo ira

mejorando”

EL SEGMENTO INDUSTRIAL Y PROFESIONAL SE ESTANCA

En el caso de las impresoras 3D para el segmento in-
dustrial y profesional, éstas “se estancaron”y Context
considera que a corto plazo “su crecimiento es me-
nos cuantificable”. Joaquin Herrador confirma este
estancamiento aunque en su opinidn “es una ralen-
tizacion reciente”. El afo pasado “ambos segmentos
fueron a la par, pero se estima que en el

global de este ano, la parte de im-

Javier Camacha, promotion division manager de MCR

Context, en cambio, “culpa” a Stratasys y 3D Sys-
tems, companias que “fueron responsables de una
gran parte de las ventas y de los ingresos de este
segmento durante el trimestre y ambos han obteni-
do unos resultados decepcionantes”.

Joe Kempton, analista de Canalys, explica que
“varias de las principales companias de impresion
3D tuvieron dificultades en la primera

mitad del ano al presentar pro-

presoras de consumo crecera un - - ¥ _ ductos mediocres. Esto hizo
50% respecto a 2014, y la parte o5 " 20\ ® » - que los proveedores mas
profesional, s6lo en un digi- ; : & :. ‘. R L “: "\ pequefos obtuvieran re-
to”. Esto se debe a“la llegada PSP > @ "\ " sultados muy buenos”.

de nuevos fabricantes de LN "‘.f' o "* . : | A todo esto hay que
productos de consumo'y a N 2N 3/ N ™ "IN unir factores econémi-
la acogida de sus produc- \ ":‘ S : ‘ ; N - ‘_" »y | cos, como la debilidad
tos, que probablemen- = q ‘- o~ ?‘ w7 D) de algunas mone-

te ha hecho que los
fabricantes de pro-
ductos mas pro-
fesionales hayan
vendido menos
de lo previsto”.

das como el yen
o el euro frente
al dolar, y al re-
traso de la deci-
sion de compra
de algunos clien-
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"Esteario la parte de impresoras
de consumo crecerd un 50%
tespectoa 2014,y la parte

profesionay, solo en un digito”
Joaquin Herrador,
director de 1D Datech Iberia

tes. En este sentido, Javier Camacho recuerda que
la inversion que tienen que realizar las empresas
“es mucho mas elevada’, con lo que “las posibilida-
des son mas limitadas”. Una situacion que “de mo-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

mento se prolongara hasta que los costes se sigan
ajustando”.

Rosario de Pedro afade que “el canal profesional
adopto la tecnologia de impresion 3D hace ya unos
anos con crecimientos significativos que se segui-
ran produciendo en los préoximos trimestres”. Sobre
todo en soluciones centradas en areas como la sa-
nidad o mercados como la educacién o el indus-
trial, con los sectores aeronautico y automovilistico
como protagonistas.

SITUACION DE LOS FABRICANTES

La compania taiwanesa XYZprinting continud lide-
rando el ranking de fabricantes de impresoras 3D a
nivel mundial al acaparar el 22% de las ventas gra-
cias a su oferta de impresoras 3D a bajo coste.

“Esto sigue una tendencia en la industria de im-
presion 3D, donde muchas pequenas y medianas
empresas prefieren soluciones de fabricantes locales
mas pequenos que ofrecen la misma calidad de pro-
ducto que los jugadores grandes a precios sustancial-
mente mas bajos” asevera Joe Kempton.“El precio ha
impulsado la popularidad de estas impresoras entre
los consumidores y algunas de ellas han obtenido un
éxito notable en el mercado de educacién”.

Context destaca que Shinging3D también tuvo
un buen segundo trimestre al igual que Stratasys
(MakerBot) y 3D Systems (Cube/Cubify) que recibie-
ron gran parte de la atencién de la industria.

Por regiones, Norte América serd la region que
mas crezca aunque EMEA también obtendra resul-
tados positivos gracias a la apuesta de los fabrican-
tes por el canal de distribucién B2B 'y B2C.

EnTRADA DE HP

La situacién cambiara ya que la demanda “continda
siendo fuerte” considera Context. “Existen indicios
que muchos usuarios estan esperando la entrada
de nuevos jugadores como HP que anuncid su tec-
nologia Multi Jet Fusion en 2014 aunque los prime-
ros modelos no llegaran al mercado hasta 2016”.

El motivo que ha podido llevar a HP a retrasar su
entrada en el mercado de impresién 3D hasta el afo
que viene “seguramente no es que no disponga de
la tecnologia” adecuada, “sino mas bien porque no
ha visto que el mercado en este sentido sea lo sufi-
cientemente apetitoso’, explica Javier Camacho.
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Sin lugar a dudas, “la entrada de fabricantes tra-
dicionales como HP dara al mercado de impresion
penetracién en todos los segmentos de mercado,
en los que ya estan establecidos” explica Rosario de
Pedro. “Estara por ver si la entrada de los grandes
jugadores comprimira el mapa de fabricantes o no”.

A la espera de ver como va a ser el desembarco de
HP en este sector, “desde luego, la entrada de nuevos
fabricantes incide en el mercado de forma mas deci-
siva que en otros nichos” considera Joaquin Herrador.

SITUACION EN ESPANA

En relacién a la situacidon que atraviesa el mercado
de impresién 3D en Espana, Javier Camacho expli-
ca que es similar a la del resto de Europa “si bien es

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

cierto que siempre nuestros numeros estan por de-
bajo de paises como Alemania o Francia”.

La acogida en Espafa de la tecnologia de impre-
sion 3D “esta siendo excelente, situdndonos en los
primeros puestos a nivel de Europa. Cada vez son
mas los fabricantes de impresién 3D que aterrizan en
el mercado espanol, donde vemos jugadores locales
con pesos importantes” anade Rosario de Pedro.

EL PAPEL DEL CANAL

La impresion 3D “es una nueva linea y un nuevo
modelo de negocio”y representa “una oportunidad
historica para el canal, que tendra que trasladar la
tecnologia desde el fabricante hasta el usuario” des-
taca Joaquin Herrador.

No obstante, y en opinion de Javier Camacho,
éste “todavia es muy justo” Al ser un mercado
“muy especializado y muy dirigido a determinados
mercados como la construccion, la educacién o la
medicina” el canal tradicional Tl no va a ver clara la
oportunidad.

Pero una vez que “el uso de las impresoras 3D" se
amplie “se ira incrementando en todos los canales
de mercado. Unos de los motivos de este incremen-
to seran las innumerables aplicaciones que encon-
trara la impresion 3D, una tecnologia que veremos
evolucionar de forma significativa, tanto a nivel de
impresoras, como de materiales como de software
o scanners. El primer paso es el de adquirir el nivel
de conocimiento y certificacidn necesarios para po-
der dar el soporte que el usuario final esta deman-
dando” finaliza Rosario de Pedro. @

n Las ventas de impresoras 3D crecen
pero no a nivel industrial

Ventas impresoras 3D en la primera
mitad de 2015

Impresion 3D, una revolucion
en la fabricacion
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La mejor imagen para el negocio

Cada vez son mds las empresas y entornos donde se usa la senalizacion digital para atraer e informar sobre sus productos y servicios a los clientes.
Bancos, restaurantes, minoristas y muchos mds estdn aescubriendo herramientas valiosas para sus puntos de ventas y salas de espera que les
permiten promocionar sus marcas y prodauctos.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

digital en entornos empresariales se refleja en

el aumento de las ventas de la sefalizacién di-
gital, tal y como se sefala en el informe IDC Retail
Insights.

E | rapido crecimiento del uso de la sefalizacion

SENALIZACION DIGITAL FRENTE A OTRAS ALTERNATIVAS

Pero, jpor qué optar por este tipo de soluciones di-
gitales en vez de por otras alternativas, como puede
ser la sefalizacidon analdgica, los proyectores o los
televisores convencionales? Son varias las razones
que aportan valor a la carteleria digital. Por ejemplo,
y frente a soluciones analégicas, podemos sefalar
que las digitales presentan una instalacion mas sen-
cilla, con menor mantenimiento y menos necesidad
de accesorios, dado que se trata de soluciones que
incorporan en si mismas todo lo necesario. Ademas,
la sefalizacién clasica presenta unas necesidades
de actualizaciéon y mantenimiento que no se dan
en el caso de las soluciones digitales. Asimismo, el
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(ada vezson mds las empresas
yentomos dondese usala
sefializacion digital para atraer
e informar sobre sus productos y
servicios alos clientes
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contenido que se puede mostrar en estas solucio-
nes es mucho mas dinamico, lo que atrae mas el in-
terés de los clientes en los entornos comerciales o
comunicativos. Por ultimo, una mayor asequibilidad
y fiabilidad de las pantallas retroiluminadas por LED,
que permiten su viabilidad en un mayor numero de
empresas.

Frente a soluciones basadas en proyectores, las
soluciones de sefalizacién digital ofrecen imagenes
brillantes, nitidas y de alta resolucion, ademas de
tratarse de soluciones de mayor duracién y menor
coste de mantenimiento. Asimismo, se trata de op-
ciones que evitan distracciones derivadas del ruido
o deslumbramiento, ademas de mejorar la atmésfe-
ra en la sala con un diseno moderno y de lineas ele-
gantes, incluyendo una reduccion de la generacién
de calor.

Frente a los televisores domésticos, encontra-
mos soluciones de una mas alta fiabilidad, con un
numero superior de horas de funcionamiento y

mayor duracion del producto. Asimismo, estas so-
luciones incorporan opciones de gestion de con-
tenido con funciones de PC integradas. Ademas,
ofrecen una practica gestion remota de varias pan-
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tallas en distintas ubicaciones, aportando una vi-
sualizacién perfecta de la informaciéon adecuada
gracias a la incorporaciéon de software de gestion
de contenido.

SMART SIGNAGE

En el caso de Samsung, la gama de soluciones de
sefalizaciéon digital se denomina Smart Signage,
y uno de sus elementos destacados es la platafor-
ma Samsung SMART Signage Platform (SSSP), que
ofrece la integracién del media player y el CMS en el
propio monitor, gracias a la incorporacién de tecno-
logia SoC (System-on-a-Chip). Con esto, ofrece un
menor TCO (Total Cost of Ownership, Coste total de
propiedad) al eliminar la necesidad de adquirir un
PC o media player adicional, ademas de simplificar
la instalacion y configuraciéon asi como, reducir los

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Samsung SMART Solutions en Infocomm

costes operativos derivados del consumo eléctrico,
el mantenimiento y la reparacion de los equipos.
Asimismo, la plataforma es abierta, esto es, permite
la integracion de soluciones Digital Signage de ter-
ceros a través de un desarrollo previo.

