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;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Redefinicion
del puesto
de trabajo

Conversabamos recientemente sobre el puesto de
trabajo y llegabamos a la conclusién de que, si bien,
durante anos, el usuario era el encargado del desplaza-
miento al puesto de trabajo, ahora es el puesto de tra-
bajo el que se desplaza a donde esta el usuario. Por su-
puesto, hay excepciones, y algunos puestos de trabajo
siguen siendo fijos y, por mas que queramos, seguira
siendo asi, porque, aunque cambiemos al trabajador
por una solucién tecnolégica que automatice su labor,
lo cierto es que seguira estando en un lugar concreto.

Pero, para gran mayoria de las funciones laborales
de las empresas, tanto las digitales como las que estan
en camino de serlo, el puesto de trabajo esta donde
estan sus empleados, gracias, entre otros aspectos tec-
noldgicos a una tendencia que lleva tirando del carro,
como suele decirse coloquialmente, varios anos. Inclu-
so, en los tiempos de crisis. Nos referimos a la movili-
dad.

Intentar entender el redefinido puesto de trabajo
actual sin pensar en movilidad, es como querer com-
prender la empresa digital sin tecnologia: un imposi-
ble. La movilidad, en su grado mas amplio, comprende
no so6lo una coleccién de dispositivos que permiten
llevar al usuario consigo tanto su vida laboral como la

personal, sino que incluye una forma de entender la re-
lacion entre la empresa y el empleado, y, por supuesto,
entre la empresay el cliente.

Evidentemente, otras tendencias, como el cloud, la
virtualizacion, las redes moéviles... han impactado di-
rectamente en una realidad de la que ahora es dificil
abstraerse, pero lo cierto es que quien ha marcado el
camino ha sido la movilidad.

{Quiere esto decir que, como ya se dijo en los 90,
el PC ha muerto? Por supuesto que no, simplemente,
como el puesto de trabajo que representa, se transfor-
ma, se redefine. Nuevos formatos y posibilidades, en
busca de mayor libertad, potencia y capacidad de elec-
cién para el usuario, son los que adquieren protago-
nismo, y los que lo sequiran haciendo en los proximos
anos. Porque, no podemos olvidar, que la transforma-
cién acaba de empezar.

Juan Ramon Melara
IT Digital Media Group
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José Maria Garcia, country manager de Esprinet Ibérica:

“Es importante

la facturacion, pero
las companias se
sostienen por tener
un negocio saneado”

Iras un ario, 2015, en el que Esprinet ha vivido, por una parte, la apertura de filial en
Portugal, y, por otra, la inauguracion de Esprivillage, el primer cashé&carry ael mayorista
en Espana, llega el momento de hacer balance, toda vez que a mediados del mes de
febrero la firma presentd sus niumeros del pasado ejercicio.

¢ QUE VALORACION PODEMOS HACER DE LOS RESULTADOS
DE 2015?

Tanto los datos del grupo como los de la Peninsu-
la Ibérica han sido buenos. Hemos alcanzado cifras
de récord en ambos, sobre todo en Esprinet Ibérica,
donde hemos facturado casi 100 millones mas que
el aho anterior, llegando a 696 millones, cuando en
2014 facturamos 602. La otra parte relevante es que
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en la linea del EBIT hemos pasado a 1,8, lo que hace
gue estemos en una situacion muy buena.

¢ EN QUE SE APOYAN ESTOS DATOS?

Hemos sabido ir haciendo los cambios poco a poco,
y se ha demostrado que cada uno de los equipos
que habiamos creado, de ventas y marketing, en
cada area del negocio ya esta funcionando a buen

ritmo. Incluso, algunos de los proyectos que inicia-
mos en 2015 han tenido un comportamiento bueno,
y mercados como el corporate, que para muchos ha
ido bien, nos ha permitido duplicar nuestra cifra de
negocio, pero no solo en las operaciones, en el volu-
men, sino en el dia a dia. Nos hemos sabido hacer un
hueco en el run-rate. El equipo ha sabido conectar
con los distribuidores y darles el servicio que piden.
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"Hemos alcanzaao cifras de récord sobre todo en Esprinet Ibérica,
donae hemos facturaao casi 100 millones mds que el ario anterior,

para un total de 696 millones”

FUERA DE ESPRINET, ; QUE SITUACION VIVE EL MERCADO?

El mercado ha ido bien, pero esto no hace que todos
vayan igual de bien. Unos han aprovechado mas que
otros. Es importante el niUmero, la facturacion, pero las
companias se sostienen por tener un negocio sanea-
do. Y ahi es donde hemos sabido dar un par de pun-
tos mas que el resto, y hacer valer nuestro caracter de
especialista en el distribuidor pequeno. Esto nos ha
permitido dos cosas. Primero, mantener el breadth,
algo muy bueno cuando, segun Context, el mercado
ha pasado de 18.000 a algo mas de 14.000, y donde
nosotros hemos finalizado, como el ano anterior, con
12.000 distribuidores. No son los mismos, pero si he-
mos compensado con nuevos otros que hemos per-
dido. Segundo, conseguir, también en el distribuidor
grande, no solo estar en el negocio de volumen, sino
también en el pequefio negocio del dia a dia, para lo
que hay que estar preparado y ser especialista. Y, para
esto, es necesario tener todo el catdlogo completo y
hacerlo en rotacion, porque, si no, tienes un problema.

¢ QUE TAL SE HAN COMPORTADO LAS DIFERENTES DIVISIONES?
Todas han salido bastante bien. Algun proyecto de
2015 todavia no ha explotado como debe, y ten-
dremos que seguir apretando en 2016, como en el
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caso del Digital Signage, pero el resto de negocios
ha sido muy bueno. Componentes y Accesorios, por
ejemplo, han tenido un crecimiento espectacular. Y
en Telefonia, un mercado en mano de especialistas
y donde casi todo lo que se vende en canal es pro-
ducto libre, hemos sabido encontrar el hueco ofre-
ciéndoles no sélo el servicio de entrega en retail o
en determinadas cuentas, sino también proporcio-
nandoles breadth, a companias como Samsung, BQ
y ultimamente Huawei. En todo caso, queda mucho
por hacer en este negocio, pese a que ha sido uno de
los que mejor ha ido.

¢Y EL NEGOCIO DE VALOR?

Nos ha ayudado mucho habernos especializado y
contar con personas con peso especifico en el sector.
Hemos dado un paso importante, incluso en nume-
ro, y pensamos que en 2016 la cifra final se colocara
a la altura que queremos que esté. Queremos que
con V-Valley se nos vea como una empresa de valor.
Contamos con un equipo de 22 personas dedicadas
a este negocio y, pese a que aqui es una division, en
Italia es una empresa independiente que factura 300
millones al ano, y queremos seguir un camino muy
parecido aqui en Espana.

TRAS UNOS ANOS EN LOS QUE SE APOSTABA POR LA UNION

DEL VALOR Y EL VOLUMEN, PARECE QUE AHORA VUELVE A
APOSTARSE POR SEPARARLOS. ;ES IMPOSIBLE QUE CONVI-
VAN EN UNA MISMA FIGURA?

Este tipo de negocios lleva unido una serie de temas
importantes, sobre todo financieros, que exigen que
seas una compafhia potente en ese aspecto. Si no,
ocurre lo que ha venido ocurriendo hasta la fecha,
con un significativo proceso de consolidacion, sobre
todo en el area de valor. Ahora, se tiende a separar
las divisiones de valor, como la nuestra, pero mante-
niéndolas dentro del mismo paraguas que le aporte
solvencia y fortaleza financiera. Es un modelo mixto,
pero con equipos y departamentos muy definidos.

ESTE PROCESO DE CONSOLIDACION QUE COMENTA, ;HA Fi-
NALIZADO O TODAVIA TIENE RECORRIDO?

Todavia parece que quedan movimientos impor-
tantes. Es dificil saber como va a acabar, pero pienso
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"Hemos manteniao nuestra cifra de dlientes en 12.000en un
momento en el que, sequn Context, el mercado ha pasado de 18,000

aalgo mds ae 14.000”

que va a haber movimientos y cambios importantes
en el sector. El mercado ha ido creciendo, pero pa-
rece que este ano tendera a quedarse plano, y esto
hace que, en un sector que exige crecimientos, don-
de algunos apuestan por volumen sin rentabilidad,
al final las companias acaban teniendo problemas
que llevan a los pequefos a desaparecer o a pasar
por malas situaciones, y los de mayor tamano a dar-
se cuenta de que esto no lleva a ningun sitio. Creo
que estamos madurando, pero poco a poco, y que
no tiene sentido estar en operaciones sin margen o
con margen negativo.

PERO, COMO DECIA, EL NEGOCIO EXIGE CRECIMIENTOS.
¢ COMO SE CRECE EN MERCADOS QUE NO CRECEN?

Se crece como lo hemos hecho nosotros afo tras
ano, porque hemos continuado dando el golpe en
el mismo sitio. Nuestro negocio no es solo comprary
vender con cierto nivel de stock y de logistica, si no
que alrededor tiene que haber otros elementos que
nos den un anadido. Hemos sido capaces de colocar
servicios para cada tipo de cliente y ofreciéndoles lo
que necesitan. Tener gama y precio te colocan en la
linea de salida, pero a partir de ahi hay que dar un
plus. Por ejemplo, reducir el plazo de entrega a una
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gran superficie de dos semanas a unos pocos dias,
beneficia a todo el mundo, no solo a nosotros. Este
tipo de procesos nos han ayudado a diferenciarnos
del resto.

¢ES UNA OPCION PARA ESPRINET COMPLEMENTAR LA LINEA
DE INGRESOS APOSTANDO POR NEGOCIOS EXTERNOS AL PRO-
PIO MAYOREO INFORMATICO, PERO PARA LOS QUE SE CUENTAN
CON LAS HABILIDADES Y LAS HERRAMIENTAS NECESARIAS?

Cada dia jugamos a mas cosas. Algunas son publi-
cas y otras no, porque estan sujetas a acuerdos de
confidencialidad. Nuestro mundo estad alcanzando

un nivel de légica aplastante y, con margenes cada
dia mas estrechos, es necesario adaptarse. Por eso,
acuerdos de outsourcing logistico, donde no sélo se
realiza la operacion, sino que se gestiona, son cada
dia mas habituales, y a empresas como a nosotros
nos ayudan a seguir desarrollandonos.

EN 2015 HA HABIDO DOS GRANDES HITOS PARA ESPRINET.
PRIMERO, LA APERTURA DE ESPRIVILLAGE...

La experiencia ha sido muy positiva. Hemos hecho
el objetivo de un ano en mucho menos tiempo. Y
no solo por hacer los numeros, sino porque hemos
trabajado alli con unos 1.000 distribuidores en estos
primeros meses, del drea profesional y de integra-
cién, principalmente. Ademas, en torno al 70% eran
clientes nuevos. Pero no se trata solo de la tienda
de 800 metros cuadrados, sino que también ofrece-
mos cursos de formacion, con una planta dedicada
a V-Valley. Hay, de hecho, datos curiosos, y vemos
que los productos que mas se venden, ademas de
los consumibles y los accesorios, sean los portatiles
e, incluso, los servidores.

EN ITALIA ESPRINET CUENTA CON 17 DE ESTOS CASH&-
CARRY...

La idea era esperar un afno y medio para decidir, pero
viendo los numeros del primer ano, estamos buscan-
do ubicacién, no en Madrid, aunque no descartamos
un segundo centro en la zona sur, para un segundo
cash&carry, que esperemos que podamos tener en
breve, para seguir transmitiendo con hechos lo que
solemos decir a los clientes, que somos una compa-
nia cercana.
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¢ SE HA DECIDIDO DONDE?
El mercado espanol tiene dos zonas de mucho peso.
Una es Madrid, y la otra... es facil imaginarla.

EL OTRO GRAN PROYECTO, LA APERTURA DE LA FILIAL EN
PoRTUGAL...

Hay mucho trabajo todavia, porque hemos monta-
do la empresa desde cero, incorporando recursos se-
gun firmamos contratos o segun vamos ganando ti-

pologia de cliente. El trabajo realizado por la oficina
que teniamos alli hasta ahora habia estado muy cen-

"Nuestro negocio no es solo
comprary vender con derto
nivel de stock y de logistica, sino
que alreaedor tiene que haber
O110S elementos quie nos den un
anadido”
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trado en el consumo, la gran superficie, y los conce-
sionarios de algunos fabricantes. Desde el momento
de la constitucién de Esprinet Portugal hemos incor-
porado fabricantes como Toshiba, Lenovo, Epson...
El cierre de 2015 ha sido con una cifra similar a la de
2014, pero estamos dando los pasos |6gicos para ce-
rrar 2016 en el Top4, y subir un peldafio anualmente.
Hablamos de un mercado de 3.000 o 3.500 distribui-
dores, pero que nos puede aportar una cifra muy in-
teresante para el grupo.

HABLANDO DE RANKING, {EN QUE PUESTO ESTA COLOCADA
ESPRINET EN EL RANKING DE MAYORISTAS EN ESPANA?

Si hablamos de volumen, incluyendo también los
negocios de Telefonia y Valor, estariamos en el nu-
mero 2, aunque algunas cifras nos permiten pensar
que podemos estar mas arriba.

¢ CUALES SON LOS RETOS PARA 2016?

Seguir apostando por las lineas de 2015. En Telefonia
queda mucho por hacer; en Componentes y Acceso-
rios se puede crecer todavia; y en Valor tenemos que
seguir acelerando ayudando a muchos distribuido-
res a llegar a cuentas y proyectos donde creen que
no pueden llegar, aportando lo que nosotros tene-

mos Yy ellos necesitan. Ademas, habra que seguir es-
pecializandose, porque si queremos ser un mayoris-
ta cada dia mas fuerte, debemos tener cada dia mas
especialistas.

Y EN CUANTO A OBJETIVOS DE NEGOCIO...

Todavia no podemos dar muchos datos, pero en un
mercado donde parece que no va a haber mucho
incremento, tenemos mucho camino por recorrer y
tenemos claras las vias para seguir creciendo. Espero
que sigamos, como en 2015, creciendo por encima
del mercado, pero no solo en la venta, sino en nego-
cio rentable. @

0

n Toda la actualidad de Esprinet
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La compra sera efectiva durante el segundo trimestre de este ano

T|anjin Tianhai compra Ingram Micro

£l conglomerado chino Tianjin Tianhai ha comprado Ingram Micro por 6.000 millones ae ddlares. Asi lo ha hecho saber el mayorista en un
comunicado en el que explica que continuard operando de la misma manera que hasta ahora.

ueva adquisicion en el mercado mayorista.
N Si a principios de afno se conocia la compra

de Diode por parte de GTI, en esta ocasion la
operacion es a nivel internacional. Y es que, a me-
diados del mes de febrero, Ingram Micro anuncio
que ha sido adquirido por el conglomerado chino
Tianjin Tianhai. La transaccion, que se espera que
se complete durante la segunda mitad de este afo,
esta valorada en 6.000 millones de ddlares o 38,9
délares por accion.

Segun el comunicado de Ingram Micro, laintencién
de Tianjin Tianhai es ampliar su presencia internacio-
nal y no va a hacer grandes cambios. Es mas, la di-
reccion de Ingram Micro continuara siendo la misma,
con Alain Monié al frente del mayorista que operara
como una subsidiaria dentro del Grupo HNA, que es
el maximo accionista de Tianji Tianhai. La sede cen-
tral continuara en Irvine (California) y las diferentes
filiales continuaran trabajando de la misma manera.

OBJETIVO DE LA COMPRA
En palabras de Alain Monié, “nuestro acuerdo para

La adquisicion, que se espera quie se complete durante la sequnda
€ rocsres netoniast e -poperconas e, M Mt de este ario estd valorada en 6,000 millones de délares )
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Quién es el Grupo HNA

vas oportunidades a nuestros proveedores, clientes
y partners. La innovacion, la introduccion de nuevos
servicios, la gestion de la marca y garantizar la estabili-
dad y la continuidad de la empresa son aspectos fun-
damentales para la estrategia global del grupo HNA'.

Moiné, ademas, ha asegurado que esta adquisi-
cion da la oportunidad a Ingram Micro de “acelerar
las inversiones estratégicas” a medida que “sequi-
mos sacando provecho de la constante evolucion
de la tecnologia y de las tendencias emergentes”.
Esto se lograra “anadiendo conocimientos, capaci-
dades y alcance geografico”.

El CEO de Ingram Micro ha querido resaltar que
gracias a esta adquisicion su compania sera “parte
de una organizacion mas grande, que tiene capaci-

jTe avisamos del proximo [T Reseller?

% Clicar para ver el video

dades logisticas complementarias y una fuerte pre-
sencia China”. Esto “apoya aun mas nuestros objeti-
vos de crecimiento y rentabilidad”.

APUESTA POR INGRAM MiCRO
Por su parte, Adam Tan, vicepresidente de la junta di-
rectiva y CEO de HNA Group, ha destacado que “In-
gram Micro es, claramente, el mayorista lider de pro-
ductos y servicios IT, gracias a un equipo con talento”.
La decision de comprar Ingram Micro se ha debi-
do a que el mayorista “tiene la suficiente capacidad
para ofrecer una oferta diferenciada” debido al ele-
vado numero de “partners” con los que trabaja a ni-
vel mundial a los que ofrece “nuevas y complemen-
tarias” soluciones. Ademas, “compartimos valores

como la integridad, la innovacion y el desarrollo”y
apoyamos “la expansién geografica” del mayorista.

“Estamos seguros de que esta operacidon permiti-
ra a Ingram Micro continuar diferenciandose en el
mercado, satisfaciendo las necesidades de clientes,
proveedores y partners, mejor que antes”.

Adam Tan también ha aprovechado para resaltar
que después de la transaccién “Ingram Micro sera la
empresa mas importante del Grupo HNA en térmi-

La sede central continuard en
Ivine (Califoria) y las diferentes
filiales continuardn trabajando
de lamisma manera
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en el Ultimo trimestre

Ingram Micro ha publicado los resultados
financieros correspondientes al cuarto tri-
mestre de 2015, finalizado el 2 de enero, un
periodo que se saldé con unas ventas mun-
diales de 11.300 millones de ddlares. En Eu-
ropa los ingresos totales ascendieron a 3.400
millones de dodlares.

El flujo de efectivo de las operaciones en el
cuarto trimestre fue de 500 millones de délares,
con lo que el flujo total de efectivo de las opera-
ciones en 2015 ascendi6 a 1,5 millones. El mar-
gen operativo no-GAAP del trimestre se situd

Ingram Micro ingresé 11.300 millones de dolares

en el 2,11%, frente al 1,77% del aflo anterior. En
cuanto al beneficio operativo no-GAAP alcanzé
los 239 millones de délares, ligeramente interior
a los 247 millones del mismo periodo de 2014,
mientras que el beneficio operativo GAAP fue
de 196 millones, el 1,73% de las ventas, frente
a los 201 millones cosechados hace un ano. El
beneficio neto GAAP del trimestre alcanzé los
119 millones, o 74 centavos de ddlar por accion
diluida.

“Tuvimos un sélido cierre a un fuerte afno de
trabajo, y estamos satisfechos con el progreso
que estamos realizando respecto a nuestras ini-
ciativas estratégicas’, afirma Alain Monié, CEO
de Ingram Micro.“Estamos muy contentos con la
transacciéon que nos incorporara al Grupo HNA,
ya que tendremos la oportunidad de servir aun
mejor a nuestros proveedores y clientes, y ayu-
darles a alcanzar sus objetivos de negocio. Tras
el cierre de la transaccidon anunciada la semana
pasada, esperamos tener la capacidad de acele-
rar nuestras inversiones, tanto organicamente
como a través de fusiones y adquisiciones, asi
como de mejorar y reforzar a nuestras capacida-
des en soluciones de Tl de alto valor, servicios
de movilidad, soluciones de comercio electré-
nico y suministro, y cloud, mientras ampliamos
nuestro alcance geografico”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

nos de ingresos” y “facilitara el proceso de interna-
cionalizacion del grupo”.

Y es que la expansidon geografica de Tianjin Tian-
hai es una de las prioridades del Grupo HNA que ve
en esta adquisicion una importante via de entrada a
los mercados emergentes”.

Por otra parte, “la incorporacion de Ingram Micro
al Grupo HNA ayudara en su transformacién pasan-
do de ser un operador logistico a un operador de
la cadena de suministro, mejorando la eficiencia y
nuestros servicios”.

PAsos A SEGUIR
Aunque se espera que la operacion sea completada
durante la segunda mitad de este afno, todavia tie-
ne que pasar una serie de procesos. El primero de
ellos es la aprobacion de los accionistas de Ingram
Micro. En este sentido, Dale R. Laurance, presidente
de lajunta directiva de Ingram Micro, considera que
la compra “es lo mejor para los intereses de nues-
tros accionistas’, ya que considera que ésta “creara
un partner y una propuesta de valor aun mas fuerte
para fabricantes y clientes de todo el mundo”.

