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últimas novedades de un evento que no os podéis 
perder. Y un amplio reportaje sobre el emergente 
mercado de la señalización digital para el que hemos 
contado con el patrocinio de Samsung. ¡Gracias!

¿Más posibilidades? Un interesante reportaje so-
bre la impresión 3D y las posibilidades que ofrece. Y 
no sólo son datos de mercado, contamos con la va-
loración de Tech Data, Ingram Micro o MCR, así que 
a por ello…

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

Espero que os guste. ¡Pasen y vean!

Juan Ramón Melara
IT Digital Media Group

EDITORIAL

Cada vez que nos enfrentamos en nuestro consejo 
de redacción a elegir los temas de portada de cada 
una de las revistas que a principios de mes ponemos 
a vuestra disposición nos planteamos aquellas temá-
ticas sujetas a cambios o evoluciones dignas de cam-
biar, al menos en parte, la dinámica de todos aque-
llos que os dedicáis 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 más que buena apuesta para el 
cliente final y, por lo tanto, para el canal de distribu-
ción. Espero que os guste nuestro tema de portada y 
que le saquéis algún provecho a su lectura ;-)

Además, en este número contamos con una inte-
resante entrevista con Pedro Quiroga, CEO de MCR. 
Un mayorista de éxito que está cumpliendo la nada 
desdeñable cifra de los 15 años y, además, sentando 
las bases de los próximos 15.

Os ofrecemos un amplio reportaje interactivo so-
bre la nueva edición del Simposium de Ingram Micro 
que se celebrará este mes de octubre. Podéis ver las 
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Cumplidos ya tres trimestres de este 2015, ¿qué 
valoración podemos hacer de este ejercicio?
Si el año pasado decíamos que fue un año de recu-
peración, creo que en este ejercicio consolidamos 
esa recuperación, y podemos decir que el negocio 
va bien, tanto a nivel mayorista como en la venta en 
los usuarios finales. Es cierto que todavía falta cierto 
nivel de recuperación en el segmento de consumo, 
pero creo que en estos últimos meses se confirmará 

esa significativa recuperación. Hay datos en el mer-
cado que muestran que el consumo interno está 
creciendo en muchos segmentos, y el de tecnología 
será uno de ellos.

Cierto es que septiembre no parece haber empe-
zado con una alegría especial, como sí ha ocurrido 
otros meses de septiembre, pero las expectativas de 
los fabricantes con los que hemos hablado pasan por 
un final de año bastante bueno. Si esto se cumple, 

ENTREVISTA

“Este 2016 va a ser un año 
importante para nuestro 
negocio en el terreno 
profesional”

Pedro Quiroga, CEO de MCR

En este 2015 se cumple el decimoquinto aniversario de MCR, una celebración que 
deja claro que nos encontramos con una empresa con una posición consolidada en el 
mercado, y que tal y como nos explicaba su CEO, Pedro Quiroga, ha mantenido su esencia 
y ha sabido seguir creciendo en los malos momentos. Para hablar de cómo se está 
desarrollando el año y de los proyectos que tienen en marcha, nos hemos sentado con 
este responsable.

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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¿Esto ha perjudicado al canal?
El ajuste ha sido muy considerable. Hemos pasado 
de un cambio a 1,40 a otro más 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 público definitivo puede ser incluso 
mayor. Así, si el usuario tiene más 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 
esfuerzo y esta subida no se ha repercutido en su to-

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

Precios más bajos, pero éste es uno de los pocos años 
que presentan incrementos en el precio medio de los 
equipos…
Esto ha sido culpa del ajuste del cambio dólar/euro. 
Todo el producto informático, las compras, se ma-
nejan en dólares en sus mercados de origen. Al 
cambiar a euros, el precio del producto ha subido 
considerablemente.

ENTREVISTA

éste será un año mejor que el anterior y se confirma-
rá la recuperación de nuestro sector, que esperemos 
siga consolidándose en los años siguientes.

Puede que por la crisis o por la madurez del mercado, 
pero lo cierto es que los picos de sobreventa en deter-
minadas épocas del año parecen ahora menos pronun-
ciados…
Sí. Hace algunos años, la estacionalidad era muy im-
portante, y en el segundo y tercer trimestre era muy 
difícil mover mercancía. Ahora esta estacionalidad es 
menos importante, aunque sí se mantienen ciertas 
diferencias, por ejemplo, entre septiembre y diciem-
bre con abril o mayo. Creo que una de las razones 
era que hace años el ordenador era un producto “de 
regalo”, muy sujeto a épocas del año concretas, pero 
ahora el producto informático es una necesidad, y 
cuando alguien lo necesita tiene que adquirirlo. Ade-
más, a diferencia de hace unos años, los precios a los Diálogo IT con Pedro Quiroga, CEO de MCR Clicar para ver el vídeo

“El negocio profesional es el 
que más tiene que crecer en 
los próximos años, porque 
consumo ha caído menos en los 
últimos años y la recuperación 
va a ser más sencilla”
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peración va a ser más 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 pública, y no han 
existido los presupuestos necesarios para llevar a 
cabo las renovaciones de equipamiento o las mejo-
ras necesarias de sus sistemas informáticos, y ahora 
parece que empieza a verse esta capacidad de in-
versión en un segmento empresarial que tiene que 
invertir para no perder el tren de la evolución y la 
innovación. A la empresa no le queda más remedio 
que invertir, tras años aguantando, y parece que lo 
están haciendo. Espero que los próximos años vea-
mos crecimientos significativos en la pyme y en las 
empresas medianas y grandes.

ENTREVISTA

Se esperaba, de cara al final del año, un empujón im-
portante en el mercado gracias a la presentación de 
Windows 10, pero los últimos 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, sí se ha producido un aumento 
significativo de ventas, porque los usuarios querían 
cambiar rápidamente, 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 política de actualización gratuita de 
Microsoft en esta evolución?
Con Windows 8 instalado no es urgente la necesidad 
de cambio, y, según vayan conociendo los usuarios 
las nuevas herramientas, se irán actualizando. Pero 
no podemos olvidar que hay empresas trabajando 
con sistemas muy antiguos porque al usuario, cuan-
do algo es estable y funciona, le cuesta cambiar. Mu-
chas veces la pyme no es una experta en tecnología, 
y si un producto funciona es suficiente para ellos.

¿Exigimos quizá demasiado a la pyme en el mercado TI 
español?
Depende del sector. Hay algunos en los que la pyme 
tiene que invertir para ser más eficiente. Es impor-
tante que cada gerente de cada negocio sepa qué 
herramientas informáticas hacen que sea más efi-
ciente su empresa y sus trabajadores, y aplicarlas 
o prepararse para aplicarlas. Pero hay otros sec-

talidad en el precio, entre otras razones porque una 
subida inmediata podría suponer un efecto muy ne-
gativo en las ventas, mientras que, si es suave y pau-
latina, el mercado es más propenso a aceptarla. No 
obstante, si no hubiéramos tenido esta evolución 
en el cambio, el año hubiera sido mucho mejor.

A final de año podremos analizar, de todas for-
mas, cuál 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 último tri-
mestre.

En el caso de MCR, tenía sobre la mesa unos objetivos 
ambiciosos, tanto de facturación como de desarrollo 
de la empresa…
A nivel de facturación teníamos un objetivo de cre-
cimiento del 15 por ciento, y más o menos vamos 
en esa línea. Vamos a ver cómo termina el año, pero 
creo que llegaremos a este objetivo. Por otra parte, 
año a año vamos haciendo cambios para mejorar 
nuestros departamentos de ventas, de compras… 
y estamos haciendo una reestructuración logísti-
ca para ser más ágiles y eficientes, y, de momento, 
estamos cumpliendo los pasos previstos en el plan 
inicial.

En la segmentación consumo/profesional, parece que 
se han cambiado las tornas. Tras años en el que el con-
sumo tiraba de un mercado en el que la parte de empre-
sa estaba muy parada, en este año es a la inversa…
Efectivamente, el negocio profesional es el que más 
tiene que crecer en los próximos años, porque con-
sumo ha caído menos en los últimos años y la recu-

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

del 15º aniversario, junto con Eduardo Moreno, director 

general de MCR, (a la derecha) y Carlos Rodríguez, director 

financiero de MCR (a la izquierda).
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nuestros clientes. Además, hemos reforzado nues-
tros procesos para ser capaces de asumir los incre-
mentos de clientes y soluciones.

Hablaba de incrementar el número de clientes, ¿con 
cuántos clientes trabaja MCR en este momento? 
¿Qué parte de ellos se relacionan con MCR por in-
ternet?
Atendemos la gran mayoría a través de la fuerza 
comercial. Contamos con unos 4.500 estables a lo 
largo del año, 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 características como de stock, para los clien-
tes que siguen prefiriendo comprar a través de un 
comercial. 

relativamente cerca. Podemos estar colocados en la 
quinta o sexta posición del ranking de mayoristas 
de hardware, y estamos cómodos. Seguimos traba-
jando para crecer y que la empresa siga siendo sana, 
rentable y próspera.

De cara a 2016, ¿qué objetivos se plantean?
Dentro de la apertura por nuevas áreas, hace año y 
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 año 
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 tipología de cliente. Por otra 
parte, seguimos tratando de incrementar el núme-
ro de clientes, atendiéndoles de la forma que ellos 
quieran, ya sea a través de internet o a través de la 
fuerza comercial. Seguimos ampliando la oferta de 
producto, además, para ofrecer más soluciones a 

tores que no requieren esa innovación porque no 
es significativo el aumento de rendimiento. Quizá, 
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 informático adecuado. Hay que analizar el 
caso concreto de cada cliente.

En 15 años que lleva MCR en el mercado, éste ha 
cambiado mucho, tanto en lo que se vende como en 
cómo se vende. ¿La labor de un mayorista como MCR 
ha cambiado también?
Yo creo que no. Posiblemente el método de venta 
ha cambiado, hay una venta más telemática, 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 nació la compañía, el mercado estaba dividi-
do entre grandes mayoristas internacionales e impor-
tantes figuras locales. ¿Cómo 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 catálogo muy amplio que 
cubre una parte muy importante de la distribución, 
podemos estar orgullosos de estar colocados los si-
guientes en el ranking después de los internaciona-
les. No tenemos las facturaciones ni los volúmenes 
de negocio de las multinacionales, pero estamos 

ENTREVISTA

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

Enlaces relacionados

MCR, 15 años en el mercado español

MCR amplía su catálogo de soluciones 
con nuevos acuerdos
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Miguel Ángel Gómez (Barcelona)

“La seguridad es uno de los grandes retos de 
futuro de la industria”, reconocía Michael 
Smetana, vicepresidente de LaserJet and 

Enterprise Solutions en EMEA de HP, de ahí que la 
compañía 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”. 

Y es que tal y como señalan 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 
índice Forbes Global 2000 reportó brechas de segu-
ridad el pasado año, y en el que el 53% de las em-
presas no tiene una estrategia unificada de seguri-
dad end-point.

ACTUALIDAD

HP potencia la seguridad con las nuevas 
LaserJet Enterprise 500 Series

HP quiere evitar que se conviertan en una puerta de entrada a la red corporativa

HP ha decidido incrementar los niveles de seguridad con el objetivo de evitar que el dispositivo de impresión 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 llevarán a otros modelos de la gama, tanto los que están por llegar como algunos modelos 
comercializados desde 2011.

Impresoras en riesgo Clicar para ver el vídeo

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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ACTUALIDAD

en los que están por anunciar, si bien la creación de 
listas blancas y la detección de intrusiones durante 
la ejecución se pueden añadir también a diferentes 
impresoras HP LaserJet y OfficeJet Enterprise X lan-
zadas desde 2011, a través de una actualización del 
paquete de servicio HP FutureSmart. 

Pero la apuesta por la seguridad de HP va un paso 
más allá, con el anuncio de HP JetAdvantage Secu-
rity Manager, una solución que permite establecer y 
mantener configuraciones de seguridad tales como 
cierre de puertos, deshabilitar protocolos de acce-
so, auto-borrado de archivo, entre otras opciones. 
Así, cuando se produce un reinicio, la característica 
de HP Instant-On Security comprobará y borrará au-
tomáticamente cualquier configuración impactada 
para que los dispositivos cumplan con la política de 
normativas de la organización.  

Los nuevos modelos presentados junto con esta 
apuesta por la seguridad son la HP LaserJet Enter-
prise M506, HP LaserJet Enterprise MFP M527 y HP 
Color LaserJet Enterprise MFP M577. El primero de 
los modelos llegará al mercado desde primeros de 

Según esta misma firma de investigación, el 47% 
de los preguntados en una reciente encuesta a 2.000 
responsables de seguridad TI no tenían políticas de 
seguridad explícitas para sus impresoras conecta-
das, frente a un 44% que sí. Así, preguntados por el 
resultado de sus esfuerzos de seguridad, estos res-
ponsables admitían que no gestionaban con éxito 
la seguridad de sus impresoras.

Incrementar el nivel de seguridad de los dispositivos 
de impresión

Por este motivo, HP ha integrado herramientas de 
seguridad en su nueva gama de impresoras tales 
como HP Sure Start, que permite la detección y 
autorreparación de ataques maliciosos de la BIOS; 
creación de listas blancas, que solo permiten cargar 
y ejecutar firmware conocido y fiable en la impre-
sora; detección de intrusiones durante la ejecución, 
que proporciona monitorización de la memoria in-
tegrada para ataques maliciosos. 

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

Como señalaba Michael Smetana, “hasta ahora los 
fabricantes de soluciones de seguridad no contro-
laban los dispositivos de impresión porque creían 
que no eran un riesgo”, algo que ha ido evolucio-
nando en función de la integración de capacidades 
que hacen de éste un dispositivo más inteligente, 
conectada al resto de elementos de la red.

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

“HP ha decidido incorporar nuevos niveles de seguridad dentro del 
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 
and Enterprise Solutions en EMEA de HP 

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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ACTUALIDAD

Y es que, tal y como explica esta responsable, “para 
muchas empresas la seguridad no es todavía un fac-
tor determinante a la hora de elegir un dispositivo 
de impresión, pero la nueva gama ofrece elementos 
que las empresas demandan y la seguridad es otro 
elemento añadido que las hace más interesantes”.

En cualquier caso, Inés Bermejo resume esta 
apuesta señalando que, para HP, “la seguridad es un 
elemento diferenciador de su catálogo”.  

ña y Portugal, comentaba que muchas empresas 
“están renovando sus equipos y desarrollando sus 
soluciones de impresión, y ahí la seguridad es fun-
damental”.

este mes de octubre, mientras que las otras dos lle-
garán a principios de noviembre. 

Al hilo de esta presentación, Inés Bermejo, res-
ponsable del negocio de impresión de HP en Espa-

Enlaces relacionados

Soluciones profesionales de impresión

HP LaserJet 500 Series con JetIntelligence

El 47% de los preguntados en una reciente encuesta a 2.000 
responsables de seguridad TI no tenían políticas de seguridad 
explícitas para sus impresoras conectadas
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ACTUALIDAD 

Miguel Ángel Gómez (Berlín)

Aprincipios de septiembre, Berlín (Alemania) 
volvió a acoger una nueva edición de IFA, una 
de los principales eventos del sector de TI. La 

organización destaca el éxito de la feria al conseguir 
que 245.000 personas de más de 70 países acudieran 
a la capital alemana para conocer de primera mano 

La innovación marca IFA 2015
La feria cierra sus puertas batiendo récords de asistencia 

las soluciones de los 1.645 expositores con los que 
contó esta edición. 

