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				El nuevo proceso de consolidación del sector no cesa. Y esto es solo el prin-cipio. Finalizamos el mes de marzo, en pleno primer aniversario de uno de los acon-tecimientos más trágicos que han acaecido en las últimas décadas, con una noticia que ha sa-cudido nuestra industria. Tech Data y Synnex han firmado un acuerdo de fusión valorado en torno a 7.200 millones de dólares. La compa-ñía emergente suma unos ingresos anuales pro-forma de aproximadamente 57.000 millo-nes de dólares, abarca más de 100 países de las regiones de América, Europa y Asia-Pací-fico, aúna una cartera diversificada de más de 200.000 productos y soluciones, y aglutina más de 150.000 clientes y 1.500 fabricantes. Números que hacen de esta nueva entidad el mayor gigante de la distribución tecnológica a escala mundial. Recordemos que Tech Data fue 

				adquirida hace apenas año y medio por el fon-do de inversión Apollo Global Management, que ahora gestionará el 45% de la empresa resultan-te. El 55% restante recaerá en los accionistas de Synnex, compañía que, aunque no opera en Es-paña, se erige como una de las grandes referen-cias de la distribución dentro del índice Fortune 500. Competencia directa de Arrow o Ingram Mi-cro en el mercado norteamericano, el mayoris-ta adquirió en 2017 parte de Westcon-Comstor, haciéndose con sus operaciones en Norteaméri-ca y Latinoamérica, y con el 10% del accionariado de su negocio de EMEA y APAC.

				¿Cuándo comenzará a impactar esta masto-dóntica operación en el mercado español? ¿En qué medida? Todavía es pronto para garantizar las respuestas, pero, sin duda, terminará agi-tando el tablero. ■

				Pablo García Reales
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				La cartera de productos de HyperX abarca periféricos para videojuegos, como auriculares, teclados, ratones, y accesorios para consolas. “El crecimiento del mercado de periféricos es una oportunidad para nosotros y la incorporación de HyperX a nuestra cartera impulsa nuevas formas de innovación y crecimiento para nuestro negocio”, asegura Enrique Lores, de HP.

			

		

		
			
				HP refuerza su negocio de PC con la compra de la división HyperX de Kingston

			

		

		
			
				HP Inc ha firmado un acuerdo en firme con Kingston Technology Europe por el que adquiere su divi-sión de gaming HyperX, cuya cartera de pro-ductos abarca periféricos para videojuegos, como auriculares, teclados, ratones, alfom-brillas, micrófonos USB y accesorios para consolas. La adquisición respalda la estrate-gia de HP de impulsar el crecimiento de su negocio de PCs, donde los juegos y los peri-féricos son segmentos relevantes.

				Según los términos del acuerdo, HP paga-rá a Kingston 425 millones de dólares, suje-tos al capital circulante y a otros ajustes, para adquirir la cartera de HyperX, mientras que Kingston conservará los productos DRAM, Flash y SSD para gamers. Se prevé que la transacción se cierre en el segundo trimes-tre de 2021, a la espera de la revisión regula-toria y otras condiciones de cierre habituales.

				“Damos la bienvenida a nuestra familia HP a HyperX, un referente en periféricos cuya tecnología cuenta con el respaldo de gamers de todo el mundo”, explica Enrique Lores, presidente y CEO de HP Inc. “Segui-mos avanzando en nuestro liderazgo en el 

				campo de los PCs añadiendo innovación para mejorar la experiencia. El crecimiento del mercado de periféricos es una oportu-nidad para nosotros y la incorporación de HyperX a nuestra cartera impulsa nuevas formas de innovación y crecimiento para nuestro negocio”.

				La bonanza del sector del gaming

				Los videojuegos para PC siguen siendo muy populares, y se prevé que la industria del hardware para PC alcance en 2023 un valor de 70.000 millones de dólares. El mercado mundial de periféricos tiene previsiones que lo sitúan en 12.200 millones de dólares en 2024, y es ahí donde los periféricos para vi-deojuegos representen una parte conside-rable dentro de ese crecimiento.