Tras la aprobacion de la junta directiva, la ope-
racion tiene que ser aprobada por las autoridades
competentes. @

0

n Opinion de José Luis Montes

n La consolidaciéon del mercado mayorista }

marzo 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://www.itreseller.es/opinion/2016/02/entre-peces-enormes-anda-el-juego
http://www.itreseller.es/it-reseller/2016/02/descarga-it-reseller-febrero-2016-para-pc-y-mac

¢, Quieres acelerar tus ventas de tecnologias emergentes
como Cloud, Hiperconvergencia, Big Data, SDN...?
Déjanos ayudarte.

ADVANCED TECHNOLOGY EDUCATION

Contacta con nosotros:
www.eliumtech.com “‘@

*** ” <
®©

{ DIME v LO OLVIDO. ENSE=ENAME V¥ LO RSCUSESRDO. INVOLUCRAME Vv LO APRENDO. }
S=NJINAMIN —mRANKLIN


http://bit.ly/ITC5_PBElium
http://bit.ly/ITC5_PBElium
http://bit.ly/ITC5_PBElium

It

“Everything is Mobile”
lema de esta edicion del MWC

“Smartphonesy 5G,
estrellas del Mobile World Congress 201 6

Barcelona volvio a acoger una nueva edicion del Mobile World Congress que contd con una participacion récord, mds de 100.000 personas sequin
aatos de la GSMA. Los smartphones, los convertibles o las gafas de realidad virtual fueron los grandes protagonistas en lo que a la parte de
dispositivos se refiere, mientras que Internet de las Cosas y los planes de aesarrollo de 5G acapararon la atencion en el drea tecnoldgica

arcelona ha vuelto a ser una vez mas el centro  Texto: Barbara Madariaga Fotos: Alfonso Hernandez
del mundo de la movilidad. Y es que la ultima (Barcelona) y Barbara Madariaga (Barcelona)
semana de febrero se celebré el Mobile World

Congress, un congreso que reune a laflory natadel CEO de Facebook, quien volvié a reivindicar su ini- y Lewis Hamilton, piloto de Férmula 1, que expli-
sector Tl. No en vano, a la ciudad condal acudie- ciativa Internet.org para lograr que todo el mundo caron cémo la tecnologia esta cambiando el mer-
ron personalidades de la talla de Mark Zuckerberg, tenga acceso a Internet; Mark Fields, CEO de Ford, cado automovilistico propiciando la irrupciéon de

;Te avisamos del proximo IT Reseller? marzo 2016
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los coches conectados; Dan Schulman, presidente
y consejero delegado de PayPal, y Ann Caims, pre-
sidenta de mercado internacionales de MasterCard,
guienes centraron sus ponencias en cémo la mo-
vilidad esta evolucionando los diferentes sistemas
de pagoy en la democratizacién del dinero; o Brian
Krzanich, CEO de Intel. También estuvieron presen-
tes Guo Ping, vicepresidente y CEO rotatorio de
Huawei, Chuck Robbins, CEO de Cisco, o Pavel Du-
rov, fundador y consejero delegado de Telegram.
En lo que a la parte esparola se refiere, mencién
especial para César Alierta, presidente de Telefénica.
El maximo directivo de la operadora espaiola explicé
cual es el papel de su sector en el desarrollo del eco-
sistema digital y recordé la necesidad de contar con
un escenario igual para todos los actores del ecosis-
tema digital. “La regulacién actual tiene que cambiar
para poder cumplir con la premisa del espacio digital:
mismo servicio, mismas reglas, misma proteccién”

jTe avisamos del proximo [T Reseller?
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Mobile World Congress 2016

PresenTACIONES PRE MWC 2016

Comoya viene siendo tradicional en el Mobile World
Congress, las principales presentaciones se llevaron
a cabo horas antes de que empezase, de manera

E ndmero de visitantes de
esta edlcion del Mobile Worla
(ongress superg por primera
vez en su historia, los 100.000

h Traffic Areas

% Clicar para ver el video

oficial, el congreso. La primera compania en anun-
ciar sus productos fue Alcatel, que, con el objetivo
de convertirse en el quinto jugador del mercado en
2017, presentdé dos nuevos smartphones, el Idol 4

marzo 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://mwc.ituser.es/videos/2016/02/barcelona-se-prepara-para-acoger-una-nueva-edicion-del-mobile-world-congress?s=itc10

m I ACTUALIDAD

y el Idol 4S, orientados a los millennials y su primer
equipo 2 en 1. Denominado Alcatel Plus 10, este
convertible presenta, como principal caracteristica,
el hecho de que incorpora Windows 10 como sis-

El Mobile World Congress en cifras

El pasado 22 de febrero Barcelona abrié sus
puertas una nueva edicién del Mobile World
Congress, la undécima que se celebra en
Barcelona.

Fue en 2006 cuando, por primera vez, el Mobile
World Congress se celebré en la Ciudad Condal.
El motivo que llevod a la organizacidon a cambiar
la ubicacion, hasta ese momento se celebraba en
Cannes, fue que la ciudad francesa se “quedaba
pequena” para acoger un evento que crecia a
medida que pasaban los afos.

En 2006 el niUmero de personas que acudieron
al Mobile World Congress ascendié a 50.000,
mientras que en 2007 éste se situd en 55.000, el
mismo numero que acudié en 2008 a Barcelona.
Las siguientes dos ediciones vieron cémo el
numero de visitantes descendia a 47.000, en
el caso de 2009, y a 49.000 en el de 2010. 2011
supuso un salto en el numero de asistentes.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

En esa ocasidon acudieron 60.000 personas a
Barcelona, cifra que no ha parado de crecer hasta
la actual. No en vano en 2012 el Mobile World
Congress cerro registrando unas cifras de 67.000
personas, en 2013 se alcanzaron los 70.000, y
en 2014 se llegé a los 85.000 participantes. En
la ediciéon del ano pasado acudieron 93.000
personas a la ciudad espanola.

Mencion especial para la evolucién de los
ingresos que deja el congreso en Barcelona. En
2006 supuso una inyeccién de 100 millones de
euros, cifra que se duplicé en 2009, cuando las
arcas municipales ingresaron 220 millones de
euros. En 2013 se alcanzaron los 300 millones
de euros, 56 millones de euros menos que en la

edicién de 2014. El ano pasado, y segun cifras de
la GSMA, el Mobile World Congress contribuyé
con mas de 436 millones de euros y se crearon

mas de 12.000 puestos de trabajo temporales.

Las principales presentaciones se llevaron a cabo horas antes de que
empezase, de manera oficial, el congreso

tema operativo. Ademas, Alcatel también presentd
nuevo logo, nueva marca (pasa a denominarse Alca-
tel en vez de Alcatel One Touch) y nueva estrategia.
Con esta decisidn, la firma pretende acercarse al pu-
blico mas joven.

Tras Alcatel, la segunda firma en presentar su te-
|éfono inteligente fue LG, quien desveld los detalles
de su LG G5, un smartphone de alta gama que pre-
senta, como una de sus principales novedades, el
hecho de que es modular.“El LG G5 se puede trans-
formar en una camara digital o en un reproductor
HI-FI". Los directivos de LG destacaron, durante la
presentacion, que el G5 “es mas que un smartpho-
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ne”y ha desarrollado todo un ecosistema movil para
este dispositivo. La pantalla, de 5,3 pulgadas y con
la funcionalidad Always On es otro de los principa-
les atractivos de este smartphone.

Pocas sorpresas en la presentacion del Samsung
Galaxy S7 mas alla de Mark Zuckerberg, CEO de Fa-
cebook, quien explicé en qué consiste la alianza de
ambas companias y que tienen a Oculus y al video
como ejes. El Samsung Galaxy S7 y el Samsung Ga-
laxy S7 Edge llegaran al mercado el proximo 11 de
marzo con Samsung Pay, el sistema de pago de la
firma que también estara disponible en Espafia. En-
tre sus principales caracteristicas destaca la panta-
lla, de 5,1 pulgadas en el caso del S7,y de 5,5 pulga-

4 QuéeslaeSIM

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

£ Samsung Galaxy 570
el LG G5 acapararon gran
parte de la atencion en lo
qUe a presentaciones de
smartphones se refiere

das en el S7 Edge, que estan fabricados con cristal
Gorilla Glass 4 3D y aluminio y que disponen de la
funcién Always-On Display. Ademas, son resistentes

% Clicar para ver el video

-
( I n tel experience
what's inside”

al aguay al polvo, incluyen tecnologia de carga rapi-
da, y una tarjeta SIM hibrida que permite a los usua-
rios insertar una tarjeta microSD para tener hasta
200 GB de almacenamiento adicional.

Otra de las companias que aprovecho el domingo
para presentar sus novedades fue HP Inc. En su pri-
mera participacion como compania independiente,
la multinacional estadounidense acudié a Barcelo-
na con una redefiniciéon de su propuesta de produc-
tividad profesional en movilidad, el nuevo Elite x3,
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Intemet de las cosas y los planes de desarrollo de 5G también fueron

un smartphone que puede funcionar, a la vez, como
sobremesa y portatil, aprovechando su gama de ac-
cesorios.

También orientado a la productividad profesional
estaba el MateBook, primer 2 en 1 lanzado al merca-
do por Huawei, y del que podran encontrar un am-
plio reportaje en este mismo numero.

protagonistas de esta edicion del MMC

MAs SMARTPHONES

Ya con el Mobile World Congress en marcha llego
el turno de presentaciones de otros fabricantes que
buscan competir “con los grandes” en el mercado
de smartphones. Este fue el caso de la espafiola BQ,
quien presento su ultimo smartphone, el Aquris X5
Plus, del que ha destacado que ha sido desarrolla-
do y disefado en Espafa. Este incorpora un lector
de huella digital, ademas cuenta con una bateria
LiPo de 3100 mAh, la tecnologia LTPS, una pantalla
Full HD de 5 pulgadas, y ofrece 4G+ y Wi-Fi 5 GHz
(802.11ac), ademas de NFC y GPS + GLONASS. Otra
de las grandes novedades de BQ en este Mobile
World Congress ha sido el primer tablet Ubuntu del
mercado. Denominado Aquaris M10 Ubuntu Edi-
tion, al conectarlo “a un teclado y un ratén, puede
utilizarse en Modo escritorio, mientras que el Modo
tablet mantiene la funcionalidad tactil habitual”.

Xiaomi se estrend por todo lo alto en este Mobile
World Congress con su smartphone “de alta gama,
pero de bajo coste” Mi 5. Entre sus principales carac-
teristicas destacan la carcasa, la pantalla de 5,15 pul-
gadas, el procesador Snapdragon 820, la camara de
16 megapixeles, 3 0 4 GB de RAM, 3.000 mAh de ba-
teria, lector de huellas y la ultima version de Android.

HTC y ZTE apostaron por la gama media en esta
edicion anunciando el lanzamiento de los modelos
Desire 530, Desire 630 y Desire 825, en el caso de la
primera, y los Blade V7 y Blade V7 Lite, en el caso de
la segunda.

MAs ALLA DE LOS DISPOSITIVOS: INTERNET DE LAS COSAS Y
5G...

A pesar de acaparar gran parte de la atencién, no
todo el Mobile World Congress gir6 alrededor de
los dispositivos. La transformacion digital estuvo
presente de la mano de empresas como HPE (ésta
explicd como estd ayudando a transformar las co-
municaciones para los proveedores de servicios con
nuevos productos disenados para ayudarles a ace-
lerar la agilidad del serviciO) o Fujitsu, que centrd su

whitepapers

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

LA PYME SE SUBE ALTREN DE LOS 10G

El desarrollo de la tecnologia de video, que esta afectando de forma directa
a las comunicaciones, por una parte, y a la colaboracion, por otra, hacen que
las necesidades de ancho de banda de las empresas de menor tamano estén
a la altura de las de las grandes corporaciones, ademas de precisar también
cierta inteligencia en la red.

La PYME
se sube
altren delos
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(onla eSIM, presente en Barcelona, se eliminardn los requisitos de
portabilidad y permitird conectar muchos dispositivos a la vez

participacion en dar a conocer todos los avances lo-
grados con su estrategia Human Centric Innovation,
en la que se engloban proyectos sobre Internet de
las Cosas como parte de la transformacién digital de
los negocios y la sociedad.

Pero, sin lugar a dudas, Internet de las Cosas y 5G,
que no sera una realidad hasta 2020, acapararon

gran parte de la atencién de esta edicion del MWC,
con compafhias como Intel, Ericsson, Cisco, Huawei
u operadoras como Telefénica o Vodafone mostran-
do sus avances.

En el caso de Intel, Aisha Evans, vicepresidenta
corporativa y directora general de comunicaciones
y dispositivos, explicd en qué consiste la estrategia

Como pais anfitrién, Espana conté con un Pabellon en
el que 60 companias de nuestro pais mostraron cual
es su propuesta tecnoldgica. Organizado por el Mi-
nisterio de Industria, Energia y Turismo, a través de la
Secretaria de Estado de Telecomunicaciones y para la
Sociedad de la Informacion y Red.es, el espacio tuvo
una superficie de 650 metros cuadrados divididos en
areas de networking y una zona de stands.

Y es que Espana no quiso dejar pasar la oportuni-
dad de aprovechar la celebraciéon del Mobile World
Congress para “difundir al mundo el grado de avance
de la tecnologia que se desarrolla en nuestro pais y,
consecuentemente, generar negocio a todas ellas”

Los subsectores a los que orientan su actividad las
empresas espafolas participantes eran tan dispares

60 empresas en el Pabellon de Espana

como las telecomunicaciones, la ciberseguridad, las
ciudades inteligentes, el software y las aplicaciones,
el marketing, el fintech, el cloud, la e-salud o la con-
sultoria.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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de la compania en relacion a 5G, una tecnologia
que se presenta como la solucién a los problemas
de conectividad que se produzcan por la explosion
de Internet de las Cosas. No en vano, “en 2020 habra
50.000 millones de cosas conectadas” con lo que “el
proximo estandar de 5G tiene que ser mas rapido,
mas inteligente y mas eficiente para el despliegue
de Internet de las Cosas”. Intel aproveché la ocasién
para anunciar que esta trabajando con Ericcsson,
Nokia, KT, LG, SK Telecom y Verizon, “con el objeti-
vo de preparar el terreno para la futura disponibi-
lidad comercial de 5G”"y present6 toda una bateria
de productos que tienen el objetivo de fomentar el
desarrollo de esa tecnologia.

Precisamente Ericsson y Nokia fueron otras de las
dos firmas que mostraron todo el potencial de esta
tecnologia. En el caso de Ericsson, la compania sue-
ca aprovecho la ocasidon para presentar cuatro nue-

vas soluciones que buscan dar soporte a los provee-
dores de servicios de comunicaciones a la hora de
aprovechar las oportunidades de negocio que se
generen con la proximidad de la era 5G, mientras
que el encargado de explicar los planes de Nokia
fue Rajeev Suri, CEO de la companiia, mostré el fu-
turo de Nokia tras la adquisicién de Lucent, presen-
t6 nuevas soluciones e informdé sobre sus planes de
incrementar “considerablemente” la inversién en el
desarrollo de 5G.

REALIDAD VIRTUAL

Precisamente Nokia explico, los dias previos al MWC
2016, que su oferta 5G conllevard numerosos para
los usuarios de “realidad virtual” los cuales “podran
colaborar como si estuvieran en el mismo sitio”. Esto
marcara “una nueva era en el mercado de videojue-
gos y colaboracion a distancia”

Las protestas tomaron Barcelona
durante el Mobile World Congress

La parte menos positiva de esta edicion del Mobile
World Congress fueron los paros y huelgas convocados
por la red de transportes publicos de Barcelona que
dificultaron el acceso al MWC a los mas de 100.000
congresistas.

Y es que, a pesar de que la propia alcaldesa de
Barcelona seimplicé a ultima hora en las negociaciones

para ver si podia desconvocar la huelga, no lo logré. El

lunes, dia que comenzaba de manera oficial el MWC,
y el miércoles, los trabajadores de metro fueron a la
huelga.

A esto, ademas, se sumé los paros parciales
convocados por la red de autobuses, que tuvieron
lugar el martes y el jueves, y la negativa de los taxis
de ampliar sus servicios para paliar los efectos de las
protestas.

marzo 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://mwc.ituser.es/videos/2016/02/dlink-presenta-en-mwc-su-nueva-linea-de-camaras-de-videovigilancia?s=itu10
http://mwc.ituser.es/videos/2016/02/samsung-galaxy-s7-y-s7-edge-novedades-del-mwc-16?s=itu10
http://mwc.ituser.es/videos/2016/02/nfon-evalua-mobile-world-congress-2016?s=itu10

ACTUALIDAD

Y es que, la realidad virtual también tuvo su espa-
cio en la feria con Samsung, Facebook o HTC como
protagonistas. Samsung y Facebook explicaron en
qué consiste su alianza, que tiene a Oculus y la rea-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Un anillo para interactuar
con todos los dispositivos
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lidad virtual como eje; mientras que HTC aproveché
la ocasién para anunciar que sus gafas Vive llegaran
al mercado el préximo mes de abril.

ESIM, OTRO DE LOS PROTAGONISTAS

Semanas antes de que el Mobile World Congress
abriera sus puertas la GSMA (asociacién que orga-
niza el evento) presento las especificaciones de la
eSIM, la cual permite a los usuarios activar de forma
remota la tarjeta SIM en dispositivos como relojes
inteligentes, bands o tablets, para conectarse a la
red movil que ellos decidan de una manera mucho
mas rapida.

Gracias a esta tarjeta virtual, se eliminaran los re-
quisitos de portabilidad y permitira conectar mu-
chos dispositivos a la vez.

Telefénica fue una de las companhias que mostré
su funcionamiento. En la demostracion se pudo ver
como se entregan de manera remota en los termi-
nales, suscripciones méviles de diferentes operado-
res del mundo: com Movistar, China Unicom O2 UKy

Oredoo, utilizando dispositivos de: Alcatel, LG, Sam-
sung y Sony a través de las plataformas de gestion
remota de SIM de: Oberthur Technologies y Valid y
las tarjetas tipo eSIM de: Gemalto, G&D, Oberthury
Valid.

Estas han sido algunas de las novedades que se
presentaron en Barcelona. Si quieres conocer todo
lo que sucedié alrededor del Mobile World Con-
gress 2016 puedes visitar nuestro Centro de Re-
cursos sobre el mayor congreso de movilidad del
mundo. [

n Toda la actualidad del MWC 2016

n Mobile World Congress 2016
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José Antonio Paz, director general de Avaya Espana

“Nuestro modelo

de negocio es
claramente indirecto
Yy Vamos

a potenciarlo”

Avaya ha mejorado su programa de canal con el objetivo ae premiar a aquellos partners
que mds invierten. Hemos hablado con José Antonio Paz, director general de Avaya Espana,
quien nos ha explicado en qué consisten esos cambios y cudl es la apuesta para potenciar su
neqocio a traves de canal.

recta. Asi nos lo ha hecho saber José Antonio  respecto a nuestro canal”.
Paz, director general de Avaya Espafa, que No es un secreto que la compahia quiere incre-
nos ha explicado que esto no es algo nuevo. “Con- mentar el peso del negocio de la mediana empresa
‘ tinuamos trabajando de la misma manera que en que, en la actualidad, representa el 30% del total.

Q vaya continua apostando por la venta indi- 2015” aunque este afo “tenemos novedades con
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Avaya Midmarket cloud

Avaya quiere incrementar el negocio de su canal en
la mediana empresa y, para ello, acaba de anunciar
el lanzamiento de su“primera oferta cloud completa

multicanal de comunicaciones unificadas y centro

de contacto”.
Denominada Avaya Midmarket Cloud, ofrece
dos opciones de despliegue. Esto facilita la labor

En este casi primer semestre de su ano fiscal (Avaya
comenzd el ejercicio 2016 el 1 de octubre) “hemos
notado que, con respecto a 2015, el negocio prove-
niente del area de midmarket ha crecido”. Concreta-
mente, y si la comparacion se realiza con respecto a
2014 (2015 es el ultimo afo fiscal completo) nuestro
negocio de mediana empresa crecié un 15%. “Esta-
mos viendo que este segmento esta adquiriendo
una mayor relevancia para nuestro negocio, consi-
deramos que es un area en la que podemos crecer
y, la verdad, es que lo estamos aprovechando muy
bien”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

del
empresas sin ningun problema hacia las avanzadas

canal que “pueden migrar las medianas
funcionalidades que necesitan para el negocio
digital”. Las dos opciones, que estan alimentadas
por Avaya IP Office y la plataforma cloud On Avaya
Google (por el momento sélo disponible en Estados
Unidos), “permiten auténticas nubes hibridas que
ofrecen a los clientes maximizar las inversiones que
han realizado en mas del millén de sistemas Avaya
desplegados por todo el mundo”.

“Para nuestros partners, nos encontramos
ante la forma mas sencilla, flexible y rentable de
migrar los clientes hacia la nube, ofreciendo una
solucion completa en la que cualquier cliente
puede estar interesado, al simplificar la integracion,
aprovechando el conocimiento del producto y la
experiencia alcanzada, al mismo tiempo que reduce

la necesidad de invertir en nuevas capacidades”.

Para mantener estos porcentajes de crecimiento,
“queremos reclutar nuevos canales que nos ayuden
en areas geograficas donde tenemos menos pre-
sencia” como son Andalucia y toda la cornisa can-
tabrica.