Innovación pilar de IFA
“La innovación es la llave del crecimiento y los pro-
ductos innovadores han sido el referente de IFA du-
rante más de 90 años” señaló Hans-Joachim Kamp, 
presidente de la junta de Consumer & Home Electro-

IFA 2015 abrió sus puertas a principios de septiembre para mostrar el futuro de sectores como la movilidad, los smartwatch o Internet de las Cosas. 
La organización destaca el éxito de una edición que estuvo marcada por la innovación. 

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

Christian Göke, CEO de Messe Berlín, mostró su sa-
tisfacción por “haber sido capaces de organizar el IFA 
más exitoso de la historia. El crecimiento de los visi-
tantes internacionales es un éxito sin precedentes”. 

Una de las novedades de este años fue IFA+Sum-
mit “the Next Level of Thinking”, que contó con más 
de 35 ponentes de nueve países y 300 invitados que 
debatieron sobre el futuro de mercados como la mo-
vilidad, la salud, el Big Data, el diseño, los hogares y el 
entretenimiento. 

Sang-Beom Han, CEO y presidente de LG Display, 
que fue el encargado de inaugurar IFA 2015. Bajo el 
título “cómo las pantallas cambiarán nuestras vidas” 
pronosticó serán las pantallas OLED las que marcarán 
el futuro y “abrirán nuevas posibilidades” y desveló al-
gunos detalles del modelo 77EG9900 TV, que ofrece 
una pantalla flexible y ha obtenido numerosos reco-
nocimientos. 

Windows 10 presente en IFA
Windows 10 estuvo presenten en más de una inter-
vención, aunque fue durante la ponencia de Nick 
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desgranar su estrategia que va más allá de los 
smartphones o tablets. Así, Y.H. Eom, presidente 
de Samsung Electronics Europe, afirmó que con un 
60% de cuota de mercado de smartphones en Eu-
ropa y otro 40% en el área de televisores, la firma 
se va a centrar en el desarrollo de Internet de las 
Cosas en los próximos cinco años. “Este mercado 
alcanzará un volumen de negocio de 1.000 millo-
nes de euros en 2020” y Samsung “tiene que estar 
preparado”. Para ello, la multinacional presentó al-
gunos de sus productos, como Smart Thing Hub, 
un dispositivo que permite monitorizar en vídeo 
lo que sucede en una casa, detectar movimiento, 
humo o una interrupción de la red de agua y con 
el que se puede “regular la calefacción, encender 
la cafetera o poner una lavadora” a distancia; y 
SleepSnese, un dispositivo que se sitúa debajo del 
colchón para controlar el corazón, la respiración o 
los movimientos mientras se duerme. 

IBM también mostró su apuesta por Internet de las 
Cosas y acudió a IFA 2015 con sus últimas soluciones 
para el área de televisores conectadas, como TP Vi-
sion. Watson estuvo presente en esta edición de IFA, 
al igual que otros sistemas que permiten controlar el 
aire acondicionado desde una app de iOS.

ACTUALIDAD

Parker, vicepresidente corporativo de la división 
OEM de Microsoft, cuando se desveló 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”. Según las 
previsiones de Microsoft, otros 509 millones de 
usuarios se sumarán a Windows 10 “y no tenemos 
un tope de crecimiento”. 

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

grupo de canales de consumo y miembro de la direc-
ción de Microsoft Alemania. “Como resultado, nos en-
contramos ante un mercado fascinante”. La compañía 
hizo toda una demostración de poder con su nuevo 
sistema operativo a través de talleres y presentacio-
nes aunque no dejó 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 podía faltar. Sam-
sung aprovechó su participación en IFA 2015 para 

Cómo fue IFA 2015 Clicar para ver el vídeo

Internet de las Cosas, 
la movilidad y los wearables 
centran la atención de IFA 2015
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Movilidad y wearables

Los rumores se confirmaron y Sony presento su nue-
va línea de productos encabezados por su Xperia 
Z5, su próximo 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 cámara de 23 megapíxeles y es 
resistente al agua y el polvo. 

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

ACTUALIDAD

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

Puesta de largo de la 6ª generación de procesadores 
de Intel 
En cuanto a Intel, el fabricante presentó la 6ª gene-
ración de procesadores Intel Core que marca, según 
la compañía, un punto de inflexión en la relación de 
las personas con los ordenadores.

Basada en la microarquitectura Skylake, desarro-
llada con la tecnología de fabricación de Intel de 14 
nanómetros, ofrece “hasta dos veces y media de ren-
dimiento, el triple de duración de batería y gráficos 
treinta veces mejores para experiencias de juego y 
vídeo fluidas frente a los ordenadores de hace cinco 
años”.

“La 6ª generación de procesadores Intel Core ofre-
ce el avance en informática más importante que 
hemos visto hasta la fecha”, aseguró Kirk Skaugen, 
vicepresidente sénior de Intel y director general 
del Grupo de Informática Personal (Client Compu-
ting Group). “Los nuevos sistemas basados en la 6ª 
generación Intel Core son más rápidos que nunca 
con rendimiento, duración de batería y seguridad 
mejorados. Permiten nuevas experiencias increíbles 
como como conectarse por control facial y tener un 
asistente personal por control de voz”.  

Enlaces relacionados

IFA 2015

El momento que vive el mundo TI en 
Europa, según GfK
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Miguel Ángel Gómez (Berlín)

Huawei anunció en IFA 2015 el nuevo Mate S, 
un dispositivo que llegó a diferentes mer-
cados, entre ellos el español, a mediados 

del mes de septiembre, y con el que la firma china 
quiere redefinir el concepto táctil. Tal y como se-
ñalaba Richard Yu, CEO del grupo de negocio de 
consumo de Huawei, “hablamos de tecnología, 
hablamos de innovación, porque la tecnología 

cambia nuestra vida, nuestro trabajo”, a la vez que 
reconocía que “las personas están en el centro de 
la tecnología, la innovación está destinada a las 
personas”, porque “hoy el smartphone es una ex-
tensión de la persona”.

ACTUALIDAD

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

La firma mantiene su apuesta 
por el estilo clásico en su smartwatch

Huawei aterrizó en IFA con un smartphone, el Mate S, con el que quiere poner en marcha la nueva era táctil, reconociendo el poder de este sentido “para 
comunicar y conectar”. Además, ha mostrado el nuevo Huawei Watch que, con un precio de venta que oscila entre 399 y 699 euros, dependiendo del 
modelo y las especificaciones, presenta un diseño esférico y funciona con Android Wear, que, con su última versión, permite la conexión tanto de usuarios 
de Android como de iOS.
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ACTUALIDAD

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

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

Una clara renovación del concepto táctil

Pero donde más hincapié ha hecho Huawei es en 
la respuesta táctil. Así, incorpora el sensor de huella 
digital 2.0, evolucionando el concepto que ya se in-

Apostar por la interacción

“Huawei Mate S”, continuaba, “está basado en la in-
teracción humana, sobre todo en lo que respecta al 
tacto, una acción natural que empleamos para en-
tender nuestro mundo. El nuevo smartphone rede-
fine la forma en la que incorporamos la tecnología 
táctil a nuestros smartphones, rompiendo la forma 
convencional de control de pantalla táctil y marcan-
do el inicio de una nueva forma de entender la inte-
racción usuario-dispositivo”.

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

“Huawei Mate S redefine la 
forma en la que incorporamos 
la tecnología táctil a nuestros 
smartphones, rompiendo la 
forma convencional de control 
de pantalla táctil y marcando 
el inicio de una nueva forma de 
entender la interacción 
usuario-dispositivo”

Richard Yu, CEO del grupo de negocio 
de consumo de Huawei

Huawei en IFA 2015 Clicar para ver el vídeo
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El Huawei Watch tiene 42 mm de diámetro, per-
mite la combinación de diversos diseños y colores. 
Incluye una pantalla táctil AMOLED de 1,4 pulga-
das, cubierta de cristal de zafiro resistente a araña-
zos, acero inoxidable forjado en frío y un monitor 
de frecuencia cardiaca de seis ejes de movimiento 
integrado. Tiene una resolución de 400x400 píxeles 
en 286 ppi y 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-
cisión. Cuenta, además, con un sensor de movi-
miento de seis ejes, que incluye giroscopio y ace-
lerómetro. 

El Huawei Mate S, que está 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 cámara trasera de 13 
MP con sensor RGBW, estabilizador óptico de ima-
gen, flash Dual-color LED y procesador de señal de 
imagen independiente. Asimismo, incluye una cá-
mara frontal de 8 MP. La cámara incorpora un modo 
profesional para mejorar las fotos realizadas por el 
usuario.

Huawei Watch, una apuesta por una imagen clásica

Como decíamos, otra de las novedades de Huawei 
en IFA ha sido el nuevo Huawei Watch que cuenta 
con un diseño esférico y funciona con Android Wear, 
que, con su última versión, permite la conexión tan-
to de usuarios de Android como de iOS.

cluía en el Mate 7. Así, la huella digital no sólo des-
bloquea el teléfono, sino que los usuarios también 
lo pueden utilizar para controlar la barra de notifica-
ciones, la vista previa de imágenes e, incluso, con-
testar llamadas telefónicas. 

También cuenta con un sensor de nudillos 2.0, que 
ya se incluía en Huawei P8. Son los nudillos el usuario 
puede cambiar de aplicaciones de forma rápida di-
bujando un símbolo en la pantalla. Por ejemplo, con 
una “M” se accede a la música, con una “C” a la cámara.

Pero quizá el elemento más diferencial es el Force 
Touch, que llegará con la versión Premium del Mate 
S, que permitirá diferentes interacciones del usua-
rio con la pantalla en función de la presión que éste 
haga sobre ella, ofreciendo opciones tan llamativas 
como la posibilidad de pesar pequeños objetos so-
bre el smartphone.

Enlaces relacionados

Huawei Mate S

Huawei Watch

Las ventas de wearables crecerán 
un 163% en 2015
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Para ampliar esta información y ver el alcance 
de esta amenaza, IT User ha conversado con 
Michael Shaulov, responsable de gestión de 

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

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

ACTUALIDAD

Michael Shaulov, responsable de gestión de producto de movilidad de Check Point Software 
Technologies

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 vulnerabilidad en dispositivos con sistema operativo Android. 
Con posterioridad, la propia Check Point ofrecía información sobre el número de 
terminales que se habían visto afectados por esta vulnerabilidad en base a los datos 
recabados por la compañía gracias a una herramienta de detección gratuita ofrecida 
a los usuarios Android que quisieran conocer si sus terminales estaban amenazados.

para explotar plug-ins mRST, normalmente utiliza-
dos por las aplicaciones de soporte remoto para 
móviles, 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 
ubicación del dispositivo, activar micrófonos para 
grabar conversaciones y otras acciones. Algunos 
de estos plug-ins mRST se pueden descargar des-
de Google Play”.

Un gran número de dispositivos en riesgo

Tal y como señala este interlocutor, “los dispositivos 
LG se mostraron como los más vulnerables, segui-
dos por los de Samsung y HTC. Asimismo, y a partir 
de los datos anónimos enviados por los usuarios 
desde Certifi-gate Scanner, una aplicación gratuita 
desarrollada por Check Point que le dice al usuario 
si su dispositivo es vulnerable y le permite enviar 
los datos obtenidos, hemos obtenido información 
de gran interés: al menos 3 de los dispositivos que 

“Certifi-gate podría afectar a cientos
de millones de dispositivos Android”
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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 últimos 
años, lo que demuestra que los 
cibercriminales también han 
dirigido su atención hacia los 
dispositivos de Apple. Al final, 
la verdad es que no hay real-

mente ningún sistema operativo móvil 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 

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

“La naturaleza abierta de Android lo hace más 
susceptible a las vulnerabilidades, eso es cierto, 
pero eso no significa necesariamente que es in-
seguro”, indica Michael Shaulov, quien añade que 

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

“Los atacantes pueden explotar Certifi-gate para acceder al dispositivo sin 
restricciones, lo que les permite robar datos personales o rastrear la ubicación del 
dispositivo, entre otras acciones”

Michael Shaulov, responsable de gestión de producto de movilidad de Check Point Software Technologies
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gue rápido y una sencilla gestión, monitorizando las 
amenazas y perfiles de comportamiento a medida 
que la información 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 solución para gestionar y los riesgos del 
BYOD, con prestaciones como mitigación inmediata 
de amenazas, inteligencia de amenazas y visibilidad 
en tiempo real que se extienden a todas las infraes-
tructuras de seguridad y movilidad existentes”.

Por último, quisimos saber si están los usuarios al 
tanto de los problemas de seguridad de los dispositi-
vos móviles. En este sentido, reste responsable indica 
que los usuarios “están 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 móviles. Aún queda un largo camino que reco-
rrer en cuanto a educación”.  

datos corporativos una vez que llegan a esos dis-
positivos. Y eso, realmente, depende de las necesi-
dades específicas del negocio. Quizá 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 prevención de fugas o filtraciones; o tal 
vez solo sea necesaria una sencilla protección ante 
infecciones de malware. El primer paso, en definiti-
va, es definir cuál es la estrategia de seguridad móvil 
que mejor va a funcionar para la organización, para 
cubrir todas las necesidades del negocio”.

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

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, debería estar 
garantizada, pero los vendedores OEM son respon-
sables de compilar la versión de Android, por lo que 
también son responsables en este sentido”.

Empresas: una mayor necesidad de seguridad

En el caso de las empresas, “el rápido desarrollo de 
las tecnologías móviles y las aplicaciones web ha 
hecho que sea difícil securizar los entornos BYOD y 
los dispositivos móviles 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 informáticos sean más 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 cómo proteger los 

Enlaces relacionados
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Certifi-gate, miles de dispositivos 
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“Europa puede y debe liderar la transforma-
ción digital”; “Europa no puede perder el 
tren de esta oportunidad”; “se deben crear 

empresas europeas más grandes”; “Europa está re-
zagada en infraestructura 4G”; “la UE debe entender 
que no habrá progreso económico sin una revolu-
ción digital”; o “Europa está en el siglo XX, mientras 

ACTUALIDAD

El 29 Encuentro de Telecomunicaciones y 
Economía Digital puso de manifiesto las 
demandas de la industria: una mejor y más 
ágil regulación, la aceleración del mercado 
único digital, y el apoyo de los gobiernos para 
que Europa no se quede rezagada y encabece 
la transformación digital. 

que en EE.UU. están 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 
celebró la 29 edición del Encuentro de Telecomuni-
caciones y Economía Digital que organiza AMETIC, 
entre el 31 de agosto y 3 de septiembre. 

Y es que si en algo coincidieron los portavoces de 
las principales empresas del sector TI y de telecomu-
nicaciones del país y de Europa fue en denunciar la 
situación del Viejo Continente frente a otros países 
en cuanto a su posición en el mercado: la sensación 
es que nos quedamos retrasados y hay que actuar 
contra ello. 