				En los últimos años, HP ha ampliado su cartera global de productos para videojue-gos con potentes dispositivos como el por-tátil OMEN 15 y el portátil HP Pavilion Ga-ming 16. Más allá de los dispositivos, HP está promoviendo la innovación del softwa-re con OMEN Gaming Hub, un espacio para que los jugadores se conecten, customicen y 

				exploren sus equipos y juegos. Ahora, la in-corporación de HyperX al amplio ecosistema de gaming de HP ofrece nuevas e innovado-ras experiencias a todo lo que los jugadores ven, oyen y tocan.

				“El diseño de los productos de HyperX sa-tisfacen las demandas más exigentes de los gamers, desde los amateurs hasta los más profesionales, dándoles una ventaja com-petitiva y ayudándoles a mantenerse en el más alto nivel de juego”, explica John Tu, co-fundador y CEO de Kingston. “El crecimien-to de ambas empresas se basa en tener a nuestros empleados en el centro de nues-tras prioridades y, además, compartimos los mismos valores fundamentales y la misma cultura.”, subraya el directivo. ■
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				Tomàs Font asume 

				el cargo de Managing Director de la División, reemplazando así a Josep Aragonés, que ha sido nombrado Vicepresidente Europeo de CCH Tagetik. “Afrontamos un presente y un futuro lleno de desafíos que exigen respuestas rápidas y certeras. No tengo ninguna duda de que nuestro equipo está preparado y capacitado para superarlos con éxito”, afirma Font.

			

		

		
			
				Wolters Kluwer reorganiza la dirección de la División de Tax & Accounting en España

			

		

		
			
				Tras dar a conocer recientemen-te sus resultados económicos correspondientes al ejercicio 2020, Wolters Kluwer ha llevado a cabo cambios organizativos que afectan a la dirección de la División de Tax & Accoun-ting en España. Josep (Pep) Aragonés ha dejado con fecha 1 de marzo su car-go como Managing Director de la Divi-sión para asumir el rol de Vicepresidente Europeo de CCH Tagetik, otra unidad de negocio dentro de la misma división, de-dicada a soluciones de software de pla-nificación financiera para corporaciones. Además, seguirá liderando la misma di-visión de Wolters Kluwer en Brasil, como sucedía hasta ahora.

				El nuevo Managing Director de Wol-ters Kluwer Tax & Accounting en Espa-ña es Tomàs Font, hasta ahora General Manager de la división en España. Font cuenta con una carrera de 13 años den-tro de la empresa en los que ha asumido la dirección de distintos departamentos 

				y ha trabajado codo con codo con Pep Aragonés.

				“Después de 14 años dirigiendo el ne-gocio de Software en Wolters Kluwer España, el negocio de la división Tax&Ac-

				counting, desde el pasado 1 de marzo asumo nuevas responsabilidades para dirigir nuestras soluciones CCH Tagetik en Europa, soluciones especializadas en Corporate Performance Management”, 
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				Tomàs Font , nuevo Managing Director de la División
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				señala Pep Aragonés. “Me sucede al frente de la dirección de Tax&Accounting Tomàs Font Zapater, a quien agradezco enormemente estos años de trabajo en equipo, dedicación y confianza”.

				“Wolters Kluwer y Pep como máximo espónsor, han confiado en mí para ocu-par, desde el pasado 1 de marzo, la posi-ción de Managing Director de la División de Tax & Accounting en España, un cargo que asumo con el entusiasmo que gene-ran los retos en momentos clave como este”, afirma Font. “Afrontamos un pre-sente y un futuro lleno de desafíos que exigen respuestas rápidas y certeras. No tengo ninguna duda de que nuestro equipo está preparado y capacitado para superarlos con éxito”. ■
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				Wolters Kluwer ha anunciado sus resultados del ejercicio 2020, en el que el volumen de negocio de la compañía ascendió a 4.603 millones de euros, lo que representa un crecimiento del 1% en moneda constante y del 2% orgáni-camente. El dividendo total propuesto para 2020 es de 1,36 euros por acción, un 15% más.