Aunque en estas dos regiones Avaya dispone de
partners “para tener éxito necesitamos disponer
de un mayor numero de socios”. Para lograr incre-
mentar su red “mostramos que somos una compa-
Aia atractiva, con un negocio en crecimiento, y que
fomentamos el trabajo en equipo. Un trabajo que
requiere tiempo”.

NUEVO PROGRAMA DE CANAL

Precisamente para ser atractiva, la multinacional es-
tadounidense acaba de anunciar novedades en su
programa de canal. Con el objetivo de “premiar a
aquellos partners que realmente apuesten por de-
sarrollar nuestro negocio”, Avaya ofrece “descuentos
y rebates mucho mas agresivos”’, ademas de que la
firma invertird en formacion, en fondos de marke-
ting que se destinaran a estos partners, y en ofrecer-
les un mayor nivel de soporte.

No obstante, Avaya no se dirige a todos los part-
ners, “si no a aquellos que estén dispuestos a invertir
para abrir nuevas vias de ingresos en tres areas: la
mediana empresa, networking y el cloud”.

Lo que queremos es “mostrar a nuestros partners
que, si invierten en desarrollar el negocio de Avaya,
nosotros les correspondemos” explica José Antonio
Paz. Es mas, el maximo directivo de la filial espario-
la afirma que “el canal que se inicia con Avaya tiene
que tener claro que contara con una ayuda comple-
ta en todo el proceso de venta” En este sentido, la
propuesta de la firma va desde la parte de preventa
a la posventa pasando por los “servicios profesiona-
les y de consultoria”.

“Querernos premiar a aquellos
partners que realmente
apuesten por desarrollar
nuestro negocio”
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Mencién especial para la formacién. Tal y como
asegura José Antonio Paz, “hemos intensificado la
frecuencia con la que realizamos seminarios. Ade-
mas, hemos habilitado cinco salas en nuestras pro-
pias oficinas para poder atender los requerimientos
de formacién de nuestros canales”.

La formacién es uno de los aspectos “mas de-
mandados y mas valorados” por nuestros partners,
sobre todo por aquellos que se dirigen al mercado
de networking.

;Te avisamos del proximo IT Reseller?

I "Mostramos a nuestros partners que, si invierten en aesarollar el
negocio de Avaya, nosotros les correspondemos”

Aunque la capacitacién de los partners también
es labor de los mayoristas “nosotros nos encarga-
mos de aquella relacionada con la innovacién”

CANAL MAYORISTA

En relacién a su canal mayorista, José Antonio Paz
se muestra satisfecho con el progreso que estan
teniendo. “Han obtenido unos resultados ejempla-
res”. El mercado de la mediana empresa vuelve a
ser clave a la hora de“conseguir incrementar el ne-

gocio a través del canal mayorista de manera im-
portante”.

En la actualidad, Avaya trabaja con Tech Data y
Westcon como unicos mayoristas, algo que no va a
cambiar “de momento”. Ambas figuras “estan muy
contentas con nosotros”. Las previsiones de creci-
miento con Tech Data “se estan cumpliendo” mien-
tras que en el caso de Westcon, “queremos que fo-
mente el mercado portugués”. Esto se debe a que
en Portugal el ritmo de crecimiento es inferior al que
esta registrando Espafa, “con lo que hemos pedido
a Westcon que nos ayude a desarrollar el segmento
de la mediana empresa”. El motivo de solicitar ayu-
da a Westcon, en vez de a Tech Data (quien también
comercializa las soluciones de Avaya en el pais veci-
no) es que “tradicionalmente, es el que mas nos ha
ayudado a desarrollar esa area de negocio”. M@

%‘ es relacionados

“ Propuesta de Avaya en el area
de netoworking

n Tendencias de mercado cloud

“ Avaya Partner Connect
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Esprinet, ALSO Exertls y Westcoast son los ctiat 'b
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ALSO) Esprinet, Exertis y Westcoast se han unido
para crear The Technology Channel Alliance, una
asociacion que busca transmitir los beneficios

de trabajar con los canales regionales. Cualquier
mayorista, distribuidor o reseller con sede social

4 en EMEA pueden pertenecer a la asociacin.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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gion EMEA. Este es el objetivo que se han mar-

cado cuatro mayoristas europeos a la hora de
unirse y crear The Technoogy Channel Alliance, una
asociacion que tiene su homoélogo en Estados Uni-
dos, Global Technology Distribution Council (GTDC),
del que uno de los miembros, ALSO, es fundador de
la asociacién europea.

P oner en valor el canal de distribucion de la re-
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MIEMBROS FUNDADORES
The Technology Channel Alliance ha manifestado
su intencion de trabajar para en pro de los canales
europeos, de Oriente Medio y Africa. No en vano,
los cuatro miembros fundadores son del Viejo Con-
tinente y operan en diferentes paises.

En el caso de ALSO, el mayorista esta presente en
Noruega, Suecia, Finlandia, Estonia, Letonia, Litua-
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nia, Polonia, Dinamarca, Suiza, Alemania, Holanda,
Austria y Francia.

Esprinet opera en Italia, Espana y Portugal, mien-
tras que Extremis se encuentra en Reino Unido, Ir-
landa, Francia, Bélgica, Holanda, Suiza, China, Dubai
y Polonia y, en el caso de Espafa, a través de Com-
puter Unlimited. Westcoast, el cuarto en discordia,
se centra en los mercados anglosajones, es decir,
Reino Unido e Irlanda.

DirerenciAs be EMEA
The Technology Channel Alliance ve la luz cons-
ciente de la importancia de la red de venta indi-

——

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

recta para el mercado tecnolégico. La mayoria de
los grandes fabricantes han apostado por el canal
de distribucion para llegar a un mercado en el que,
sin la labor de mayoristas, partners y distribuidores,
no cubririan. No hay que olvidar que Europa es un
continente diferente a, por ejemplo, Norteamérica,
al estar compuesto por 50 paises, mientras que en
Africa existen 54 paises, y Oriente Medio esta com-
puesto por 17 naciones. Cada uno de ellos con len-
guas y formas de trabajar diferentes.

Precisamente éste es uno de los puntos que re-
salta la nueva asociacion a la hora de nacer. En pa-
labras de Niall Ennis, director general de Exertis,

La nueva asodiacion quiere
asequrarse de que os
fabricantes de tecnologia
entienden los beneficios
detrabajar con los canales
regionales

“los jugadores regionales son una parte muy im-
portante del canal tecnolégico de la regiéon EMEA
al proporcionar un enfoque y un rango de servi-
cios adaptados a cada uno de los paises en los que
operan”.

“Los miembros de nuestra nueva asociacién apor-
tan un valor especial a nuestros clientes, ya que son
locales, hablan el mismo idioma que estos y entien-
den la idiosincrasia de cada pais” explica Gustavo
Moeller-Hergt, CEO de ALSO.

OBJETIVOS
La nueva asociacién se ha marcado, como objetivo
principal, asegurarse de que los fabricantes de tec-
nologia entienden los beneficios de trabajar con los
canales regionales.

“Tenemos la ambicién de crear lo que llamamos
la cadena del conocimiento, que va desde los fabri-
cantes hasta los usuarios finales, a través de canal”
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destaca Alessandro Cattani, CEO de Esprinet. “Entre
otras cosas, publicaremos algunos casos de éxito
que serviran para dar a conocer los intereses de la
region”. Con esto, la nueva alianza busca que otros
partners de otros paises puedan comprobar, de pri-
mera mano, como se han llevado a cabo proyectos
en otros paises con el fin de que pueda servir de base
para adaptarlos a sus respectivos clientes y paises.

Anticiparse al futuro, lograr que el canal de EMEA
sea uno de los mas cualificados del mundo y satis-
facer las demandas tanto de fabricantes como de
clientes, son otros de los objetivos con los que nace
The Technology Alliance Channel.

Mencién especial para laformacion. La nueva aso-
ciacion trabajara en pro de la formacion con el fin
de promover la existencia de un canal especializado
gue entienda las circunstancias de los fabricantes y
fomentara la cualificacién del canal de distribucion
de EMEA con el fin de que sea capaz de satisfacer las
demandas de una industria en constante evolucion.

The lechnology Channel
Allance estd abierta a todos
los mayoristas, distribuidores y
resellers cuiya sede social

esté registrada en un pais
de laregion EMEA

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

IMPORTANCIA DEL MERCADO TECNOLOGICO EN EMEA
Ademas, también ve la luz con el fin de aunar es-

fuerzos y, a través de una Unica voz, incrementar su
importancia en el mercado tecnolégico de EMEA.
La meta es, en palabras de Niall Ennis, “proporcio-
nar un foro para identificar las oportunidades que
hagan crecer el mercado de manera bidireccional”.

Y es que no hay que olvidar que, segun las previ-
siones de IDC, el gasto mundial en Tecnologias de
la Informacion pasara de los 2,46 billones de déla-
res en 2015 a una cifra cercana a los 2,8 billones en
2019. Tras Estados Unidos y Canada, que sera la re-
gidon que mas invertira en tecnologias en los proxi-
mos cuatro anos, se encuentra la region EMEA, cuyo
gasto se incrementard, de media, un 3,3% anual.

Ante estos datos, la oportunidad que se presenta
para el canal de distribucion de la regién es mas que
importante, mas si se tiene en cuenta que en el caso
de Europa, en los ultimos cinco afos la inversién en
Tl se ralentizé.

LABOR SOCIAL
The Technology Channel Alliance nace también con
fines altruistas. Consciente de la importancia de fa-

vorecer que la tecnologia llegue a todas las empre-
sas y personas de la regién para ayudar a mejorar
la calidad de vida y favorecer el crecimiento de los
paises en desarrollo, una parte de la cuota de los
asociados ird a parar a acciones que trataran de faci-
litar el uso de la tecnologia por aquellos que menos
tienes.

“Siento que es el momento de hacer algo” destaca
Joe Hemani, CEO de Westcoast. “Los canales de ven-
ta de tecnologia pueden obtener productos y servi-
cios para aquellos que no pueden permitirse el lujo
de pagar. Lo que queremos hacer es dar los medios
para que los que menos tienen tengan la oportuni-
dad de adquirir tecnologia que pueden cambiar y
mejorar sus vidas”.

La asociacion esta abierta a todos los mayoristas,
distribuidores y resellers cuya sede social esté regis-
trada en un pais de la region EMEA. [@

B aso

n Esprinet

n Exertis

n Westcoast

n Mercado de Tl a nivel mundial

n Technology Channel Association

marzo 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://bit.ly/ITR10_ALSO
http://bit.ly/ITR10_Esprinet
http://bit.ly/ITR10_Exertis
http://bit.ly/ITR10_Westcoast
http://bit.ly/ITR10_GASTOTI
http://bit.ly/ITR10_TCA

TP-LINK DMI )/
The Reliable Choice Computer I
www.tp-link.es |

- A -
als Y 0
e q W 'y
..1 R
3 O 1
i '_1 i -
&1 !
-.! I # .r
e
- -
4 I .:
‘. ,!
Sk |
k. |
kRl
L.
- 1
| ol
5 1
|

llllllllll

i —— ARCHER C2600 RE450

ROUTER GIGRBIT INRLAMBRICO EXTENSOR DE
DE DOBLE BANDA COBERTURA WI-FI



http://bit.ly/itr9_PB_dmi
http://bit.ly/itr10_pb_tp_link

m I ACTUALIDAD

La firma resalta el gran interés que esta generando
su modelo de negocio en el canal espanol

NFON apuesta
por el canal
para crecer en Espana

NFON estd creciendo en Espana. Asi nos lo ha confirmado Juan Llamazares, director general de NFON Espania, durante el Mobile World
Congress. La apuesta de la compariia por el MWC es de futuro ya que, y tal y como asequra Gerald Kromer, CEQ de NFON, las comunicaciones

empresariales serdn maviles.

Barbara Madariaga. Barcelona.

una nueva edicion del Mobile World Congress,

un evento que reunio a los principales jugado-
res del sector, entre ellos NFON. La operadora, a pesar
de no disponer de un stand propio (el aho que vie-
ne, y segun nos confirmé Juan Llamazares, director
general de NFON Espana, si que dispondran de un
espacio para mostrar a los visitantes su oferta) apro-
vechd para estar presente en la cita barcelonesa “al
ser un encuentro necesario para una compafia como
la nuestra, que esta creciendo y que pretende tener
una presencia global”

‘ a ultima semana de febrero, Barcelona acogi6

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

En este sentido, Gerald Kromer, CEO de NFON, des-
tacé que la presencia de su compania en el Mobile
World Congress es una apuesta de futuro. “Estamos

convencidos de que las comunicaciones empresa-
riales van a ser moviles”y NFON se ha propuesto ser
uno de los impulsores de este mercado.

SEIs MESES EN ESPANA

NFON aterrizd en nuestro pais el pasado mes de
octubre. En estos seis meses “solo puedo hacer una
valoraciéon positiva. Estamos teniendo una gran
aceptacion en el canal, especialmente en el de in-
tegracion, que ha sobrepasado nuestras expectati-
vas”. Esto se debe, tal y como asegura Juan Llama-
zares, “al hecho de que ofrecemos un producto que
no requiere inversidn y que aporta valor a nuestros
socios”.
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En estos seis meses, NFON ha cerrado acuerdos
en Espafa con 20 partners”y esperamos cerrar 2016
con unos 100 partners”.

La apuesta por la red de venta indirecta es clara.
Asi lo confirma Gerald Kromer al asegurar que su
empresa “es una compania de canal”. Los distribui-
dores “quieren hacer negocio y nosotros les facilita-
mos esta labor”.

Acuerpo coN INGrRAM Micro

Una de las noticias mas relevantes de NFON, en lo
gue a su estrategia de distribucién se refiere, ha sido
el acuerdo con Ingram Micro, en virtud del cual el
mayorista distribuira los sistemas de telefonia en la
nube de NFON. Juan Llamazares explica, a este res-
pecto, que la decision de incorporar a Ingram Micro
a su red de partners se tomo “debido a la evolucion
que existe dentro de los mayoristas hacia el merca-
do cloud. Todos los mayoristas con los que hemos
hablado estan evolucionando en esta direccion ya
gue es una via adicional de ingresos y existe un por-
centaje muy alto de migracién de ingresos hacia es-
tos servicios que se efectuara a medio plazo”.

El acuerdo con Ingram Micro, aunque es paneuro-
peo, “ahora mismo sélo esta vigente en Alemania y
Espana”

“Ingram Micro es uno de los lideres del mercado
mayorista’, asegura Gerald Kromer. “El hecho de ser
global, pero con un caracter local, aporta una serie de
ventajas competitivas que permiten expandir nues-
tro negocio”.

Juan Llamazares también se refirio al reciente
anuncio de la compra de Ingram Micro por parte del

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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De izquierda a derecha, Gerald Kromer, CEO de NFON, y
Juan Llamaczares, director general de NFON Espara

conglomerado chino Tianjin Tianhai. En palabras del
maximo responsable de NFON Espanha, esta adquisi-
cién“no nos va a afectar”.

ESTRATEGIA MAYORISTA

Por el momento, el Unico mayorista tradicional con
el que trabaja NFON es Ingram Micro, una situacién
que “cambiara en los préximos dos meses”. En estos
momentos la firma esta en conversaciones con otros
mayoristas de esta drea “aunque nuestra intencion

es contar con una cartera de mayorista formada por
tres figuras, a las que les daremos soporte y con las
que esperamos ganar en capilaridad y llegar a mas
clientes”.

Juan Llamazares destaca que “el acuerdo con In-
gram Micro nos esta sirviendo para desarrollar el
modelo, porque el entorno mayorista tampoco tiene
muy definido el concepto de servicios para este tipo
de producto”.

SITUACION DE ESPANA

La decision de NFON de apostar por el canal y ace-
lerar su crecimiento se debe a “la gran aceptacién”
que esta teniendo la compania en Espana. “Todos
los meses estamos creciendo sustancialmente”
Aunque NFON no proporciona datos de crecimien-
to hasta que no se cumple el primer afio de opera-
ciones, Juan Llamazares explica que “el crecimiento
que estamos registrando es tanto en volumen de
clientes como en tamafno de los mismos mensual-
mente”.

Esto se debe, principalmente, “a nuestra oferta.
Cuando a una empresa le das mas funcionalidades
por menos coste y en un modelo de servicio tiene
aceptacion”. No obstante, Juan Llamazares recono-
ce que hay modelos en los que se necesita una solu-

"NFON es una compania

de canal”
Gerald Kromer, CEQ de NFON p
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cion fisica,“aunque somos una alternativa a la oferta
actual”

La mayoria de los contratos que esta firmando
NFON tienen a empresas “que van desde las 5 a las
500 extensiones”. Con esto “estamos consiguiendo
generar referencias “lo que a medio plazo nos permi-
tira atacar un mercado de un tamano mas grande”.

Mayor flexibilidad y escalabilidad, un ahorro de cos-
tes importante al ser una propuesta mas econémica,
y ventajas competitivas para el mercado de la peque-
fa y mediana empresa fueron los factores sefalados
por Gerald Kromer para justificar el crecimiento que
esta registrando su compafia.

TENDENCIAS DE MERCADO

NFON se muestra convencido de que el crecimiento
que va registrar la compania a medio/largo plazo va
a ser mas que importante. A la hora de realizar esta
afirmacion, Juan Llamazares se basa en“los datos de
mercado de los analistas” que aseguran que “si en

"Nuestras previsiones en
Esparia es acabar 2076
trabajando con unos 100

partners”

Juan Liamazares, director general
ae NFON Espana

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

NFON valora el MWC 2016

Espafa hay una penetracion de la telefonia en en-
torno cloud cercana al 3%, en Reino Unido del 5%
y en Estados Unidos del 11%, la tasa de crecimiento
anual hasta 2022 sera de entre el 25% y el 50% de-
pendiendo de paises”. Espana “se situara en la parte
mas alta de la subida”

Estos incrementos se produciran debido a“que hay
unas propuestas en el mercado que permiten crecer
y que hay una evolucién en las redes IP”.

Ante esta perspectiva, la intencion de NFON es “ser
uno de los lideres del mercado espanol’, aunque “de-
pendera de la evolucién del mercado”.

Gerald Kromer confirma las buenas perspectivas
para el mercado espanol al asegurar que “Espania tie-

% Clicar para ver el video

ne ventaja sobre otros paises europeos, es un merca-
do muy dindmico con grandes perspectivas de creci-
miento”. [

0

n Quién es quién en la telefonia
en la nube

n Previsiones de crecimiento del mercado
de comunicaciones unificadas

n Qué es la telefonia IP
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El mayorista pone a disposicion de su canal tres herramientas para incrementar sus ventas

Tech Data Azlan y HPE buscan
impulsar el crecimiento del canal

Con el objetivo de “ayudar a nuestros partners a impulsar su negoao desde la excelencia’; Tech Data Azlan pone a aisposicion del canal de
Hewlett Packard Enterprise una serie ae herramientas con las que “crecerdn sus ventas”

cion es una de las claves de la supervivencia

del canal de distribucién, contar con las herra-
mientas que, precisamente, permitan a los partners
sacar ventaja de sus competidores es esencial. Asi lo
considera Tech Data Azlan que se ha marcado como
objetivo “asegurarnos que nuestros socios sepan el
valor que proporciona trabajar con nosotros”.

En este sentido, el negocio de valor de Tech Data
ha realizado toda una declaraciéon de intenciones.
“Queremos ayudar a nuestros partners a impul-
sar su negocio desde la excelencia” ha sefalado la
compania quien continua explicando que, para ello,
“nuestro equipo trabaja para obtener resultados y
hacer crecer las ventas de los resellers”.

E n los tiempos que corren, donde la diferencia-

IMPORTANCIA DEL VALOR
La divisién de valor de Tech Data es uno de los pi-
lares del mayorista. Aunque ésta fue una de las que

jTe avisamos del proximo [T Reseller?

mas sufrié durante los afos de la crisis, en 2015 vol-
vié a registrar crecimientos. Concretamente su fac-
turacion experimento una subida del 3%, tal y como
explicéd Pauli Amat, country manager de Tech Data
Iberia, durante la pasada edicion de METIC. Para
este ano, las previsiones son
aun mas optimistas. Esto se
debe, fundamentalmente, al
trabajo que el equipo reali-
za con el canal y que busca
transmitir el mensaje de que
“somos un valor para el dis-
tribuidor”.

QUE OoFReCE AZLAN

En la actualidad, la mayoria
de las empresas se encuen-
tran inmersas en un proceso
de transformacién digital

que se realiza de la mano de sus partners de con-
flanza. Para que estos puedan satisfacer todas las
demandas que surgen de proyectos, en la mayoria
de los casos complejos, es necesario que el reseller
cuente con las herramientas necesarias.

NETWORKING
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Consciente de esta realidad, Tech Data Azlan ofre-
ce a su red de venta indirecta una serie de benefi-
cios que muestran que “somos un valor para ellos”.

Entre estos beneficios destacan el soporte
pre-venta, el apoyo en todo el ciclo de negocio,
asesoramiento sobre las soluciones, proteccion
de precios, conocimiento de canal y cliente final,
apoyo en acciones de marketing y generacién de
demanda.