La industria azuza a Europa para que retome

el liderazgo digital

José Manuel de Riva y Víctor Calvo-Sotelo
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aplicación. La eurodiputada y presidenta de la Fun-
dación Europea de Internet dijo que “desde que una 
iniciativa empieza a gestarse en la Comisión hasta 
que se aprueba pueden pasar dos años”. De ahí que, 
en el ámbito digital, las transformaciones “no den 
tiempo a que se resuelvan”. La solución es “elegir 
muy bien las prioridades”, afirmó.

Pero no solo las operadoras pidieron un papel 
más relevante de Europa. El vicepresidente de No-
kia Networks Europe, Markus Borchert, invitó du-
rante su ponencia a “ser ambicioso” y “asumir un 
papel líder”, para que Europa “se convierta en el 
Silicon Valley de la industria”. Dijo que Europa está 
rezagada en la infraestructura 4G e invitó a invertir 
“ya” en esta tecnología y después en 5G. “Corea y 
Japón van a lanzar el 5G en los próximos años. Eu-
ropa debería hacerlo para 2020”, coincidiendo con 
la Eurocopa. 

El socio de Estrategia de Telecomunicaciones de 
Monitor Deloitte, Jaime Rodríguez-Ramos, también 
indicó la “destrucción de valor” en la zona europea 
frente a la mejor situación del resto de países. “He-
mos perdido a los campeones industriales que había 
en Europa”, dijo, si bien destacó que la transforma-
ción brinda una “oportunidad muy grande” en la que 
cobrarán importancia negocios innovadores relacio-
nados con la educación online, la impresión 3D, el 
transporte autónomo o la cultura digital, entre otros.

Mercado único digital

Muchas de las demandas de los portavoces de las 39 
empresas y 10 instituciones que fueron a Santander, 
están encaminadas a acelerar la creación del merca-

En la mesa también participó el CEO de Vodafone 
para Europa, Phillip Humm, quien resaltó la necesi-
dad de crear nuevas estructuras para poder “crecer, 
crear empleo y competir con Estados Unidos y Chi-
na”, y se mostró a favor de unas reglas únicas. Según 
Humm, la reglamentación existente hoy en día es “de 
antes de la creación del teléfono móvil”. “Hay una re-
gulación lenta y una evolución rápida”, por eso hay 
que “actuar antes de que se quede obsoleta”. 

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

Quejas y soluciones

El consejero delegado de Telefónica, José María Ál-
varez-Pallete, calificó la situación de “preocupante”, 
ya que solo hay dos compañías europeas del ámbi-
to tecnológico entre las más destacadas del mundo. 
“Europa no puede perder el tren de esta oportuni-
dad”, dijo, de ahí que crea “imprescindible” reformar el 
modelo regulatorio existente y aplicar “nuevas reglas 
del juego”. Asimismo, consideró “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-
nunció en esta misma línea y añadió que existen 
grandes diferencias en el pago de impuestos entre 
teleoperadores y empresas que ofrecen solo un ser-
vicio. En su opinión, se debe resolver “cómo impo-
ner impuestos a los servicios en el mundo digital”; 
y esos “impuestos específicos”, además, “deberían 
reducirse para que la inversión aumente”. 

ACTUALIDAD

El mercado único digital se 
consideró una oportunidad 
para todos si se sabe regular y 
explotar bien

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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ACTUALIDAD

tel-Lucent, Altitude Software, GMV, Huawei o Sam-
sung aportaron sus iniciativas para la digitalización 
a la que todos los ámbitos de la sociedad se deben 
someter. En la jornada de clausura, Víctor Calvo- So-
telo apuntó que el despliegue de nuevas redes de 
comunicaciones “han facilitado un salto cualitativo 
fundamental en las infraestructuras de nuestro país, 
de la mano de los grandes operadores” que sitúa a 
España “en una posición avanzada” y destacó que 
“el nuevo periodo de crecimiento sostenido que 
se abre en España requiere seguir apoyando todas 
aquellas iniciativas que impulsen el desarrollo de la 
economía y la sociedad digital”. 

como Google, Facebook o Microsoft tienen un mer-
cado natural muy grande que hace que la escalabi-
lidad sea muy rápida” y en este aspecto, “nos llevan 
ventaja”. Fernández señaló que “con los billones de 
dispositivos que habrá en el futuro, el potencial de 
negocio es enorme”, pero “la mayor limitación está 
en la monetización y en la creación de valor”. Otro 
reto es el impacto de esta profunda transformación 
y de la automatización en el empleo. Por eso, defen-
dió la educación como vehículo para lograr formar 
profesiones digitales que puedan trabajar en la eco-
nomía conectada.

Y es que según el responsable de la unidad de Po-
líticas de Google en Bruselas, Marco Pancini Cesare, 
cerca del 40% de los trabajadores europeos no tie-
ne la educación digital adecuada, lo que provocará 
que, en 2020, un millón de puestos de trabajo no 
encontrará personal preparado para ser cubiertos.

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

do digital único que, según el secretario de Estado de 
Telecomunicaciones y para la Sociedad de la Infor-
mación, Víctor Calvo-Sotelo, supondría un incremen-
to de 415.000 millones de euros en el PIB europeo 
para 2015-2020. En su opinión, en la última legislatu-
ra, España ha avanzado en indicadores digitales has-
ta alcanzar niveles más próximos a la media europea, 
pero “queda esfuerzo por hacer todavía en materia 
de comercio electrónico y en el uso de las TIC por 
las pymes”, a los que aseguró que se ayudaría “en sus 
procesos con líneas de actuación prioritarias”. Ahora, 
añadió, cuando finaliza la Agencia Digital Europea y 
Española, 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 será la es-
tandarización, a juicio de Emma Fernández, directo-
ra general de Indra: “En Estados Unidos, compañías 

Enlaces relacionados

Calvo-Sotelo reivindica el papel de la 
economía digital en la recuperación 
económica española

5G podría llegar en 2020

Migración de valor en el sector TIC y 
medios en Europa

Perfiles profesionales más demandados 
en el ámbito de los Contenidos Digitales 
en España 2012 - 2017

Günther H. Oettinger, Comisario Digital 
Economy & Society de la Comisión 
Europea, en el 29 Encuentro de 
Telecomunicaciones y Economía Digital
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La intención del mayorista en este evento es, nue-

vamente, “convertir el Simposium en el evento de 

referencia del canal TI”, una cita que el pasado año 

reunión 2.400 profesionales y contó con la partici-

pación de 97 expositores. Para esta ocasión, como 

decíamos, la principal novedad es que se duplica 

el área de exposición, y al anillo habitual de expo-

sición de la Cúpula de las Arenas, se une en esta 

edición el área central, donde Ingram Micro ubica-

rá alguna de las áreas de exposición que pueden 

generar mayor interés entre los asistentes.

Tal y como ha adelantado el mayorista, la edi-

ción 2015 del Simposium aprovechará este incre-

mento de superficie para reforzar la exhibición de 

productos y soluciones, y realizar talleres prácti-

cos, mientras se mantiene la apuesta por las po-

nencias con las últimas soluciones lanzadas al 

mercado por los fabricantes.

El evento repite ubicación, La Cúpula de las Arenas en Barcelona, pero duplica su espacio de exposición

El próximo 15 de octubre, la Cúpula de las Arenas, en Barcelona, acogerá la decimocuarta edición del Simposium de Ingram 
Micro, un evento que, con el lema Aumentamos tu negocio, volverá a reunir a fabricantes y distribuidores alrededor del mayorista. 
Ésta es la quinta edición consecutiva en que se celebra en esta localización, si bien este año se duplican los metros de exposición y 
soluciones, como principal novedad. Volverá a complementarse esta exposición con una agenda de ponencias que cerrará por la 
tarde Xavier Sala i Martín, en una intervención que versará sobre la innovación en el mundo empresarial.

El Simposium Ingram Micro 2015,
una cita para aumentar el negocio del canal
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grando, sin duda, aumentar el negocio de los 

asistentes”.

Pero, ¿qué se va a poder ver concretamente en 

el Simposium Ingram Micro 2015? Hagamos un pe-

queño repaso por las principales áreas de interés.

ADVANCED SOLUTIONS
Según nos explica Alberto Pascual, director de In-

gram Micro en Madrid, “Advanced Solutions, divi-

sión de Ingram Micro especializada en tecnologías 

orientadas al centro de datos, mostrará las últimas 

tendencias tanto en infraestructura como en so-

lado que esta edición tiene el objetivo de “marcar 

un punto de inflexión en la historia del evento, 

haciéndolo más moderno, con más novedades, 

más soluciones, y con el doble de espacio, lo-

Además de ver los nuevos productos, los asis-

tentes podrán también examinar diferentes solu-

ciones ad-hoc, donde se aúnan 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 darán talleres prácticos sobre estas 

soluciones para formar a los distribuidores y que 

puedan conocer la propuesta completa y mejorar 

su posición en la venta en mercados verticales.

Tal y como ha comentado Jaime Soler, director 

general de Ingram Micro, “este año volveremos a 

superarnos, no sólo a nivel de convocatoria, sino 

planteando un nuevo modelo de exhibición y am-

pliando notablemente los expositores, con los 

fabricantes que forman nuestro catálogo, y con 

partners que aporten a nuestros clientes valor 

añadido, ya sea con soluciones financieras, logís-

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 seña-

Simposium Ingram Micro 2015 Clicar para ver el vídeo

“En el Laboratorio de Microsoft los asistentes podrán ver y 
experimentar todas las novedades que presentan las soluciones 
nube y, por supuesto, conocer Windows 10 de primera mano”
Elba Fernández, distribution manager de Microsoft Ibérica

http://bit.ly/ITR5_ESPIM_VideoDestacado
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Asus, la tercera basada en tecnología de Benq y una 

cuarta con la inclusión de Xbox, y donde se reunirán 

todos los fabricantes de componentes de la nómi-

na del mayorista y donde se mostrará una máquina 

ensamblada por el propio mayorista. Además, esto 

se acompañará 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 contará 

con la participación en esta zona de exposición 

con dos jugadores profesionales de Counter Stri-

ke Global Offensive, Aidy García Cortés y Jibrix, 

miembro del grupo de Overgame. 

luciones. Contaremos con novedades en todas las 

áreas tecnológicas en las que nos estructuramos: 

servidores, almacenamiento, virtualización, segu-

ridad, networking, software y suministro eléctrico. 

Big Data, los retos de la movilidad y la transforma-

ción del centro de datos a entornos de cloud priva-

da e híbrida, serán los temas estrella. Estarán pre-

sentes nuestros consultores, tanto tecnológicos 

como de negocio, que orientarán a los asistentes 

sobre el modo más eficiente de ofrecer soluciones 

completas a sus clientes, con nuestro soporte”.

GAMING
Si hay un área del negocio que sigue ofreciendo 

unos buenos datos de negocio es el área dedica-

da al Gaming. Para la ocasión, el mayorista ha pre-

parado un área que contará con varias soluciones 

diferenciadas: una que contará con la participación 

de Acer, una segunda centrada en las soluciones de 

Ponente destacado: 
Xavier Sala i Martín 
Como en años anteriores, junto 
con las centradas en productos 
y soluciones, ofrecidas por los 
diferentes fabricantes, Ingram 
Micro quiere cerrar su programa 
de ponencias con la participación 
de una figura destacada. En 
esta ocasión, y para hablar de 
innovación en el mundo empresarial, 
el Simposium Ingra, Micro 2015 
contará con la intervención de Xavier 
Sala-i-Martin, catedrático J. and M. Grossman 
de Economía de la Columbia University en Nueva 
York y el Asesor Económico Principal del Center 
for Global Competitiveness and Performance del 
Foro Económico Mundial de Davos, Suiza. También 

es investigador asociado del National 
Bureau of Economic Research y 
miembro del consejo de Catalunya de 
Telefónica.

Como asesor económico principal 
del Centro de Competitividad Global 
del Foro Económico Mundial (WEF), 
el profesor Sala-i-Martin es el 
autor y padre intelectual del Índice 
de Competitividad Global (GCI). El 
índice, publicado anualmente por el 
Foro Económico Mundial en su Global 
Competitiveness Report, estima y mide la 

competitividad de todos los países del mundo, los ordena 
en un ranking mundial y recomienda estrategias de a los 
responsables políticos y económicos de cada país. 
Pero la de Xavier Sala i Martín no es el único ponente 
del Simposium 2015. Pueden acceder a la agenda de 
ponencias más actualizada en este enlace.

DATA CAPTURING Y POINT OF SALE (DC/POS)
Se trata de otra de las áreas de interés del Simpo-

sium. En este caso, tal y como nos adelantan des-

de Ingram Micro, “en el espacio de la división DC/

POS nos acompañarán los principales fabricantes 

del mundo de la captura de datos, identificación 

automática y punto de venta, junto a quienes pre-

sentaremos equipos y soluciones en este campo: 

lectores de códigos de barras, terminales móvi-

les, impresoras de etiquetas, RFID e infraestruc-

tura inalámbrica”.

Además, “contaremos con un entorno de retail 

enfocado a soluciones de punto de venta móvil 

http://bit.ly/ITR5_ESPIM_Ponencias
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Micro está construyendo el futuro de la Distribu-

ción en el mercado TI”. 

Por este motivo, en el Simposium se ha habilita-

do una zona dedicada a Cloud Marketplace, don-

de se realizarán constantes demostraciones de la 

aplicación para que los visitantes puedan conocer 

en detalle la aplicación.

MICROSOFT WINDOWS 10
Y, si hablamos de actualidad, ésta nos lleva a uno 

de los más llamativos anuncios de TI en este 2015: 

Windows 10. Por este motivo, Ingram Micro ha 

querido habilitar un área específica para esta nue-

va versión del sistema operativo de Microsoft dado 

que, según nos explica Antonio Prieto, distributor 

manager OEM de Microsoft Ibérica, “desde Micro-

soft es un verdadero placer participar un año más 

en el Simposium de Ingram Micro, un evento que 

se ha consolidado año tras año como el evento de 

referencia del canal de distribución. Además, esta 

edición es muy especial para Ingram Micro y Micro-

Pero quizá la gran novedad de este año es que 

la división de Pro AV “presentará un caso de éxi-

to basado en uno de los últimos proyectos desa-

rrollados por la división. Adicionalmente, se van 

a realizar workshops durante toda la jornada por 

parte de nuestros fabricantes, así como presen-

tación de novedades de productos en los que la 

División de Pro AV va a llevar la distribución para 

el mercado nacional”.

CLOUD
Cloud es otra parada obligada en nuestro repaso. 

En el caso de Ingram Micro, esta área de negocio 

se enlaza directamente con su Cloud Marketpla-

ce, tal y como nos recuerda Jordi Muñoz, direc-

tor de la división de valor de Ingram Micro. En 

palabras de este responsable, “con el lanzamien-

to del Cloud Marketplace, Ingram Micro lidera el 

mercado de la distribución de Soluciones y Ser-

vicios Cloud. El mercado de TI está evolucionan-

do rápidamente hacia las soluciones en la nube 

y Ingram Micro se posiciona como 

el distribuidor de referencia en este 

entorno. El Marketplace de Ingram 

será el punto de encuentro entre 

los proveedores de Soluciones en 

la nube y el canal de distribución TI. 