				La COVID-19 afectó principalmente a los formatos impresos, los ingresos no recurrentes y las nuevas ventas. Si bien el negocio digital y los servicios crecie-ron orgánicamente un 4%, alcanzando el 91% de la cifra total de negocio de Wolters Kluwer, el formato impreso descendió un 16% orgánicamente. El negocio recurrente creció un 4% orgá-

				nicamente, representando el 78% del total, mientras que el no recurrente descendió un 8% orgánicamente.

				El ahorro de costes ha permitido mantener las inversiones de Wolters Kluwer en desarrollo de productos y marketing, al tiempo que ha impulsado iniciativas de eficiencia y ha conse-guido una mejora de los márgenes. El margen operativo ajustado fue de 1.124 millones de euros, lo que supo-ne un incremento del 5% en moneda constante, y el margen de beneficio operativo ajustado aumentó 80 puntos básicos, hasta el 24,4%. El cash flow libre ajustado alcanzó los 907 millones de euros, lo que supone un incremento del 16% en moneda constante.
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				Pep Aragonés ha asumido el rol de Vicepresidente Europeo de CCH Tagetik, unidad de negocio dedicada a soluciones de software de planificación

				financiera para corporaciones

			

		

		
			
				
					
						SUMARIO

					

				

			

			
				
					
						NO SOLO IT

					

				

			

			
				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

			

			
				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

			

		

	
		
			
				[image: ]
			

		
		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

	
		
			
				IT Reseller · ABRIL 2021 

			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

		
			[image: ]
		

		
			[image: ]
		

		
			
				[image: ]
			

			
				
					ACTUALIDAD

				

			

		

		
			[image: ]
		

		
			[image: ]
		

		
			
				El fabricante acaba de anunciar sus resultados económicos, correspondientes a su año fiscal 2020, un periodo en el que vio crecer su negocio en un 18,4%. La firma alemana consiguió una facturación de más de 67 millones de euros.

			

		

		
			
				NFON se apoyó en su red de partners para crecer en 2020

			

		

		
			
				Ya lo anunció Klaus von Rottkay, CEO de NFON, el pasado 1 de di-ciembre, durante su primer en-cuentro con los medios de comunicación españoles. El objetivo de la firma era con-tinuar creciendo a doble dígito, y dicho y hecho. La compañía acaba de presentar sus resultados económicos correspon-dientes a 2020, un año en el que, a pe-sar de las dificultades que se están atra-vesando por culpa de la pandemia, logró crecer un 18,4% alcanzando una factura-ción de 67,6 millones de euros.

				Ésta es una muestra de que la estrategia de NFON para “posicionarse en el merca-do europeo de comunicaciones empresa-riales en la nube es la correcta”, tal y como señala la firma en un comunicado.

				Según cifras preliminares, los ingresos recurrentes de NFON durante 2020 cre-cieron un 23,6% hasta los 59,4 millones de euros, representando el 87,8% del to-tal de la facturación, 3,7 puntos porcen-tuales más que en 2019. El número de 

				extensiones instaladas se incrementó en 75.080 y ya alcanzan los 524.791, un 16,7% más que en 2019. 

				NFON destaca que estos resultados eco-nómicos se han obtenido en un momento marcado por la incertidumbre económi-ca. Mercados como España, Francia, Italia y Reino Unido (países en los que se han 

				adoptado medidas más restrictivas para frenar los contagios) se han visto obligados a impulsar el teletrabajo y a apostar por las comunicaciones unificadas. “Esto ha tenido un impacto en la evolución de los resulta-dos de NFON”, indican desde la compañía. 