Con la integracién de la solucién Magicinfo de
Samsung, se facilita la gestion del contenido, dado
gue se incorpora a la plataforma SSSP y elimina el
coste anadido de adquisicién de un software espe-
cifico de gestion de contenido, asi como de un PC
o player adicional. Ademas, permite la gestion del
contenido para pantallas independientes como
para soluciones de videowall, y facilita su creacién
gracias a la existencia de plantillas pre-cargadas
sobre las que trabajar e incorporar contenidos con

% Clicar para ver el video

solo arrastrarlos. Ademas Magiclnfo cuenta con un
moédulo Autor para creacidon de contenidos mas
complejos y personalizados siendo compatible
con los formatos mas estandarizados del mercado,
diversas fuentes de entrada y otros recursos como:
RSS, widgets, etc.

A nivel de gestioén, de forma remota puede con-
trolarse el contenido desde cualquier lugar. Con el
ya mencionado Magiclnfo, se pueden crear y ac-
tualizar los contenidos y mensajes en tiempo real
mediante las conexiones Wi-Fi integradas e, incluso,
desde un dispositivo moévil. Ademas, pueden con-
trolarse el encendido, el brillo o la actualizacion del
firmware desde una ubicacion remota o a través de
conexiones RS-232Cy RJ45.
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Bancos, restaurantes, minoristas y muchos mds entormos, como

qeropuiertos, estdn aescubriendo herramientas valiosas para sus
puntos de ventas y salds de espera

Magiclnfo, incorpora ademas utiles funciones en-
focadas a entornos donde los contenidos deben
mostrarse de manera ininterrumpida. Puede defi-
nirse, por ejemplo, un display auxiliar que mostraria
el contenido deseado en caso de fallo en el display
principal. Ademas, desde la propia herramienta, pue-
de realizarse, de forma automatica, un cambio en la
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fuente emisora en caso de desconexion de la fuente
activa, lo que favorece su reproduccién constante.

SOLUCIONES ESPECIFICAS PARA DIFERENTES NECESIDADES

Dentro de la gama de soluciones disponibles, he-
mos querido centrar esta informaciéon en las mas
recientes soluciones anunciadas por Samsung en

cuatro entornos o familias de producto: small signa-
ge, soluciones de sefalizacién digital de pequefo
formato; videowall, donde se ha renovado toda la
gama con nuevos marcos ultradelgados; E-Board,
modelos de pizarras digitales para entornos educa-
tivos y corporativos; y outdoor, con soluciones de
sefalizacion digital para entornos de exterior.

Comenzamos el repaso por las soluciones de me-
nor tamano, una de las novedades de esta segunda
mitad del ano. Las pantallas de pequefio formato de
Samsung DB10E-PoE estan orientadas a usos don-
de se requiera una solucidon de sefalizacién digital
pero sea necesario ofrecerla ocupando poco espa-
cio. Tienen un funcionamiento continuo de hasta 16
horas diarias, 7 dias a la semana, con una garantia
de dos anos. El modelo representativo de estas so-
luciones es el DB10D-PoE, que cuenta con conexion
de red incorporada y alimentacion directa compa-
tible con infraestructura PoE Plus para un uso mas
simple, puerto HDMI y entrada para tarjetas SD.

De las soluciones de menor tamahno, pasamos en
nuestro repaso a las soluciones de mayor tamano,
los videowalls, una gama que se ha renovado por
completo con la incorporacién de marcos ultrafi-
nos. Los nuevos modelos disponibles se dividen en
tres gamas (P, By S) y dos tamanos principales (46 y
55 pulgadas). Se trata de los dispositivos UD55E-S
UDS55E-B, UD46E-B, UD46E-P y UD55E-P.

Pero, ;qué ofrecen este tipo de soluciones? Con-
cretamente, el modelo UD55E-S estad orientado a
estudios de television en los cuales se requieren
pantallas con caracteristicas y funcionalidades es-
pecificas para estos entornos. Al contrario que las
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pantallas tradicionales, que ofrecen una temperatu-
ra de color de 10.000 grados K, los videowalls UDE-S
tienen una temperatura que oscila entre los 2.800 y
los 6.500 grados K, lo que se traduce en contenidos
son mas nitidos y vibrantes.

Al configurar un videowall es fundamental que
todas las pantallas tengan un brillo y color homo-
géneos, asi que, ademas de la calibracion de fabrica,
los usuarios pueden ajustar el aspecto final del vi-
deowall gracias a Samsung Color Expert.

Por su parte,lagama UDE-B con un brillode 500cd/
m?2 estd pensada para emisiones ininterrumpidas en
entornos tales como estaciones o centros comercia-
les o vestibulos de oficinas y salas de conferencias,
y cuenta con un marco totalde 3,5 mm (2,3 mmala
izquierda y los lados superiores y 1,2 mm en los la-
dos derecho e inferior). Ademas, integra DisplayPort
1.2 y puertos HDMI, y es posible la reproduccion de
contenidos en UHD en configuraciones de videowa-
Il de hasta 5 x 5 pantallas sin necesidad de disposi-
tivos adicionales. La gama UDE-P con un brillo de
700cd/m2 también es adecuada para entornos que
requieran un uso intensivo de las pantallas 24/7. Su
distancia marco-marco de tan solo 3.5mm y el panel
antirreflejo garantizan una mejor visibilidad de los
contenidos a lo largo del Video Wall. Esta serie inte-
gra la tercera generacion de la plataforma SSSP por
lo que, tal y como hemos explicado, dispone de me-
dia player y herramienta de gestién de contenidos
Magiclnfo integrados lo cual simplifica muchisimo
la instalacion y gestién del Video Wall.

Dentro de la gama de pantallas para exteriores,
Samsung tiene previsto incorporar, antes de final

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Fried Chicken 55.66

Sandwich

Discover
New Tasta ot

de ano, soluciones de pequeno formato en 24" pen-
sadas para sefalizacién en escaparates, kioskos de
venta, gasolineras, estaciones de trenes, autobuses
y otros entornos exteriores.

Por ultimo, destacan las soluciones de pizarra di-
gital E-board, orientadas a entornos educativos y
corporativos. Estas soluciones All-in-One estan com-
puestas por pantalla de grandes dimensiones y mé-
dulo tactil integrado compatible con escritura ma-
nual o mediante el lapicero incluido. En este caso,
nos encontramos con tres modelos, DM65E-BR
DM75E-BR, y DM82E-BR.

Estas pizarras interactivas de Samsung incluyen
la solucion de gestion de contenidos MagiclWB S2,
que permite a los usuarios realizar presentaciones,

IR. Burger
BEQ Burger

£7.99
3670
$5.66

compartir contenidos con dispositivos moviles co-
nectados a la clase o reunién, asi como, la utiliza-
cion del dispositivo en modo pizarra con varias he-
rramientas y funcionalidades. @

0

n Samsung Smart Signage

Samsungqg en Hospitality

Samsung en Educacion

n Casos de éxito
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o

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

“Experto de referencia en el Sector,

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

:Neandertal o Cromanon?

menudo me sorprendo a mi mismo apasio-

nandome con materias que, de estudiante,

me parecian de lo mas aburridas, cuando no
incluso estériles. La antropologia y la historia son dos
de ellas, y es que para entender donde estamos e,
incluso, imaginar el futuro, me resulta crucial obser-
var detenidamente el camino que hemos recorrido
hasta aqui.

Te estoy hablando de ti y de tu negocio, asi que
aunque pienses que se me esta yendo la cabeza, lo
cual no descarto del todo, pienso que vale la pena
que mantengas tu atenciéon durante un poquito
mas ;-).

Durante la mayor parte de la evolucién, desde los
primeros hominidos, hace centenares de miles de
anos, y hasta llegar a los ultimos Neandertales (de
los cuales tenemos de media alrededor del 4,5% de
nuestro genoma, lamento darte esta noticia), los se-
res que descendieron de los arboles y se pusieron
a evolucionar fueron fundamentalmente cazado-
res-recolectores, moviéndose frecuentemente en
busca de nuevos territorios de cazay aprendiendo a

gestionar los que en ese momento tenian. Y si, sigo
hablando de tu negocio, y enseguida te daré las cla-
ves de ello.

Tuvieron que sufrir terribles épocas, como las gla-
ciaciones, pero supieron sobrevivir hasta de hecho
convivir durante decenas de miles de afos en zo-
nas geograficas extensas con nuestros verdaderos
antepasados, las diversas formas que el Homo Sa-
piens ha adoptado. Asi, llegé un momento en que
los Neandertales se extinguieron, presionados por
las formas organizativas mas eficientes de nuestros
tatarabuelos, no sin antes haberse mezclado con
ellos un poquito, y de ahi esa parte genética que de
ellos mantenemos.

Pero somos, mayoritariamente, el resultado de la
evolucion de otra linea de hominidos, tataranietos
de los Cromanon que desplazaron a los Neanderta-
les. Hace unos 10.000 afnos comenzamos a ser agri-
cultores y granjeros, a asentarnos de forma estable
en territorios ricos y a explotarlos. De forma paradé-
jica, nuestra esperanza de vida descendié frente ala
de nuestros extintos competidores, aquellos caza-
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La mayor parte de los Moaelos Comerciales de las empresas del
Canal TIC son casi puramente sistemas “Farmer, de granjeros,
organizaciones herederas ae.nuestra procedencigCromagion

dores mas fuertes pero mas brutos (en muchos sen-
tidos), pues nuestras agrupaciones humanas eran
tan densas que empezaron a ser poco saludables.

Y también aument6 la conflictividad, las luchas,
y las guerras. Los antiguos cazadores necesitaban
proteger pocas cosas y tenian mucha capacidad de
generar nuevas ... pero, nosotros, al contrario, tenia-
mos mucho que perder en nuestros asentamientos y
poca capacidad de generar otros diferentes lugares.

i{Vamos con la relacién de todo esto con tu nego-
cio? Ya sé que mirelato antropolégico es apasionan-
te, pero que a ti lo que te interesa leer aqui es litera-
tura profesional, asi que vamos con ello.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

La mayor parte de los Modelos Comerciales de las
empresas del Canal TIC son casi puramente sistemas
“Farmer’, de granjeros, organizaciones herederas de
nuestra procedencia Cromanén. Buscamos zonas ri-
cas, segmentos de mercadoy carteras de clientes ca-
paces de“alimentarnos”durante muchisimo tiempo,
y los cultivamos con ahinco, carifo y paciencia afio
tras ano. Perdemos muy pocos clientes y ganamos,
a cambio, muy pocos nuevos. Nuestros comerciales
tienen asignados, a menudo, mas de un centenar de
clientesy prospectos, pero en realidad hacen el 95%
de sus ventas con menos de diez, que, ademas, son
los mismos que el ano pasado. Sistemas que, cuan-

do son puros, suelen sufrir diversas patologias en
forma de guerras de precios, agotamiento y pérdida
del negocio por cambios tecnoldgicos, marcha de
comerciales clave o cambios importantes en clien-
tes, dificultad para construir nuevos terrenos de ne-
gocio, entre otros.