El Marketplace permitirá efectuar 

las transacciones comerciales en-

tre proveedores y resellers de for-

ma totalmente desasistida y auto-

matizada, con la garantía total que 

proporciona Ingram Micro. Ingram 

(mPOS) y uno de healthcare con soluciones espe-

cíficas para el sector sanitario”.

AV/PRO
Y, hablando de áreas de soluciones de negocio, 

otra parada en nuestro recorrido la protagoniza el 

área de audio y vídeo profesional. Según nos co-

mentan desde la propia división, en este Simpo-

sium “se mostrarán las últimas tendencias en so-

luciones para el mercado de la educación y digital 

signage. Siguiendo el formato de años anteriores, 

se van a mostrar diversas soluciones presentadas 

en formato vertical en el que, entre otras, podrán 

verse soluciones en entornos aeroportuarios, 

educación y corporate”.

“Advanced Solutions mostrará 
las últimas tendencias tanto 
en infraestructura como en 
soluciones. Contaremos con 
novedades en todas las áreas 
tecnológicas en las que nos 
estructuramos”
Alberto Pascual, director de Ingram 
Micro en Madrid

http://bit.ly/ITR5_ESPIM_Cloud
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donde nuestros clientes tendrán la oportunidad 

de ver desde la últimas novedades y lanzamientos 

hasta accesorios especializados para dar solución 

mercados verticales en crecimiento constante 

como el educativo. En este espacio contaremos 

con la presencia de destacados fabricantes como 

partido a estas soluciones y cómo venderlas a sus 

clientes ayudándoles a modernizar su negocio.”

ACCESORIOS
Según nos adelantan desde el mayorista, “vamos 

a disponer de una zona exclusiva para accesorios, 

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 más de 100 

millones de dispositivos, representa el primer paso 

de toda una nueva generación de Windows”. 

MICROSOFT CLOUD
Junto con Windows 10, la oferta cloud de Microsoft 

tendrá su espacio de protagonismo. Tal y como 

nos explica Elba Fernández, distribution manager 

de Microsoft Ibérica, “en el Simposium 2015 y el 

Laboratorio de Microsoft los asistentes podrán 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 módulos y, por supuesto, conocer Win-

dows 10 de primera mano. Tendremos sesiones 

prácticas en las que podrán ver cómo instalar las 

soluciones nube y su funcionalidad, sacar todo el 
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IMPRESIÓN 3D
Si hay un área de negocio que 

presenta crecimientos actua-

les y, sobre todo, futuros, es 

la impresión 3D, de ahí que 

Ingram Micro no haya que-

rido dejar pasar la oportu-

nidad de dedicarle una zona 

en este Simposium, donde los 

asistentes podrán conocer, de 

primera mano, las soluciones de 3D 

Systems.

PARTNERS DE SERVICIOS 
Además de todas las soluciones tecnológicas del 

área de exposición, el mayorista contará con la 

presencia de algunos partners que ofrecen servi-

cios a sus clientes, como es el caso de La Caixa o 

ICECAT.

El objetivo, según nos explican desde el mayo-

rista, es “contar con opciones de servicios que nos 

ayuden a configurar una batería de opciones, al-

ternativas y herramientas para nuestros clientes 

que les ayude a vernos como un socio más allá de 

la tecnología”.

marca AXIS, fabricante de soluciones de video en 

red para instalaciones profesionales. La compañía 

es líder del mercado de vídeo en red profesional 

y uno de los grandes artífices del cambio de la vi-

deovigilancia analógica a la digital. Los productos 

y las soluciones Axis se centran en la seguridad y 

vigilancia y en la supervisión remota, y se basan 

en plataformas tecnológicas abiertas e innovado-

ras lo que permite la interoperabilidad con infini-

tas soluciones y aplicaciones de terceros y para 

mercados verticales específicos como comercio, 

sanidad, educación, seguridad ciudadana, in-

fraestructuras críticas, y transporte, entre otras”. 

Axis acudirá a la nueva edición del Simposium 

“con una nutrida representación de la marca para 

presentar sus soluciones y dispondrá de varias 

cámaras, accesorios y software para mostrar a 

los visitantes del evento. Nos enseñaran cómo la 

transición de la tecnología analógica a la digital ya 

es claramente un hecho y cómo los integradores 

de sistemas y empresas de servicios TI tienen una 

grandísima oportunidad añadiendo las soluciones 

de vídeo en red en su catálogo de soluciones”.

Kensington, OtterBox, Trust, Port Desings, Plan-

tronics, Silver Sanz, Targus, Tucano y Bretford.

 

APPLE
Como en años anteriores, Apple tendrá su espa-

cio reservado en la zona de exposición del Sim-

posium. En esta área, el mayorista mostrará 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 edición es el centrado en soluciones de se-

guridad física. Esta nueva área de negocio tendrá 

su protagonismo en la cita. Para adelantarnos qué 

se podrá 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 edición del 

Simposium Ingram Micro es la incorporación de la 

En el Simposium Ingram 
Micro 2015 se realizarán 
constantes demostraciones 
de Cloud MarketPlace, 
la tienda de soluciones cloud 
del mayorista

¿Quiere asistir 
al Simposium 

Ingram Micro
2015?

Puede registrarse 
en este enlace

ENLACES DE INTERÉS
Área de registro

Ponencias del Simposium Ingram Micro 2015

Ponente destacado, Xavier Sala i Martín

Ingram Micro Cloud Marketplace
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EN PORTADA

Las consultoras predicen un buen año para este segmento en el canal europeo

El canal ante el reto 
de la evolución 

del mercado 
de almacenamiento

El mercado de almacenamiento 
está en plena evolución. 

Las previsiones de las consultoras 
auguran un buen año gracias al impulso 

de tecnologías como el flash o el almacenamiento 
híbrido. A pesar de algunos inhibidores, el canal tiene 
ante sí un área que presenta grandes oportunidades 

de negocio si se saben aprovechar. 

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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L as empresas están apostando por poner en 
marcha nuevos proyectos de almacenamien-
to y están actualizando sus infraestructuras. 

Un estudio de IDC desvela que, a nivel mundial, el 
mercado de sistemas de almacenamiento empre-
sarial creció un 2,1% en el segundo trimestre de 
2015 debido a que estas tecnologías permiten a las 
empresas conseguir un ahorro tanto en los costes 
como en la complejidad de las infraestructuras de 
almacenamiento existentes. 

Éste es, sin duda, un mercado en crecimiento. 
“Cualquier unidad de negocio necesita más canti-
dad de información 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 prácticamente todas las orga-
nizaciones” explica Francisco Torres-Brizuela, direc-
tor de canal y alianzas de NetApp Iberia. 

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

EN PORTADA

obligado a los distintos fabricantes a reaccionar para 
continuar siendo competitivos en nuestro mercado 
local. En la primera mitad del año, percibimos una 
tendencia a contener la subida de precios a costa de 
reducir los márgenes 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 tónica a partir del mes de julio” explica Alberto 
Pascual, director de Ingram Micro Madrid.

Más valor, menos volumen en España

En el caso de España, y según datos de GfK, entre 
enero y julio de este año, el volumen de ventas de 
almacenamiento superó los 155 millones de euros, 
15 millones de euros más que en el mismo periodo 
del año anterior. A pesar de esta subida, si los da-
tos se analizan en unidades comercializadas, éstas 

“El nivel de adopción de las tecnologías 
NAS y SSD va a continuar creciendo” 

Alfredo Gonzalo Jiménez, 
solutions manager de Atos

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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to en el canal europeo. Concretamente la consulto-
ra cifra el crecimiento en 2015 en un 34%, aunque 
Fernando Ibáñez cree que “incluso puede ser más”. 

Éste es “un segmento que lleva años 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 añade 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 

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

Sara Martínez, 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 
más con menos, el precio ha supuesto una barrera, 
especialmente para las PYMES. Pero el rendimiento 
y los costes de la tecnología 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 país va a continuar 
creciendo, ya que es cada vez más maduro y al igual 
que sucede en otros países de nuestro entorno, no 
sólo consiste en almacenar datos, sino que es nece-
sario que proporcione acceso a ellos y gestión de la 
forma más efectiva posible” añade Tomás García, di-
rector de almacenamiento de IBM España, Portugal, 
Grecia e Israel. Además, “la confluencia de tecnolo-
gías de Big Data, sociales, móviles y cloud está ha-
ciendo que las empresas demanden mayor rapidez 
y eficacia en el acceso a información de negocio”. 

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

El almacenamiento crece en el canal

Volviendo a los datos de GfK, las previsiones de la 
compañía auguran un buen año para este segmen-

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

“La tendencia cloud continuará 
claramente siempre que la 
calidad del servicio versus el 
coste sea positiva”  

Sara Martínez, jefe de producto 
de almacenamiento de HP
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dores, especialmente en el ámbito empresarial. Los 
fabricantes de nuevo cuño han tenido típicamente 
dificultades para buscar su hueco entre organiza-
ciones que tendían a perpetuar su apuesta por un 
proveedor tradicional”. 

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

En este sentido, Fernando Ibáñez 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”.

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

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

A esto hay que añadir “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 más datos para aumentar la disponibilidad 
de las instalaciones, provocando igualmente un ma-
yor consumo de espacio de almacenamiento”. 

El almacenamiento cloud no despega

Por segmentos de negocio, es significativa la situa-
ción que está 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 opción más y no exis-
te un reemplazo de tecnologías. Además, Europa 

“Muchas aplicaciones 
tradicionales evolucionarán a 
un modelo de nube privada o 
incluso híbrida” 

Tomás García, director de 
almacenamiento de IBM España, 

Portugal, Grecia e Israel
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La clave, para Tomás García, 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, “además de vencer las 
dudas, debe incidirse en la ayuda que estos mode-

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

Especialización. Esa es la recomendación de Sara 
Martínez. “Para comunicar los beneficios se ha de 
hacer es una labor de concienciación y sobre todo 
asesoría frente a un ámbito ante el que normalmen-
te el cliente suele desconocer o tener poco conoci-
miento”.

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-
zález 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 información 
es lo más sensible que tiene un cliente y que dicha 
información se ofrezca a través de un servicio de 
un tercero es lo más difícil 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 

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

Alberto Pascual, 
director de Ingram Micro Madrid

“El almacenamiento evoluciona hacia la tecnología flash, que 
permite acelerar los procesos de negocio y reducir los costes” 

Fernando Ibáñez, producto manager de almacenamiento 
y servidores de Fujitsu
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acelerar los procesos de negocio y reducir los cos-
tes. La evolución del mercado de las tecnologías 
de almacenamiento hará que el precio euros/GB se 
aproxime al precio euros/GB del almacenamiento 
tradicional. En un futuro todo será flash”.

Las nuevas oportunidades de negocio que pre-
senta este segmento es la clave del crecimiento. 
Francisco Torres-Brizuela añade que “si bien esta 
tecnología no es un elemento novedoso, sí lo es que 
se trate del ‘único’ 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 más eficiente, con una cantidad de hardware 
mucho menor, menor consumo y espacio”.

los pueden suponer en situaciones de recuperación 
ante desastres y sustitución de unidades de cinta 
antiguas, además de reducir los costes de hardware 
e introducir modelos de precios más flexibles” aña-
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, tecnología más horizontal, orienta-
da a las PYMES y a ciertas aplicaciones en el mun-
do enterprise seguirá creciendo, y por supuesto el 
cambio de tendencia debido fundamentalmente a 
la reducción de precio de los SSD, su crecimiento 
será 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 adopción de estas tecnologías 
va a continuar creciendo. Compartir la información 
entre más usuarios (para las unidades NAS) y mejores 
tiempos de respuesta a las peticiones (para las unida-
des SSD) son dos factores clave en la expansión”. 

Tecnología Flash

Fernando Ibáñez, destaca que “el almacenamiento 
evoluciona hacia la tecnología flash, que permite 

“Los datos de cualquier 
empresa son claves para 
su éxito y esto hace que los 
proyectos de almacenamiento 
sean importantes en todas las 
organizaciones” 

Francisco Torres-Brizuela, 
director de canal y alianzas 

de NetApp Iberia
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ción de las prestaciones ampliadas a las que estaba 
acostumbrado el usuario Enterprise,  como puede 
ser compresión, deduplicación, snapshots, replica-
ción, thinprovisioning y tolerancia a fallos, está for-
zando que las soluciones híbridas dejen de tener 
sentido”.  

de soluciones innovadoras, que además que supon-
gan un rápido retorno de la inversión. Con los nue-
vos entornos digitales y el crecimiento de los volú-
menes de datos, poder acceder de manera rápida a 
información de valor ayuda al éxito de las empre-
sas. Por diferentes motivos, muchas aplicaciones 
tradicionales evolucionarán a un modelo de nube 
privada o incluso híbrida, usando por tanto almace-
namiento tradicional, pero con muchos de los be-
neficios de la nube”.

A esto hay que añadir que, según Santiago Mén-
dez, “las soluciones de almacenamiento híbridas no 
son mejores por ser híbridas, sino porque permiten 
aprovechar todo el potencial de los datos, a través 
de un almacenamiento más inteligente” y, además, 
“facilita a la organización la flexibilidad de una nube 
pública para algunos servicios y la seguridad de una 
nube privada para otros” añade Francisco Torres-Bri-
zuela.

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

Y si las oportunidades son claras, los beneficios lo 
son aún más. En palabras de Sara Martínez, “el aba-
ratamiento de la tecnología y las nuevas propues-
tas tecnológicas han hecho que las grandes corpo-
raciones la incorporen a sus sistemas y, sobre todo, 
han acercado las soluciones flash a las empresas de 
tamaño medio”.

Almacenamiento híbrido, ¿el futuro?
El mercado de almacenamiento está en medio de 
una transformación que puede hacer pensar que el 
futuro será un modelo híbrido. Aunque determinar 
si en el futuro serán las soluciones híbridas las que 
predominen en el mercado “es difícil”, Tomás García 
considera que la probabilidad es alta. “En ello tienen 
bastante que ver las empresas de TI, encargadas de 
la correspondencia entre la infraestructura actual 
de las organizaciones con sus líneas de negocio, y 
de facilitar el mejor aprovechamiento de todo tipo 

Enlaces relacionados

Estudio IDC mercado de almacenamiento 
en EMEA

Estudio IDC mercado almacenamiento a 
nivel mundial

Estudio Gartner mercado de servidores 
a nivel mundial

Estudio GfK mercado almacenamiento 
España enlace a IT Reseller

“Lo que tiene que hacer el canal para trasladar los beneficios del 
almacenamiento en la nube es dejar de tomar el producto en sí 
como la referencia y basar su negocio en agregar valor” 

Santiago Méndez, director de TD Azlan Iberia
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Impresión3D
un mercado con grandes perspectivas

En 2019 la facturación de este segmento 
superará los 20.000 millones de euros

Aunque todavía no representa un porcentaje 
elevado del total del mercado, el sector de 
impresión 3D crece y, como casi todos los 
sectores, la oportunidad que representa no 
puede pasar inadvertida por el canal de 
distribución. La especialización es la clave para 
que la venta indirecta se prepare de cara a la 
entrada de nuevos jugadores que aportarán 
mayor dinamismo al mercado. 