				“NFON continúa beneficiándose de la creciente digitalización de la comunicación 
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				empresarial con Cloudya”, añade Klaus Klaus von Rottkay. “El mercado de las co-municaciones en la nube está experimen-tando un cambio estructural. 2020 fue un catalizador para este desarrollo y el trabajo flexible se considera la nueva normalidad”.

				De cara a 2021

				De cara a este año, NFON prevé un creci-miento de los ingresos recurrentes de en-tre un 14% y un 16%. También espera que estos representen el 85% de los ingresos totales en 2021. “Este año vamos a invertir más y, por lo tanto, estableceremos el rum-

				bo para lograr un mayor crecimiento. Esta-mos intensificando nuestras actividades de ventas en Europa a través de nuestra red de más de 2.700 partners y queremos que este número se incremente. También con-tinuaremos impulsando el desarrollo de nuestra cartera de productos”. ■
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							Klaus von Rottkay asume el rol de CEO de NFON con el objetivo de ‘continuar creciendo’

							David Tajuelo, NFON: Cloudya es una plataforma global de comunicación que facilita el trabajo híbrido

							NFON ingresó más de 49 millones de euros en los nueve primeros meses

						

					

					
						
							
								 más información

							

						

						
							[image: ]
						

						
							[image: ]
						

					

				

			

			
				[image: ]
			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				[image: ]
			

			
				
					
						
							[image: ]
						

						
							[image: ]
						

						
							[image: ]
						

						
							[image: ]
						

					

					
						
							¿Te ha gustado este reportaje?

						

					

					
						
							[image: ]
						

					
					
						
							[image: ]
						

					
					
						
							[image: ]
						

					
				

				
					
						[image: ]
					

					
						[image: ]
					

				

			

		

		
			
				NFON ha anunciado la disponibilidad de Nconnect Voice, una solución de telefonía que utiliza la tecnología VoIP para la ges-tión de las llamadas y es compatible con todas las funciones conocidas de RDSI, permitiendo migrar a la nube sin llevar a cabo la actualización de la infraestruc-tura. Las empresas pueden proteger su inversión en hardware, al ofrecerles la posibilidad de conectar su sistema PBX anterior y sus dispositivos, incluidos teléfonos de sobremesa a la nube. Con Nconnect Voice, las empresas obtienen 

				un acceso ventajoso al nuevo mundo de las comunicaciones en la nube, al tiem-po que aumentan el rendimiento de su sistema telefónico actual. La solución combina el control total de los costes con un paquete de prestaciones predefinido; la prevención del fraude con funciones de seguridad de última generación, como el bloqueo de llamadas y las copias de seguridad; la compatibilidad con herra-mientas de comunicaciones unificadas como Microsoft Teams; y un nuevo portal de configuración.
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				QNAP se afianza como fabricante de infraestructura

			

		

		
			
				Este año las circunstancias han lle-vado a QNAP Systems a celebrar su evento anual para partners en un formato 100% online, una ocasión en la que la compañía ha compartido con el canal lo último en soluciones de almace-namiento y networking para acelerar la transformación digital.

				Adrián Groba, country manager de QNAP España y Portugal, abrió el even-to con una presentación general, en la que anticipó las líneas estratégicas de la compañía para 2021. Así, en el área de innovación de producto y funcionali-dad, dentro del apartado NAS, destaca el lanzamiento del nuevo sistema operati-vo QuTS hero, que está basado en ZFS, mientras que, en el ámbito de portfolio de producto, la compañía está potencian-do su área de networking. Esta arrancó en 2019 con un primer lanzamiento de switches plug&play no gestionables, y ya el año pasado se expandió a switches gestionados, con una interfaz de gestión 

				diseñada por QNAP, switches smart, y ahora con el lanzamiento del router QHo-ra con SDWan.