Casi genéticamente, tendemos mayoritariamen-
te a establecernos como granjeros y a seguir estos
modelos productivos; nos cuesta muchisimo desa-
rrollar modelos orientados a la caza permanente,
quiza porque de los Neandertales tenemos apenas
ese 4,5%, siendo solo accidental y residualmente
descendientes de ellos. Pero vemos en algunos seg-
mentos de mercado, como la telefonia movil o los
ERP, por poner dos ejemplos alejados entre si, en
que las capacidades cazadoras son muy relevantes
para el éxito. Modelos que, en realidad, son lo que
se conocen como “blended”, mixtos, en los que se
simultanea una enorme actividad cazadora de nue-
vos proyectos y clientes con una activa gestién de
la carterizacién conseguida, llamese ésta manteni-
miento y ampliacion de licencias o de lineas.

Durante mas de 25 afos se ha enfocado la gene-
racion de Modelos Comerciales como una dialéctica
entre Farmers/Hunters, podriamos decir siguiendo
mi relato inicial que entre Cromafones y Neander-
tales, pero hoy la mayor parte de los expertos rele-
vantes ven superada esta dicotomia tan marcada.

{Como aplica todo esto a nuestro sector y ne-
gocio? Claramente podemos afirmar que ni uno ni
otro modelo puros tendran validez ya a corto plazo,
y seran los diferentes gradientes de los modelos hi-
bridos.
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Pero vemos en algunos segmentos de mercado, como la telefonia
maovil o los ERP por poner dos ejemplos alejados entre si, en que las

Asi, nuestros account managers que gestionan
como formidables granjeros nuestras cuentas prin-
cipales deben también de atesorar y poner en prac-
tica las mas decididas técnicas de caza para generar
cross y up selling, para crecer el negocio hacia nue-
vas areas tecnoldgicas que deberan de vender en
los territorios inexplorados de otros departamentos

‘ de sus cuentas que no son el de Tl.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

capacidades cazadoras son muy relevantes para el éxito

Y departamentos de cazadores deberan de ex-
plorar permanentemente las oportunidades que
hay en nuevas cuentas, con nuevas tecnologias y
servicios, generando leads, “cazando” los negocios
que estos encierran, y haciendo crecer una parte de
ellos hasta que tengan la dimensién y potencialidad
futura necesarias para pasar a ser gestionados por
sus companeros granjeros, obteniendo a cambio de

éste proceso de “engorde y pérdida” un premio que
les incentive a hacerlo.

Sistemas, capacidades, herramientas y personali-
dades distintas, que a veces deberan de combinar-
se en equipos de personas diversas, pero en otros
terrenos deberan de convivir en el mismo par de
zapatos. Da la bienvenida, si todavia no estas ahi, a
la 6ptima suma de los Modelos Comerciales here-
deros de nuestros antepasados Cromandn y Nean-
dertal. @

2

n Dicotomia farmers/hunters

n Caducidad del modelo commercial puro

n Articulo sobre las capacidades “blended”
del account manager del futuro

n Articulo de Juan Luis Arsuaga
proponiendo una nueva forma de
ver nuestra evolucion hominida

n ;Como eran los cazadores-recolectores?

n Paso a sociedades de agricultores,
y cambios en el modo de vida
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PSICOBUSINESS

2 Asier de Artaza Azumendi

Director de
www.yesmanagement.es

Nacido en Bilbao hace 42 aiios, es también
conferenciante y formador habitual en
grandes empresas sobre Psicobusiness,
Psicologia aplicada a la obtencion de
resultados en la empresa. Ha formado

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

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Z Conflicto - X Psicobusiness =

Y (fx) Aumento
Beneficios Economicos

lamativa ecuacion con el que encabezamos el

titulo de este articulo, espero que tratandose

de la publicacion lider del sector tecnoldgico,
al menos capte la atenciéon de los profesionales
mas técnicos.

Basicamente viene a decir que, a una cantidad de
conflicto determinado, la resta de una cantidad de-
terminada de psicologia aplicada al negocio, pro-
duce un beneficio econdmico directo en funcién
de X. Esta seria la forma de expresarlo desde un
punto de vista matematico, pero como ni yo mismo
lo entiendo, mejor lo explico en lenguaje comun.
Si gestionamos adecuadamente los conflictos exis-
tentes en nuestra actividad, contrarrestandolo con
una gestion psicoldgica eficaz, obtendremos mas
facturacion y mas margen unitario medio.

Empecemos, entonces, por lo que pasa cuando
oimos la palabra conflicto. Con este término lo pri-
mero que nos viene a la cabeza son los problemas
entre personas que existen dentro de todas las em-
presas, que “deben” afectar al ambiente laboral; y
son muy dificiles de solucionar, sino imposibles. Y

si bien estos pueden ser de mayor o menor intensi-
dad, no olvidemos su directa repercusion, ademas
de con el “buen rollo” en la empresa, con los bene-
ficios.

Y la explicacién es sencilla, si existe un conflicto
entre empleados, afectard a la calidad de los proce-
sos internos de la empresa y, por tanto, al servicio
prestado, ya sea en una gestion desordenada de los
cobros, la atencion personal por el servicio técnico,
o la informacién que no llega... por mencionar al-
gunos.

Pero claro, si el conflicto lo llevamos al campo de
los proveedores, la repercusion alcanza otra mag-
nitud; obtendremos una peor consideracion en la
asignacion de stocks para nuestra empresa, peores
margenes, tiempos de respuesta... en definitiva,
dependiendo de la actividad concreta, tendremos
en el origen del ciclo productivo (de nuestro pro-
ducto o servicio) el primer obstaculo.

Y, por supuesto, llegamos al area estelar, al con-
flicto con el cliente... recordemos ;cuanto tiempo,
esfuerzo y dinero nos cuesta conseguir un buen
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PSICOBUSINESS

cliente y cuanto perderlo? Con lo
que al dinero que dejaremos de
facturar por un conflicto con un
cliente, anadamosle todo el
coste de captacion... en fin
no me alargo; esta claro.

Vale, si, esta claro, el con-
flicto entonces es business,
pero la parte psico, ;donde
esta? ;Qué tiene que ver? Sen-
cillo, el conflicto tiene su epicen-
tro en la psicologia humana. Por lo
que sin mas dilacion pasemos a tratar al-
gunos de los aspectos mas importantes dentro de
las multiples variables que rodean al entrenamien-
to en gestién de los conflictos.

Lo primero, repasemos las causas del conflicto,
qgue en funcién a su complejidad tenemos conflic-
tos sobre recursos, sobre necesidades psicoldgicas
(poder, amistad, pertenencia, autorealizacion..) y la
mas compleja, sobre valores (la forma en que des-
de un punto de vista ético y moral creemos que de-
bemos tratar distintas cuestiones. La gestion de los
valores en el conflicto no implica, necesariamente,
una reestructuracion de los valores de las partes. A
menudo el reconocimiento de los del otro ayuda a
resolver los problemas.

Pero atencién, un nivel de conflicto moderado
puede ser incluso positivo para la empresa, con lo
que nos puede interesar, en vez de su resolucion,
su gestién. Eso si, antes debemos identificar si el
conflicto es por la tarea, lo que puede contribuir a
la innovacién; o por la relacién entre las personas,

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Siexiste un conflicto entre empleados, atectard a la calidad de
los procesos intemos de la empresa y, por tanto, al servicio
prestado

¢ COMO AFRONTAR EL CONFLICTO?

Y, iqué estilo de afrontamiento utilizar ante el con-
flicto? Por un lado, tenemos la Evitaciéon del con-
flicto, y otras formas mas sutiles del mismo, como
son la Negacién del conflicto o la Acomodacién al

causado por una incompati-
bilidad entre gustos, ideas, y
valores. En este caso, mantener
el conflicto, aln moderado, gene-
rara un estrés negativo.

Conflict resolution pill

% Clicar para ver el video p
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La gestion de los valores

enel conflicto noimplicg,
necesariamente, una
feestructuracion de los valores
delas partes

Otro estilo es la confrontacion o competicion,
cuando uno gana y otro pierde; porque prima el
probar quién tiene la razén de forma contunden-
te; o por uso de poder cuando hay una relaciéon no
lineal. Que cuando la relaciéon no es lo importante
sino lo es la tarea, o la solucién se requiera de forma
inmediata, puede interesar incentivar este estilo,
que no deja de ser agresivo y tener sus desventajas.

Finalmente, la conducta de “solucién del proble-
ma” puede adoptar la forma de Compromiso, cada

conflicto. Cuidado, que la practica de esta habitual
conducta no elimina el conflicto, sino que lo per-
petua, si bien es cierto que ante conflictos de un
intensidad alta y emocionalidad negativa que di-
ficultan su gestion, puede ser funcional y prevenir
costes asociados a su resolucion.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

unotiene que perderalgo, lo que puede ser efectivo
y eficiente, si cada uno mantiene lo mas importante
para él, o cuando se requiere una solucion tempo-
ral. O puede tomar la forma de Colaboracién, en la
que se buscan muchas opciones (soluciones) crea-
tivas y se trabaja para que ambos ganen. Evidente-

mente, es la solucion mas plena, pero que requiere
de mas tiempo, energia y voluntad por las partes.
Opcidn critica cuando maximizar la relacion de las
personas es importante.

Llegamos entonces a otro punto critico a analizar,
que son los agentes implicados mas directa o indi-
rectamente, porque tendremos que visualizar un
panorama donde ponderar en funcién a su peso,
en la relacién de conflicto, las diferentes posiciones
(punto de partida), intereses (lo que se esconde
tras las posiciones y pueden resolver el conflicto) y
sus necesidades (aspectos mas profundos a los que
conviene sumergirse cuando los intereses no estan
claros) de cada uno de ellos.