Mencion especial para uno de los apartados mas
demandados por el canal en los ultimos anos, y tam-
bién mas negados: acceso a financiacién. El mayo-
rista explica que, dentro de su oferta, también ofre-
ce financiacién para que los partners puedan llevar
a cabo proyectos mas complejos que requieren de
un mayor nivel de inversion.

ReLACiON coN HEWLETT PACKARD ENTERPRISE

En el momento en que Hewlett Packard Enterprise
(HPE) comenzé su andadura en solitario, el pasado
mes de noviembre, sus principales directivos mani-

festaron su intencién de seguir apostando porlared
de venta indirecta para cubrir todo el mercado.

[D Azian Partner Marketing, 1D
Azlan Sodialy ID Acagemy son
las tres herramientas que ofrece
el mayorista a su canal

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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Uno de los mayoristas con los que trabaja HPE es
Tech Data Azlan quien “ofrece todo un abanico de
ventajas” a “la nueva Hewlett Packard Enterprise”. Y
no so6lo a HPE, sino que “como partner de Tech Data”
los resellers “podran acceder de forma gratuita a las
tres herramientas de generacion de demanda”.

El objetivo es que la red de venta indirecta “con-
siga aumentar su pipeline” y “construya campanas
de marketing mas efectivas de una forma rapida y
eficiente”.

HERRAMIENTAS PARA EL CANAL

Las tres herramientas son TD Azlan Partner Marke-
ting, TD Azlan Social y TD Academy. La primera de
ellas“pone a disposicién del canal todo lo necesario
para comunicar a sus clientes”. De esta forma, per-
mite crear un e-mail, una web, banners, scripts de
telemarketing, “todos ellos personalizados”. El ma-
yorista explica que “el contenido ya esta preparado.

Lo Unico que tiene que hacer el partners es anadir
su mensaje”. Asimismo, otra de las grandes ventajas
de esta herramienta es que “mide los resultados”.

En el caso de TD Azlan Social, los distribuidores
podran sacar partido de una de las grandes tenden-
cias de la actualidad: el social media. Con esta herra-
mienta se gestionan todas las redes sociales desde
una unica interfaz. Ademas, permite seleccionar el
contenido a publicar en cada red social. “El partner
podra comunicarse con sus clientes en tan solo 3
clics. Solo tiene que vincular sus cuentas sociales y
publicar el contenido de valor Tl que le ofrecemos.
Asimismo, la herramienta detecta leads y le ofrece
un analisis del movimiento de sus redes"”.

Por ultima, TD Academy es “una plataforma onli-
ne de formaciéon” que se compone de modulos in-
teractivos de e-learning. Con esta herramienta el
mayorista busca facilitar el acceso a formacién tanto
comercial como técnica, ya que se puede acceder
a “trainings personalizado, reconocidas cualificacio-
nes, ademas de acceder a certificaciones”. [@

0

TD Azlan Partner Marketing

TD Azlan Social

TD Academy
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Presenta nuevos programas, iniciativas y recursos
—dirigidos-alcanal — ———

. . |

A Y I e

con su apuesta
por la venta indirecta

Dell ha anunciado novedades para su ario fiscal 2017 en relacion a su canal que, en Esparia, ya representa el 55% de las ventas. Entre éstas figura
el lanzamiento de un nuevo programa de canal disefiado para recompensar a los partners mds comprometidos con Dell; un nuevo programa para
partners Registered; y una nueva herramienta para mayoristas.

ell ha hecho balance del ultimo ejercicio en el
Dnegocio del canal, un negocio que ya repre-

senta el 55% de las ventas totales de la compa-
Nia. Sobre su reparto, en torno a un 40% corresponde
a la parte Enterprise, entre un 7 y un 8% a la parte
de Software, y el resto al negocio de Clients. Sobre
su evolucién, Ricardo Labarga, consejero delegado
de Dell Espanfia, ha asegurado que “software es el ne-
gocio que mas ha crecido en el canal, especialmen-
te el area de seguridad”. Por lo que respecta al canal,
Dell trabaja actualmente con 12 partners Premier, 56
partners Preferred y unos 4.500 partners Registered,
gue a su vez trabajan con siete mayoristas, siendo Es-
prinet, Valorista y Tech Data los mayoristas con mayor

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

facturacion en Dell. En total, el canal mayorista supo-
ne en torno al 60% del negocio de canal.

NUEVOS PROGRAMAS DE INCENTIVOS

“En apenas tres anos, el canal se ha convertido en una
prioridad en el desarrollo de negocio de Dell y en la
coberturadel mercado”, ha senalado Juan Antonio del
Rio, director de canal de Dell Espana, sefialando que
sus planes de negocio para este ano figura potenciar-
lo aiin mas a través de un nuevo programa de canal,
con foco en tres puntos principales: recompensar a
los partners mas comprometidos, desarrollar nue-
vas lineas de negocio, y lograr mayor cobertura de
mercado. El nuevo programa contempla incentivos y

rebates muy agresivos para la generacion de nuevo
negocio con Dell, que pueden suponer hasta un 20%
mas de rentabilidad para aquellos partners que tra-
bajan en la parte de Enterprise. Sobre este punto, del
Rio comenta que “creemos que hay muchas areas de
mercado en las que no estamos ni de forma directa ni
a través del canal, y queremos estar ahi”.

Otra de las iniciativas que también veran la luz es
un nuevo programa Pro Deployment para certificar
a los partners que despliegan servicio unidos a las
infraestructuras de Dell. También se buscara estable-
cer un mayor compromiso con partners con un am-
bito de actuacién mas amplio y cobertura nacional,
una nueva tipologia de partner denominada Premier
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Plus, a la que de momento pertenece IECISA.“Es una
tipologia de partners corporate en los que Dell toda-
via tiene una cuota de mercado muy pequefa. Bus-
camos hacerles atractivo trabajar con nosotros’, ex-
plica Juan Antonio del Rio.

Los MAYORISTAS GANAN PESO

Asimismo, Dell se propone aumentar aun mas el ne-
gocio de los mayoristas, “que siguen siendo una pie-
dra angular en el desarrollo del negocio con el canal,
por lo que queremos buscar aun mas su complicidad’,
apunta del Rio. Para ello, la compahia planea lanzar
proximamente una nueva herramienta para que los
mayoristas generen descuentos por las compras de
volumen.

Finalmente, Dell se ha propuesto fidelizar a los
partners registrados, que es el area de negocio del
canal que mas ha crecido en los ultimos anos. Para
ello ha puesto en marcha el Loyalty Program for Re-
gistered Partners, un programa dirigido a estimular
las ventas a través de mayoristas, facilitarles a los
partners Registered el acceso a recursos y a herra-
mientas de ventas y marketing, y ofrecerles puntos
de fidelizacién canjeables por bonos o descuentos.
El director de canal espera que “la acogida sea bue-
nay cumpla con su objetivo de lograr mayor cober-
tura de mercado”.

“Esperamos que el compromiso de Dell por el ca-
nal se vea correspondido’, anade Juan Antonio del
Rio.“Vamos a ser muy generosos, pero también muy
exigentes. Aquellos partners que apuesten de verdad
por nosotros van a encontrar a un fabricante dispues-
to a invertir”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Dell celebra una nueva edicion de Channel Night

Dell Espafa celebré en febrero la segunda edicién
de su Dell Channel Night. La firma reunié a mas
de 600 personas en el Teatro Barcel6 de Madrid
para agradecerles la labor que han realizado el afio
pasado. Ricardo Labarga, consejero delegado de
Dell Espafa, aproveché la ocasion para resaltar la
apuesta de la compania por lared de venta indirecta
destacando que “el 55% de nuestro negocio” ya se
realiza a través de canal.

Juan Antonio del Rio, director de canal de Dell
Espana, mandd un mensaje de optimismo tanto para
su canal como para el sector en general. “Queremos
ser un catalizador del positivismo para nuestro
canal. La gran acogida que ha tenido este evento
demuestra nuestro compromisoy pone de manifiesto

la confianza que el canal sigue poniendo en Dell para

NUEVAS SOLUCIONES DE SEGURIDAD PARA EL CANAL
Por otro lado, y teniendo en cuenta el interés que
genera en su red de venta indirecta el area de segu-

continuar haciendo negocios”. Ademas, y al igual que
Ricardo Labarga, Juan Antonio del Rio agradeci6 el
trabajo realizado por su red de venta indirecta el afio
pasado. 2015 “ha sido un afo espectacular y vosotros
habéis sido fundamentales en nuestros éxitos”.

Durante la Channel Night 2016, Dell entregé
los premios a sus partners mas destacados. En
este sentido, Punt Informatic fue premiada por
su compromiso con Dell, Tecnoquest recibi6 el
galardon por su fidelidad y confianza en Dell,
mientras que Ednon, Izetis, Ricoh, Solutia y Velorcios
fueron reconocidos por haber sido nombrados
nuevos Premier Partners en 2015.

Dell también reconocié “el excelente trabajo”
realizado en 2015 por sus mayoristas: Esprinet, GTI,
Tech Data, Valorista y Westcon.

ridad, Dell ha anunciado que su nueva solucién de
gestion de accesos e identidades, Dell One Identity
Safeguard for Privileged Passwords, ya esta disponi-
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ble a través de sus socios de canal. Con este anuncio,
Dell Security esta ayudando a sus partners a apro-
vechar nuevas oportunidades, complementando y
ampliando su actual catalogo de seguridad de red,
para que las organizaciones de todos los tamanos,
especialmente las empresas pequefias y medianas,
tengan acceso a una completa gama de soluciones
de seguridad a través de un unico proveedor.

Dell One Identity Safeguard for Privileged
Passwords, que permite reforzar aun mas la seguri-
dad de los cortafuegos de préxima generacion Dell
SonicWALL mediante el bloqueo de las contrasefnas
privilegiadas asociadas a ellos. Esta es la primera vez
que Dell Security ofrece una solucion de gestion de

Loyalty Program for Registered Partners es un programa
dirigido a estimular las ventas a traves de mayoristas

accesos e identidades a través de sus socios de ca-
nal en el lanzamiento inicial del producto, estable-
ciendo ademas un modelo de venta de soluciones
exclusivo via canal.

“La gestion de contrasenas privilegiadas no tiene
por qué ser un proceso dificil para las organizacio-
nes. El nuevo Dell One Identity Safeguard for Privi-
leged Passwords ofrece a las empresas la seguridad
que necesitan para gestionar mejor las cuentas con

Dell’s Chao Evolution

4’ Qué es Privacy Shield
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S

privilegios criticos, mientras da
a los administradores una for-
ma sencilla de acceder a ellas” afir-
ma Patrick Sweeney, vicepresidente de marketing
y gestion de producto de Dell Security. “Esta es la
primera vez que Dell Security ofrece una soluciéon
de gestidon de identidades y accesos a través del
canal en su lanzamiento inicial, reforzando nuestro
compromiso de proporcionar a nuestros partners y
clientes una cartera completa de seguridad de ex-
tremo a extremo, que mantenga a las organizacio-
nes un paso por delante en el cambiante panorama
de amenazas actual”,

Dell One Identity Safeguard for Privileged
Passwords ya esta disponible en EMEA a través de
los socios de canal de Dell Security. @

0

n Dell PartnerDirect

n Qué ofrece Dell al canal

n El peso del canal en la facturacion
de Dell

marzo 2016

n Dell PartnerDirect Solutions Conference }


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://bit.ly/ITReseller10_VideoDell
http://bit.ly/ITR10_DellPartnerDirect
http://bit.ly/ITReseller_ChannelDell
http://bit.ly/ITReseller10_canalpesoDell
http://bit.ly/ITReseller10_canalpesoDell
http://bit.ly/ITReseller10_PDSCDell

ACTUALIDAD

El movimiento recorrera 11 comunidades autébnomas

Promover el desarrollo de la pequena
y mediana empresa,

objetivode
Impulsando PYMES

2016

£l movimiento Impulsando PYMES celebra su quinto aniversario con el objetivo de continuar trabajando para ayudar a las pequerias y medianas
empresas a reinventarse. Este ano cuenta con el apoyo de 14 grandes companias.

mpulsar el crecimiento de la pequena y mediana
empresa. Este es el objetivo con el que nacié hace
cinco anos el movimiento Impulsando PYMES. Du-
rante su presentacion Inigo Manso, fundador de Im-
pulsando PYMES, explicé los porqués de esta inicia-
tiva. “Hace cinco afnos los empresarios de este pais
se tuvieron que vivir una situacién dificil a la que
no sabian hacer frente debido a los 14 ainos previos

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

de crecimiento. Los directivos espanoles no sabian
como gestionar la crisis”, con lo que “creimos que
era necesario que desde la sociedad civil se creara
un movimiento de ayuda a las PYMES".

BALANCE Y EVOLUCION

El balance de estos quince anos “no puede ser mas
positivo”. Impulsando PYMES ha llegado a 200.000
pequenas y medianas empresas “de forma digital”y
a 16.000 “de manera presencial”.

Es mas, y tal y como explica Francisco Méndez,
Director de Impulsando Pymes, “en estos anos he-
mos impulsado el desarrollo de miles de pequenas
y medianas empresas. Las hemos ayudado a moder-
nizarse, a identificar sus puntos criticos y objetivos,

a mejorar las metodologias y procedimientos, a pro-
fesionalizar su gestién, a incorporar las TIC de una
manera inteligente, a ser mas flexibles, a mirarse en
el ejemplo de grandes compafias que una vez fue-
ron PYMES como ellas”.

En estos cuatro anos, el movimiento ha tenido
que adaptarse a un ecosistema cambiante. Aunque
la filosofia es la misma, “nuestra misiéon es adaptar-
nosy ayudar a las PYMES a adaptarse” Y es que, y tal
y como continua Francisco Méndez, este colectivo
“tiene que saber que su futuro dependera no sélo
de hacer bien las cosas sino de ser capaces de adap-
tarse, de cambiar e, incluso, de reinventarse”.

Si hay una palabra que define los cuatro afos en
los que Impulsando Pymes lleva en marcha, ésta es
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momento de recuperacion y es el

modernizacion “orientada a mejorar su competiti-
vidad, productividad y rentabilidad”. En opinién de
Francisco Méndez, “hemos imbuido a las PYMES de
un espiritu empresarial, ayudandolas a incorporar
modelos de gestidn mas eficientes capaces de ha-
cerlas mas grandes, porque el tamano sera muy im-
portante en los préximos anos para poder competir
con éxito”.

ImpuLsanpo PYMES 2016
En las cuatro ediciones anteriores, el movimiento
visitd 55 ciudades para explicar al colectivo mas
importante del tejido empresarial espafiol (no en
vano supone el 99,88% de las empresas, representa
el 65% del Producto Interior Bruto (PIB) y emplea al
65% de los trabajadores del sector privado) la ma-
{ nera en que tiene que reinventarse. “La innovacion

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

" comenzar en la escuela”.

Impulsando PYMES ha
legado a 200,000 pequerias y
medianas empresas ‘e forma
digital”y a 16.000 e manera
presencial”

es algo transversal que tiene que estar en todos los
aspectos de la PYME. Es necesario cambiar el mo-
delo’, destaca Francisco Méndez. La innovacion “tie-
ne que estar vinculada a la transformacion digital.
Hasta ahora, las TIC mejoraban los procesos. A partir
de ahora definen el modelo de negocio y aportan la

flexibilidad necesaria para adaptarse continuamen-
te a los cambios”.

Durante dos horas “Impulsando PYMES traslada
las mejores experiencias de grandes companias in-
ternacionales y espafiolas” para ayudar a las PYMES
en su transformacién empresarial. En esta edicién
cuenta con el apoyo de AXA, Ecoembres, Endesa,
Iberinform, IKEA, JCDecaux, Mercedes-Benz Furgo-
netas, Randstad, Unidad Editorial, Crédito y Cau-
cion, Vodafone, Atisae, Europcar y LG Electronics.
IAigo Manso asegurd que, aunque en esta ocasion
Deutsche Bank no va a participar, “se va a unir un
gran banco”.

En esta edicion, el movimiento visitard 12 ciuda-
des (Bilbao, Tenerife, Murcia, Zaragoza, Sevilla, Sa-
badell, Corufa, Oviedo, Valencia, Malaga, Burgos y
Madrid). El objetivo es llegar a 100.000 empresas
“tanto de forma digital como presencial” a las que
se le explicara de qué forma pueden incrementar su
productividad a través de“lainnovacion, la atraccion
de talento, la financiacion, la internacionalizacion, la
movilidad, la sostenibilidad, la gestion de clientes, la
transformacién digital o el comercio electrénico”. @

n Impulsando PYMES

n Radiografia de la PYME

Informe ePYME 2014
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La UE y Estados Unidos llegan a un acuerdo
para permitir la transmision de datos transoceanicos

De Safe Harbour a Prlvacy Shield

Iras mds de tres meses de neqociaciones, la Union Europea y Estados Unidos llegaron a un acuerdo para que la transferencia de datos transocednicos se
normalice. Mds de 4.500 empresas de los aos lados del océano Atldntico estaban pendientes de las conversaciones de ambos Gobiernos,

as de dos afos. Este es el tiempo que han
I\/\ estado hablando representantes de la

Unién Europea y de Estados Unidos para
lograr alcanzar un acuerdo que normalizase la
transmision de datos transoceanicos. Mas de 4.500
empresas, entre ellas Facebook, Google, Microsoft
o MasterCard, por citar algunos nombres, estaban

pendientes de las conversaciones, ya que el fin del
anterior acuerdo, denominado Safe Harbour (Puer-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

to Seguro) tenia repercusiones mas que importan-
tes para sus negocios.

Y es que la transmision de datos transfronterizos
es utilizada por muchas industrias para compartir
informacién de empleados y, también, cuando los
datos de los usuarios son compartidos para comple-
tar informacion de tarjetas de crédito, viajes, o tran-
sacciones de comercio electrénico. Firmas como
Facebook o Google basan sus servicios publicitarios

en el andlisis de una gran cantidad de datos de sus
usuarios. Sin acuerdo, el impacto econémico para
este tipo de empresas hubiera sido enorme.

FiN DEL ACUERDO SAFE HARBOUR

Pero, jcémo comenzé este embrollo? El pasado 6 de
octubre, el Tribunal de Justicia de la Unién Europea
(TJUE) decidié invalidar el acuerdo Safe Harbour,
que se firmé en el ano 2000, y que permitia la trans-
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Qué es Privacy Shield

ferencia de datos entre la UE y Estados Unidos. En
una decisién “historica” su fin conllevaba que miles
de empresas tuvieran que buscar alternativas.

A grandes rasgos, el acuerdo Safe Harbour facilita-
ba la transacciéon de datos personales a Estados Uni-
dos sin que fuera necesaria una aprobacion previa.

La principal causa de esta decisién fueron las
revelaciones de Edward Snowden. En 2013, el ex
agente de la CIA dejé al descubierto las practicas
de espionaje en masa llevadas a cabo por el gobier-
no de Estados Unidos. Mas allad de la indignacion
de los Gobiernos de algunos paises europeos, con
Alemania o Francia a la cabeza (los documentos
de Snowden desvelaron que Estados Unidos habia

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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espiado conversaciones de la canciller alemana
Angela Merkel o del presidente francés, Fraoncois
Hollande), o de hacer que el propio presidente de
Estados Unidos, Barack Obama, pidiese disculpas a
los “paises amigos” y se comprometiese a cambiar
las practicas de espionaje del Centro Nacional de
Inteligencia estadounidense (NSA), las filtraciones
también provocaron las quejas de un ciudadano
austriaco, Maximiliam Schremes, usuario de Fa-
cebook desde 2008, quien considerd que tras las
filtraciones la transferencia de datos a Estados Uni-
dos no era segura y elevd sus quejas a los tribu-
nales. Dicha queja llegé al TJUE que dio la razén a
Schremes e invalidé el acuerdo Safe Harbour.

En la sentencia, el TJUE mostraba su convenci-
miento de que las compafhias estadounidenses “es-
tan obligadas a no respetar, sin limitacién’, la defen-
sa de la privacidad que proporcionaba el acuerdo
Safe Harbour cuando entra en conflicto con la segu-
ridad nacional, los intereses publicos y los requisitos
de aplicacion de la Ley de Estados Unidos.

Al invalidar el acuerdo entraba en vigor la legisla-
cion de la UE que prohibe el intercambio de datos
con paises con los que considera que tienen estan-
dares de privacidad mas bajos. Dentro de estos pai-
ses se encuentra Estados Unidos.

TRES MESES PARA NEGOCIAR
Una semana después de que el TJUE invalidase el
acuerdo Safe Harbour, los organismos de proteccion
de datos de la Unién Europea se reunieron en Bru-
selas para evaluar las consecuencias de la sentencia
y el impacto que ésta podria tener en otros sistemas
de transferencia de datos como las normas corpo-
rativas vinculantes o las clausulas entre compafias.
En un comunicado, éstas mostraron su compro-
miso para “adoptar todas las medidas necesarias y

Bajo el nuevo acuerdo Privacy
Shield los ciudadanos europeos
10 estardn sujetos a actividaces
devigilandia masiva
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apropiadas, entre las que se incluyen acciones coor-
dinadas de cumplimiento y en funcién de la evalua-
cion que realice el grupo de trabajo, si a finales de
enero de 2016 no se ha encontrado una solucién
adecuada con las autoridades de Estados Unidos”.
Es decir, daban tres meses a la Unién Europea y Es-
tados Unidos para renegociar el acuerdo antes de
empezar a multar a empresas si no cumplian la nor-
mativa de privacidad. Aunque parecia suficiente, lo
cierto es que ambos gobiernos llevaban negocian-
do mas de dos afnos.