El sector de impresión 3D es uno de los que me-
jores perspectivas presenta. No obstante, toda-
vía no supone una importante parte del mer-

cado global de impresión. Según Javier Camacho, 
promotion division manager de MCR, “actualmente 
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miento en unidades, tanto del segmento de consu-
mo como del profesional, en un 95% y la subida de 
la facturación en un 81% en el periodo 2012-2017. 

Mercado de sobremesa continúa en alza

Por sectores, y según datos de Context, las ventas de 
impresoras 3D de sobremesa crecieron un 25% en el 
segundo trimestre de este año en comparación con 
el mismo periodo del año 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 

Este porcentaje al que Joaquín Herrador, director 
de TD Datech Iberia, define como residual se debe a 
“la poca edad de este mercado emergente” y a que 
“la mayoría de los productos disponibles hasta aho-
ra tienen un propósito horizontal, es decir, son vá-
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 aún pequeño, Context calcu-
la que este año generará más de 5.000 millones de 
euros y que para 2019 la cifra superará los 20.000 
millones. Las previsiones de Canalys cifran el creci-

REPORTAJE

10 Cosas sorprendentes hechas con impresoras 3D Clicar para ver el vídeo

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 superará el 10%, habiendo cre-
cido la ventas de las mismas en los últimos 5 años 
como un 45%”. 

 “Cada vez son más los 
fabricantes de impresión 3D que 
aterrizan en el mercado español, 
donde vemos jugadores locales 
con pesos importantes” 
Rosario de Pedro, sr business manager 

de Ingram Micro

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://bit.ly/ITR5_3D_video


octubre 2015¿Te avisamos del próximo IT Reseller?

REPORTAJE

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”. Joaquín Herrador confirma este 
estancamiento aunque en su opinión “es una ralen-
tización reciente”. El año pasado “ambos segmentos 
fueron a la par, pero se estima que en el 
global de este año, la parte de im-
presoras de consumo crecerá un 
50% respecto a 2014, y la parte 
profesional, sólo en un dígi-
to”. Esto se debe a “la llegada 
de nuevos fabricantes de 
productos de consumo y a 
la acogida de sus produc-
tos, que probablemen-
te ha hecho que los 
fabricantes de pro-
ductos más pro-
fesionales hayan 
vendido menos 
de lo previsto”.

Context, en cambio, “culpa” a Stratasys y 3D Sys-
tems, compañías 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 compañías de impresión 

3D tuvieron dificultades en la primera 
mitad del año al presentar pro-

ductos mediocres. Esto hizo 
que los proveedores más 

pequeños obtuvieran re-
sultados muy buenos”.

A todo esto hay que 
unir factores económi-
cos, como la debilidad 

de algunas mone-
das como el yen 
o el euro frente 
al dólar, y al re-

traso de la deci-
sión de compra 
de algunos clien-

que unir que “los principales fabricantes de solucio-
nes 3D están en disposición de aportar al mercado 
modelos ya montados, con mayor velocidad de im-
presión, gama más amplia de materiales y a precios 
cada vez más asequibles, mejorando así la experien-
cia de usuario” afirma Rosario de Pedro, sr business 
manager de Ingram Micro, quien confía en que “este 
crecimiento se mantendrá” tanto en la segunda mi-
tad de este año como en los próximos años. 

Las previsiones de Context se asemejan a la de los 
mayoristas, aunque Chris Connery, vicepresidente 
de investigación 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% año 
a año”. 

 “La especialización, es la mejor forma para acceder a un mercado 
que puede estar en auge y que a medida que transcurre el tiempo ira 
mejorando”

Javier Camacho, promotion division manager de MCR

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad


octubre 2015¿Te avisamos del próximo IT Reseller?

REPORTAJE

Entrada de HP
La situación cambiará ya que la demanda “continúa 
siendo fuerte” considera Context. “Existen indicios 
que muchos usuarios están esperando la entrada 
de nuevos jugadores como HP que anunció su tec-
nología Multi Jet Fusion en 2014 aunque los prime-
ros modelos no llegarán al mercado hasta 2016”.

El motivo que ha podido llevar a HP a retrasar su 
entrada en el mercado de impresión 3D hasta el año 
que viene “seguramente no es que no disponga de 
la tecnología” adecuada, “sino más bien porque no 
ha visto que el mercado en este sentido sea lo sufi-
cientemente apetitoso”, explica Javier Camacho.

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

Rosario de Pedro añade que “el canal profesional 
adoptó la tecnología de impresión 3D hace ya unos 
años con crecimientos significativos que se segui-
rán produciendo en los próximos trimestres”. Sobre 
todo en soluciones centradas en áreas como la sa-
nidad o mercados como la educación o el indus-
trial, con los sectores aeronáutico y automovilístico 
como protagonistas. 

Situación de los fabricantes

La compañía taiwanesa XYZprinting continuó 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-
presión 3D, donde muchas pequeñas y medianas 
empresas prefieren soluciones de fabricantes locales 
más pequeños que ofrecen la misma calidad de pro-
ducto que los jugadores grandes a precios sustancial-
mente más 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 educación”.

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 atención de la industria.

Por regiones, Norte América será la región que 
más crezca aunque EMEA también obtendrá resul-
tados positivos gracias a la apuesta de los fabrican-
tes por el canal de distribución B2B y B2C. 

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

“Este año la parte de impresoras 
de consumo crecerá un 50% 
respecto a 2014, y la parte 
profesional, sólo en un dígito” 

Joaquín Herrador, 
director de TD Datech Iberia
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No obstante, y en opinión de Javier Camacho, 
éste “todavía es muy justo”. Al ser un mercado 
“muy especializado y muy dirigido a determinados 
mercados como la construcción, la educación o la 
medicina” el canal tradicional TI no va a ver clara la 
oportunidad. 

Pero una vez que “el uso de las impresoras 3D” se 
amplíe “se irá incrementando en todos los canales 
de mercado. Unos de los motivos de este incremen-
to serán las innumerables aplicaciones que encon-
trará la impresión 3D, una tecnología 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 certificación necesarios para po-
der dar el soporte que el usuario final está deman-
dando” finaliza Rosario de Pedro.  

cierto que siempre nuestros números están por de-
bajo de países como Alemania o Francia”. 

La acogida en España de la tecnología de impre-
sión 3D “está siendo excelente, situándonos en los 
primeros puestos a nivel de Europa. Cada vez son 
más los fabricantes de impresión 3D que aterrizan en 
el mercado español, donde vemos jugadores locales 
con pesos importantes” añade Rosario de Pedro. 

El papel del canal

La impresión 3D “es una nueva línea y un nuevo 
modelo de negocio” y representa “una oportunidad 
histórica para el canal, que tendrá que trasladar la 
tecnología desde el fabricante hasta el usuario” des-
taca Joaquín Herrador.

REPORTAJE

Sin lugar a dudas, “la entrada de fabricantes tra-
dicionales como HP dará al mercado de impresión 
penetración en todos los segmentos de mercado, 
en los que ya están establecidos” explica Rosario de 
Pedro. “Estará por ver si la entrada de los grandes 
jugadores comprimirá el mapa de fabricantes o no”.

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

Situación en España

En relación a la situación que atraviesa el mercado 
de impresión 3D en España, Javier Camacho expli-
ca que es similar a la del resto de Europa “si bien es 
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ESPECIAL SEÑALIZACIÓN DIGITAL

La mejor imagen para el negocio

Soluciones de

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

El rápido crecimiento del uso de la señalización 
digital en entornos empresariales se refleja en 
el aumento de las ventas de la señalización di-

gital, tal y como se señala en el informe IDC Retail 
Insights.

Señalización digital frente a otras alternativas

Pero, ¿por qué optar por este tipo de soluciones di-
gitales en vez de por otras alternativas, como puede 
ser la señalización analógica, los proyectores o los 
televisores convencionales? Son varias las razones 
que aportan valor a la cartelería digital. Por ejemplo, 
y frente a soluciones analógicas, podemos señalar 
que las digitales presentan una instalación más sen-
cilla, con menor mantenimiento y menos necesidad 
de accesorios, dado que se trata de soluciones que 
incorporan en sí mismas todo lo necesario. Además, 
la señalización clásica presenta unas necesidades 
de actualización y mantenimiento que no se dan 
en el caso de las soluciones digitales. Asimismo, el 
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mayor duración del producto. Asimismo, estas so-
luciones incorporan opciones de gestión de con-
tenido con funciones de PC integradas. Además, 
ofrecen una práctica gestión remota de varias pan-

contenido que se puede mostrar en estas solucio-
nes es mucho más dinámico, lo que atrae más el in-
terés de los clientes en los entornos comerciales o 
comunicativos. Por último, una mayor asequibilidad 
y fiabilidad de las pantallas retroiluminadas por LED, 
que permiten su viabilidad en un mayor número de 
empresas.

Frente a soluciones basadas en proyectores, las 
soluciones de señalización digital ofrecen imágenes 
brillantes, nítidas y de alta resolución, además de 
tratarse de soluciones de mayor duración y menor 
coste de mantenimiento. Asimismo, se trata de op-
ciones que evitan distracciones derivadas del ruido 
o deslumbramiento, además de mejorar la atmósfe-
ra en la sala con un diseño moderno y de líneas ele-
gantes, incluyendo una reducción de la generación 
de calor.

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

Cada vez son más las empresas 
y entornos donde se usa la 
señalización digital para atraer 
e informar sobre sus productos y 
servicios a los clientes
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solo arrastrarlos. Además MagicInfo cuenta con un 
módulo Autor para creación de contenidos más 
complejos y personalizados siendo compatible 
con los formatos más estandarizados del mercado , 
diversas fuentes de entrada y otros recursos como: 
RSS, widgets, etc.

A nivel de gestión, de forma remota puede con-
trolarse el contenido desde cualquier lugar. Con el 
ya mencionado MagicInfo, se pueden crear y ac-
tualizar los contenidos y mensajes en tiempo real 
mediante las conexiones Wi-Fi integradas e, incluso, 
desde un dispositivo móvil. Además, pueden con-
trolarse el encendido, el brillo o la actualización del 
firmware desde una ubicación remota o a través de 
conexiones RS-232C y RJ45.

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

Con la integración de la solución MagicInfo de 
Samsung, se facilita la gestión del contenido, dado 
que se incorpora a la plataforma SSSP y elimina el 
coste añadido de adquisición de un software espe-
cífico de gestión de contenido, así como de un PC 
o player adicional. Además, permite la gestión del 
contenido para pantallas independientes como 
para soluciones de videowall, y facilita su creación 
gracias a la existencia de plantillas pre-cargadas 
sobre las que trabajar e incorporar contenidos con 

tallas en distintas ubicaciones, aportando una vi-
sualización perfecta de la información adecuada 
gracias a la incorporación de software de gestión 
de contenido.

Smart Signage

En el caso de Samsung, la gama de soluciones de 
señalización digital se denomina Smart Signage, 
y uno de sus elementos destacados es la platafor-
ma Samsung SMART Signage Platform (SSSP), que 
ofrece la integración del media player y el CMS en el 
propio monitor, gracias a la incorporación de tecno-
logía 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, además de simplificar 
la instalación y configuración así como, reducir los Samsung SMART Solutions en Infocomm Clicar para ver el vídeo
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cuatro entornos o familias de producto: small signa-
ge, soluciones de señalización digital de pequeño 
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 
señalización digital para entornos de exterior.

Comenzamos el repaso por las soluciones de me-
nor tamaño, una de las novedades de esta segunda 
mitad del año. Las pantallas de pequeño formato de 
Samsung DB10E-PoE están orientadas a usos don-
de se requiera una solución de señalización digital 
pero sea necesario ofrecerla ocupando poco espa-
cio. Tienen un funcionamiento continuo de hasta 16 
horas diarias, 7 días a la semana, con una garantía 
de dos años. El modelo representativo de estas so-
luciones es el DB10D-PoE, que cuenta con conexión 
de red incorporada y alimentación directa compa-
tible con infraestructura PoE Plus para un uso más 
simple, puerto HDMI y entrada para tarjetas SD. 

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

Pero, ¿qué ofrecen este tipo de soluciones? Con-
cretamente, el modelo UD55E-S está orientado a 
estudios de televisión en los cuales se requieren 
pantallas con características y funcionalidades es-
pecíficas para estos entornos. Al contrario que las 

fuente emisora en caso de desconexión de la fuente 
activa, lo que favorece su reproducción constante.

Soluciones específicas para diferentes necesidades

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

MagicInfo, incorpora además útiles funciones en-
focadas a entornos donde los contenidos deben 
mostrarse de manera ininterrumpida. Puede defi-
nirse, por ejemplo, un display auxiliar que mostraría 
el contenido deseado en caso de fallo en el display 
principal.  Además, desde la propia herramienta, pue-
de realizarse, de forma automática, un cambio en la 

Bancos, restaurantes, minoristas y muchos más entornos, como 
aeropuertos, están descubriendo herramientas valiosas para sus 
puntos de ventas y salas de espera
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compartir contenidos con dispositivos móviles co-
nectados a la clase o reunión, así como, la utiliza-
ción del dispositivo en modo pizarra con varias he-
rramientas y funcionalidades. 

de año, soluciones de pequeño formato en 24” pen-
sadas para señalización en  escaparates, kioskos de 
venta, gasolineras, estaciones de trenes, autobuses 
y otros entornos exteriores.

Por último, destacan las soluciones de pizarra di-
gital E-board, orientadas a entornos educativos y 
corporativos. Estas soluciones All-in-One están com-
puestas por pantalla de grandes dimensiones y mó-
dulo táctil 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 solución de gestión de contenidos MagicIWB S2, 
que permite a los usuarios realizar presentaciones, 

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 más nítidos y vibrantes. 

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

Por su parte, la gama UDE-B con un brillo de 500cd/
m2 está pensada para emisiones ininterrumpidas en 
entornos tales como estaciones o centros comercia-
les o vestíbulos de oficinas y salas de conferencias, 
y cuenta con un marco total de 3,5 mm (2,3 mm a la 
izquierda y los lados superiores y 1,2 mm en los la-
dos derecho e inferior). Además, integra DisplayPort 
1.2 y puertos HDMI, y es posible la reproducción de 
contenidos en UHD en configuraciones de videowa-
ll 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 generación de la plataforma SSSP por 
lo que, tal y como hemos explicado, dispone de me-
dia player y herramienta de gestión de contenidos 
MagicInfo integrados lo cual simplifica muchísimo 
la instalación y gestión del Video Wall.

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

Enlaces relacionados

Samsung Smart Signage

Samsung en Hospitality

Samsung en Educación

Casos de éxito
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Amenudo me sorprendo a mí mismo apasio-
nándome con materias que, de estudiante, 
me parecían de lo más aburridas, cuando no 

incluso estériles. La antropología y la historia son dos 
de ellas, y es que para entender dónde estamos e, 
incluso, imaginar el futuro, me resulta crucial obser-
var detenidamente el camino que hemos recorrido 
hasta aquí.