Aspecto fundamental y que debe estar presente
en toda la gestidn son las habilidades psicolégicas
fundamentales en la gestion del conflicto, como la
capacidad de establecer un clima positivo, abierto
y flexible; habilidades para la conexién personal, lo
que tiene mucho que ver con el lenguaje no verbal,
el control emocional constante para mantener las
formas y la capacidad de autogestién de nuestro
comportamiento; recordemos que la comunica-
cion no verbal nos puede jugar una mala pasada
enviando mensajes, de inconsciente a inconscien-
te, que dificulten la situacion. Otra habilidad basica
es la escucha activa y reformulaciéon de los mensa-
jes recibidos, que nos permita estar hablando de lo
mismo, y entender al maximo al otro; la capacidad
de preguntar de forma adecuada para detectar los
“quid” de la cuestion; y, finalmente, la asertividad,
capacidad para transmitir nuestras ideas, opiniones
y criterios en mensajes que llegan de forma efec-
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Un nivel ae conflicto moderado
puede serincluso positivo para
laempresa, con lo gue nos
puede interesr, en vez ae st
resolucion, su gestion

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

tiva a la otra parte, sin danarle, sin condicionar el
significado e intencidn, y sin aminorar nuestros de-
rechos. Debemos siempre tener en cuenta que la
dificultad de los conflictos esta en la dificultad para
establecer una comunicacién eficaz, causa de las
percepciones psicolégicas diferentes sobre la rea-
lidad de cada uno.

PROCESO DE GESTION DEL CONFLICTO

Vayamos de forma ejecutiva a afrontar el proceso
de gestion del conflicto. Lo primero, cada parte tie-
ne que estar ante las condiciones adecuadas para
poder explicar toda “su realidad”, pero las emocio-
nes a flor de piel lo impiden, con lo que la otra par-
te debe responder con comprension emocional. Es
decir, una posicién de puedo estar o no de acuer-
do pero “comprendo que te sientas mal” dados los
motivos que tienes. Este es un aspecto nuclear que
dard entrada a una segunda fase.

Si hemos tratado bien este primer punto, la co-
municacion se habilitara, pero cada uno sigue
manteniendo su posicién, se defiende, no deja ver
detras de su fachada... no estamos todavia en mo-
mento de avanzar en las soluciones; dejemos en-
tonces a cada uno hablar, y explicar sus posiciones,
hagamos que profundicen en las razones que las
sustentan... Realmente las posiciones no son ra-
cionales asi que ellos mismos las desmontaran sin
quererlo. Buen truco. En este momento nuestras
habilidades comunicativas de preguntar y asertivi-
dad seran criticas.

Muy bien, llega el momento en que la historia
cambia de nombre, se cae la fachada, se caen las

posiciones e identificamos los problemas reales y
comenzamos a navegar en los intereses que tiene
cada uno y que resolveran total o parcialmente el
problema. jEs momento de brainstorming! Generar
y generar opciones de beneficio mutuo, de benefi-
cio para cada parte sin que ello suponga restar a la
otra. El foco se dirige a hacer el mapa mas amplio
de soluciones, por absurdas o poco importantes,
que puedan parecer en un primer momento. Lo
importante aqui es no frenar el proceso creativo y
generador. Porque estamos en la antesala de la re-
solucion.

Ultimo capitulo, las partes. Podemos estar ha-
blando de uno mismo gestionando un conflicto
con otra persona o mediando entre dos, ven ante si
un menu de opciones que recogen sus intereses y
mejoran la situacion previa, con lo que comienzan
a elegir libremente y la resolucion del conflicto es
el punto final.

Para los que quieran adquirir competencias de
alto nivel en esta crucial materia el 22 'y 23 de octu-
bre realizaré una conferencia-taller en la Escuela de
Organizacién Industrial (Madrid). Toda la informa-
cion en este enlace. @

0

Técnicas de asertividad

Técnicas de sintonizacién de Nicholas
Boothman
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3 Aberto Alcocer Rodriguez

CEO0 en SocieTIC Business Online

Alberto Alcocer es CEO en SocieTIC

Business Online, Agencia de Marketing

Online y Comunicacion 2.0. Es consultor,
formador y ponente en estrategia en

internet y marketing online y participa

como docente en programas Master,

MBA y Postgrado en E-marketing y

< Estrategia en Internet a nivel nacional.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

La importancia de la marca
personal en un directivo:

forjando el Liderazgo 2.0

dia de hoy todavia a muchas empresas no les

importa excesivamente que sus directivos,

mandos intermedios y CEO tengan una mar-
ca personal propia en internet. Mas aun, piensan
que si la tienen es porque estan buscando quiza un
nuevo puesto de trabajo mas acorde a sus compe-
tencias por lo que desechan la oportunidad de for-
marles como marcas.

Lejos de esa concepcion, es fundamental enten-
der que las nuevas tecnologias digitales estan cam-
biando el tejido empresarial y el comportamiento
de las personas, asi como sus habitos de compra.
Personas que, en muchas ocasiones, son nuestros
clientes, por lo que tenemos que saber como llegar
a ellas a través del canal de comunicacién en el que
se encuentran.

Por eso y aunque parezca exagerado decirlo asi,
las empresas ya no pueden permitirse contar con
“analfabetos digitales” entre sus directivos. Las nue-
vas generaciones apuntan ya muy altoy vienen muy
preparadas, dispuestas a liderar la transformacion
digital de nuestras empresas, por lo que sus mandos

directos no pueden permanecer inertes como hace
5 o0 10 anos. Tienen que ser proactivos, coherentes
y con competencias digitales suficientes como para
llevar el rumbo de la empresa en internet por su de-
bido cauce.

La “NO” digitalizacion de nuestros directivos en
la empresa es un grave problema estratégico que
afecta a mas areas de las que podemos llegar a pen-
sar: Marketing, RRHH, comercial... jImaginais, por
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ejemplo, una empresa que a dia de hoy no haga una
seleccidon de personal y se valga de internet, Goo-
gley las redes sociales para encontrar a los mejores
candidatos?

MARCA PERSONAL PARA DIRECTIVOS
La marca personal o Personal Branding es un aspec-
to cada vez mas importante y valorado en la socie-
dad, en las empresas y en la busqueda de empleo,
pero también en la capacidad de un CEO o directivo
de generar valor para su compafia a través de su
propia identidad digital.

La marca personal de un directivo 2.0 es el paso
numero uno hacia el liderazgo 2.0, el camino en

t1 Personal Branding es un aspecto cada vez mds importante y
valorado en la sociedad, en las empresas y en la busquieda ae empleq
pe también en la capadiaad de un CEQ o directivo de generar valor
para sy comparia a traves de su propia identidad digital

el que predicamos con el ejemplo y les decimos a
nuestros empleados y a nuestros clientes que esta-
mos ahi y que ademas sabemos hacerlo bien. Inter-
net, comunicacion, redes sociales, visibilidad... Pero
también relevancia e influencia y, por supuesto, el
nombre de nuestra empresa a nuestras espaldas.
Asi pues... jpor qué no capacitar a nuestros di-
rectivos en areas relacionadas con internet, antes

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

que formar a los empleados? Por regla general, los
CEO y directivos con alta participacion en internet
y las redes sociales son capaces de generar mu-
cho mas valor para sus companias. Su visién glo-
bal del negocio es mucho mas amplia y entienden
que tecnologia, internet, redes sociales y personas
conforman el entorno necesario para el éxito de la
empresa.

Si queremos ser Lideres y no solo directivos, si que-
remos dirigir con eficacia y no solo mandar, tenemos
que entender que el mundo ha cambiado, que inter-
net evoluciona cada vez mas rapido y que la comu-
nicacion es ya casi el bien mas preciado. Junta estos
cuatro conceptos -globalidad, internet, personas y
comunicacion- y empezaras a entender como las re-
des sociales las combinan a la perfeccion.

CoMPETENCIAS DE UN DIRECTIVO EN SU MARCA PERSONAL
EN INTERNET

El primer paso de todos es crear una identidad di-
gital fuerte y coherente. Su marca personal en la
mayoria de las ocasiones sera su propio nombre (no
siempre), por lo que la primera accion a realizar es
elegirloy registrarlo. Y a partir de ahi, empezar a tra-
bajar en la creacién de un perfil fuerte, confiable, de
relevancia...
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+ ;C6mo nos definimos, qué nos apasiona, qué sa-
bemos hacer y en qué somos expertos? ;Cual es
nuestra especializacion?

- ;Qué valores nos hacen unicos y diferentes, tene-
mos habilidades especificas?

Tengamos en cuenta que una marca tiene que
estar en continua evolucién, por lo que deberemos
saber actuar como la marca que somos:

- Vamos a trabajar una estrategia en internet, es-
pecialmente de comunicacion. Twitter, Linkedin,
mediante un blog, escribiendo en medios de co-
municacion...

- Crea relaciones, las marcas son dinamicas y ne-
cesitan relacionarse para crecer y fortalecerse. Tu
marca sera tan buena como la calidad de la gente
con la que estés en contacto.

Las redes sociales son el mejor camino paradarnos
a conocer, por lo que usarlas adecuadamente nos
ayudara en gran medida a fortalecer nuestra marca
personal como directivo, y a medio plazo nuestro li-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Las redes sociales son el
mejor camino para aamos
(.00N0ce; por lo que usarlas
adecuadamente nos ayudard
en gran medida afortalecer
nuestra marca personal como
directivg y a medio plazo
nuestro liderazgo 2.0

derazgo 2.0. Ya no sirve conformarse con Linkedin,
redes como Twitter, Instagram y, por detras, de to-
das ellas, un blog personal de calidad, empiezan a
ser ejes mas que relevantes para el directivo.

- Publica peridodicamente contenido de calidad que
sea de interés real para los usuarios

- Intenta publicar en otros blogs o medios de comu-
nicacion online para hablar de aquello que sabes y
poder llegar a mas usuarios.

- Utilizar las redes sociales para conseguir una ma-
yor difusion de tu comunicacién y tus areas de es-
pecialidad. Pero recuerda no estar hablando siem-
pre de ti, en internet, primero se escucha, luego se
interactua y finalmente se comunica.

Y no olvidemos en ningun momento que, por
mucho que hablamos de internet, un directivo o
CEO, por encima de todo, esta para dirigir personas
y equipos de trabajo en su empresa, coordinando
su actividad y llevandolos hacia el cumplimiento de
los objetivos de la empresa.