Las agencias de proteccién de datos considera-
ban que la UE y EEUU deberian llegar a un acuerdo
“intergubernamental” que ofreciera mayores garan-
tias a los ciudadanos europeos y en el que se ten-
drian que incluir medidas como la supervision so-
bre el acceso del gobierno a los datos.

NEerviosismo

El tiempo pasabay el acuerdo no llegaba. Las agen-
cias de proteccién de datos recordaban que si no
se lograba un pacto comenzarian a adoptar medi-
das. “Es evidente que vamos a sancionar cualquier

Mds de 4.500 empresas e los dos lados ael océano Atldntico estaban
pendientes de las conversaciones entre la UE y EEUUL

transferencia de datos personales que se basen
unicamente en el antiguo acuerdo” destacé a prin-
cipios de ano Johannes Caspar, responsable de la
autoridad de proteccidn de datos de Hamburgo en

Alemania. “El nuevo acuerdo tendra que incluir una
serie de garantias legales, tales como una revision
judicial mas efectiva o una supervisiéon indepen-
diente”.

B

whitepapers
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PRINCIPIOS FUNDAMENTALES PARA EL FUTURO
DE LOS RETAILERS

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

— Rrtsil lndex: Amgnitng Growth

4 [3
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El nerviosismo también se notaba en las principa-
les asociaciones de comercio de Estados Unidos y la
Unién Europea, quienes advirtieron de las enormes
consecuencias que tendria no llegar a un acuerdo
para miles de empresas y millones de usuarios. En
una carta enviada por cuatro asociaciones empre-
sariales a Barack Obama, Jean-Claude Juncker, pre-
sidente de la Comisién Europea, y a los 28 presiden-
tes de los paises que conforman la UE, se avisaba del
gran impacto econdmico que tendria el que no se
permita transferir datos transocedanicos.

“Este problema tiene que ser resuelto de mane-
ra inmediata o las consecuencias podrian ser enor-
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Discurso de Penny Pritzker, Secretaria de Estado
de Comercio de EE.UU., sobre el acuerdo Privacy Shield

mes’, rezaba la carta firmada por la Cdmara de Co-
mercio de Estados Unidos, el Consejo de la Industria
de Tecnologias de la Informacién y los organismos
BusinessEurope y DigitalEurope.

"Nuestras empresas, especialmente las mds pequerias, disponen de
lasequridad juridica gue necesitan para aesarollar sus actividades al

otro lado ael Atlantico”

Andrus Ansip vicepresidente de la Comision Europea
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Las asociaciones también solicitaban un periodo
de transicion para cumplir con cualquier acuerdo de
transferencia de datos, sobre todo para las peque-
nas y medianas empresas que dependian del ante-
rior acuerdo Safe Harbour.

POR QUE NO SE LLEGABA A UN ACUERDO

Aunque tanto Estados Unidos como la Union Euro-

pea eran conscientes de la importancia de volver a

establecer la transferencia de datos, habia una serie

de cuestiones en los que no se ponian de acuerdo.
En este sentido, la Unién Europea queria que Esta-

dos Unidos garantizase la existencia de limites efec-
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Las agencias de proteccion de datos
de la UE esperaran hasta abril

Un dia después de que la Union Europeay Estados Unidos llegaran al > g

acuerdo Privacy Shield, las agencias de proteccién de datos, reunidas

¥ g K

en Bruselas, aseguraron que necesitan mas tiempo para analizar el

acuerdo alcanzando.

Isabelle Falque-Pierrotin, presidenta del grupo WP29, que engloba a las agencias de proteccion

de datos, afirmé que“queremos recibir el documento con el fin de evaluar si el pacto da respuesta

a los problemas de privacidad”.

Aunque el WP29 sélo realiza recomendaciones, su influencia es mas que importante, ya que

sus miembros son los que hacen cumplir las leyes de protecciéon de datos en la UE.

Falque-Pierrotin asegurd que esperan tener el documento a finales de febrero y alcancen una

conclusién a finales de abril. Hasta que emitan un veredicto, algunas de las transferencias de

datos no estaran permitidas.

tivos en la transferencia de datos transoceanicos, tal
y como comunicé Vera Jourova, comisaria de Justicia
de la Unién Europea, en una conferencia en Bruselas.

Y es que garantizar que Estados Unidos no acceda
a los datos personales de los europeos de manera
indiscriminada era uno de los puntos calientes de
las negociaciones. “Necesitamos garantias de que
va a existir un control judicial efectivo en el acceso a
los datos por parte de las autoridades publicas” es-
tadounidense, afirmé Jourova.

La Comision Europea también estaba buscando
mas transparencia sobre los limites en que las auto-
ridades de Estados Unidos recopilan datos persona-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

les, algo en lo que EE.UU. no estaba de acuerdo y se
mostraba reacio a poner en marcha un sistema que
obligue a las compafias a informar sobre el nUmero
de solicitudes de acceso a datos que realice las au-
toridades estadounidenses.

Ademas, Estados Unidos consideraba que ya ha-
bia cedido bastante, mientras que la Unién Europea
queria todavia mas.

Y EL ACUERDO LLEGO

In extremis. El dia en que las agencias de proteccion
de datos estaban reunidas en Bruselas para evaluar
las medidas que iban a poner en marcha ante la fal-
ta de acuerdo, el pacto llegé. Fue Christian Wigand,
portavoz de la Comisiéon Europea, quien anuncio en
su cuenta de Twitter que Privacy Shield (Escudo de
Privacidad), nombre bajo el que se conoce el nuevo
pacto, era una realidad. “Tenemos un acuerdo” tui-
teod el portavoz.

Pero Wigand no fue el unico que utilizé la red so-
cial para comunicar la alianza. Andrus Ansip, vicepre-
sidente de la Comisidn Europea, tuited “las negocia-
ciones sobre el acuerdo Safe Harbour han concluido”.

El nuevo pacto todavia necesita la aprobacion
politica de las dos partes. En éste se incluirdan me-
didas como una mayor supervisidn para asegurarse
de que las empresas cumplen con la legislacion de
proteccion de datos, ademas de la garantia de que
el acceso de Estados Unidos a los datos de los ciuda-
danos europeos esta sujeto a una salvaguarda mas

"Privacy Shield protegerd los derechos fundamentales de los europeos
CLIyoS datos personales se transfieran a empresas estadounidenses”

Vera Jourovd, comisaria de Justicia
dela Unidn Europea

marzo 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

ACTUALIDAD

claray a una serie de limitaciones. Ademas, también
se contara con una mayor implicacion de las agen-
cias de proteccion de datos de la UE.

Asimismo, y para disipar las preocupaciones de
la Union Europea sobre las practicas de espionaje
de Estados Unidos, John Kerry, secretario de estado
de EE.UU., se ha comprometido a crear la figura del
Defensor del Pueblo, el cual se encargara de dar se-
guimiento a las quejas de los ciudadanos de la UE
sobre dichas actividades.

La Oficina del Director de Inteligencia Nacional
de Estados Unidos se comprometera, por escrito, a
que los datos personales transferidos bajo el nuevo
acuerdo Privacy Shield no estaran sujetos a activi-
dades de vigilancia masiva.

En palabras de Andrus Ansip, el nuevo acuerdo
ofrece mayor proteccion a los ciudadanos euro-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

peos. “Nuestras empresas, especialmente las mas
pequenas, disponen de la seguridad juridica que
necesitan para desarrollar sus actividades al otro
lado del Atlantico. Tenemos la obligacion de com-
probar y de realizar un estrecho seguimiento del
nuevo mecanismo para asegurarnos de que sigue
estando vigente. La decisidon nos ayuda a construir
un mercado unico digital en la UE y a establecer un
entorno en linea dinamico y fiable al tiempo que
refuerza aun mas nuestra estrecha asociacién con
Estados Unidos. Corresponde ahora trabajar para
ponerla en marcha lo antes posible”.

Vera Jourova, por su parte, aseguré que Privacy
Shield “protegera los derechos fundamentales de

n En qué consistia el acuerdo Safe
Harbour

n Sentencia del TJUE sobre el acuerdo
Safe Harbour

n Discurso de Andrus Ansip,
vicepresidente de la Comision Europea,
sobre el nuevo acuerdo

n La UE y EE.UU. firman el acuerdo Privacy
Shield

n Comunicado de la AEPD sobre el
acuerdo Privacy Shield

los europeos cuyos datos personales se transfieran a
empresas estadounidenses. Por primera vez, los Es-
tados Unidos han concedido a la UE garantias vincu-
lantes de que el acceso de las autoridades publicas a
efectos de la seguridad nacional estara sujeto a limi-
taciones, salvaguardas y mecanismos de supervision
claros. También por primera vez, los ciudadanos de
la UE tendran a su disposicion vias de recurso en la
materia. En el contexto de las negociaciones de este
mecanismo, los Estados Unidos han asegurado que
no llevan a cabo una vigilancia indiscriminada y ma-
siva de los europeos. Hemos establecido una revision
anual conjunta con el fin de supervisar de cerca el
cumplimiento de estos compromisos”. [d

n Toda la actualidad de Safe Harbour

Comunicacion entre la Comision Europea,
el Parlamento Europeo y el Consejo Europeo
sobre el intercambio de datos personales

n Quién es quién en las negociaciones: Penny
Pritzker

n Quién es quién en las negociaciones: Vera
Jourova

n Discurso de Vera Jourova en la Conferencia
Digital Values
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Convertibles y equipos 2 en 1, salvavidas del mercado de PC

La movilidad redefine
el puesto de trabajo

O

£l mercado de PCno atraviesa sus mejores momentos. Atrds quedaron esos aros en los que este sector registraba crecimientos ae doble digito. La
irrupcion de los dispositivos moviles, la crisis y la transformacion que estd viviendo el puesto de trabajo han sido factores clave a la hora de que este
segmento esté viviendo una auténtica revolucion. Pero, jcudl va a ser la evolucion del mercado ae PC? ;Y del puesto de trabajo? Hemos hablaao
con los principales fabricantes de este mercado quienes nos han dado su vision sobre dicha evolucion.
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a crisis econdmica, el auge de los dispositivos
moviles, o la transformacion de los puestos
de trabajo son sélo algunos motivos que han
llevado al mercado de PC a registrar, en 2015, los
peores resultados de su historia. Asi lo constatan
las principales consultoras que destacan la caida
experimentada por el mercado de PC el afio pasa-
do. Si atendemos a los datos de IDC, la firma cifra el
descenso en el 10%, lo que supone que las ventas
de PC cayeron el afio pasado incluso mas que en
2013, cuando la bajada fue del 9,8%. “El mercado
de PC continua siendo enormemente competitivo
y la situacion econdmica mundial, con la caida de
valores en China, lo debilité aun mas’, explica Lo-
ren Loverde, vicepresidenta de Worldwide PC Trac-
ker de IDC. Gartner, por su parte, cifra el descenso
en el 8% al haberse suministrado 288,7 millones de
equipos.
Si nos centramos en EMEA, IDC informa que el
descenso de las ventas en el cuarto trimestre fue del

B

i
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18,2%. No obstante, la consultora destaca que, en la
comparacion, los resultados de 2015 salen peor pa-
rados debido a las fuertes ventas que se registraron
en la segunda mitad de 2014 debido a las promo-
ciones de Microsoft Bing.

“Ademas, tanto los fabricantes como el canal de
distribucion centraron sus esfuerzos en 2015 en eli-
minar stock. Esto ha hecho que el mercado de PC en
EMEA se contrajese un 18% el afio pasado situan-
dose, el volumen de ventas, en 76,3 millones de PC".

SITUACION DE ESPANA

En el caso de Europa Occidental, y segun datos de
Context, las ventas de PC en el canal mejoraron
considerablemente en el ultimo trimestre, al haber
descendido unicamente un 0,1%. Esto se debid, se-
gun palabras de Christine Pygott, analista senior
de Context, “al comportamiento del segmento de
consumo” cuyas ventas crecieron un 3% impulsadas
por los buenos resultados de los dispositivos mé-

"tn 2076 esperamos que haya
una consolidacion del puesto de

frabajo”

Juan Antonio del Rio, director ae canal
ae Dell Espana

viles, convertibles y equipos 2 en 1. En cambio, el
segmento empresarial cayé un 5%. Al igual que IDC,
Context destaca que los datos de este afo en esta
area son peores debido al buen comportamiento
experimentado por este mercado en el ultimo tri-
mestre de 2014, con la migracién de Windows XP y
las promociones de Bing.
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Apple, Unico fabricante de PC que crecio en 2015

Aunque no coinciden exactamente en el detalle de las
cifras, silo hacen en el contexto general.Y es que tanto
IDC como Gartner confirman la caida de las ventas en
el mercado de PC durante el ultimo trimestre de 2015
y, consecuentemente, del ano entero. Ninguna de las

dos consultoras establece las ventas globales por ’

encima de los 300 millones de unidades,
lo que representa un descenso del 8,3%,
segun Gartner, y del 10,6%, segun IDC. Y
esto, por supuesto, también tiene su refle-

jo en los propios fabricantes, cuyas ventas
se redujeron en todos los casos, excepto en
el de Apple.

Yendo por partes, y analizando en primer lugar el
cuarto trimestre del ano pasado, tanto IDC como Gart-
ner confirman que Lenovo se mantuvo a la cabeza,
con mas de 15 millones unidades vendidas y en tor-
no al 19-20% de cuota de mercado, lo que supone un
descenso del 4% aproximadamente con respecto al
mismo periodo del afio anterior. Le sigue muy de cer-
ca HP, con unas 14 millones de unidades vendidas, un
18-19% de cuota y un descenso de las ventas que se
sitia entre el 10,1%, segun Gartner, y el 8,1%, segun
IDC. Mas alejado se encuentra Dell, con en torno a 10
millones de unidades vendidas, un 14% de cuota de
mercado y un descenso del 5%; asi como Asus, con
cerca de 6 millones de unidades vendidas, una cuota
del 7% y un descenso del 3% para IDC, pero con un
crecimiento plano para Gartner.

Ambas consultoras también coinciden en sefalar el
crecimiento que ha tenido Apple durante el cuarto tri-
mestre del ano, y que le sitda en el quinto lugar. Con
entorno al 7,5% de cuota y unas ventas que superaron
los 5 millones de unidades, la compafiia ha sabido re-
mar a contracorriente y crecer con respecto al mismo

periodo del afo anterior un 2,8%, cifra en la que
coinciden tanto IDC como Gartner.

Los resultados del cuarto trimestre, peores de lo

esperado, porque en este periodo se concentran

la mayor parte de las ventas anuales debido a las

compras navidenas, han lastrado las cifras del resto

del afo. A pesar de ello, las dos companias confirman

que los cinco primeros fabricantes han aumentado su

cuota de mercado con respecto al ejercicio 2014 en un

3%, y se situa ya cerca del 70%, con casi 200 millones

de unidades comercializadas.

En el computo global del afo, Lenovo repitié como
lider del mercado, con mas de 57 millones de unidades
vendidas y un 19% de cuota de mercado; aunque con
un descenso con respecto a 2014 algo superior al 3%.
Le siguen HP y Dell, tal y como confirman ambas con-
sultoras. La primera con una cuota que se sitta entre el
18%Yy el 19%y unos 53 millones de unidades vendidas,
lo que supone una caida que ronda el 5%; mientras
que la segunda se aleja de los puestos de cabeza con
una cifra de unidades vendidas que no supera los 40
millones, casi un 14% de cuota y un descenso que, para
IDC, es del 3,3%, pero para Gartner alcanza el 5,9%.

En los puestos cuarto y quinto es donde se produce
una mayor diferencia entre ambas consultoras. Para
Gartner esas posiciones las ocupan Apple y Acer, res-
pectivamente; mientras que para IDC lo hacen Asus
y Apple. No obstante, en cualquiera de los dos casos,
confirman el crecimiento de Apple en torno a un 6%,
con unas ventas totales superiores a los 20 millones de
unidades y una cuota de mercado de algo mas del 7%.

Por ultimo, llama la atencion el tremendo descenso
de las ventas de Acer en 2015, superiores al 15%, lo
cual les ha hecho descender varios puestos en el ran-
king, reduciendo su cuota de mercado varias décimas,
hasta situarse en torno al 7%.
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Reino Unido, con un 10% de subida, y Espafa,
cuyas ventas se incrementaron un 8,3%, fueron los
paises que lideraron el crecimiento. Por detras se si-
tuan Suiza y Holanda, con un aumento del 59%y el
2% respectivamente. Suecia, con una caida de mas
del 16%, Francia, con un descenso del 9,2%, y Polo-
nia, con un retroceso del 5,3%, fueron los paises con
peores resultados.

Las empresas estdn evoludonando hacia el puesto de trabajo flexible

yremoto”

Pablo Ugarte, director general de sistemas perso-
nales de HP Inc. Iberia, confirma el buen compor-
tamiento registrado por el mercado de PC espanol.
“Segun los datos preliminares de IDC, los resultados
han sido muy positivos teniendo en cuenta al resto
de Europa”.Y es que “el mercado total de PC en Espa-
na en 2015 registré un leve crecimiento, de un 0,4%.
Una cifra que se justifica como consecuencia de
que veniamos de un final del ano 2014 muy bueno
como consecuencia de una gran renovacion de la
base instalada de PC, sobretodo en empresa. Cabe
destacar que Espana ha sido el Unico pais europeo
en registrar un crecimiento, aunque sea casi plano.
Por segmento, el mercado profesional ha sido el que
ha registrado crecimiento este 2015, con un 6,7%;

Pablo Ugarte, director general de sistemas personales de HP Inc. lberia

mientras que el de consumo ha decrecido un 4,3%
en todo el 2015"

A pesar de los “buenos resultados” cosechados
por el mercado de PC en Espana, Juan Antonio del
Rio, director de canal de Dell Espana, explica que en
nuestro pais se esta produciendo “una ralentizacion
del mercado general de clients y de PC" algo que
“obviamente esta afectando al canal en cuanto a la
cantidad de negocio al que tiene acceso”. A esto hay
que unirle el hecho de que “se esta produciendo
una concentracion, con lo que cada vez hay menos
jugadores en este mercado. Hay figuras que pare-
cen que van a desaparecer a corto plazo en determi-
nados segmentos, como el de consumo” con lo que
esto puede suponer para el sector.

whitepapers
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COMERCIO EXTERIOR E INVERSIONES EXTRANJERAS
EN EL SECTORTIC EN ESPANA

Lee el dltimo “Informe sobre comercio exterior e inversiones extranjeras en
el sector de las TIC y de los contenidos digitales en Espana’, segun el cual,
crecieron tanto las importaciones como las exportaciones.

Comercio Exterior e Inversiones
Extranjeras en el Sector de las TIC
y de los Contenidos en Espafia
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EL mercADO DE PC ESTE ANO

Tras la tormenta viene la calma. Este refran espafol
se puede aplicar también a la situacion de merca-
do de PC.Tanto IDC como Gartner coinciden al ase-
gurar que 2016 acabara con datos positivos para el
mercado de PC.Y en este crecimiento, la movilidad
jugard un papel crucial. “Una de las principales ra-
zones que hara que el mercado de PC crezca es la
creciente demanda de los dispositivos hibridos. Sin
duda, la movilidad es uno de los elementos clave a
la hora de adquirir un equipo en la actualidad, tanto
a nivel profesional como personal. El mercado del
portatil se encuentra en una constante reinvencion
en cuanto a formatos se refiere; modelos que giran
360° o 2-en-1 que combinan la funcionalidad de
un PCy la comodidad de un tablet. En este sentido,
de nuevo segun IDC, todo apunta a que los 2-en-1
serd la categoria de mayor crecimiento, a un ritmo

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

sostenido de un +20% en los préoximos ahos como
medio”.

Y es que “la movilidad es una realidad que rapida-
mente esta transformando el mundo y las personas,
el hogar y cdmo no, el mundo empresarial’, anade
Susana Oti, responsable de canal de Fujitsu, que
coincide con Pablo Ugarte al senalar al “incremen-
to del uso de tablets y equipos 2-en-1” como uno
de los factores de crecimiento del mercado de PC.
“Desde nuestro punto de vista el mercado espanol,
al igual que en toda la Union Europea, va a conse-
guir un leve crecimiento, debido fundamentalmen-

empresarial”

te a la penetracion de PC en el mercado profesional,
con equipos de gran calidad”.

EL MERCADO EMPRESARIAL SE ADAPTA

Tras anos contrayendo el gasto, las empresas van
a comenzar este ano a renovar sus equipos. El pa-
pel del mercado empresarial es, para Susana Oti,
“fundamental, sobre todo en aquellas empresas
que apuesten por la transformaciéon del puesto de
trabajo, la incorporacién de talento y la mejora de
las comunicaciones. La transformacién empresarial
lo cambia todo. De forma inmediata, sumar a todo

“Una nueva generacion ae empleados y unas tecnologias moviles
mds evoludonadas impulsan el cambio hacia la movilidad

Susana Oti, responsable de canal de Fujitsu »
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Las lineas entre lo personal y profesional se difuminan % Clicar para ver el video

esto el auge de las exportaciones de los mercados
maduros, hacia los paises emergentes que ven en
ellos una via de crecimiento”.