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

Durante la mayor parte de la evolución, desde los 
primeros homínidos, hace centenares de miles de 
años, y hasta llegar a los últimos 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 árboles y se pusieron 
a evolucionar fueron fundamentalmente cazado-
res-recolectores, moviéndose frecuentemente en 
busca de nuevos territorios de caza y aprendiendo a 

gestionar los que en ese momento tenían. Y sí, 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 años en zo-
nas geográficas extensas con nuestros verdaderos 
antepasados, las diversas formas que el Homo Sa-
piens ha adoptado. Así, llegó un momento en que 
los Neandertales se extinguieron, presionados por 
las formas organizativas más eficientes de nuestros 
tatarabuelos, no sin antes haberse mezclado con 
ellos un poquito, y de ahí esa parte genética que de 
ellos mantenemos.

Pero somos, mayoritariamente, el resultado de la 
evolución de otra línea de homínidos, tataranietos 
de los Cromañón que desplazaron a los Neanderta-
les. Hace unos 10.000 años comenzamos a ser agri-
cultores y granjeros, a asentarnos de forma estable 
en territorios ricos y a explotarlos. De forma paradó-
jica, nuestra esperanza de vida descendió frente a la 
de nuestros extintos competidores, aquellos caza-

José Luis Montes Usategui 
Director de Smart Channel Technologies 

Director de Channel Academy 

“Experto de referencia en el Sector, 
con 25 años de experiencia real como 

Directivo y Consultor en más de 100 de 
las empresas más relevantes del mercado 

en sus diversos segmentos, habiéndose 
convertido en uno de los mejores 

conocedores de la distribución TIC actual 
y de las tendencias del futuro en el 

desarrollo de sus modelos de negocio”.

Tu Modelo Comercial: 
¿Neandertal o Cromañón?
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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 Cromañón. Buscamos zonas ri-
cas, segmentos de mercado y carteras de clientes ca-
paces de “alimentarnos” durante muchísimo tiempo, 
y los cultivamos con ahínco, cariño y paciencia año 
tras año. Perdemos muy pocos clientes y ganamos, 
a cambio, muy pocos nuevos. Nuestros comerciales 
tienen asignados, a menudo, más de un centenar de 
clientes y prospectos, pero en realidad hacen el 95% 
de sus ventas con menos de diez, que, además, son 
los mismos que el año pasado. Sistemas que, cuan-

do son puros, suelen sufrir diversas patologías en 
forma de guerras de precios, agotamiento y pérdida 
del negocio por cambios tecnológicos, 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 muchísimo desa-
rrollar modelos orientados a la caza permanente, 
quizá 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 telefonía móvil o los 
ERP, por poner dos ejemplos alejados entre sí, 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 gestión de 
la carterización conseguida, llámese ésta manteni-
miento y ampliación de licencias o de líneas.

Durante más de 25 años se ha enfocado la gene-
ración de Modelos Comerciales como una dialéctica 
entre Farmers/Hunters, podríamos decir siguiendo 
mi relato inicial que entre Cromañones y Neander-
tales, pero hoy la mayor parte de los expertos rele-
vantes ven superada esta dicotomía tan marcada.

¿Cómo aplica todo esto a nuestro sector y ne-
gocio? Claramente podemos afirmar que ni uno ni 
otro modelo puros tendrán validez ya a corto plazo, 
y serán los diferentes gradientes de los modelos hí-
bridos.

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

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

¿Vamos con la relación de todo esto con tu nego-
cio? Ya sé que mi relato antropológico es apasionan-
te, pero que a ti lo que te interesa leer aquí es litera-
tura profesional, así que vamos con ello.

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 Cromañón
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Así, nuestros account managers que gestionan 
como formidables granjeros nuestras cuentas prin-
cipales deben también de atesorar y poner en prác-
tica las más decididas técnicas de caza para generar 
cross y up selling, para crecer el negocio hacia nue-
vas áreas tecnológicas que deberán de vender en 
los territorios inexplorados de otros departamentos 
de sus cuentas que no son el de TI.

Y departamentos de cazadores deberán de ex-
plorar permanentemente las oportunidades que 
hay en nuevas cuentas, con nuevas tecnologías y 
servicios, generando leads, “cazando” los negocios 
que estos encierran, y haciendo crecer una parte de 
ellos hasta que tengan la dimensión y potencialidad 
futura necesarias para pasar a ser gestionados por 
sus compañeros 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 deberán de combinar-
se en equipos de personas diversas, pero en otros 
terrenos deberán de convivir en el mismo par de 
zapatos. Da la bienvenida, si todavía no estás ahí, a 
la óptima suma de los Modelos Comerciales here-
deros de nuestros antepasados Cromañón y Nean-
dertal.  

Enlaces relacionados

Dicotomía farmers/hunters

Caducidad del modelo commercial puro

Artículo sobre las capacidades “blended” 
del account manager del futuro

Artículo de Juan Luis Arsuaga 
proponiendo una nueva forma de 
ver nuestra evolución homínida

¿Cómo eran los cazadores-recolectores?

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

Pero vemos en algunos segmentos de mercado, como la telefonía 
móvil o los ERP, por poner dos ejemplos alejados entre sí, en que las 
capacidades cazadoras son muy relevantes para el éxito
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Llamativa ecuación con el que encabezamos el 
título de este artículo, espero que tratándose 
de la publicación líder del sector tecnológico, 

al menos capte la atención de los profesionales 
más técnicos.

Básicamente viene a decir que, a una cantidad de 
conflicto determinado, la resta de una cantidad de-
terminada de psicología aplicada al negocio, pro-
duce un beneficio económico directo en función 
de X. Ésta sería la forma de expresarlo desde un 
punto de vista matemático, pero como ni yo mismo 
lo entiendo, mejor lo explico en lenguaje común. 
Si gestionamos adecuadamente los conflictos exis-
tentes en nuestra actividad, contrarrestándolo con 
una gestión psicológica eficaz, obtendremos más 
facturación y más margen unitario medio.

Empecemos, entonces, por lo que pasa cuando 
oímos 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 difíciles de solucionar, sino imposibles. Y 

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

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

Pero claro, si el conflicto lo llevamos al campo de 
los proveedores, la repercusión alcanza otra mag-
nitud; obtendremos una peor consideración en la 
asignación de stocks para nuestra empresa, peores 
márgenes, 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 obstáculo.

Y, por supuesto, llegamos al área estelar, al con-
flicto con el cliente… recordemos ¿cuánto tiempo, 
esfuerzo y dinero nos cuesta conseguir un buen 

Asier de Artaza Azumendi 
Director de  

www.yesmanagement.es

Nacido en Bilbao hace 42 años, es también 
conferenciante y formador habitual en 

grandes empresas sobre Psicobusiness, 
Psicología aplicada a la obtención de 

resultados en la empresa. Ha formado 
parte de varios Consejos de Administración 

y trabajado en 8 compañías, sectores y 
localizaciones. Es Licenciado en Empresariales 

y Marketing, en la actualidad termina su 
segunda carrera, Psicología; es Máster en 

Consultoría de Empresas, Máster en Digital 
Business, Posgrado en Dirección Financiera y 

Control Económico y Mediador Mercantil.

Z Conflicto – X Psicobusiness = 
Y (fx) Aumento 

Beneficios Económicos

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://linkd.in/1GuB1Zk
http://bit.ly/1xjegIg
http://bit.ly/1xjegIg


octubre 2015¿Te avisamos del próximo IT Reseller?

PSICOBUSINESS

cliente y cuánto perderlo? Con lo 
que al dinero que dejaremos de 
facturar por un conflicto con un 
cliente, añadámosle todo el 
coste de captación… en fin 
no me alargo; está claro.

Vale, sí, está claro, el con-
flicto entonces es business, 
pero la parte psico, ¿dónde 
está? ¿Qué tiene que ver? Sen-
cillo, el conflicto tiene su epicen-
tro en la psicología humana. Por lo 
que sin más dilación pasemos a tratar al-
gunos de los aspectos más importantes dentro de 
las múltiples variables que rodean al entrenamien-
to en gestión de los conflictos.

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

Pero atención, un nivel de conflicto moderado 
puede ser incluso positivo para la empresa, con lo 
que nos puede interesar, en vez de su resolución, 
su gestión. Eso sí, antes debemos identificar si el 
conflicto es por la tarea, lo que puede contribuir a 
la innovación; o por la relación entre las personas, 

causado por una incompati-
bilidad entre gustos, ideas, y 

valores. En este caso, mantener 
el conflicto, aún moderado, gene-

rará un estrés negativo. 

¿Cómo afrontar el conflicto?
Y, ¿qué estilo de afrontamiento utilizar ante el con-
flicto? Por un lado, tenemos la Evitación del con-
flicto, y otras formas más sutiles del mismo, como 
son la Negación del conflicto o la Acomodación al 

Si existe un conflicto entre empleados, afectará a la calidad de 
los procesos internos de la empresa y, por tanto, al servicio 
prestado

Conflict resolution pill Clicar para ver el vídeo
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mente, es la solución más plena, pero que requiere 
de más tiempo, energía y voluntad por las partes. 
Opción crítica cuando maximizar la relación de las 
personas es importante.

Llegamos entonces a otro punto crítico a analizar, 
que son los agentes implicados más directa o indi-
rectamente, porque tendremos que visualizar un 
panorama donde ponderar en función a su peso, 
en la relación 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 más profundos a los que 
conviene sumergirse cuando los intereses no están 
claros) de cada uno de ellos.

Aspecto fundamental y que debe estar presente 
en toda la gestión son las habilidades psicológicas 
fundamentales en la gestión del conflicto, como la 
capacidad de establecer un clima positivo, abierto 
y flexible; habilidades para la conexión personal, lo 
que tiene mucho que ver con el lenguaje no verbal, 
el control emocional constante para mantener las 
formas y la capacidad de autogestión de nuestro 
comportamiento; recordemos que la comunica-
ción no verbal nos puede jugar una mala pasada 
enviando mensajes, de inconsciente a inconscien-
te, que dificulten la situación. Otra habilidad básica 
es la escucha activa y reformulación de los mensa-
jes recibidos, que nos permita estar hablando de lo 
mismo, y entender al máximo al otro; la capacidad 
de preguntar de forma adecuada para detectar los 
“quid” de la cuestión; y, finalmente, la asertividad, 
capacidad para transmitir nuestras ideas, opiniones 
y criterios en mensajes que llegan de forma efec-

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

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

uno tiene que perder algo, lo que puede ser efectivo 
y eficiente, si cada uno mantiene lo más importante 
para él, o cuando se requiere una solución tempo-
ral. O puede tomar la forma de Colaboración, en la 
que se buscan muchas opciones (soluciones) crea-
tivas y se trabaja para que ambos ganen. Evidente-

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

PSICOBUSINESS

La gestión de los valores 
en el conflicto no implica, 
necesariamente, una 
reestructuración de los valores 
de las partes

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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PSICOBUSINESS

posiciones e identificamos los problemas reales y 
comenzamos a navegar en los intereses que tiene 
cada uno y que resolverán total o parcialmente el 
problema. ¡Es 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 más amplio 
de soluciones, por absurdas o poco importantes, 
que puedan parecer en un primer momento. Lo 
importante aquí es no frenar el proceso creativo y 
generador. Porque estamos en la antesala de la re-
solución.

Último capítulo, las partes. Podemos estar ha-
blando de uno mismo gestionando un conflicto 
con otra persona o mediando entre dos, ven ante sí 
un menú de opciones que recogen sus intereses y 
mejoran la situación previa, con lo que comienzan 
a elegir libremente y la resolución 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 
Organización Industrial (Madrid). Toda la informa-
ción en este enlace.  

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

Proceso de gestión del conflicto

Vayamos de forma ejecutiva a afrontar el proceso 
de gestión 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 comprensión emocional. Es 
decir, una posición de puedo estar o no de acuer-
do pero “comprendo que te sientas mal” dados los 
motivos que tienes. Éste es un aspecto nuclear que 
dará entrada a una segunda fase.

Si hemos tratado bien este primer punto, la co-
municación se habilitará, pero cada uno sigue 
manteniendo su posición, se defiende, no deja ver 
detrás de su fachada… no estamos todavía 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 así que ellos mismos las desmontarán sin 
quererlo. Buen truco. En este momento nuestras 
habilidades comunicativas de preguntar y asertivi-
dad serán críticas.

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

Técnicas de asertividad

Técnicas de sintonización de Nicholas 
Boothman

Enlaces relacionados

Un nivel de conflicto moderado 
puede ser incluso positivo para 
la empresa, con lo que nos 
puede interesar, en vez de su 
resolución, su gestión
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¿DIRIGES O LIDERAS?

Adía de hoy todavía a muchas empresas no les 
importa excesivamente que sus directivos, 
mandos intermedios y CEO tengan una mar-

ca personal propia en internet. Más aún, piensan 
que si la tienen es porque están buscando quizá un 
nuevo puesto de trabajo más acorde a sus compe-
tencias por lo que desechan la oportunidad de for-
marles como marcas. 

Lejos de esa concepción, es fundamental enten-
der que las nuevas tecnologías digitales están cam-
biando el tejido empresarial y el comportamiento 
de las personas, así como sus hábitos de compra. 
Personas que, en muchas ocasiones, son nuestros 
clientes, por lo que tenemos que saber cómo llegar 
a ellas a través del canal de comunicación en el que 
se encuentran.  

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

directos no pueden permanecer inertes como hace 
5 o 10 años. 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” digitalización de nuestros directivos en 
la empresa es un grave problema estratégico que 
afecta a más áreas de las que podemos llegar a pen-
sar: Marketing, RRHH, comercial... ¿Imagináis, por 

Alberto Alcocer Rodríguez
CEO en SocieTIC Business Online

Alberto Alcocer es CEO en SocieTIC 
Business Online, Agencia de Marketing 

Online y Comunicación 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. 

La importancia de la marca 
personal en un directivo:
forjando el Liderazgo 2.0 
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Si queremos ser Líderes 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 más rápido y que la comu-
nicación es ya casi el bien más preciado. Junta estos 
cuatro conceptos -globalidad, internet, personas y 
comunicación- y empezarás a entender cómo las re-
des sociales las combinan a la perfección.

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 
mayoría de las ocasiones será su propio nombre (no 
siempre), por lo que la primera acción a realizar es 
elegirlo y registrarlo. Y a partir de ahí, empezar a tra-
bajar en la creación de un perfil fuerte, confiable, de 
relevancia… 

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

ejemplo, una empresa que a día de hoy no haga una 
selección de personal y se valga de internet, Goo-
gle y 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 más importante y valorado en la socie-
dad, en las empresas y en la búsqueda de empleo, 
pero también en la capacidad de un CEO o directivo 
de generar valor para su compañía a través de su 
propia identidad digital. 

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

el que predicamos con el ejemplo y les decimos a 
nuestros empleados y a nuestros clientes que esta-
mos ahí y que además sabemos hacerlo bien. Inter-
net, comunicación, redes sociales, visibilidad… Pero 
también relevancia e influencia y, por supuesto, el 
nombre de nuestra empresa a nuestras espaldas. 