Por eso, también es fundamental contar con ha-
bilidades sociales que nos permitan dirigir con efi-
cacia:

- ;Sabes cobmo motivar a tu equipo de trabajo? El
sueldo es importante, pero no lo es todo. Necesi-
tas sabe qué hacen, qué les preocupa y cOmo sa-
car lo mejor de cada uno de ellos.

- Trabaja por una buena comunicacién interna. La
transparencia con tu equipo de trabajo te ayudara
a generar un ambiente de trabajo mas confiable,
sin miedos, sin resquicios... mas productivo.

- Liderazgo, gestion de equipos, vision global de la
estrategia, toma de decisiones estratégica, politi-
cas de retribucion...

;Todavia no has forjado tu marca personal en in-
ternet? Pues no tardes mucho, porque como, en
todo, el corto plazo no existe y necesitaras mucha
paciencia y mucha planificacién. @

2

n Las redes sociales y los CEO

n Directivos en las redes sociales

n La marca personal de un directivo
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V- Valley

i % & & the Value of esprinet

V-Valley es la division de Valor de Esprinet
especializada en aportar soluciones a sus clientes en
las dltimas 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 todo tipo de proyectos orientados
tanto a las pymes como a las grandes corporaciones.
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VIDA SANA

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?

Alimentacion y alimentos
para rendir mas

en el trabajo

:Sabias que lo que comemos y cdmo lo comemos afectaa

nuestra forma de trabajar?

cada cosa, igual que se planifican las tareas a

realizar a lo largo de la jornada, la alimenta-
cion debe estar también planificada para ayudar-
te a rendir mas y evitar la sensacién de cansancio
continuo y falta de concentraciéon que aparecen
cuando no nos alimentamos de la forma correcta,
huir de la monotonia en los menus, respetar unos
horarios de comida, un tiempo para comer, en un
entorno agradable,... y no comer cualquier cosa
delante de la pantalla del ordenador, lo mas rapido
posible, para terminar el balance. Hay una gran di-
ferencia entre hacerlo bien y mal, en cuanto a ren-
dimiento se refiere.

Ten en cuenta que el organismo necesita ener-
gia de forma permanente, incluso cuando esta
durmiendo, asi que puedes imaginar la demanda
energética durante las horas de trabajo, es tu ali-

Bésicamente, se trata de dar un tiempo para

mentacion la que proveera de esa valiosa energia
a tu cuerpo.

En cuanto al numero de comidas que hagas en
un dia cualquiera, lo normal es distribuirlas en un
buen desayuno para empezar a funcionar, a media
manana un almuerzo ligero, puede ser una pieza
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m I VIDA SANA

len en cuenta que el organismo necesita energia de forma
permanente, incluso cuando estd durmiendo, asi que pueaes

de fruta, o unos frutos secos, después viene la co-
mida, a media tarde una merienda (muy parecida
al almuerzo) y, por ultimo, la cena; siguiendo este
patrén de comidas, sin pasarnos con las cantida-
des, aseguras a tu cuerpo ese aporte de energia
del que hablabamos antes.

Y ahora si, vamos a ver los alimentos que te pue-
den ayudar a mejorar el rendimiento laboral, tanto
fisica como intelectualmente. Son 7 grupos de ali-
mentos que deberias incluir en el menu semanal:

« 1. Cereales: Su alto contenido en hidratos de car-
bono nos proporciona energia. Ademas, son ri-
cos en vitaminas, minerales y proteinas, por eso
las barritas de cereales son buenas aliadas para
aumentar la productividad, y muy socorridas en
almuerzos y meriendas, si bien debe revisarse su

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

imaginar la demanda energética durante las horas de frabajo

P

composicion, buscando aquellas que contengan
un indice menor de azucar.

2. Fruta: La fruta supone un aporte de energia casi
inmediata al tratarse de azucares de cadena sim-
ple, muy faciles de asimilar por el cuerpo, por eso
es una pieza clave que te aportara energia y fuer-
za en tu trabajo, pero ten en cuenta que debe ser
consumida con moderacion.

3. Verdura: Aporta vitaminas importantes para el
cuerpo humano, trata de incluirlas siempre en tu
comida, ya sea en un restaurante o en la oficina si
comes de tupper, algo tan sencillo como un puré
de verduras puede ser un primer plato perfecto, o
una ensalada un gran acompanamiento.

« 4, Pescado: Por su alto contenido en proteinas y

su bajo aporte caldrico, se convierte en la opcién

perfecta para una dieta saludable. El pescado azul,

en especial, es, ademas, una fuente de nutrientes y

vitaminas muy importante en la dieta diaria.

« 5. Carne: También va a aportar una gran cantidad
de proteinas, y de muy alta calidad, pero debes
tener en cuenta la forma de cocinarla, trata de to-
marla a la plancha, al horno o a la parrilla, para asi
aprovechar al maximo sus propiedades.

« 6. Frutos secos: Aportan gran cantidad de acidos
omega 3, omega 6 y vitaminas que contribuyen a
mantener la mente agil y fuerte. Como te decia an-
tes puedes recurrir a ellos a media tarde cuando te
entra el hambre, eso si un pufado pequeno.

« 7. Chocolate/cacao: Sin pasarnos, limitando el
consumo entre 25y 30 gramos al dia, el chocolate
es un estimulante natural que mejora el estado de
animo y la concentracion.

La adecuada combinacién de los alimentos de
cada grupo, hara mejorar tu rendimiento laboral. Pon
especial atencion a un adecuado consumo de cerea-
les, frutas y verduras; busca en todo momento una
alimentacion equilibrada, y veras como te ayuda a
realizar de forma mas eficaz tus tareas diarias. [

2

n Consejos para una vida sana

n Recetas para llevar y comer en
la oficina
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Conoce la actualidad IT en IT Television It

Informativos

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

nuestro Informativo IT.

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

merccdo.

Empresas IT

Ve el video Oracle Digital
Journey y conoce cédmo las
empresas pueden enfren-

tarse a |OS nuevos CIQSCHCI/OS

Elladono IT

Porque los profesioncﬂes
de las Tl también tienen su
lado humcmo, lo descubri-
mos en este fest persono|.

;Te atreves a contestarlo?

television

IT Reseller

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

al desarrollo, consultoria,
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FORMACION Y Tl

Angel Porras
(E0 & Founder de ELIUM

Advanced Technology Education

Angel Porras es actualmente CEO &
Founder de ELIUM Advanced Technology
Education, empresa dedicada ala
capacitacion y enablement en tecnologias
emergentes con objeto de acelerar sus
ciclos de venta e impulsar su rapida
adopcion. Previamente, ocupo puestos de
responsabilidad en diferentes companias
del sector, entre ellas, Cisco, como
director de canal y desarrollo de negocio,
HP, como Iberia country manager de HP
Networking, y Citrix, como EMEA vice

< president Cloud Networking.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

La tecnologia,

motor del beneficio social

y la evolucion humana

FORMACION Y TECNOLOGIA: FACTORES ACELERADORES DE
CRECIMIENTO

Ya hay indicadores que sefalan que el final de la cri-
sis ya esta cerca y se empieza a percibir crecimien-
to econémico. Pero, jcdmo podemos acelerar ese
crecimiento? Desde mi punto de vista, mediante la
introduccién y adopcion de la Tecnologia. El hecho
de que las empresas estén actualizadas tecnolégi-

camente en cuanto a productos, servicios, eficacia
y optimizacion de todos sus procesos internos, hara
que marquen la diferencia con respecto a la com-
petencia y marcaran la diferencia con el resto de
empresas en esta recuperaciéon econémica que ya
empezamos a Vivir.

(Cuadles son los puntos clave para esta diferencia?
Sin ser demasiado original al enumerarlos, ya que
muchos analistas y consultores coinciden, la Inno-
vacion, la Tecnologia y la Formacion.

Se trata de estudiar las necesidades de cada em-
presa, y establecer qué Tecnologia se adaptara
mejor y optimizara los procesos internos de cada
cliente, capacitando a las empresas alrededor de la
Tecnologia y sus beneficios. Una conjuncion de es-
tas 3 claves sera lo que nos lleve al éxito en nuestra
empresa, lo que nos dard una ventaja competitiva
significativa.

Pero no es facil posicionar tecnologias innova-
doras y emergentes para marcar la diferencia y lo-
grar esa competitividad tan deseada por todas las
empresas.
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FORMACION Y Tl

;{Qué entendemos por tecnologias innovadoras
y emergentes? La virtualizacion marcé un antes y
un después a la hora de entender los servicios, la
infraestructura y el centro de datos, y a partir de la
introduccion de la virtualizacion en los centros de
datos y red, se ha empezado a hablar de muchos
conceptos nuevos; ha llevado a un cambio radical
de posicionamiento estratégico de todos los fabri-
cantes, tanto en seguridad como en infraestructu-
ra, como a la hora de ofrecer servicios nuevos mas
competitivos en entornos como Virtualizacion y
Cloud, plataformas de computacién, data center
networking, virtualizaciéon de red (SDN), almacena-
miento, openStack, hiperconvergencia, automatiza-
cion y orquestacion, Big Data...

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Laformacion y capacitacion
toma un papel estrategico en
todo el proceso de la introduccion
de nueva tecnologia

EL VALOR DE LA FORMACION

(Por qué es importante la formacién? Voy a daros
varios motivos: para fabricantes, distribuidores,
partnes, integradores y, en general, todo el canal,
no esta siendo facil, porque se buscan integraciones

hasta ahora nunca vistas entre hardware, aplicacio-
nes, redes, almacenamiento, virtualizacion, datos...
El mundo de la tecnologia en los ultimos tiempos
esta cambiando tan rapido que de un ano a otro hay
cambios tan radicales que se hace complicado en-
tender todos los beneficios que la tecnologia ofrece.
Por ello, la formacién y capacitacién toma un papel
estratégico en todo el proceso de la introduccién de
nueva tecnologia. Sin olvidar que, cuanto mas edu-
cados estemos, mayor rendimiento obtendremos
de la solucion.

Que la tecnologia es una ventaja, nadie lo discute,
pero a veces también se convierte en una barrera.
Las empresas estan adoptando la tecnologia para
SUs procesos internos y externos, y las nuevas tecno-
logias fomentan el ahorro de costes y la optimizacion
de procesos y redes comerciales de ventas. Si los be-
neficios estan claros, jpor qué no estan tan implanta-
das estas nuevas tecnologias en el mercado?