“Los directivos y trabajadores moviles estan de-
mandando cada vez mas equipos ligeros, pero con
un gran rendimiento, y con un gran disefo. Sin olvi-
dar, que los millennials estan teniendo cada vez mas
presencia en las empresas” (se estima que represen-
taran cerca del 50% de los trabajadores en 2020)
"y ellos tienen muy claro qué tipo de PC quieren:
equipos con un atractivo disefio, modernos, ligeros
y adaptables, faciles de lleva a todas partes”remarca
Pablo Ugarte.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

EVOLUCION DEL PUESTO DE TRABAJO

Ante esta realidad ya se habla de que se esta pro-
duciendo una evolucién del puesto de trabajo, pa-
sando de la “tradicional” mesa de oficina con un PC
de sobremesa, a la movilidad. La palabra es precisa-
mente ésa, evolucidon”y no revolucion’, destaca Juan
Antonio del Rio.“Lo que estamos viendo es que los
dispositivos se estan adaptando a las personas y a
sus modos de uso”.

“Las empresas estan evolucionando hacia el
puesto de trabajo flexible y remoto” contintia Pablo
Ugarte. “Especialmente en algunos sectores donde
los profesionales no tienen una ubicacion fija o tie-

Reino Uniao, conun 10% de
subida, y Esparia, cuyas ventas
seincrementaron un 8,39,
fuieron los paises que liaeraron el
crecimiento de las ventas ae PC
enel canal ae Europa Occidental

ne que estar todo el dia de reunién en reunién, o
viajando continuamente. Para ello, es necesario que
las empresas ofrezcan a sus empleados los equipos
y las herramientas adecuadas para desempenar su
trabajo con éxito. Aqui, de nuevo la figura de los mi-
llennials es clave para entender esta evolucién”.

Y es que “una nueva generacion de empleados y
unas tecnologias moviles mas evolucionadas impul-
san el cambio hacia la movilidad empresarial. Y como
no, a la evolucién en el puesto de trabajo” afade
Susana Oti. “Aqui se incluye BYOD, modernizacién de
aplicaciones y tecnologias de colaboracién, que pre-
sentan complejos desafios de seguridad y gestion,
incluso para los departamentos de Tl mas agiles”.

En ese punto “las organizaciones mas inteligen-
tes estan transformando estos desafios en oportu-
nidades para lograr una ventaja competitiva. Pero
encontrar un equilibrio entre las expectativas de los
usuarios y las necesidades de la empresa puede ser
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todo un reto, a no ser que sepa qué preguntas debe
plantearse”.

DisPOsITIVOS QUE PROMOVERAN LA EVOLUCION DEL PUESTO
DE TRABAJO
En cuanto a los dispositivos que fomentaran la evo-
lucién del puesto de trabajo, Pablo Ugarte destaca
que seran“los equipos hibridos”. Estos “estan tenien-
do una gran acogida a nivel profesional. Sin ir mas
lejos, el peso de los dispositivos 2-en-1 dentro de la
categoria de portatiles en 2015 ha sido del 12%, y se
espera que lleguen al 24% en 2019".

Algo esta claro: la evolucién sera impulsada por
equipos 2 en 1y tablets. “Dependiendo de los dis-
tintos tipos de empresas se presentaran formulas

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

2016 acabard con resultados
positivos para el mercado ae
PCgracias ala movilidad y la
evoluicion ael puesto de trabajo

concretas para cada caso. No es lo mismo una pe-
quena empresa que una grande, no es igual la ges-
tion de su crecimiento de manera rentable o cémo
proteger su negocio’, destaca Susana Oti.

Los millennials, ademas, juegan un papel funda-
mental en esta evolucién.“Son los primeros que no
han conocido un mundo sin Internet, son quienes
han impulsado la iniciativa BYOD y las comunica-
ciones unificadas, y esperan que la tecnologia que
estimula sus vidas personales promueva también la
colaboracion e innovacién en el trabajo”.

2016, EL ANO DE LA CONSOLIDACION
Con las perspectivas de crecimiento del mercado
de PC, que se recuperara gracias a los dispositivos
moviles, “en 2016 esperamos que haya una consoli-
dacién del puesto de trabajo que nos va a llegar por
el hecho de tener bien definidas las necesidades de
los clientes y la llegada al mercado de los dispositi-
vos adecuados para cada perfil de uso’, explica Juan
Antonio de Rio.

Ademas, en 2016 también se consolidaran ten-
dencias. En un mundo en constante evolucién las

empresas “tienen que lograr una ventaja competi-
tiva” y, para ello, “necesita poder tomar decisiones
rapidamente y con confianza. Combinar las comuni-
caciones unificadas, como telepresencia, mensaje-
ria instantanea y videoconferencia, con soluciones
de colaboracién, como redes sociales, espacios de
trabajo virtuales y buscadores de talentos, puede
ayudar a sus empleados a acceder a la informacion
y compartirla de manera segura cuando y donde la
necesiten. Estas soluciones pueden ofrecer también
un ahorro de costes importante, no sélo en la cuen-
ta del teléfono, sino en gastos de viajes y conferen-
cias”finaliza Susana Oti. [@

2

Evolucion del puesto de trabajo

n Dispositivos moviles y productividad

n Mercado de tablets a nivel mundial. IDC

n Mercado de PC en EMEA 2015 IDC

n Mercado de PC a nivel mundial 2015. IDC

n Mercado de PC a nivel mundial 2015.
Gartner

n El sector opina
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‘DIRECTIVOS 4.0: HABILIDADES PARA LIDERAR

DIRECTIVO 4.0:
habilidades para liderar
#HITWebinars

- {e

Ponentes: Marta Diaz Barrera, CEO de Talentoscopio;

Luis Lombardero, Doctor en economia y empresa. Autor de Trabajar en
la era digital; Asier de Artaza, Director general de yesmanagement.es;
y Emilio Marquez, profesor en Google Activate.

Las formas de trabajo estan cambiando y en un entorno mucho mas competitivo,
tener capacidades directivas es crucial para afrontar nuevos proyectos. Inscribete en
este IT Webinary conoce qué habilidades debes tener para ser un gerente de éxito.
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B Martes, 29 de marzo de 2016 - 15:30 PM

"VIRTUALIZACION CON NSX’

Virtualizacion con NSX:
eho resolver Los problemaas
del Centro de Datos

Muser oot #ITWebinars 9 Jagrse

Ponente: Daniel Rodriguez, CEO de Network Faculty.

(Cuales son los problemas del Centro de Datos y como conseguir un CPD de
siguiente generacion? ;Por donde empiezo un proyecto de NSX? ;Qué servicios son
programables desde NSX? ;Qué infraestructura he de tener? ;Tengo que tirar toda
mi infraestructura de red? ;Qué me vale? ;Arquitectura de NSX sobre white boxes o
sobre arquitectura Spine-leaf? Ve este IT Webinars y adéntrate en el funcionamiento
de NSXYy la infraestructura necesaria para implantarlo.
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Management y canal
Nuestros viejos comerciales. ..

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

Psicobusiness
Visualizando océanos azules

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

Diriges o lideras

Principales competencias digitales de un
directivo: jeres un Directivo 10.0?

Por Alberto Alcocer,
CEO en SocieTIC Business Online

Social & Business

Micromercados para definir estrategias
de marketing digital

Por Juan Merodio, experto en Marketing 2.0,
redes sociales y web 2.0
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Vida sana
Ejercicios para una espalda sana

Por Alberto Ldzaro,
personal trainer en Benefits Body Mind

Desde mi analisis

Inversiones en tecnologia: sabiendo jugar
a cortoy largo plazo

Por Fernando Maldonado,
analista asociado a Delfos Research

Gestionar el Talento

Reaprender, la via hacia una Transformacion
Digital ideal

Por Marta Diaz, consultora Transformacion
Digital y asesora de Talento, y fundadora y
CEO de Talentoscopio

El rincon del CFO
El indice OMXIPI - Iceland All - Share PI

Por Alejandro Pérez de Lucia,
consultor financiero en Gesurbe Project

marzo 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

MANAGEMENT Y CANAL

Nuestros viejos
» comerciales...

Cuando doy una conferencia, un curso, o a los demas, a los comerciales jovenes. Quiza te sor-

cuando estoy pilotando una transformacion  prenda escucharlo. Pensaras: “pero, si son viejos y los
empresarial en una empresa del canal. Ahi estan, otros jovenes, ;no se les reconoce facilmente por las
agazapados. arrugas, las canas, no sé, la vejez de su cuerpo?”

José Luis Montes Usafeguf I\/\ e encuentro frecuentemente con ellos. No se les reconoce de entrada, no son diferentes

Director de Smart Channel Technologies
Director de Channel Academy

“Experto de referencia en el Sector,

con 25 anos de experiencia real como
Directivo y Consultor en mas de 100 de
las empresas mas relevantes del mercado
en sus diversos segmentos, habiéndose
convertido en uno de los mejores
conocedores de la distribucion TIC actual
y de las tendencias del futuro en el
desarrollo de sus modelos de negocio”.
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Y la respuesta es que no, querido amigo, porque
no estoy hablando de los comerciales viejos de DNI,
sino de los que dejaron que la vejez se apoderara de
su alma.

Conozco muchos comerciales que pasan de los
50, de los 60 y hasta que rondan ya los 70, y que son
jovenes eternos. Y conozco comerciales que apenas
frisan los 30 y ya son viejos decrépitos. Por supuesto,
también me encuentro con frecuencia los que au-
nan vejez de edad y de espiritu. A estos el calenda-
rio les juega mas a la contra, claro, porque les queda
menos tiempo para abrir los 0jos y reinventarse.

Les reconozco enseguida. Esa mirada de escepti-
cismo. A veces hasta se delatan mas claramente...
sobre todo los comerciales viejos y bocazas. Esos
que ya lo saben todo, y que todo lo hacen bien.
Aunque nunca pasaron de donde estan y sus resul-
tados no sean buenos, ellos siguen sabiéndolo todo
con suficiencia.

Suicida suficiencia, porque ninguno lo sabemos
todo, ninguno lo hacemos todo bien, y reconocerlo
es el primer paso para, quiza, a lo mejor, si tenemos
suerte, y con mucho esfuerzo, puede ser que se de

No estoy hablando de los
comexciales vigios de DNJ, sino
de los que dejaron que la vejez
seapoderara desu dima

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

la circunstancia de que aprendamos
algo nuevo y que mejoremos.

Pero ellos no, ellos ya lo saben todo.
Porque un (;buen?) dia decidieron
que era mas comodo estancarse en
lo que ya creian que sabian. Porque
un (;buen?) dia decidieron que no
confiaban en si mismos lo suficien-
te como para seguir penetrando en
el terreno inexplorado de la mejora,
que desconfiaban de su capacidad
de afrontar el permanente cambio
y aprovechar las oportunidades que
ofrece.

O que no las ofrece, pero que no
hay mas narices que afrontarlo, por-
que el mundo no se para porque tu tengas miedo o
pereza (0 ambas), a ver si nos vamos enterando.

Asi que, un (;buen?) dia, la pereza y el miedo les
hizo viejos. No sé si tenian 25 o 55, eso cada uno
sabra cuando encanecio por dentro, pero ese dia se
hicieron viejos de alma.

Este es un sector canibal, excitante, terrible, apa-
sionante, la gloria y un asco, todo junto y al mismo
tiempo. Cambia. Cambia mucho. jCambia constan-
temente! ;Eso te gusta? Bien. j;Eso NO te gusta? Lo
siento. Que te guste o no, tiene cero importancia, y
no cambia la realidad.

Bueno, si, cambia TU realidad. Porque reduce radi-
calmente tus posibilidades de adaptarte y de obte-
ner ventajas del cambio.

Tengo un cliente con el que llevamos desde vera-
no trabajando juntos en su evolucion empresarial. Y

Steve Jobs en Standford

wﬂhﬂlﬁ' *
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Clicar para
ver el video

da gusto. Sus comerciales, y el resto del equipo, tie-
nen ya unos anos, algunos de ellos bastantes afos.
Pero son jévenes de espiritu, “echaos p’alante”, rigu-
rosos, valientes y positivos. Y con esa actitud, y las
aptitudes de ser buenos profesionales, van a llegar
a donde quieran. ;Qué el sector cambia? jQue cam-
bie! Porque con la actitud y las aptitudes correctas,
jévenes y profesionales, cuanto mas cambie el sec-
tor mejor para ellos y peor para los que decidieron
quedarse viejos.

Otros, en cambio, tratan de hacer que el mundo
sea pequeno, a la medida de sus personales limi-
taciones. Ellos, en vez de crecer, buscan con fuerza
que la realidad se adapte a su pequenez.Y, claro, las
cosas no les salen como quieren, porque la realidad
es lo que tiene: que es mucho mas tozuda que el
mas tozudo de los comerciales viejos.
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Porque con la actitud y las aptitudes correctas, jovenes y profesionales,
cuanto mds cambie el sector mejor para ellos y peor para los que

decidleron quedarse viejos

A veces me preguntan por cual es mi receta para
mantener la eterna juventud. Hace poco me lo pre-
gunté un comercial manifiestamente viejo, proba-
blemente porque una pulsién interna le decia que
asi no podia seguir. Porque hay viejos encantados de

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

conocerse, y esos no tienen remedio, y hay otros que
querrian ser jovenes, y para esos hay esperanza.

La receta me la dio una buena amiga, admirada
profesional de la medicina que en su vida laboral
acumulo galardones, y que recientemente recibié un

importante premio a su carrera. Una mujer culta y sa-
bia que desde hace decenas de afios conduce, tam-
bién, su ONG, una fundacién tremenda y maravillosa.
Esta joven de, ya, muchisima edad, me decia que se
habia inscrito en un nuevo master a 1.000 kilbmetros
de dénde vivia porque “es la falta de curiosidad inte-
lectual y de valentia lo que te empieza a hacer vigjo,
y al final te mata”

;La receta para la eterna juventud? Esa: siempre,
permanente e insaciablemente curioso y valiente. En
la vida 'y, aln mas en nuestro sector, eternamente cu-
rioso y valiente.

O, como dijo Steve Jobs en una célebre charla corta
en la prestigiosa universidad de Standford: “Stay foo-
lish, stay hungry’, recomendando estar abierto a nue-
vas ideas y pensamientos, y nunca estar satisfechos
con hacer lo mismo dia a dia. @

2

n Zona de confort

marzo 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
https://www.youtube.com/watch?v=n37Ej6OUrIo

PSICOBUSINESS

2 Asier de Artaza Azumendi

Director de
www.yesmanagement.es

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

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

océanos azules

Una parada estratégica en nuestro plan de negocio para
la innovacion en valor y la reduccion de costes

s sorprendente el gran numero de empresas
gue no tienen un plan de negocio o estraté-
gico o han realizado siquiera una reflexiéon
certera de qué caminos tienen que tomar, a corto
y medio plazo, para tener éxito. Y remarco “certe-
ra’, es decir como algo que sirve y producira los re-
sultados, no simplemente reuniones y documen-
tacion de gestion no correctamente armonizada,
precisa y compacta. El siguiente punto carente en

la gestidon es ;y en cuantas ocasiones se realizan
acciones que conllevan caminos innovadores y de
diferenciacion real en el mercado?

Habitualmente, cuando escribo o doy conferen-
cias sobre estos temas, he de reconocer que siem-
pre tengo la sensacién de hablar sobre campos
dominados por los asistentes, dada la importancia
de estos conocimientos para la gestion y su disponi-
bilidad desde hace tiempo. Esto me hace creer que
mi aportacion a la audiencia sera baja, y que debo
subir el nivel técnico de la exposicién. Sin embargo,
siempre me doy cuenta que son lamentablemente
areas de conocimiento sobre las que generalmente
no se sabe, y menos, se practican.

Centrémonos ya en la realizacién de nuestro plan
empresa, de negocio, de marketing estratégico o
como lo queramos llamar. Tras fijar los objetivos de
nuestro plan de negocio, antes de generar nuestras
estrategias, vamos a abstraernos y realizar una re-
flexion estratégica. Desde una dptica totalmente
innovadora, estudiemos entonces si es conveniente
replantearnos nuestro modelo de negocio.
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H pilar de este planteamiento de estrategias ae 0céanos
azules es innovar en la vision y gestion integral de nuestro
neqocio, centrandonos absolutamente en el valor anaaido
endaquellos elementos quie podemaos incorporar a nuestra

oferta que realmente son valorados y decisorios en la

determinacion de compra

Y hablemos de innovacién en lo que ofrecemos al
mercado. Asi tendremos diferentes océanos; en pri-
mer lugar, tenemos el océano rojo. Este representa
la vision de nuestro modelo de negocio, y de nues-
tra actividad en general, pero de forma agresiva res-
pecto a la relacién con nuestra competencia. Todo
ello, bajo el prisma de un mercado de crecimiento

4

-

h ~

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Crea, no compitas

limitado y de una relacién directa y proporcional
entre “valor anadido y coste”; a mayor valor afadi-
do que entreguemos al mercado soportaremos un
mayor coste.

Se trata por tanto de un cambio de paradigma,
del océano rojo establecido, a una gestion de océa-
nos azules, donde el protagonista no es la lucha

Clicar para
ver el video

contra la competencia para arrebatarle parte de su
porcidon del mercado, tampoco es la maximizacion
del benchmarking (estudio de las ventajas com-
petitivas de otras empresas), sino la innovacion en
generacion de nuevo valor anadido. Repito, nuevo
valor anadido.

Este es el pilar de este planteamiento de estrate-
gias de océanos azules,innovar enlavisiény gestiéon
integral de nuestro negocio, centrandonos absolu-
tamente en el valor anadido, en aquellos elementos
que podemos incorporar a nuestra oferta que real-
mente son valorados y decisorios en la determina-
cion de compra de nuestro producto.

De esta manera, la competencia pasa a ser un
elemento irrelevante, secundario, ya que nos posi-
cionamos en la perspectiva de generar nuevo valor
donde no hay competencia y donde se genera una
nueva demanda; en ésta no estamos en pie de gue-
rra los distintos ofertantes, realmente no somos dis-
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tintos ofertantes, somos nosotros los Unicos en una
nueva categoria de producto-servicio.

Se trata por tanto de romper barreras, limitacio-
nes sectoriales y salir de las férmulas establecidas
de cémo han funcionado los negocios en sus mer-
cados, y salir a encontrar nuevos espacios de gene-
racion de valor anadido. La consecuencia es la de
una nueva categoria de producto o servicio para
una nueva demanda. Entremos en las principales
razones de compra de los usuarios, entremos en sus
motivos mas visibles y mas ocultos, entendamos las

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

La competencia pasa a ser un elemento ielevante, secundario, ya
qLie nos posicionamos en la perspectiva de generar nuevo valor
donde 1o hay competencia y donde se genera una nueva demanda

profundidades de sus necesidades, de las que inclu-
so ellos pueden no ser conscientes del todo, traba-
jemos con psicobusiness.

El resultado de esta forma de gestidon son dos
componentes estratégicos: el primero, es que ge-
neramos valor anadido de forma innovadora, por
tanto, satisfacemos mejor a los compradores; el se-
gundo, que mejoramos nuestros costes. Si, también
mejoramos nuestros costes porque los contextos
vacios de competencia donde trabajaremos nos
ahorraran muchos recursos que en los contextos
habituales destinariamos a luchar contra los otros
ofertantes.

Asi tenemos que el proceso se conforma de la si-
guiente manera:

- 1) No hay lucha contra la competencia.

- 2) Estudiamos en profundidad las necesidades del
consumidor.

- 3) Analizamos los puntos de valor afadido.

- 4) Generamos una nueva categoria.

La lectura basica es que debemos sustituir el foco
de nuestra estrategia. Tenemos que cambiar de vi-
sualizar competidores a visualizar alternativas nue-
vas de valor anadido; y de enfocarnos en los que son
clientes actualmente a los que no lo son; de hecho,

estan desatendidos, no tienen una categoria de pro-
ducto-servicio que dé de lleno con sus necesidades.

Como conclusidn, podemos decir que tenemos
que ganar vision de como redefinir el problema so-
bre el que se enfoca el negocio, que residen dentro
de los canones del sector, reconstruyendo los ele-
mentos de valor afnadido para el comprador.

Debo repetir, “valor anadido jpara el comprador!’,
no para la empresa o para las creencias de sus direc-
tivos, sino para el comprador, fruto del estudio in-
tensivo y analisis de las necesidades de éste y de los
elementos que generan valor anadido y resuelven
de la forma mas satisfactoria sus necesidades. Con
mucho de investigacion, de gestion y, sobre todo,
de psicobusiness, la fusion de la psicologia con la
gestion empresarial para la maximizacién de los re-
sultados. M

i

n Estrategia de océanos azules

Blue Ocean Strategy Uncontested
Competition

marzo 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
http://bit.ly/itc10_blueocean
http://bit.ly/itc10_psicolibro
http://bit.ly/itc10_psicolibro

(DIRIGES O LIDERAS? %

Principales competencias digitales
de un directivo:

;eres un Directivo 10.0?

m Alberto Alcocer Roariguez S eamos sinceros. Desde un punto de vista em- direccién (muchas veces los verdaderos motores del

CEO en SocieTIC Business Online presarial todos somos conscientes de las nece- cambio) y en su necesidad de adaptarse a la transfor-
sidades formativas de nuestros equipos de tra- macion digital y a internet?
bajo: redes sociales, motivacion, trabajo en equipo, Desgraciadamente, un porcentaje muy elevado
productividad, gestion del tiempo... Pero, sinembar-  de los directivos en Espafa suspenden en compe-
go, jen cuantas ocasiones pensamos en los equipos  tencias digitales basicas y en saber traducir su lide-
directivos, mandos intermedios e incluso en la alta razgo en términos digitales.