Así pues… ¿por qué no capacitar a nuestros di-
rectivos en áreas relacionadas con internet, antes 

¿DIRIGES O LIDERAS?

El Personal Branding es un aspecto cada vez más importante y 
valorado en la sociedad, en las empresas y en la búsqueda de empleo, 
pero también en la capacidad de un CEO o directivo de generar valor 
para su compañía a través de su propia identidad digital

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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Y no olvidemos en ningún momento que, por 
mucho que hablamos de internet, un directivo o 
CEO, por encima de todo, está para dirigir personas 
y equipos de trabajo en su empresa, coordinando 
su actividad y llevándolos 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 cómo motivar a tu equipo de trabajo? El 
sueldo es importante, pero no lo es todo. Necesi-
tas sabe qué hacen, qué les preocupa y cómo sa-
car lo mejor de cada uno de ellos. 

•	 Trabaja por una buena comunicación interna. La 
transparencia con tu equipo de trabajo te ayudará 
a generar un ambiente de trabajo más confiable, 
sin miedos, sin resquicios… más productivo.

•	 Liderazgo, gestión de equipos, visión global de la 
estrategia, toma de decisiones estratégica, políti-
cas de retribución… 

¿Todavía no has forjado tu marca personal en in-
ternet? Pues no tardes mucho, porque como, en 
todo, el corto plazo no existe y necesitarás mucha 
paciencia y mucha planificación.  

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

•	 Publica periódicamente contenido de calidad que 
sea de interés real para los usuarios 

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

•	 Utilizar las redes sociales para conseguir una ma-
yor difusión de tu comunicación y tus áreas de es-
pecialidad. Pero recuerda no estar hablando siem-
pre de ti, en internet, primero se escucha, luego se 
interactúa y finalmente se comunica. 

•	 ¿Cómo nos definimos, qué nos apasiona, qué sa-
bemos hacer y en qué somos expertos? ¿Cuál es 
nuestra especialización? 

•	 ¿Qué valores nos hacen únicos y diferentes, tene-
mos habilidades específicas? 

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

•	 Vamos a trabajar una estrategia en internet, es-
pecialmente de comunicación. Twitter, Linkedin, 
mediante un blog, escribiendo en medios de co-
municación…

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

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

¿DIRIGES O LIDERAS?

Enlaces relacionados

Las redes sociales y los CEO

Directivos en las redes sociales

La marca personal de un directivo

Las redes sociales son el 
mejor camino para darnos 
a conocer, por lo que usarlas 
adecuadamente nos ayudará 
en gran medida a fortalecer 
nuestra marca personal como 
directivo, y a medio plazo 
nuestro liderazgo 2.0
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VIDA SANA

Básicamente, se trata de dar un tiempo para 
cada cosa, igual que se planifican las tareas a 
realizar a lo largo de la jornada, la alimenta-

ción debe estar también planificada para ayudar-
te a rendir más y evitar la sensación de cansancio 
continuo y falta de concentración que aparecen 
cuando no nos alimentamos de la forma correcta, 
huir de la monotonía en los menús, 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 más rápido 
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-
gía de forma permanente, incluso cuando está 
durmiendo, así que puedes imaginar la demanda 
energética durante las horas de trabajo, es tu ali-

mentación la que proveerá de esa valiosa energía 
a tu cuerpo.

En cuanto al número de comidas que hagas en 
un día cualquiera, lo normal es distribuirlas en un 
buen desayuno para empezar a funcionar, a media 
mañana un almuerzo ligero, puede ser una pieza 

Alberto Lázaro
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 últimas 

tendencias, Alberto aparte de 
entrenador personal, es desde 

hace ya varios años formador 
de entrenadores y ponente en 

cursos y seminarios enfocados a 
“Entrenamiento personal y salud”.

¿Sabías que lo que comemos y cómo lo comemos afecta a 
nuestra forma de trabajar?

Alimentación y alimentos 
para rendir más 
en el trabajo
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VIDA SANA

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

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

•	 1. Cereales: Su alto contenido en hidratos de car-
bono nos proporciona energía. Además, son ri-
cos en vitaminas, minerales y proteínas, 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 

composición, buscando aquellas que contengan 
un índice menor de azúcar. 

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

•	 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 acompañamiento.

•	 4. Pescado: Por su alto contenido en proteínas y 
su bajo aporte calórico, se convierte en la opción 

perfecta para una dieta saludable. El pescado azul, 
en especial, es, además, una fuente de nutrientes y 
vitaminas muy importante en la dieta diaria. 

•	 5. Carne: También va a aportar una gran cantidad 
de proteínas, 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 así 
aprovechar al máximo sus propiedades.

•	 6. Frutos secos: Aportan gran cantidad de ácidos 
omega 3, omega 6 y vitaminas que contribuyen a 
mantener la mente ágil y fuerte. Como te decía an-
tes puedes recurrir a ellos a media tarde cuando te 
entra el hambre, eso sí un puñado pequeño. 

•	 7. Chocolate/cacao: Sin pasarnos, limitando el 
consumo entre 25 y 30 gramos al día, el chocolate 
es un estimulante natural que mejora el estado de 
ánimo y la concentración.

La adecuada combinación de los alimentos de 
cada grupo, hará mejorar tu rendimiento laboral. Pon 
especial atención a un adecuado consumo de cerea-
les, frutas y verduras; busca en todo momento una 
alimentación equilibrada, y verás como te ayuda a 
realizar de forma más eficaz tus tareas diarias.  

Enlaces relacionados

Consejos para una vida sana

Recetas para llevar y comer en 
la oficina

Ten en cuenta que el organismo necesita energía de forma 
permanente, incluso cuando está durmiendo, así que puedes 
imaginar la demanda energética durante las horas de trabajo
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camente en cuanto a productos, servicios, eficacia 
y optimización de todos sus procesos internos, hará 
que marquen la diferencia con respecto a la com-
petencia y marcarán la diferencia con el resto de 
empresas en esta recuperación económica que ya 
empezamos a vivir. 

¿Cuáles son los puntos clave para esta diferencia? 
Sin ser demasiado original al enumerarlos, ya que 
muchos analistas y consultores coinciden, la Inno-
vación, la Tecnología y la Formación.

Se trata de estudiar las necesidades de cada em-
presa, y establecer qué Tecnología se adaptará 
mejor y optimizará los procesos internos de cada 
cliente, capacitando a las empresas alrededor de la 
Tecnología y sus beneficios. Una conjunción de es-
tas 3 claves será lo que nos lleve al éxito en nuestra 
empresa, lo que nos dará una ventaja competitiva 
significativa.

Pero no es fácil posicionar tecnologías innova-
doras y emergentes para marcar la diferencia y lo-
grar esa competitividad tan deseada por todas las 
empresas.

FORMACIÓN Y TI

Formación y tecnología: factores aceleradores de 
crecimiento

Ya hay indicadores que señalan que el final de la cri-
sis ya está cerca y se empieza a percibir crecimien-
to económico. Pero, ¿cómo podemos acelerar ese 
crecimiento? Desde mi punto de vista, mediante la 
introducción y adopción de la Tecnología. El hecho 
de que las empresas estén actualizadas tecnológi-

Ángel Porras 
CEO & Founder de ELIUM 

Advanced Technology Education

Ángel Porras es actualmente CEO & 
Founder de ELIUM Advanced Technology 

Education, empresa dedicada a la 
capacitación y enablement en tecnologías 

emergentes con objeto de acelerar sus 
ciclos de venta e impulsar su rápida 

adopción. Previamente, ocupo puestos de 
responsabilidad en diferentes compañías 

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.

La tecnología, 
motor del beneficio social 
y la evolución humana

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://eliumtech.com/
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FORMACIÓN Y TI

¿Qué entendemos por tecnologías innovadoras 
y emergentes? La virtualización marcó un antes y 
un después a la hora de entender los servicios, la 
infraestructura y el centro de datos, y a partir de la 
introducción de la virtualización 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 más 
competitivos en entornos como Virtualización y 
Cloud, plataformas de computación, data center 
networking, virtualización de red (SDN), almacena-
miento, openStack, hiperconvergencia, automatiza-
ción y orquestación, Big Data…

El valor de la formación

¿Por qué es importante la formación? Voy a daros 
varios motivos: para fabricantes, distribuidores, 
partnes, integradores y, en general, todo el canal, 
no está siendo fácil, porque se buscan integraciones 

hasta ahora nunca vistas entre hardware, aplicacio-
nes, redes, almacenamiento, virtualización, datos... 
El mundo de la tecnología en los últimos tiempos 
está cambiando tan rápido que de un año a otro hay 
cambios tan radicales que se hace complicado en-
tender todos los beneficios que la tecnología ofrece. 
Por ello, la formación y capacitación toma un papel 
estratégico en todo el proceso de la introducción de 
nueva tecnología. Sin olvidar que, cuanto más edu-
cados estemos, mayor rendimiento obtendremos 
de la solución.

Que la tecnología es una ventaja, nadie lo discute, 
pero a veces también se convierte en una barrera. 
Las empresas están adoptando la tecnología para 
sus procesos internos y externos, y las nuevas tecno-
logías fomentan el ahorro de costes y la optimización 
de procesos y redes comerciales de ventas. Si los be-
neficios están claros, ¿por qué no están tan implanta-
das estas nuevas tecnologías en el mercado?

Para todas las empresas también está siendo di-
ficil adoptar las nuevas tecnologías, 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 de TI, eso sin mencionar el tiempo emplea-
do en realizar una pequeña tarea. Pero el cambio es 
tal, que se hace fundamental el hecho de enseñar y 
defender de una manera clara y precisa, y desde un 
punto de vista de negocio, qué es lo que realmen-
te te va a ofrecer la tecnología, especialmente en 
el caso de tecnologías innovadoras y emergentes.

Hace poco, hablando con una escuela de nego-
cio, insistían en la importancia del “cómo aprender 

La formación y capacitación 
toma un papel estratégico en 
todo el proceso de la introducción 
de nueva tecnología

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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la virtualización; el almacenamiento no entraba en 
el mundo de la red. Pero ahora en muchos de estos 
conceptos tecnológicos se mezclan conocimientos 
de todos estos mundos, y de nuevo la formación y 
capacitación cobra un papel primordial.

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

Y, no olvidemos lo más importante, la tecnología 
no es un gasto, es una inversión. 

nuevos modelos de enablement para cubrir las ne-
cesidades que se están detectando a la hora de in-
troducir la tecnología en el mercado.

Es más, nos encontramos con que estas tecnolo-
gías aúnan conceptos que hasta ahora estaban se-
parados y en silos técnicos distintos. El que domina-
ba el mundo de la red, no se habia preocupado por 

a vender tecnologia”. Este es un curso eterno, por 
el que no pasa el tiempo. Siempre es necesario, y 
siempre se le saca provecho, además de que sigue 
teniendo una gran demanda. Especialmente en es-
tos tiempos de tecnologías emergentes, añadimos 
una nueva variable a la ecuación que implica algo 
más de dificultad, y que hace necesario desarrollar 

FORMACIÓN Y TI

Que la tecnología es una ventaja, nadie lo discute, pero a veces 
también se convierte en una barrera

Enlaces relacionados

¿Cómo medir el impacto de 
los programas de formación?

Medir el éxito de la formación en ventas

El ROI de la formación

Medir el impacto de la formación en 
venas mediante el ROI

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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Hoy en día, el trabajo de aquellas personas que 
se encuentran en una empresa depende es-
trechamente de los sistemas y herramientas 

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

A esta dependencia se añade 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 más allá 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 información. Difícil 
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: caí-

das en las redes que lleven consigo pérdidas de da-
tos u olvidos en las contraseñas 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 difícil 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 

GESTIÓN DEL CONOCIMIENTO

Licenciado en Económicas y Empresariales, 
ha dedicado más de 20 años a asesorar a 

empresas para mejorar su organización y 
desarrollar el talento y habilidades de sus 

profesionales. Ha trabajado para compañías 
por toda Europa y con la Comisión 

Europea en procesos de reorganización y 
modernización en Alemania, Italia, Rusia, 

Ucrania, Rumanía y Bielorrusia. También 
ha colaborado en estudios y actividades 

para el desarrollo de la SI. Los últimos 12 
años, realizado proyectos para potenciar 

el conocimiento, y preside la Fundación 
Gestión del Conocimiento.

Ángel de Mora-Losana
@GestionConocim

https://www.facebook.com/gestion.eficaz.3

aprender a través del juego
Gamificación: 

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://goo.gl/nzBeF4
https://twitter.com/GestionConocim
https://www.facebook.com/gestion.eficaz.3
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GESTIÓN DEL CONOCIMIENTO

tas metodologías y herramientas que se crean. En la 
semana de la ciencia hay programada por la funda-
ción gestión del conocimiento en Madrid el 12 de 
noviembre, una conferencia internacional en el Tea-
tro Centro Cultural Pilar Miró bajo el título «Socie-
dad del Conocimiento: progreso, innovación y bien-
estar». Entre los diferentes temas que se tratarán se 
incluye una interesante ponencia para hablar de su 
papel en la sociedad actual y de su importancia en 
la difusión de conocimientos.

Por otra parte, se celebra en Barcelona entre los 
días 10 al 13 de noviembre la cuarta edición del 
«Congreso Mundial de Gamificación» a la que asisti-
rán importantes expertos en este ámbito como Bart 
Briers, Un Coppens, Brian Burke, Mario Herger, Jo-
ris Beerda, Horst Streck y Michael Wu, entre otros, y 
donde se otorgarán los premios a los mejores pro-
yectos de este año.  

participantes e intentando alcanzar mejores posi-
ciones y clasificaciones. A su vez, el reconocimiento 
de los logros alcanzados mediante la obtención de 
premios y recompensas facilita que los individuos 
mantengan su intención 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 gamificación en el ámbito educativo consti-
tuye una eficaz estrategia de apoyo a los procesos 
formativos de los alumnos que es importante con-
siderar, puesto que estimula la involucración de 
los estudiantes, transformando muchas tareas que 
pueden parecer tediosas en atractivas y crea un am-
biente de mayor cooperación y confianza.

En el entorno laboral sus aplicaciones son varia-
das y también muy beneficiosas. Puede servir para 
promover el esfuerzo y el tesón, 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 cívicas tiene 
gran utilidad con juegos que están surgiendo y que 
promueven acciones solidarias y una mayor con-
cienciación en temas como la protección del medio 
ambiente, el incremento del bienestar de los ciuda-
danos, la sostenibilidad...

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

la gamificación desempeña un papel clave. Basada 
en el empleo de mecánicas de juego en entornos 
no lúdicos, como por ejemplo en el ámbito de la 
educación o la mejora del desempeño de las activi-
dades profesionales, representa una estrategia su-
mamente útil. 