Para todas las empresas también esta siendo di-
ficil adoptar las nuevas tecnologias, a pesar de ser
conscientes que se puede llegar a estimar que el
mantenimiento de aplicaciones e infraestructuras
antiguas pueden consumir el 80% de los presu-
puestos deTl, eso sin mencionar el tiempo emplea-
do en realizar una pequena tarea. Pero el cambio es
tal, que se hace fundamental el hecho de ensefary
defender de una manera claray precisa, y desde un
punto de vista de negocio, qué es lo que realmen-
te te va a ofrecer la tecnologia, especialmente en
el caso de tecnologias innovadoras y emergentes.

Hace poco, hablando con una escuela de nego-
cio, insistian en la importancia del “cobmo aprender
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Que la tecnologia es una ventaja, nadie lo discute, pero a veces
también se convierte en una barrera

a vender tecnologia”. Este es un curso eterno, por nuevos modelos de enablement para cubrir las ne-
el que no pasa el tiempo. Siempre es necesario, y cesidades que se estan detectando a la hora de in-
siempre se le saca provecho, ademas de que sigue troducir la tecnologia en el mercado.

teniendo una gran demanda. Especialmente en es- Es mas, nos encontramos con que estas tecnolo-
tos tiempos de tecnologias emergentes, ahadimos gias aunan conceptos que hasta ahora estaban se-
una nueva variable a la ecuacién que implica algo paradosy en silos técnicos distintos. El que domina-
mas de dificultad, y que hace necesario desarrollar ba el mundo de la red, no se habia preocupado por

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

la virtualizacion; el almacenamiento no entraba en
el mundo de la red. Pero ahora en muchos de estos
conceptos tecnoldgicos se mezclan conocimientos
de todos estos mundos, y de nuevo la formacion y
capacitacion cobra un papel primordial.

Solo una formacién de calidad y de alto nivel, ela-
borando metodologias para todos los niveles, con
mensajes adecuados y directos, eliminanara esas
barreras que pudieran surgir, y permitira una rapi-
da adopcién que permita a las empresas seguir cre-
ciendo.

Y, no olvidemos lo mas importante, la tecnologia
no es un gasto, es una inversion. [@

n :Como medir el impacto de
los programas de formacion?

n Medir el éxito de la formacién en ventas

n El ROI de la formacidn

Medir el impacto de la formacion en
venas mediante el ROI
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GESTION DEL CONOCIMIENTO

B3 Angel de Mora-Losana
E7 @GestionConocim
B3 https.//www.facebook.com/gestion.eficaz.3

Licenciado en Econémicas y Empresariales,
ha dedicado mas de 20 ainos a asesorar a
empresas para mejorar su organizaciony
desarrollar el talento y habilidades de sus
profesionales. Ha trabajado para compaiias
por toda Europa y con la Comision

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

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Gamificacion:

oy en dia, el trabajo de aquellas personas que
|—| se encuentran en una empresa depende es-

trechamente de los sistemas y herramientas
informaticas que dan soporte a la actividad de di-
cha compania. Un empleado dedica muchas horas
de su jornada a registrar informacion, cumplimen-
tar datos, buscar soluciones a través de la red para
resolver los problemas que surgen o para aclarar las
dudas que las novedades tecnoldgicas y que los re-
tos del mundo actual traen consigo.

A esta dependencia se anade un nuevo inconve-
niente que exige grandes dosis de paciencia y se-
renidad por parte de los trabajadores que intentan
cumplir sus tareas y no demorarse mas alla de los
tiempos establecidos. Me refiero a los fallos en los
sistemas y en las redes que se utilizan y a los engo-
rrosos, aunque necesarios, procesos que hay que
realizar para garantizar unos niveles de seguridad
adecuados en el manejo de la informacién. Dificil
es que a lo largo de una semana no se hayan sufri-
do errores en algunas funciones de las aplicaciones
que impiden realizar el trabajo perfectamente: cai-

“ W aprender a través del juego

das en las redes que lleven consigo pérdidas de da-
tos u olvidos en las contrasefas asignadas que im-
posibiliten acceder a ellas, entre otras incidencias.
Después de agotadoras jornadas de trabajo en
las que ha podido acontecer alguno de estos casos,
es dificil que los trabajadores dediquen un tiempo
adicional a aprender a través de medios parecidos a
los que utilizan cotidianamente para desarrollar sus
actividades profesionales. Es en este punto donde
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GESTION DEL CONOCIMIENTO

El ser humano busca incansablemente maneras eficaces
de ahorrar esfuerzo en sus tareas. Aprender a través del
juego es una de las formas mas sutiles de conseguirlo.

la gamificacion desempena un papel clave. Basada
en el empleo de mecanicas de juego en entornos
no ludicos, como por ejemplo en el ambito de la
educacién o la mejora del desempeno de las activi-
dades profesionales, representa una estrategia su-
mamente util.

Combina elementos fundamentales como la dis-
traccion, la motivacién y el reconocimiento para
conseguir el éxito. Las personas que utilizan los vi-
deojuegos u otros juegos no digitales con estos fi-
nes didacticos, se distraen de las faenas cotidianas o
de los problemas laborales, centrandose en superar
los retos que se establecen acorde a las reglas de
funcionamiento fijadas en ellos. Ademas, se sien-
ten motivados a intervenir compitiendo con otros

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

participantes e intentando alcanzar mejores posi-
ciones y clasificaciones. A su vez, el reconocimiento
de los logros alcanzados mediante la obtencién de
premios y recompensas facilita que los individuos
mantengan su intencién y compromiso de seguir, a
diferencia de algunas aplicaciones de e-learning en
las que, a medida que transcurre el tiempo, el inte-
rés en utilizarlas por parte de los usuarios tiende a
decaer.

La gamificacion en el ambito educativo consti-
tuye una eficaz estrategia de apoyo a los procesos
formativos de los alumnos que es importante con-
siderar, puesto que estimula la involucracién de
los estudiantes, transformando muchas tareas que
pueden parecer tediosas en atractivas y crea un am-
biente de mayor cooperacién y confianza.

En el entorno laboral sus aplicaciones son varia-
das y también muy beneficiosas. Puede servir para
promover el esfuerzo y el tesén, para aprender de
los errores, para adquirir conocimientos que posi-
biliten aumentar el rendimiento y la calidad de los
servicios y productos ofrecidos, para reforzar com-
portamientos colaborativos, para estimular la inicia-
tiva y el emprendimiento, entre otras posibilidades.

También en cuestiones sociales y civicas tiene
gran utilidad con juegos que estan surgiendo y que
promueven acciones solidarias y una mayor con-
cienciacién en temas como la proteccion del medio
ambiente, el incremento del bienestar de los ciuda-
danos, la sostenibilidad...

Existe un futuro prometedor para la industria de
la gamificaciéon. Cada vez se organizan mas even-
tos para difundir sus ventajas y conocer las distin-

tas metodologias y herramientas que se crean. En la
semana de la ciencia hay programada por la funda-
cion gestion del conocimiento en Madrid el 12 de
noviembre, una conferencia internacional en el Tea-
tro Centro Cultural Pilar Miré bajo el titulo «Socie-
dad del Conocimiento: progreso, innovaciény bien-
estar». Entre los diferentes temas que se trataran se
incluye una interesante ponencia para hablar de su
papel en la sociedad actual y de su importancia en
la difusiéon de conocimientos.

Por otra parte, se celebra en Barcelona entre los
dias 10 al 13 de noviembre la cuarta ediciéon del
«Congreso Mundial de Gamificacién» a la que asisti-
ran importantes expertos en este ambito como Bart
Briers, Un Coppens, Brian Burke, Mario Herger, Jo-
ris Beerda, Horst Streck y Michael Wu, entre otros, y
donde se otorgaran los premios a los mejores pro-
yectos de este ano. M@

n Gamificacion: aprender a través
del juego

l] Gamificacion World Congress 2015

n Glass Lab Games

n Sociedad del conocimiento. Eventos
ano 2015
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Empresa en tiempo real. Definiendo la

r —
10 razones por las que hacer plataforma de Tl
| m AVAILABILITY"
veeam e ——— hackllp con Veeam La transformacion digital que hoy en dia

viven las empresas lleva asociada otra nece-
sidad: la de responder en tiempo real a las
EMPRESA EN TIEMPO REAL demandas de sus usuarios o a los cambios
DERNIERDD LA FLATAFOEMA DE T . K
s del mercado. Estas estrategias empresariales
basadas en el concepto de “real time” deben
contar con el soporte de las tecnologias de

La mayoria de herramientas de
backup tienen su origen en el
mundo fisico y algunas funcionali-
dades no estan disponibles con los
nuevos backups de VMs a nivel de L
imagen. Lee en este documento 10 =
razones por las que realizar backup ' la informacion, las cuales deben someterse a
con Veeam frente a soluciones de significativos cambios.

respaldo tradicionales. %
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Herramientas de backup tradicionales
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Perfiles mas demandados
en el ambito de los Contenidos
Digitales en Espaiia 2012 - 2017 i

La Fundacion de Tecnologias de la Infor- Profesianalas TIC 2011
macién identifica y define en este estudio

Perfiles Profesionales mas
DISEND DE MUBES PRIVADAS: demandados en &l ambito de los
MEJOR CALIDAD, AGILIDAD Y

Diseiio de nubes privadas REDUCCION DE RIESGOS

Las organizaciones de Tl estan reconside-
rando sus estrategias anteriores en lo que se

refiere a la nube. En estos momentos ne-

los perfiles profesionales mas demandados
en el ambito de los Contenidos Digitales

cesitan dar prioridad a los requisitos de las A - . L
empresas y los clientes y usuarios internos a O en Espana en el periodo 2012 - 2017. Se S D

fin de encontrar un enfoque éptimo. Lee en e s L han considerado aqf{e“os P ges‘tlonan, ; ~
este documento cuales son los desafios fre- O s T e generan, crean, reutilizan y dinamizan los £ bR

cuentes relativos a la nube y conozca qué cin-
co conceptos fundamentales del disefio de
servicios fiables en la nube deben tenerse en
cuenta para la administracion de datos.
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VIDA DIGITAL

2 Lmilio Mrquez Espino

Emprendedor y business angel

A Emilio Marquez Espino, emprendedor
y business angel, le gusta conectar
personas, y es un apasionado de Internet
y las redes sociales. Presente en redes
telematicas desde 1992, hoy trabaja en
el mundo de los negocios digitales como
emprendedor, formador e inversor.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

es la llave de tu negocio

Cuando despertamos, lo primero que hacemos es mirar el teléfono movil. Que nuestros hdbitos
personales han cambiado gracias a la expansion de la tecnologia es algo que reflejan hechos
tan cotigianos como éste. Exactamente lo mismo ha sucedido con nuestra manera de trabajar:
dependemos de la tecnologia y amoldamos nuestras actividaaes a ellas. Han dejado de ser una
mera herramienta para convertirse en un apéndice de nuestro cuerpo.

dia a dia profesional cuando trabajamos para
un sector profesional donde la red ha entrado
con fuerza para abrir nuevos modelos de negocio
como en el comercio electrénico y la penetraciéon
de Internet de las Cosas. El uso de aplicaciones para
optimizar nuestros resultados en el e-commerce es
el pan de cada dia de todo profesional del sector. Es
precisamente esta tecnologia la que va a determi-
nar nuestro éxito o fracaso.
Y no porque sea cien por cien necesaria, que tam-
bién, sino porque resulta un elemento indisoluble
de la Internet actual. No puedes concebir la expan-

‘ sto se hace notar especialmente en nuestro

sion de un comercio electrénico, incluso cuando
esta relacionada con productos aparentemente
“desconectados” o tradicionales. Uno de los frentes
donde la tecnologia se ha transformado en algo im-
prescindible es en la atencion al cliente, mucho mas
agil y rapida ahora.