Alberto Alcocer es CEO en SocieTIC ——
Business Online, Agencia de Marketing
Online y Comunicacion 2.0. Es consultor,
formador y ponente en estrategia en
internet y marketing online y participa
como docente en programas Master,  »
MBA y Postgrado en E-marketing y
< Estrategia en Internet a nivel nacional. 4
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Tres tipos de cambios para pensar %

en digital

(Somos directivos en internet o aun estamos bus-
cando cémo aplicar Internet en nuestra empresa?
iSabemos gestionar equipos de trabajo offline que
actuen sobre canales online?

COMPETENCIAS DIGITALES DE UN DIRECTIVO 10.0

El término“Directivo 10.0"alude a la excelenciaen el
trabajo y en la gestion de los procesos relacionados
con su area de especialidad. Si hablamos de internet
no tenemos forzosamente que hablar de directores
comerciales o de ventas, también recursos huma-
nos, calidad e incluso produccién necesitan contar
con procesos importantes relacionados con inter-
nety la tecnologia.

Directivo 10.0 alude a saber gestionar, combi-
nar y coordinar equipos, acciones y procesos en su
justa medida en los canales offline y online. Y para
ello, un directivo 10.0 debe contar con una serie
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de competencias digitales basicas,
como son:

VISION GLOBAL DE LA ESTRATEGIA

La estrategia empresarial debe ser
unica, por lo que todas las acciones
de marketing deben remar en un
unico sentido. Si hablamos de ven-
tas y rentabilidad, saber combinar el
canal offline con internet es tan im-
portante como cualquier otra accion
estratégica de la compania.

Si nuestro objetivo es vender, inter-
net supone un canal extraordinario so-
bre el cual trabajar, pero siempre bajo
determinadas premisas, no todo vale:

Antes de vender, hay que comunicar sobre lo que
se quiere vender.

iSabemos a quién le vamos a vender qué? ;Quién
es nuestro target y cdmo vamos a llegar a él?
iComo es la imagen de marca de la empresa?
iConfiable, relevante, influenciadora?

iHemos establecido indicadores de control o KPI
para analizar y medir los resultados de nuestra es-
trategia?
La vision global de la estrategia implica un pun-
to de vista sistémico enfocado en los resultados, en
como se va abordar la estrategia y en las acciones on-
line y offline que puede realizar la compania.
CONOCIMIENTO DIGITAL Y GESTION DE LA INFORMACION

Un directivo 10.0 debe sentirse comodo en internet,
debe estar acostumbrado a trabajar en este canal
y a aprovechar las herramientas y apps (basicas y
avanzadas) que ya existen en la red.

Clicar para
ver el video

L]

/50mos directivos en intemet
0aun estamos busaando
«omo aplicar Intemet en
nuestra empresar s Sabemos
gestionar equipos ae trabdjo
offline que actuen sobre
canales online?
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El conocimiento digital es un paso mas alla sobre
las Habilidades Directivas tipicas, pues es mas una
actitud y una inquietud que un deber. Tener un buen
conocimiento digital de herramientas, capacidades
y acciones, permitira posteriormente una adecuada
gestion de la informacién en la empresa: establecer
procesos de comunicacion internos, “analisis desde
dentro” y monitorizacion, pero, sobre todo, ser ca-
paz de buscar, encontrar, segmentar y distribuir lo

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

t ermino “Directivo 10.0” aluice a la excelencia en el trabajoy en la
gestion de los procesos relacionados con su drea de espedialiaad

realmente importante de puertas para adentro en la
compania.

IMARCA PERSONAL EN INTERNET

Tengo la conviccién de que todo directivo deberia
tener una marca personal, relevante, especializa-
da en su area de actividad e influyente. Una buena
marca personal en internet significa mayor confiabi-
lidad, influencia y, a fin de cuentas, la capacidad de
redirigir dicha influencia hacia la empresa en la que
presta sus servicios.

LibERAZGO 3.0
(En qué somos expertos como directivos, como nos
comunicamos y por qué somos con-
fiables y relevantes? La marca perso-
nal es uno de bastiones clave del Li-
derazgo 3.0, y nace de la capacidad
real de entender, comunicar, adap-
tarse y empatizar en un entorno tan
“deslocalizado e impersonal” como es
internet.

Un lider 3.0 es el que es capaz de
crear, distribuiry compartir contenidos
de valor, capaz de conectar personas y
con personas. Es el que esta atento a
los cambios de tendencia en su mer-
cadoy a los comportamientos sociales

Are you ready for digital society
and digital business?

y es capaz de tomar decisiones en base a datos que
extrapola desde distintos canales. Un lider 3.0 es el
que sabe extraer lo mejor de su equipo de trabajo y
de su empresa.

Be SociAL My FRIEND. LA IMPORTANCIA DEL FACTOR SOCIAL.
Todavia muchos directivos de pequenas e incluso
grandes empresas piensan que las redes sociales no
son para ellos; desconocen el poder real de las redes
sociales porque no ven un retorno real econémico
en el corto plazo.

Las redes sociales son un canal de comunicacién
e interaccién por encima de todo, validas a medio

QU
h
P
-
-
-
o
[ —

Clicar para
ver el video P
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Directivo 10,0 alude a saber gestionar, combinar y coordinar equipos,
acdones y procesos en su justa medida en los canales offine y
online. Y para ello, un directivo 10.0 debe contar con una serie de

competencias digitales bdsicas

plazo y cuyo valor no es tan tangible como el eco-
noémico directo. Por contra, son capaces de ponernos
en contacto con potenciales y clientes, capaces de
hacernos participar en conversaciones relevantes, de
saber qué se dice de nuestra marca y producto y, so-
bre todo, de saber quién es nuestro targety qué es lo
que realmente le interesa.

Los directivos con alta participaciéon en las redes
sociales ponen en valor la web de la compania y su
imagen como marca, tienen una vision global de fu-
turo y entienden que la tecnologia, internet y las re-
des sociales son el futuro para su empresa.

TOMA DE DECISIONES
{Como podemos tomar decisiones si no tenemos
datos objetivos para hacerlo? Decidir el nivel de
inversidon en publicidad en el canal offline es com-
plicado, pues no sabemos qué impactos comercia-
les positivos y retorno han tenido las acciones. En
cambio, en internet todo se puede medir, siempre
y cuando hayamos definido las métricas y acciones
que queremos medir.

Quién es nuestro target o “Buyer Persona’, informes
relativos al posicionamiento web, métricas de redes

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

sociales, datos de engagement y consecucién de tra-
fico desde las redes sociales, métricas de ventas, de
nuestro ecommerce, de conversion, trafico o visitas
en el sitio web... Todo lo que hacemos en internet se
puede medir, por lo que, ;a que ahora es mas facil y
sencillo determinar el presupuesto para el marketing
de tu empresa para la proxima campana? [

2

n Competencias digitales de un Directivo 10

n Competencias de un directivo en la
economia digital

n Las 8 competencias digitales que todo
profesional debe tener

n Coaching 3.0 Directivos en Internet }
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implementacion de aplicaciones 4
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ml SOCIAL & BUSINESS m
Micromercados

para definir estrategias
de marketing digital

Juan Merodio ] objetivo que se plantea con esta estrategia es unir las expectativas de los clientes con
Experto en Marketing 2.0, el publico objetivo

Redes Socialesy Web 2.0

odemos decir que un micromercado es una identificar estos micromercados desde un punto
Pdeﬁnicién muy concreta de un grupo de de vista empresarial?

usuarios que comparten determinadas ca- La realidad es que el objetivo es poder estable-
racteristicas y necesidades comunes ;Por qué cer acciones de marketing globales que permitan

£l objetivo es poder establecer
N Bl dcciones ae marketing globales que
Uno de los prlr.|C|paI.es: expertos en E.spana . 2
en Marketing Digital, Redes Sociales y pe,fmll-an hace,’ /a union perfed'a

Web 2.0. P?nente h.al?itl.JaI en congresos
b aciaaeanall cI1i1e (0 expectativas que tienen [os
Negocio y Universidades, entre las que 3 T i
tacan el (ionies con el publico objetivo

destacan la Rey Juan Carlos, Cesma o el
Instituto de Empresa.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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£ primer paso que debes
aar es decidiren base a gué
indicadores vas a hacer la
segmentacion, ya que estos
variaran en funcicn del

<

producto/servicio
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;Te avisamos del proximo [T Reseller?

hacer la union perfecta entre
las expectativas que tienen los
clientes con el publico objeti-
vo, y para ello es necesario na-
no-segmentar a los clientes en
micromercados.

Esta segmentacion debe ser
un proceso donde definamos y
extraigamos de un gran grupo
de usuarios homogéneos, par-
tes que podemos definir como
segmentos claros con necesi-

dades similares y que, ademas, Segmentacion de mercado

buscan y demandan casi lo
mismo.

El primer paso que debes dar es decidir en base
a qué indicadores vas a hacer la segmentacion, ya
que estos variaran en funcién del producto/ser-
vicio, pero puedes tomar como referencia cuatro
indicadores:

« Geograficos: intenta definir la segmentacion
geografica que sea minimamente viable

- Demograficos: particulariza al maximo sexo,
edades, evoluciones...

- Comportamentales: localiza los gustos, moti-
vaciones, deseos...

- Psicograficos: analiza clases sociales, conduc-
tas, estilos de vida...

Esto no es una tarea facil, va a llevar su tiempo'y,
evidentemente, no puedes implantarla de manera
global en la empresa, por lo que mi sugerencia es
que establezcas un proyecto piloto basado en un
micromercado para testar qué tal te funcionay a

% Clicar para
ver el video
partir de ahi ir tomando las decisiones mas acer-
tadas.

Una vez lo tienes definido, las herramientas di-
gitales son perfectas para llegar a ellos. Es cierto
que este término tiene muchos anos, pero es hoy
cuando realmente la tecnologia nos permite apro-
vecharlo al maximoy crear calidad sobre cantidad.

iUsas los micromercados en tus actuales estra-
tegias de marketing digital?. @

0

n Segmentacion de mercados

n Tipos de segmentacidon micro-macro
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VIDA SANA

Alberto Ldzaro

Personal Trainer Manager
en Benefits Body Mind

Su carrera profesional se inicia

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

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

de entrenadores y ponente en
cursos y seminarios enfocados a

< “Entrenamiento personal y salud”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Ejercicios para
una espalda sana

;Sabias que siete de cada diez profesionales padecen dolor de espalda? Los niveles de estrés
asociados al trabajo, las jornadas maratonianas, la falta de activiaad fisica reqular y las malas

posturas son las principales causas de esta molestia.

te posibilidades de ejercicios y estiramientos

muy sencillos de realizar, algunos de ellos los
puedes poner en practica en tu puesto de trabajo,
divididos segun el drea de tu columna vertebral que
quieras fortalecer.

Una opcidn es la de trabajar solo la parte de la es-
palda que te ha podido dar problemas, a modo “te-
rapéutico’, y una segunda opcion es trabajar las di-
ferentes areas en diferentes dias, fortaleciendo toda
la espalda a modo preventivo.

E s por eso que en este articulo me gustaria dar-

COLUMNA CERVICAL

El dolor en el cuello suele ser (salvo enfermedad) la
consecuencia de malas posturas en nuestro dia a
dia, jornadas interminables de trabajo, con la panta-
lla del ordenador a una altura inadecuada, sujetan-
do el teléfono con el hombro, mirando hacia abajo
un indeterminado numero de horas... jte suena? Es
muy probable que un dia normal en tu trabajo sea
asi, y claro, llegas a casa y tu cuello te pide explica-
ciones.
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Para poder sobrellevar este trajin lo mejor posible,
te recomiendo los siguientes ejercicios, aunque lo
mejor seria tratar el problema desde el origen y evi-
tar estas posturas:

« 1. Di que no, simplemente gira la cabeza de lado
a lado, como si estuvieras diciendo que no, hazlo
despacio y tratando de llegar cada vez un poco
mas lejos, siempre trabajando despacio y evitan-
do forzar el movimiento.

- 2. Di quessi, lleva tu barbilla hacia el pecho, y vuel-
ve a mirar al frente, luego, siempre que no te mo-
leste el cuello, mira hacia arriba y repite, al igual
que en el ejercicio anterior, realiza los movimien-
tos de forma lenta y controlada.

« 3. Flexion lateral, desde una posicion de cuello

‘ estirado, mirando hacia el frente, lleva tu oreja

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

espera a llegar a casa y practicalos, en poco tiempo
te encontraras mejor.

COLUMNA DORSAL

Un drea de la espalda en la que el dolor o la molestia
no siempre indican un fallo de esa misma parte, lue-
go tendras que asegurarte en tu médico, ya que es
la columna dorsal la zona de salida de las raices ner-
viosas; cada vértebra no se corresponde con el area
donde esos nervios recogen la sensibilidad de dolor,
lo que quiere decir que dolores que el paciente loca-
liza en la columna dorsal alta pueden tener su origen
en la columna cervical, o al contrario, dolores que se
senalan en la columna lumbar pueden ser originados
por problemas en la columna dorsal baja. Como con-
secuencia de esto, los sintomas que aparecen cuan-

Los niveles ae estrés asociados al trabajo, las jomaaas
maratonianas, la falta de actividad fisica reqular y las malas
POStUras son las principales causas ae dolor de espalda

derecha hacia el hombro derecho, y luego la ore-
ja izquierda hacia el hombro izquierdo, lento, sin
prisas.

Se trata de buscar en cada uno de los ejercicios, no
solo el trabajo de tus musculos, sino también su esti-
ramiento, por eso es que tienes que hacerlos de for-
ma lenta, controlada y respirando con normalidad.

Si es posible haz estos ejercicios en tu jornada la-
boral, veras que tu cuello se relaja, si no es posible,

do existe algun problema en esta regién son mas di-
ficiles de diagnosticar, ya que el paciente no puede
localizar el dolor en un punto concreto, como ocurre
en la columna lumbar o cervical.

Ten en cuenta que el dolor vertebral dorsal, co-
nocido como “dorsalgia’, es una causa frecuente de
consulta médica (cerca del 7-8% de los procesos ma-
nejados en los Servicios de Rehabilitacion Laboral co-
rresponden a cuadros clinicos de dolor dorsal), ocu-
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pando un lugar destacado dentro del amplio nimero
de procesos patoldgicos que precisan la realizacién
de estudios diagnosticos complementarios y la apli-
cacion de procedimientos terapéuticos variados.

Este cuadro clinico se suele relacionar con sobre-
cargas posturales y/o funcionales, pudiendo apare-
cer tanto de forma inespecifica, sin un desencade-
nante claro, como de forma brusca tras la realizacion
de esfuerzos no controlados, la adopcién de postu-
ras forzadas o la ejecucion de ciertos movimientos
que pueden resultar demasiado exigentes para la
columna vertebral, provocando dolor en diferen-
tes escalas de intensidad que tiende a localizarse
a nivel vertebral o paravertebral dorsal, siendo fre-
cuentemente descrito por la persona que lo padece
como un dolor de localizacion interescapular (entre
las paletillas), una sola o ambas.

Te propongo una rutina de ejercicios muy sencilla,
que te servira para iniciar un movimiento simple en
tu espalda, movimiento que con el tiempo tendras
que especificar hacia un trabajo de fuerza y flexibili-
dad, para recuperar esta parte de tu espalda y no te
vuelva a molestar.

Elaolor en el cuello suele ser la consecuencia de malas posturas

en nuestro dia a dia, jornadas interminables con la pantalla del
ordenador a und altura inadecuada, sujetando el teléfono con el

<« N hombro mirando hacia abajo un indeterminado nimero ae horas...

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

EJERCICIOS PARA FORTALECER LA MUSCULATURA DORSAL
Siéntate en una silla, con tu espalda lo mas recta
posible y los hombros relajados, vamos a realizar
los ejercicios de 5 a 10 veces, forzando la posicion,
pero sin llegar a sentir molestia en ningun mo-
mento:

- 1-Estiralos brazos alo largo del cuerpo, con las
palmas de las manos mirando hacia atras, y lléva-
los estirados hacia atras, intentando llegar lo mas
atras posible, las palmas de las manos no giran en
ningun momento.

« 2 - Sitaa los brazos en cruz, con las palmas de
las manos hacia delante, llévalos hacia atras tanto
como sea posible sin levantar los hombros.

« 3-Coloca las manos en la nucay tirar los codos
hacia atras.

Trabaja de forma lenta y controlada, sin aguantar
la respiracion durante los movimientos.
EJERCICIOS DE RELAJACION Y ESTIRAMIENTO
Sentados en unasilla, con la espalda recta, los hom-
bros relajados y las manos apoyadas sobre los mus-
los, realizar los siguientes ejercicios con el maximo
de amplitud que permitan tus articulaciones, pero,
igual que antes, sin llegar a sentir molestias en nin-
gun momento:

» 1 - Flexiona el cuello hacia delante, lentamen-
te y con suavidad, trata de tocar el pecho con la
barbilla y poco a poco “enrolla” tu columna apro-
ximando tus hombros hacia las piernas, una vez
abajo, mantén la posicién durante 5 segundos,
volver lentamente a la posicion normal, descansa
5 segundos y repite el movimiento, un total de 4
veces.
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« 2 - Tira de los hombros hacia atras intentando
juntar las escapulas (paletillas). Mantén la posi-
cion durante 5 segundos, relaja los hombros 5 se-
gundos y repite el movimiento otras 3 veces.

- 3 - Estira un brazo y haz rotaciones hacia atras,
lo mas amplias posibles, como si estuvieses nadan-
do de espaldas. Hacer 10 a 15 rotaciones y luego
cambiar de brazo. Repite 3 veces con cada brazo.
Al finalizar, timbate en el suelo boca arriba y apo-

ya las pantorrillas sobre una silla, para descargar la
espalda.

COLUMNA LUMBAR

Entendiendo la columna lumbar como una de las
zonas del cuerpo en la que es mas comun el dolor
de espalda, creo que es muy necesario tenerla lo
mas fuerte y flexible posible, dentro de las posibili-
dades de cada uno.

A la hora de fortalecer el area lumbar, no vamos
a trabajar en la misma linea que en otras areas del
cuerpo, es decir, no vamos a centrarnos solo en el
area en cuestion, sino que vamos a fortalecer ade-
mas la musculatura sinérgica, luego en este caso
también dedicaremos unos ejercicios al abdomen y
los gluteos.

Como rutina de entrenamiento, te recomiendo
que trates esta dolencia en varios apartados, siem-
pre teniendo en cuenta que estos ejercicios deben
hacerse de forma lenta y controlada, ya que lo que
no queremos es agravar la situacion de tu espalda,
y sin olvidar que, si estads pasando por un episodio
de dolor, no debes hacerlos bajo ningun concepto,
espera a que remita el dolor para empezar:

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

APARTADO 1: ENTRENAMIENTO ABDOMINAL,
10 A 15 REPETICIONES POR EJERCICIO S L]
- 1- Elevacion de una pierna estira- L

da. Tumbado boca arriba, flexiona J
una rodilla y deja el pie apoyado en
el suelo, mantén la otra pierna esti- 7.3
rada en el suelo y soltando aire lleva NG\
la pierna estirada hacia arriba, todo e
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lo que puedas antes de que se do-
ble, bajala y repite. Primero un lado
y luego el otro.

e 2- Crunch. Tumbado boca arriba, con las dos ro-
dillas flexionadas y las plantas de los pies pegadas
al suelo, separa los hombros del suelo mientras
sueltas aire y vuelve a bajar inspirando. Mantén
tus manos detras de la cabeza, cruzadas sobre el
pecho o a los lados del cuerpo, como te sea mas
comodo.

« 3- Giros de cintura. En la misma posicion de los
crunch, con los brazos abiertos en cruz, y apoya-
dos en el suelo, lleva las dos rodillas a la vez ha-
cia el mismo lado soltando aire y vuelve al centro
inspirando, para llevar las dos rodillas de nuevo al
otro lado. Alterna un lado y el otro.

APARTADO 2: ENTRENAMIENTO LUMBAR Y GLUTEOS, 8 A 10
REPETICIONES POR EJERCICIO

« 1- Elevacion de cadera. Tumbado boca arriba,
con las dos rodillas flexionadas y las plantas de los
pies pegadas al suelo, eleva la cadera hasta que
se forme una linea recta entre rodillas, caderas y
hombros, y vuelve abajo para repetir.

- 2- El gato. A gatas arquea la columna hacia arriba,
flexionando el cuello, mantén la posicién y luego

vuelve a estirar la espalda dejandola recta, es de-
cir, paralela al suelo.