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

Enlaces relacionados

Gamificación: aprender a través 
del juego

Gamificación World Congress 2015

Glass Lab Games

Sociedad del conocimiento. Eventos 
año 2015
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La Documentación TIC
a un solo clic

Empresa en tiempo real. Definiendo la 
plataforma de TI
La transformación digital que hoy en día 
viven las empresas lleva asociada otra nece-
sidad: la de responder en tiempo real a las 
demandas de sus usuarios o a los cambios 
del mercado. Estas estrategias empresariales 
basadas en el concepto de “real time” deben 
contar con el soporte de las tecnologías de 
la información, las cuales deben someterse a 
significativos cambios.

Diseño de nubes privadas
Las organizaciones de TI están reconside-
rando sus estrategias anteriores en lo que se 
refiere a la nube. En estos momentos ne-
cesitan dar prioridad a los requisitos de las 
empresas y los clientes y usuarios internos a 
fin de encontrar un enfoque óptimo. Lee en 
este documento cuáles son los desafíos fre-
cuentes relativos a la nube y conozca qué cin-
co conceptos fundamentales del diseño de 
servicios fiables en la nube deben tenerse en 
cuenta para la administración de datos.

Perfiles más demandados  
en el ámbito de los Contenidos  

Digitales en España 2012 - 2017
La Fundación de Tecnologías de la Infor-

mación identifica y define en este estudio 
los perfiles profesionales más demandados 

en el ámbito de los Contenidos Digitales 
en España en el periodo 2012 - 2017. Se 

han considerado aquellos que gestionan, 
generan, crean, reutilizan y dinamizan los 

Contenidos Digitales.

10 razones por las que hacer 
backup con Veeam
La mayoría de herramientas de 
backup tienen su origen en el 
mundo físico y algunas funcionali-
dades no están disponibles con los 
nuevos backups de VMs a nivel de 
imagen. Lee en este documento 10 
razones por las que realizar backup 
con Veeam frente a soluciones de 
respaldo tradicionales. 
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http://bit.ly/R3P_WPCommvaultdiseno
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VIDA DIGITAL

Esto se hace notar especialmente en nuestro 
día a día profesional cuando trabajamos para 
un sector profesional donde la red ha entrado 

con fuerza para abrir nuevos modelos de negocio 
como en el comercio electrónico y la penetración 
de Internet de las Cosas. El uso de aplicaciones para 
optimizar nuestros resultados en el e-commerce es 
el pan de cada día de todo profesional del sector. Es 
precisamente esta tecnología 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-

sión de un comercio electrónico, incluso cuando 
está relacionada con productos aparentemente 
“desconectados” o tradicionales. Uno de los frentes 
donde la tecnología se ha transformado en algo im-
prescindible es en la atención al cliente, mucho más 
ágil y rápida 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 página propia para ello o mediante 
las propias redes sociales. En los dos casos se necesi-
tan herramientas que cumplan requisitos claros: ser 

Emilio Márquez Espino 
Emprendedor y business angel

A Emilio Márquez Espino, emprendedor 
y business angel, le gusta conectar 

personas, y es un apasionado de Internet 
y las redes sociales. Presente en redes 

telemáticas desde 1992, hoy trabaja en 
el mundo de los negocios digitales como 

emprendedor, formador e inversor.

Cuando la tecnología 
es la llave de tu negocio
Cuando despertamos, lo primero que hacemos es mirar el teléfono móvil. Que nuestros hábitos 
personales han cambiado gracias a la expansión de la tecnología es algo que reflejan hechos 
tan cotidianos como éste. Exactamente lo mismo ha sucedido con nuestra manera de trabajar: 
dependemos de la tecnología y amoldamos nuestras actividades a ellas. Han dejado de ser una 
mera herramienta para convertirse en un apéndice de nuestro cuerpo.

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://es.linkedin.com/in/emiliomarquezespino/
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de lo posible los canales que usamos para comuni-
car y a los que recurrimos para ayudar a los clientes. 
¿A qué se debe? Piensa que la atención al cliente 
suele tener una connotación negativa (si acude es 
porque tiene un problema), por lo que sale a cuenta 
diferenciar zonas de comunicación.

Por otra parte, es fundamental saber dónde está 
situado nuestro público objetivo antes de lanzarlos 
a la red para buscar resultados. De nada sirve, por 
ejemplo, tener cuenta corporativa en Instagram si 
nuestro público no tiene presencia en esta red so-
cial. La planificación 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-

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

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

Otra cuestión es usar las redes sociales como ca-
nales de comunicación para los servicios de aten-
ción al cliente. Cada vez es más frecuente recurrir a 
éstas como herramientas secundarias, algo perfec-
tamente lógico debido a que el público objetivo se 
encuentra cada vez más conectado a las redes so-
ciales (principalmente, a Twitter y a Facebook). Eso 
sí, no es sencillo usar estas plataformas como servi-
cios de atención 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 
limitación de caracteres de Twitter viene a modificar 
nuestro comportamiento a la hora de responder a 
los clientes. Aquí, mi recomendación, es atender en 
la medida de lo posible usando una herramienta de 
comunicación extendida como la web para ampliar 
información. Hay que saber cómo 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 
atención al cliente es saber diferenciar en la medida 

VIDA DIGITAL

Un punto a tener en cuenta a la 
hora de usar las redes sociales 
como herramientas para cubrir 
la atención al cliente es saber 
diferenciar en la medida de lo 
posible los canales que usamos 
para comunicar y a los que 
recurrimos para ayudar a los 
clientes ¿Qué es Social Media? Clicar para 

ver el vídeo

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://bit.ly/ITC4_TEM_Video
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VIDA DIGITAL

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 transformarán 
en clientes potenciales. Como dice el refranero po-
pular español, quien siembra, recoge. Hay que sa-
ber cultivar para conseguir resultados. 

ciones, hecho que también 
tiene sus efectos secunda-

rios conectándonos 24 horas, 
incluso en vacaciones, cuando 

es difícil dejar atrás la vida laboral, 
pero que aporta más 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 público objetivo ayuda a comprender la 
marca, que recibe una mayor visibilidad, por lo que 
es más accesible a posibles inversores. La marca que 
no realiza estrategias de comunicación 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 público objetivo no sean las 
nuevas generaciones que consumen plataformas 
como YouTube porque sean realmente jóvenes, 

car en las redes sociales. Podemos 
jugar las cartas en muchas direc-
ciones y 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 innovación y del ries-
go nacen los proyectos 
más exitosos.

A la hora de emprender, 
todo recurso digital que 
resulte útil 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 vinculación al pro-
yecto. Aquí es donde entra en juego una correcta 
gestión de nuestros perfiles en las redes sociales y 
donde la planificación debe ir de la mano de la es-
pontaneidad, por extraña que parezca la relación.

Porque el uso de las redes sociales para poner 
sobre la mesa la identidad de una marca y darla a 
conocer al público, independientemente de si es 
corporativa o personal, es hoy día 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 están sabiendo utilizar. 

La tecnología también nos ha ayudado a mejorar 
nuestro día a día laboral agilizando las comunica-

Enlaces relacionados

La apuesta de la empresa por Internet 
de las Cosas

Cómo se comporta el usuario en Twitter. 
Informe TICyTwitter

Redes sociales en la atención al cliente

Nuevas tendencias en el mercado

Influencia de las redes sociales

Podemos jugar las cartas en muchas direcciones y estar 
subidos a los carros que van a triunfar en el momento 

oportuno puede ayudar a posicionar nuestro proyecto 
antes que la competencia
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AS A SERVICE

El nivel de desconocimiento es tan elevado que 
se pueden encontrar afirmaciones tan dispa-
res como que este coste equivale a porcen-

tajes entre el 3% y el 7% de la facturación de una 
empresa. 

Los parques de impresión, como muchas otras co-
sas en tiempos de bonanza, han crecido de forma 
desmesurada, tanto en número de equipos  como 
en nuevos modelos, pasando de las iniciales “copia-
doras” de pasillo, a equipos “multifunción” por de-
partamentos, claramente útiles por su versatilidad 
en un solo dispositivo, pero más difíciles de gestio-
nar por su complejidad tecnológica (mecánica + di-
gital), sobre todo por el creciente número de consu-
mibles que incorporan. 

La gestión de los medios de impresión 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 están relacio-
nadas con incidencias de impresoras). 

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 áreas como el asesoramiento 
para la optimización del parque, servicios de ges-
tión documental, software para identificar los roles 
de los usuarios de las impresoras y definir y contro-

Juan Alvite
Director comercial y 

de marketing de Nubeprint

Juan Alvite es licenciado en Ciencias 
Políticas y Sociología por la Universidad 

Complutense de Madrid. Durante su 
carrera profesional, ha colaborado en 

actividades de gestión y dirección técnica 
y comercial en multinacionales como IBM, 

BULL, NCR, Veritas Software, Symantec 
y Microsoft hasta que en el año 2010 se 
incorpora a la fundación de Nubeprint, 

asumiendo las funciones de director 
comercial y de marketing.

El coste de impresión 
en las empresas: 
Ese gran desconocido
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•	 Una vez entregados en casa de los clientes o en el 
proceso de envío, 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 está contratando cuando firma un 
contrato de coste por copia. Si tan sólo busca una 
mejor correlación 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-
tación de la gestión de sus recursos de impresión, y 
ser capaz de valorar qué le ofrece cada uno y, lo más 
importante, pedir que se lo demuestren.  

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 más fácil de 
cuantificar en un proyecto de este tipo y, a la vez, 
una de las más difíciles de controlar: los cartuchos 
de tóner/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 fácilmente:

•	 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 tóner/tinta se queda sin 
usar en el cartucho cambiado.

lar qué, cuándo, cómo, cuánto y en qué impresora 
puede imprimir cada usuario, con la sana intención 
de optimizar procesos y reducir los costes de impre-
sión de sus clientes. 

Lo cierto es que la factura crece y, según recono-
cen proveedores y clientes, la satisfacción 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.

¿Por qué esta situación? Sencillamente porque 
empresas que se han incorporado a prestar este ser-
vicio, simplemente carecen de la vocación necesaria 
para prestarlo. Han pensado que el coste por copia 
consistía tan sólo 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 hablábamos. Lo difícil 
por lo tanto es, como en cualquier proyecto que se 

AS A SERVICE

Enlaces relacionados

Managed Print Service Association

Roban 1,5 millones en tinta de impresora

Lean Management in Managed Print 
Services

La gestión de los medios de impresión se ha vuelto muy compleja, y esto 
hace que los clientes se vean superados y demanden un servicio externo 
que se haga cargo de esta tediosa labor
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Automatizar es aplicar procedimientos au-
tomáticos en la realización de un proceso. 
Ahora bien, en lo que respecta a Marketing 

Automation Software (MAS) o Software de Auto-
matización de Marketing no existe una definición 
maestra o consensuada de los procedimientos que 
engloba. 

De hecho, “Automatización 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: 
Hubspot

“…[]marketing 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.”

Según esta definición de Hubspot, el software de 
Automatización de Marketing es la suma de softwa-
re y una serie de tácticas 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 más acerca de cómo nutrir 
leads, te recomiendo que veas el vídeo que acom-
paña esta tribuna).

AUTOMATIZAR EL MARKETING

Almudena Delgado Galisteo
CEO y Consultora en

Wild Wind Marketing 

Estudió Administración y Dirección de 
Empresas y 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 día, es CEO y consultora 
en Wild Wind Marketing, donde cada día 
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. 

Marketing Automation 
Software:
¿qué es y qué pedirle?
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AUTOMATIZAR EL MARKETING

tas no tenga que perder el tiempo aportándoles 
esta información de forma manual “.

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

Si después de saber qué es Marketing Automa-
tion estás pensando en adquirir una herramienta de 
este tipo que te ayude a tener información comple-
ta sobre el impacto de tus acciones de marketing y 
te ayude a cerrar más ventas (lo importante al fin y 
al cabo), hay algunos aspectos importantes que de-
bes considerar a la hora de elegir: 
¿Qué pedirle a un software de Automatización de 
Marketing?
Hay una serie de funcionalidades mínimas o im-
prescindibles que un sistema de este tipo debería 
aportar: 

•	 1.	 Que se integre con nuestros sitios web. La 
información que vamos a obtener y los leads que 
vamos a captar van a venir de nuestra página web 
o blog de forma que necesitaremos un sistema 
que permita:
−− Trackear la actividad en la página web o blog. In-
formación, por ejemplo, acerca de las páginas que 
convierten más leads o cuáles son las páginas que 
visitan los leads antes de convertirse en cliente. 
−− Captar o volcar leads a la herramienta a través dis-
tintos mecanismos como la generación 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-
teractúan con nuestra marca cuando se descargan 

“…el software de Automatización de Marke-
ting es una herramienta que nos permite llevar a 
cabo estrategias de Gestión de Leads con el ob-
jetivo de que estos leads reciban la información 
que necesitan en cada fase del proceso de com-
pra, realicen compras más concienzudas –por-
que generamos expectativas reales sobre lo que 
están comprando- y que nuestro equipo de ven-

Ésta es una definición poco concreta, y en cierto 
modo idílica, 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 definición de Eloqua de Oracle, es más concre-
ta. Introduce los conceptos de Generación de Leads 
y Gestión de Leads y pone el foco en atraer más 
posibles clientes y poder gestionarlos de forma no 
manual para hacerles llegar el mensaje correcto de 
acuerdo a lo que buscan. 
Wild 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 Verónica Meza:

En lo que respecta a Marketing Automation Software 
(MAS) o Software de Automatización de Marketing 
no existe una definición maestra o consensuada de los 
procedimientos que engloba

¿Cómo implementar 
una estrategia de Lead 
Nurturing?

Clicar para 
ver el vídeo

http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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AUTOMATIZAR EL MARKETING

nos aporten información acerca de dónde vienen 
nuestros leads, qué campañas son más exitosas... 
En definitiva, necesitamos conocer lo que está 
funcionando y lo que no, de forma flexible y com-
pacta, para que nos permita tomar decisiones.

•	 6.	 Integración con un CRM o la herramienta de 
gestión de clientes con la que trabajemos. Esto nos 
permitirá no tener que incluir información de una 
plataforma a otra de forma manual con el consi-
guiente riesgo de pérdida de información; y que 
nuestros comerciales conozcan todo el recorrido 
de cada lead antes de llegar a Ventas.  

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 automática flujos de nutrición que usan 
la información 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 
acción del lead, por ejemplo, si el lead descarga un 
ebook de nuestra web, al día siguiente enviamos 
una comunicación ofreciéndole participar en una 
demostración gratuita. 

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

•	 5.	 Analítica y medición. Un must en estas he-
rramientas es el Reporting o Reports. Se hace 
necesario contar con métricas y estadísticas que 

un ebook, se registran para un webinar, se suscriben 
para recibir nuestra newsletter… 

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

Además, otra funcionalidad que la mayoría 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 función de sus carac-
terísticas demográficas y que facilita la cualificación 
del lead (saber si está o no preparado para comprar). 

•	 3.	 Nutrición de Leads y generación 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 

Enlaces relacionados

Marketing Automation, según hubspot

Marketing Automation, según Oracle

Software de Automatización de 
Marketing, según Wild Win Marketing

¿Están listos mis leads para ventas?

Necesitamos conocer lo que 
está funcionando y lo que no, 
de forma flexible y compacta, 
para que nos permita tomar 
decisiones
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