Si bien el fondo sigue siendo el mismo (atender
las peticiones de los usuarios), el método ha cam-
biado radicalmente al pasar del teléfono o del cara
a cara con desplazamientos, al mundo online, ya sea
a través de una pagina propia para ello o mediante
las propias redes sociales. En los dos casos se necesi-
tan herramientas que cumplan requisitos claros: ser
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Unpuntoatenerencuentaala
hora de usar las redes sociales
(omo herramientas para cubrir
la atencidn al dliente es saber
diterenciar en la mediaa de o
posible los canales que usamos
para comunicary alos que
[ecUNimos para ayudar a los
clientes

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

faciles de usar, funcionales a la hora de planificar e
ideales para organizar.

Para la primera via, existen plataformas que sirven
para gestionar las peticiones de la comunidad y para
controlar los mensajes que se envian, responderlos
en el menor tiempo posible y resolver todas las inci-
dencias. Es necesario, ademas, que las herramientas a
usar permitan acciones colaborativas para que traba-
jen varias personas a la vez de manera que se puedan
seqguiry cerrar las incidencias ante los ojos de todos.

Otra cuestion es usar las redes sociales como ca-
nales de comunicacién para los servicios de aten-
cién al cliente. Cada vez es mas frecuente recurrir a
éstas como herramientas secundarias, algo perfec-
tamente l6gico debido a que el publico objetivo se
encuentra cada vez mas conectado a las redes so-
ciales (principalmente, a Twitter y a Facebook). Eso
si, no es sencillo usar estas plataformas como servi-
cios de atencion al cliente.

Un punto importante para ello es saber recono-
cer que cada red social tiene su propio lenguaje y,
por lo tanto, nuestros mensajes deben estar trans-
critos a ese lenguaje. Por poner un ejemplo claro, la
limitacion de caracteres de Twitter viene a modificar
nuestro comportamiento a la hora de responder a
los clientes. Aqui, mi recomendacion, es atender en
la medida de lo posible usando una herramienta de
comunicacion extendida como la web para ampliar
informacién. Hay que saber cobmo se comporta el
usuario en la red social.

Otro punto a tener en cuenta a la hora de usar
las redes sociales como herramientas para cubrir la
atencion al cliente es saber diferenciar en la medida

de lo posible los canales que usamos para comuni-
cary alos que recurrimos para ayudar a los clientes.
iA qué se debe? Piensa que la atencion al cliente
suele tener una connotacién negativa (si acude es
porque tiene un problema), por lo que sale a cuenta
diferenciar zonas de comunicacion.

Por otra parte, es fundamental saber dénde esta
situado nuestro publico objetivo antes de lanzarlos
a la red para buscar resultados. De nada sirve, por
ejemplo, tener cuenta corporativa en Instagram si
nuestro publico no tiene presencia en esta red so-
cial. La planificacién siempre es fundamental en es-
tos procesos previos antes de dar el salto a Internet
como plataforma para atender a la comunidad que
sigue nuestro producto.

En este sentido, es recomendable tener en cuen-
ta siempre las nuevas tendencias del mercado a la
hora de enfocar nuestras estrategias para comuni-

Consumer to corporation
Two way communication

r ] o CI.
:Qué es Social Media? % vor ol v
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car en las redes sociales. Podemos
jugar las cartas en muchas direc-
cionesy estar subidos a los ca-
rros que van a triunfar en el
momento oportuno pue-
de ayudar a posicionar
nuestro proyecto antes
que la competencia. De
la innovacién y del ries-
go nacen los proyectos
mas exitosos.

A la hora de emprender,
todo recurso digital que
resulte util es recomendado
para los profesionales, sobre
todo a la hora de realzar la marca de
nuestro producto y nuestra propia marca
personal, fundamental por su vinculacién al pro-
yecto. Aqui es donde entra en juego una correcta
gestidon de nuestros perfiles en las redes sociales y
donde la planificacion debe ir de la mano de la es-
pontaneidad, por extrana que parezca la relacién.

Porque el uso de las redes sociales para poner
sobre la mesa la identidad de una marca y darla a
conocer al publico, independientemente de si es
corporativa o personal, es hoy dia fundamental. No
pocos informes ponen sobre la mesa un amplio ran-
go de influencia de las redes sociales a la hora de
provocar compras de productos de una marca de-
terminada, y esto es algo que los buenos estrategas
social media estan sabiendo utilizar.

La tecnologia también nos ha ayudado a mejorar
nuestro dia a dia laboral agilizando las comunica-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

ciones, hecho que también
tiene sus efectos secunda-
rios conectandonos 24 horas,
incluso en vacaciones, cuando
es dificil dejar atras la vida laboral,

pero que aporta mas que resta, sobre todo
cuando te mueves en el competitivo entorno de los
emprendedores. En este campo es donde estar bien
posicionado resulta fundamental para obtener lo
que buscas.

Tener presencia en la red y haber generado un
perfil que transmita un mensaje claro y direcciona-
do hacia tu publico objetivo ayuda a comprender la
marca, que recibe una mayor visibilidad, por lo que
es mas accesible a posibles inversores. La marca que
no realiza estrategias de comunicacién en las redes
sociales actuales no existe para una enorme masa
de usuarios, y eso, en plena era de los millennials, es
un error enorme.

Es posible que tu publico objetivo no sean las
nuevas generaciones que consumen plataformas
como YouTube porque sean realmente jévenes,

Podemos jugar las cartas en muchas direcciones y estar
subidos a los carros que van a triuntar en el momento
OpOItUNo puede ayudar a posicionar nuestio proyecto
antes que la competencia

pero no por ello debes dejar de potenciar la figura
de tu marca ante estas audiencias que, en el futuro,
si reciben los mensajes oportunos, se transformaran
en clientes potenciales. Como dice el refranero po-
pular espanol, quien siembra, recoge. Hay que sa-
ber cultivar para conseguir resultados. @

i

n La apuesta de la empresa por Internet
de las Cosas

n Como se comporta el usuario en Twitter.
Informe TICyTwitter

n Redes sociales en la atencioén al cliente

n Nuevas tendencias en el mercado

n Influencia de las redes sociales
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AS A SERVICE

Juan Alvite
Director comercialy
de marketing de Nubeprint

Juan Alvite es licenciado en Ciencias
Politicas y Sociologia por la Universidad
Complutense de Madrid. Durante su
carrera profesional, ha colaborado en
actividades de gestion y direccion técnica
y comercial en multinacionales como IBM,
BULL, NCR, Veritas Software, Symantec

y Microsoft hasta que en el afio 2010 se
incorpora a la fundacion de Nubeprint,
asumiendo las funciones de director
comercial y de marketing.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

El coste de impresion
en las empresas:
Ese gran desconocido

se pueden encontrar afirmaciones tan dispa-

res como que este coste equivale a porcen-
tajes entre el 3% y el 7% de la facturacién de una
empresa.

Los parques de impresidon, como muchas otras co-
sas en tiempos de bonanza, han crecido de forma
desmesurada, tanto en numero de equipos como
en nuevos modelos, pasando de las iniciales “copia-
doras” de pasillo, a equipos “multifuncién” por de-
partamentos, claramente utiles por su versatilidad
en un solo dispositivo, pero mas dificiles de gestio-
nar por su complejidad tecnolégica (mecanica + di-
gital), sobre todo por el creciente nimero de consu-
mibles que incorporan.

La gestidon de los medios de impresidn se ha vuel-
to muy compleja, y esto hace que los clientes se
vean superados y demanden un servicio externo
que se haga cargo de esta tediosa labor. (Hay publi-
caciones que afirman que un 60% de las llamadas
de empleados a su help-desk interno estan relacio-
nadas con incidencias de impresoras).

E | nivel de desconocimiento es tan elevado que

Se retoma entonces por los fabricantes la oferta
de las antiguas copiadoras de coste por copia, bajo
el concepto de MPS (Managed Print Services) al que
se incorporan nuevas areas como el asesoramiento
para la optimizacién del parque, servicios de ges-
tion documental, software para identificar los roles
de los usuarios de las impresoras y definir y contro-
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lar qué, cuando, cdmo, cuanto y en qué impresora
puede imprimir cada usuario, con la sana intencion
de optimizar procesos y reducir los costes de impre-
sion de sus clientes.

Lo cierto es que la factura crece y, segun recono-
cen proveedores y clientes, la satisfaccion del clien-
te por el servicio no siempre es la esperada, ni en
coste ni en servicio recibido y los proveedores del
servicio no lo ven tan rentable como cuando se lan-
zaron a este negocio.

iPor qué esta situacion? Sencillamente porque
empresas que se han incorporado a prestar este ser-
vicio, simplemente carecen de la vocacién necesaria
para prestarlo. Han pensado que el coste por copia
consistia tan sélo en cobrar por copia impresa. Pero
la realidad es que el MPS debe ser un servicio, como
su propio nombre indica (Managed Print Services).
Un servicio consistente en liberar al cliente de toda
aquella complejidad de la que hablabamos. Lo dificil
por lo tanto es, como en cualquier proyecto que se

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Lagestion de los medlos de impresion se ha vuelto muy complefa, y esto
hace que 10s dlientes se vean sLiperados y demanden un servido extemo
quesehaga argo deesta tediosa labor

precie, gestionar las desviaciones que se producen
en las variables que intervienen durante la vida de
ese proyecto. Es decir, todo aquello que “trae loco”
al usuario y le distrae de los cometidos que tiene en
su empresa. En el caso de los proyectos en coste por
copia, las variables que intervienen son muchas y
requieren un exquisito control, no solo por el alto
coste de algunas de ellas sino por la dificultad de su
control.