- 3- Elevacion de pierna y brazo contrarios. A
gatas, alarga el brazo derecho hacia adelante y la
pierna izquierda hacia atras, como si quisieras ale-
jar el pie de la mano y la mano del pie, vuelve a la
posicion de inicio y repite con el otro lado.

Por ultimo, los estiramientos, 15 segundos por
posicion, tal y como se puede ver en laimagen. [@

n :Como prevenir el dolor de espalda en
la oficina?

n :Sabes sentarte correctamente?
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DevOps: 6 formas de incrementar la calidad y velocidad en la

Adios a la war room,

hola DevOps 2.0

Informe de ciber riesgos 2016 de HPE
Elinforme anual sobre delitos cibernéticos
(Cyber Risk Report 2016) de Hewlett Pac-
kard Enterprise revela un aumento de la so-
fisticacion de los ataques y las dificultades
que las organizaciones tienen para adaptar-
se a las vulnerabilidades del perimetroy a

la diversidad de plataformas. %

La Documentacio

[{3Digital

como “Unicornios DevOps”, pero

organizacion, cultura de empre-

Es el momento de evolucionar a

genieria y asumiendo la respon-

entrega de aplicaciones
Empresas como Facebook, Flic-
kr, Etsy, Twitter, y Amazon han
liderado el camino y son vistas

muchas han fallado porque no
estaban dotadas de la correcta

sa, y herramientas disponibles.

DevOps 2.0, incrementando las
aptitudes de los equipos de in-

sabilidad del producto final.

R

perie Indicadores destacados de
la sociedad de la

HPE Security Research informacion en Espaiia

Tr i _ (febrero 2016)

E—— . N El dossier de indicadores des-
' tacados de la Sociedad de la In-
formacion en Espaia publicado
por el ONTSI, y correspondiente
a febrero de 2016, indica que el
numero de dominios registra-
do en enero a través de .es ha
crecido en lo que va de afioun

a un solo clic

¢ En qué hay que transformar
la Administracion Piiblica espaiiola?

PwC ha identificado diez razones por las que se
necesita transformar la Administracion Publica
espanola. Su decalogo recoge los motivos por
los que es preciso afrontar un reto necesario que
comienza a ser urgente y los ambitos en los que
hay que actuar. Dicho decalogo da respuesta a
las preguntas ;por qué es necesaria una trans-
formacion del sector publico espafiol? y jen qué
hay que cambiar?

whitepapers
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DESDE MI ANALISIS

3 Fernando Maldonado

Analista asociado a Delfos Research

Ayuda a conectar la oferta y la demanda
de tecnologia asesorando a la oferta en
su llegada al mercado y a la demanda

a extraer valor de la tecnologia.
Anteriormente, Fernando trabajo
durante mas de 10 anos como analista
en IDC Research donde fue Director de
analisis y consultoria en Espana.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Inversiones

en tecnologia:
sabiendo jugar a corto y largo plazo

estionar la creciente complejidad de entor-
nos hibridos, pérdida de control sobre el
presupuesto en tecnologia, desintermedia-
cion, necesidad de incorporar nuevas tecnologias
no concebidas para su uso en la empresa, identificar
fuentes de diferenciacién, impulsar la innovacion...

y, al mismo tiempo, seguir dando soporte al nego-
cio. Los retos que enfrenta el departamento de sis-
temas son abrumadores.

La légica del mercado impulsa a las empresas a
invertir en Tecnologias de la Informacién para avan-
zar en su transformacion digital. La innovacion se
acelera y para las empresas resulta dificil sequir el
dinamismo de una oferta que se encuentra en un
momento de explosién “cambrica’, que se manifies-
ta no sélo en la aparicién de nuevas empresas sino
también en una mayor amplitud y profundidad de
la oferta de las ya existentes.

La cuota de pensamiento de los departamentos
de sistemas en torno a la transformacion digital si-
gue aumentando, pero el grueso de su presupuesto
se encuentra en otro lado, en hacer que el negocio
siga funcionando.

Hoy, mds que nunca, los departamentos de siste-
mas deben saber jugar a corto y largo plazo porque
los presupuestos no son infinitos. Asi, las tecnolo-
gias que hacen que el negocio siga funcionando,
las que introducen mejoras incrementales y las que
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La innovacion se acelera y
para las empresas resulta
aificil sequir el dinamismo
de und oferta que se
encuentra en un momento

deexplosion ‘camobrica”

traen la promesa de transformar el negocio compi-
ten por el mismo presupuesto.

De este modo, si no puedo invertir mas, sélo que-
dainvertir mejor y esto significa transferir recursos y
capacidades de un area a otra:

 Que el negocio siga funcionando: Ganar eficien-
cias. Algunas de las tecnologias utilizadas en la

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

empresa no son fuente de diferenciacion pero sin
ellas la empresa no podria sobrevivir en el merca-
do, son necesarias para que el negocio siga fun-
cionando. Por ejemplo, infraestructura de comu-
nicaciones, correo electrénico... La aproximacion
a ellas debe ser la de buscar una mayor estanda-
rizacidon, mejorar la eficiencia y, llegado el caso,
externalizarlas. Siempre buscando la reduccién de
costes que permitan liberar recursos para invertir
en areas de diferenciacién y de futuro.

- Fuentes de diferenciacion actuales: Buscar me-
joras incrementales. Algunas de las tecnologias
existentes en el mercado no han alcanzado su
grado de madurez y todavia pueden representar
una fuente de diferenciacion incremental frente a
competidores cuando se integran en procesos cla-
ve de la empresa. Por ejemplo, las soluciones CRM,
plataformas de comercio electrénico... Aunque la
aproximacion a ellas debe ser su integracion en
los procesos clave para el negocio también pue-
den mejorarse la eficiencia simplificando aplica-
ciones, moviéndolas a cloud...

« Construir el futuro: Identificar y cristalizar la in-
novacion. Aprovechar la innovacion por combina-
ciéon de Big Data, Social Business, Movilidad, Cloud
e Internet de las cosas para generar soluciones de
negocio es uno de los cometidos esenciales que
tendran los departamentos de sistemas en el fu-
turo, ya sea facilitando la identificacion de nuevas
ideas o cristalizando el valor que éstas generan en
el negocio.

Hoy el presupuesto y los recursos estan en las dos
primeras, pero con el tiempo la tercera -construir el

futuro- irda ganando peso. Crear un area especifica
para ello permitira generar una transicioén sin sobre-
saltos, en la que se configure un nuevo departamen-
to a medida que cristalice la innovacién. Mientras
tanto también sera importante invertir en transferir
recursos de las primeras areas, es decir, invertir con
inteligencia.

Es imprescindible que el departamento de siste-
mas se oriente a servicios, que su ClO se convierta
en un broker de servicios, pero si aspira a liderar la
innovacion dentro de la empresa, entonces tendra
que ir mas alld y empezar a construir el futuro de-
dicando recursos a identificar de forma sistematica
servicios de negocio en torno a Big Data, Social Bu-
siness, Movilidad, Cloud e Internet de las cosas. Por
eso necesita invertir con inteligencia encontrando
el equilibrio entre el corto y largo plazo.

Si no, algun otro ocupara ese codiciado espacio. @

Sobre las dificultades de sequir el rit-
mo de innovacion de la oferta. Tribuna
De CIO a CIO, Rafael Abreu en el ITUser
numero 0

n Sobre inversiones en la transformacion
digital

n Criticas al sistema Bi-Modal
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GESTIONAR ELTALENTO

Marta Diaz Barrera

y Asesora de Talento, y fundadora
y CEO de Talentoscopio
EJ @MartaDzBarrera

Marta Diaz Barrera ha desarrollado su
carrera en multinacionales americanas
y francesas en entornos de innovacion,

donde ha ocupado puestos de gestion

y direccion. Desde el ano 2000 esta
creando y cohesionando equipos en
el sector tecnoldgico, ecommerce

y el ambito social. Es consultora de
Transformacion Digital y asesora de
Talento. Creadora del | Estudio de

Talento en Startups espanolas. Jurado

de Premios y colaboradora en medios

< de comunicacion.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Digital ideal

'Reaprender. La via hacia
. una Transformacion

En los ultimos dias he tenido la ocasion de moderar una mesa redonda sobre uno de los temas
Consultora Transformacion Digital 1, ic andentes de la economia actual: la Transformacian Digital

ientras estaba preparando el guidén, una
I\/\ de las primeras preguntas que me venian

a la mente fue ésta: jde verdad todas las
empresas saben qué es la Transformacion y en con-
creto la Transformacién Digital? Teniendo en cuen-
ta que es un campo todavia no muy desarrollado
en Espafa y en el que desafortunadamente no se
forma a los estudiantes de nuestras universidades,
no deberia de resultarnos extrafio cuando vemos
como algunas pymes se conforman con tener una

pagina web, una buena marca en el entorno online
y una estrategia de redes sociales.

Transformar es sindbnimo de cambio y, sin embar-
go, si miramos mas de cerca las dos palabras, vere-
mos que han ido evolucionando hasta tener conno-
taciones distintas. La palabra “cambio” enmarcada
en la época actual, supone partir de un producto fa-
bricado en el pasado y modificarlo en términos, por
ejemplo, de precio o de funcionalidad. La palabra
“Transformacion” sin embargo, implica crear futuro,
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evolucionar a otra velocidad y en otra dimension. La
Transformacion Digital supone entre otras cosas, la
reorientacion total del modelo de negocio, de prac-
ticas y procesos internos, disefiar un nuevo enfoque
mas espectacular de la experiencia de usuario. Im-
plica también, que las personas con las que trabaja-
mos en el dia a dia sean“mas duefos” de la empresa
y de sus propias funciones, lo que siempre revierte
en mayor compromiso, apuesta firme por los valores
y una mayor productividad y felicidad en el trabajo.

Tenemos la enorme suerte de ser testigos direc-
tos de grandes evoluciones y revoluciones en la hu-
manidad. Vivimos la cuarta Revolucién Industrial en
la que han entrado con mucha fuerza Internet de las
Cosas, la nanotecnologia, la robdtica y la Industria
4.0. Todo esta moviéndose a velocidad vertiginosa.
Pero jcomo estamos abordando la Transformacién
que se esta produciendo fuera de nuestros proyec-
tos y empresas? ;La estamos teniendo en cuenta
a nivel interno? ;Cémo hemos explicado el nuevo

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Un reciente estudio de Accenture concluye

queel /1% de los managers y directivos
detodo el mundo es consciente de este nuevo
contexto digital y se estd preparando de

/' manera proactivay rdpida para adquiri

las competencias necesarias

contexto empresarial global a nuestros equipos?
iCudl es la reaccion que hemos observado en las
personas, ante estos cambios digitales?

Durante la mesa redonda, uno de los invitados
comento que las personas “todavia” no se pueden
copiar y sin embargo la tecnologia si. Cuestion clo-
naciones aparte, y siguiendo con el enfoque del
Talento y las Personas, un reciente estudio de Ac-
centure concluye que el 71% de los managers y
directivos de todo el mundo es consciente de este
nuevo contexto digital, y se esta preparando de ma-
nera proactiva y rapida para adquirir las competen-
cias necesarias. La Comisién Europea ha creado un
marco de referencia de las nuevas competencias di-
gitales y practicamente cada semana nos explican
nuevas skills (a modo de ejemplo: critical thinking y
cognitive flexibility)

Hace mas de 20 afios que Inditex funciona sin defi-
niciones rigidas de perfiles de puestos, que practica
la toma de decisiones agiles y que busca estructuras

planas. Hace una década aproximadamente que Le-
roy Merlin es consciente del cambio y que entiende
la disonancia que existe entre el punto de venta y
el punto online. Ambas empresas estan llevando a
cabo planes de Transformacién Digital.

Despertemos y reaprendamos. Ya no nos sirven
las previsiones a diez anos. La velocidad de adop-
cion de la tecnologia y el ciclo de vida de las empre-
sas se acorta. Tampoco son validas las estrategias
farragosas con explicaciones de cientos de paginas
que pueden resumirse en tres parrafos o incluso en
menos. “Si la velocidad que notas fuera es mayor
que la que tienes dentro, entonces el fin estd cerca”.

En este nuevo escenario Talento y Personas tie-
nen y tendran, gran influencia. Lo apasionantes es
que todo esta por hacer porque la Transformacién
Digital supone aprender y desaprender para... rea-
prender. @

0

n Talento, clave para impulsar
la transformacion digital

n Siete claves de la transformacion digital
de las empresas

n Estrategia, el reto del talento y
la transformacion digital
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Informativos

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

nuestro Informativo IT.

Didlogos IT
Descubre en estas entrevis-
tas las dltimas tendencias
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Empresas IT

Ve el video Oracle Digital
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IT Reseller
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EL RINCON DEL CFO

23 Alejandro Pérez de Lucia Gonzdlez

Consultor financiero
en Gesurbe Project

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

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

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

El indice OMXIPI
- Iceland All - Share PI.-

ay cosas que no dejan de sorprender.
En el Grafico 1 podemos ver 2 cosas que
nos alertan claramente sobre la tendencia
bajista que van a tomar todos los mercados en los
proximos meses (la linea AD y la Linea ADn).
Pero antes de nada debemos explicar un poco el
grafico. Se aplica sobre el NYSE (New York Stock Ex-
change). jPor qué usamos este indice y no otro?

V/:

Existen varias razones pero las principales son:

+ Es de los mayores mercados de valores del mun-
do, tanto en volumen como en nimero de empre-
sas adscritas.

- El capital de las empresas adscritas a NYSE es 5 ve-
ces mayor al del Nasdaq y

« Por su composicidn, es el indice que reacciona de
forma mas lenta a los giros de mercado.
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EINYSE es idoneo para utilizar una estrategia de
andilsis de mercado denominada Market iming
qLie no s otra cosa que una estrategia gue
persigue sincronizar las compraventas de valores e '
onlos periodos mds productivos atendendoa

las tendencias de los mercados

Por lo tanto, el NYSE es idoneo para utilizar una
estrategia de andlisis de mercado denominada Mar-
ket Timing, que no es otra cosa que una estrategia
que persigue sincronizar las compraventas de valo-
res con los periodos mas productivos atendiendo a
las tendencias de los mercados. Lo realmente curio-
so e interesante es que observando el NYSE pode-
mos detectar estos procesos tanto en USA como en
el resto del mundo.

Para hacer este analisis tendremos en cuenta los
impulsos de la Teoria de Elliot y utilizaremos los por-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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centajes de Fibonacci para determinar retrocesos
y avances. No es éste el momento de complicar la
explicacién, por lo que me centraré en explicar las
consecuencias que detecta el grafico. Consecuen-
cias que ya adverti en mi anterior articulo.

La linea AD (Avance Descenso) la podemos identi-
ficar en la parte inferior del grafico en color negro. Es
una linea que se calcula a partir de la suma acumu-
lada de los valores que avanzan menos los valores
que retroceden. En los mercados alcistas, las accio-
nes ganadoras son mas numerosas que las acciones

800
o8.0

or.0
8-

B3T3

50

que caen, mientras que durante los mercados bajis-
tas ocurre exactamente lo contrario. De esta forma,
la linea Avance Descenso sera ascendente durante
los mercados alcistas y caera durante los mercados
bajistas. “Esta es la idea’, porque lo bueno de este
concepto es que no depende del precio ni del volu-
men, sino del n° de valores con lo que eliminamos
de un plumazo conceptos que suelen llevar al en-
gano.

En el grafico se ve como el indicador ya perdié en
enero de 2016 el minimo de octubre de 2014 y esto
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ya es una confirmacion de un cambio de tendencia
a bajista. Ademas, se ve como el indice rompe cla-
ramente la media de 150 periodos y la linea de 200
también cambia su tendencia a bajista poniéndose
por encima de aquella.

Por otro lado, en la parte superior del grafico se ve
un nuevo minimo de la linea ADn o linea AD Norma-
lizada y sigue rompiendo la linea de 20 sin llegar a 50.

El Summation (que no estd en el grafico) o McCle-
llan Summation Index, se calcula mediante la suma
acumulada de los valores diarios del Oscilador Mc-
Clellan. En enero de 2016 se puso claramente por
debajo del minimo de agosto de 2015 confirmando
la tendencia bajista.

Esta técnica se sincronizé con los mercados mun-
diales. De este modo, todos los indices que no co-

menzaron a ser bajistas a finales de 2015 acabaron
poniéndose bajistas en enero de 2016 con prodi-
giosa y calculada precisidon y la mano fuerte sale
de todos ellos sin compasion alguna. La tendencia
bajista se ha iniciado y nos acompanara un tiempo.

Pero, ;jde todos los indices?... Pues no... para-
fraseando al famoso coémic de Astérix, “Existe una
aldea aislada que resiste todavia y siempre al inva-

n

sor...

En efecto. Me refiero a un indice del NASDAQ eu-
ropeo. El indice OMXIPI - Iceland All - Share Pl que,
curiosamente (ver Grafico 2) se mantiene alcista
desde octubre de 2014 y con una importante “Mano
Fuerte” bien incorporada y que apuesta por este in-
dice desde entonces...

Muy al contrario de su homdlogo ruso, el NO-
RUX15 que se mantiene fuera de mercado desde
mediados del 2011.

Pero, ;jquién es este coloso que resiste con tanta
fuerza?

o

TR —— —
R L

|
1

’:-.-m!l )
e —

Tabla 1 Tabla 2
Simbolo Descripcion Nombre Accionista Acciones %
A Karpus Managementinc 2642105 3,88
A Oxbow Advisors 774623 1,14
A 1607 Capital Partners, LLC ~ 701.069 1,03
A Wells Fargo& Company 6797720 1
A Invesco Ltd. 483.076 0,71

OMXICELAND 8
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Tabla 3

Este indice lo componen:

- Eaton Vance Municipal Bond Fund (EIM)
« Toyota Motor Corporation (TM) y
- Vanguard Industrials ETF (VIS)

Eaton Vance Municipal Bond Fund (EIM) esta com-
puesto por los siguientes indices que se ven en la
Tabla 1. Este Fondo municipal tiene como principa-
les accionistas los incluidos en la Tabla 2.

Este indice, a pesar de los componentes que lo in-
tegran y sus accionistas no es el que tira del indica-
dor... para eso tenemos que acudir al siguiente:

El Toyota Motor Corporation (TM), compuesto por
los indices de laTabla 3, y tiene como principales ac-

Simbolo Descripcion Nombre

ANQASIA LM NASDAQ N AMERICA TELECOM LARGE MID CAP NASDAQ AsiaTelecom Large Mi

NASDAQ Asia Telecom Large

Grdfico 2
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£n los mercados aldistas, las acciones ganadoras
50N MdSs NUMerosas que las acciones que cen,

mientras que durante los mercados bajistas
ocurte exactamente lo contrario o
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cionistas los mencionados en la Tabla 4, un coloso
que en marzo de 2015 ha cerrado con unas ventas
de 227 mil millones de ddlares y unos beneficios ne-
tos de 18 mil millones de délares y un activo de 397
mil millones de dodlares.

Y, por ultimo, Vanguard Industrials ETF (VIS) que
es un fondo de inversién cotizado (Exchange-Tra-
ded Funds) que cotiza igual que una accién en el
mercado pudiendo ser negociado en el mismo sin
necesidad de conocer su valor liquidativo.

Tabla 4

Accionista Acciones %

Brandywine Global Investment 2,642,105 0,14
Management, LLC

Bank of America Corporation ~ 1.710976 0,11

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

El objeto del ETF es replicar un determinado indi-
ce bursatil o renta fija. Este fondo se encuentra en
la categoria de industriales porque invierte practi-
camente el 94,88 % en valores de este tipo, seguido
de materiales de consumo, consumo y tecnologia,
y posee unos activos netos de 1,97 mil millones de
délares y un rendimiento a 3 anos del 9,40%, con
unos beneficios anuales en torno al 4 %.

Este fondo invierte un 40 % de sus activos en im-
portantes companias como las incluidas en laTabla 5.

Me ha parecido realmente curioso este indicador
pues se mantiene realmente sélido y con una forti-
sima entrada de los grandes grupos inversores que
no ha mermado especialmente, mientras que el res-
to de indices del NASDAQ han sido una auténtica
caza de brujas.

Por ejemplo, el Nasdaqg OMX Russia 15 no levanta
cabeza desde septiembre de 2014, el OMX Nordic 40
no para de bajar y es literalmente abandonada por
los grandes inversores desde abril de 2015 al igual
que el OMX Copenhagen 20, el OMX Stockholm 30,
el OMX Oslo 20 Gl, el OMX Helsinki 25 e, incluso, el
Nasdaq 100 o el Composite index.

Tabla 5

Compaiia Simbolo % Activos

Ita Air Lines, In mmon AL 1,7

Estos 2 ultimos sufren el recorte propio de los in-
dices bursatiles que han dado la vuelta pero resulta
realmente interesante lo que ocurre con el OMXIPI.

Loégicamente, sufrird recortes porque esa va a ser
la tendencia del mercado pero se mantiene sorpren-
dentemente fuerte y es digno de ser observado por
los analistas del sector. [

i

l] :Qué es el NYSE?

n New York Stock Exchange

n Analisis de Fibonacci y Teoria de Ondas
de Elliott

n indice OMXIPI - Iceland All - Share PI
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