Tomemos como ejemplo la variable mas facil de
cuantificar en un proyecto de este tipo y, a la vez,
una de las mas dificiles de controlar: los cartuchos
de téner/tinta que, no solo son caros unitariamente,
sino que, en un proyecto en coste por copia pueden
llegar a representar el 70% del coste total del pro-
yecto. La dificultad en el control de los cartuchos se
resume facilmente:

- Para que los equipos del cliente no se paren por
falta de consumible, el proveedor deposita stock
en casa del cliente: un 80% de las impresoras tie-
nen al menos un cartucho en el armario “por si las
moscas”.

- El cliente, que dispone de cartuchos, reemplaza el
cartucho cuando la impresora le dice que lo haga:
Una media del 14% de toner/tinta se queda sin
usar en el cartucho cambiado.

- Una vez entregados en casa de los clientes o en el
proceso de envio, una media del 8% de los cartu-
chos entregados “se despistan’, es decir, no llegan
nunca a ser utilizados para imprimir.

El cliente final debe por lo tanto saber qué es lo
que realmente esta contratando cuando firma un
contrato de coste por copia. Si tan sélo busca una
mejor correlacion entre el uso de las impresoras y
el coste para él, entonces cualquier contrato le vale.
Pero si lo que realmente valora es que sus emplea-
dos puedan concentrarse en su trabajo, y no dis-
traerse con que una impresora pueda o no imprimir,
entonces debe tomarse muy en serio la subcontra-
tacion de la gestion de sus recursos de impresion, y
ser capaz de valorar qué le ofrece cada unoy, lo mas
importante, pedir que se lo demuestren. @

2

n Managed Print Service Association

n Roban 1,5 millones en tinta de impresora

n Lean Management in Managed Print
Services
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AUTOMATIZAR EL MARKETING

/

Almudena Delgaao Galisteo
CEOy Consultoraen
Wild Wind Marketing

Estudié Administracion y Direccion de
Empresasy le atrae todo lo que propicie

el crecimiento de las empresas. La base de
su experiencia es Ventas y tuvo la suerte
de tropezar con el marketing y aprender
haciendo. Hoy en dia, es CEO y consultora
en Wild Wind Marketing, donde cada dia
comparte nuevos retos con sus clientes.
Recomienda la lectura del libro “Estrategia
Digital de Marketing & Ventas para Startups:
Kit de Supervivencia de Lanzamiento de
Producto” del que es co-autora.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Software:

Marketing Automation

queesy que pedirle?

utomatizar es aplicar procedimientos au-
Atométicos en la realizaciéon de un proceso.

Ahora bien, en lo que respecta a Marketing
Automation Software (MAS) o Software de Auto-
matizacion de Marketing no existe una definicion
maestra o consensuada de los procedimientos que
engloba.

De hecho, “Automatizacion de Marketing” se ha
convertido en un término de moda bajo el que en
muchas ocasiones se engloba a cualquier herra-
mienta de marketing digital, incluidas aquellas que
exclusivamente buscan generar nuevos clientes po-
tenciales.

Veamos algunas definiciones de los agentes del
mercado para aproximar el significado del concepto:
Husspot
“...[Imarketing automation is software and tac-
tics that allow companies to buy and sell like
Amazon — that is, to nurture prospects with hi-
ghly personalized, useful content that helps con-
vert prospects to customers and turn customers
into delighted customers.”

Segun esta definicidon de Hubspot, el software de
Automatizacion de Marketing es la suma de softwa-
re y una serie de tacticas que permite a las empresas
nutrir a sus leads con contenido personalizado y de
utilidad para convertir esos leads o prospectos en
clientes y a los clientes actuales en clientes satisfe-
chos. (Si quieres saber mas acerca de cédmo nutrir
leads, te recomiendo que veas el video que acom-
paha esta tribuna).

octubre 2015


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://wildwindmarketing.com/)
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STORMING
MARKETS

Esta es una definicion poco concreta, y en cierto
modo idilica, del MAS. Veamos otras definiciones:
ELoqua
“To run effective demand generation and lead
management processes, B2B marketers must res-
pond individually to each prospect in the buying
process. But given the sheer volume of most mar-
keting campaigns, you can’t possibly identify and
respond to each sign of buyer interest manually.
If you really want to target customers and pros-
pects with the right messages at the right time,
you'll need a marketing automation software pla-
tform that customizes content and automates the
timing of all your marketing communications.”

La definicién de Eloqua de Oracle, es mas concre-
ta. Introduce los conceptos de Generacién de Leads
y Gestion de Leads y pone el foco en atraer mas
posibles clientes y poder gestionarlos de forma no
manual para hacerles llegar el mensaje correcto de
acuerdo a lo que buscan.

WiLbo WIND MARKETING

Wild Wind Marketing es la consultora de marketing
y ventas para la que trabajo y en palabras de mi so-
cia y consultora Verdnica Meza:

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Enlo gue respecta a Marketing Automation Software
(MAS) 0 Software de Automatizacion ae Marketing
10 existe una definicion maestra o consensuada de los
procedimientos que engloba

“...el software de Automatizacion de Marke-
ting es una herramienta que nos permite llevar a
cabo estrategias de Gestion de Leads con el ob-
jetivo de que estos leads reciban la informacién
que necesitan en cada fase del proceso de com-
pra, realicen compras mas concienzudas —por-
que generamos expectativas reales sobre lo que
estan comprando- y que nuestro equipo de ven-

A

P
¢ CoOmo Fmplementar mi
estrategia de Lead

Management?
{Como implementar Clicar para
una estrategia de Lead % ver el video
Nurturing?

tas no tenga que perder el tiempo aportandoles
esta informacion de forma manual “.

Desde mi punto de vista, ésta es una definiciéon
que engloba de forma concreta y explicita lo que es
un software de Automatizacién de Marketing y la
forma en que nos puede ayudar.

Si después de saber qué es Marketing Automa-
tion estas pensando en adquirir una herramienta de
este tipo que te ayude a tener informacion comple-
ta sobre el impacto de tus acciones de marketing y
te ayude a cerrar mas ventas (lo importante al finy
al cabo), hay algunos aspectos importantes que de-
bes considerar a la hora de elegir:

{QUE PEDIRLE A UN SOFTWARE DE AUTOMATIZACION DE
MARKETING?

Hay una serie de funcionalidades minimas o im-
prescindibles que un sistema de este tipo deberia
aportar:

« 1. Que se integre con nuestros sitios web. La
informacién que vamos a obtener y los leads que
vamos a captar van a venir de nuestra pagina web
o blog de forma que necesitaremos un sistema
que permita:

— Trackear la actividad en la pdgina web o blog. In-
formacion, por ejemplo, acerca de las pdginas que
convierten mds leads o cudles son las pdginas que
visitan los leads antes de convertirse en cliente.

— Captar o volcar leads a la herramienta a través dis-
tintos mecanismos como la generacién de formula-
rios embebidos, la posibilidad de crear landing pa-
ges o, incluso, mediante el uso de una API. De forma
que nos hagamos con los datos de los leads que in-
teractuan con nuestra marca cuando se descargan
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un ebook, se registran para un webinar, se suscriben
para recibir nuestra newsletter...

« 2. Gestion de Leads (Lead Management). Exis-
ten distintos estados por los que pasa el lead en su
ciclodevida(Lead->Marketing Qualified Lead->Sa-
les Qualified Lead->Oportunidad->Cliente) y una
herramienta de Automatizacién de Marketing de-
beria permitirnos poder seguir a nuestros clientes
desde el momento en que visitan por primera vez
nuestra web hasta que pasan a ser clientes.

Ademas, otra funcionalidad que la mayoria de
marketers valoran es la de Lead Scoring, de forma
que sea posible desarrollar un sistema de puntua-
ciones que se otorgan al lead cada vez que realiza
determinadas acciones o en funcién de sus carac-
teristicas demograficas y que facilita la cualificacion
del lead (saber si esta o no preparado para comprar).

3. Nutricion de Leads y generacion de conte-
nido. Es importante que la herramienta con la que
trabajemos nos facilite usar el contenido que ge-
neramos para, por un lado, captar nuevos leads a

Necesitamos conocer lo que
estd fundionando y lo que ng
de forma flexible y compacta,
para que nos permita tomar
decisiones

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

través de landings pages donde ofreceremos ese
contenido de utilidad para los visitantes a nuestros
sites a cambio de sus datos (convertimos a leads),
y, por otro lado, nutrir a nuestros leads: muchas de
estas herramientas ofrecen la posibilidad de lanzar
de forma automatica flujos de nutricion que usan
la informacién que tenemos de nuestros leads y el
contenido que hemos generado, para hacer llegar
al lead el mensaje que necesita para moverlo hacia
la compra. Estos flujos se suelen activar ante una
accion del lead, por ejemplo, si el lead descarga un
ebook de nuestra web, al dia siguiente enviamos
una comunicacion ofreciéndole participar en una
demostracién gratuita.

4. Email Marketing. Necesitaremos contar con
un software que permita crear y gestionar campa-
nas de Email Marketing desde la segmentacién de
audiencias (para enviar nuestras comunicaciones
aleads que puedan estar interesados) a poder me-
dir el impacto de esas campanas (ratios de apertu-
ra, clicks...).

5. Analitica y mediciéon. Un must en estas he-
rramientas es el Reporting o Reports. Se hace
necesario contar con métricas y estadisticas que

nos aporten informacién acerca de dénde vienen
nuestros leads, qué campanas son mas exitosas...
En definitiva, necesitamos conocer lo que esta
funcionando y lo que no, de forma flexible y com-
pacta, para que nos permita tomar decisiones.

« 6. Integracion con un CRM o la herramienta de

gestion de clientes con la que trabajemos. Esto nos
permitira no tener que incluir informaciéon de una
plataforma a otra de forma manual con el consi-
guiente riesgo de pérdida de informacién; y que
nuestros comerciales conozcan todo el recorrido
de cada lead antes de llegar a Ventas. [@

&

n Marketing Automation, segin hubspot

n Marketing Automation, segun Oracle

n Software de Automatizacion de
Marketing, sequn Wild Win Marketing

;Estan listos mis leads para ventas?
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