				Sobre la evolución de la compañía, Adrián Groba aseguró que QNAP ha crecido en facturación y en cuota de mercado debi-do a diversos factores. En primer lugar, ha tenido un gran aumento de proyectos en 

				el área de Enterprise, por el lado de Corpo-rate y de Data Center. En segundo lugar, el volumen de proyectos en el sector público ha sido elevado, algo que Groba atribuye al elevado número de partners que le han permitido acceder a esos proyectos. Estos factores positivos han podido compensar la caída de inversión en las pymes, que 
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				En su evento para partners, la compañía repasó sus principales novedades, entre las que destaca el sistema operativo QuTS hero para NAS, sus nuevos switches gestionados y el router QHora. Además, animó a los asistentes a unirse al QNAP Partner Program, que ya está compuesto por más de 650 integradores de sistemas.

			

		

		
			
				De derecha a izquierda: Adrián Groba, country manager de QNAP España y Portugal; y Pedro Barranquero, Product & Marketing Manager de QNAP España
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				afectó al negocio de QNAP en lo referente a la demanda de productos de gama me-dia, no así en lo concerniente a la deman-da de equipamiento para continuar con su flujo de trabajo.

				“QNAP tiene la ventaja de que abarca desde un pequeño emprendedor o usua-rio doméstico que necesita salvaguardar sus datos, hasta el usuario Enterprise”, ha asegurado el country manager, para quien, frente a otros competidores, QNAP cuenta con una serie de ventajas a nivel de soluciones, incluido el sistema de ar-chivos ZFS y la disponibilidad de un amplio abanico de soluciones de networking, que complementa la parte de almacenamien-to. “Hay otros dos componentes fuera del área de producto que han marcado la diferencia: el servicio de preventa y pos-venta de apoyo a los partners, y el part-ner program, que ya está compuesto por unos 650 integradores de sistemas. Te-nemos mucho foco en el partner que ins-tala la solución, que da valor añadido, que puede explicar la funcionalidad al cliente y que está al día de las últimas novedades de nuestros equipos”, añade Groba.

				Novedades tecnológicas

				Por último, Groba hizo un repaso por las principales novedades de su portfolio, 

				empezando por QuTS hero, cuya princi-pal ventaja es que está basado en ZFS, lo que implica, entre otras ventajas, me-joras en la integridad de datos y en la reconstrucción del RAID. De momento la estrategia de QNAP pasa por ofrecer el sistema operativo de manera opcio-nal en una gama de sus productos NAS. Entre los más novedosos destaca el TS-h2490FU, que ofrece almacenamiento all-flash U.2 NVMe de 24 bahías en ZFS; el TS-h3088XU-RP, un almacenamiento all-flash preparado para 25GbE basado en ZFS; y el TS-h1886XU-RP, un alma-cenamiento ZFS y listo para 10GbE. Jun-to a ellos, la compañía está lanzando la gama 73A, que va a sustituir a la gama 73, y que también ofrece como opción el sistema QuTS hero.

				En el área de networking, son cuatro las líneas de producto de la compañía: 

			

		

		
			
				QNAP Systems presenta QVR DoorAccess, un nuevo sistema de control de acceso que funciona con el reconocimiento facial inteligente de QVR Face. El análisis de imágenes mediante IA ofrece un reconocimiento basado en datos biométricos que garantiza una estricta autenticación de la identidad, facilitando un sistema de acceso en puerta cómodo, seguro e inteligente.

				QVR DoorAccess funciona con las aplicaciones de vigilancia QVR de QNAP y admite el reconocimiento de múltiples ca-ras en tiempo real, listas de personas VIP/extraños creadas por el usuario y capturas de entrada para evitar el fraude y mejorar la administración de recursos humanos. 

				También se puede usar la reproducción de vídeo para revisar las grabaciones en de-terminados eventos para garantizar una administración más segura.

				El sistema incluye cinco elementos de administración: “controlador de acceso de puertas”, “puertas”, “usuarios”, “re-glas de acceso” y “registros de acceso”, lo que ofrece a los usuarios una admi-nistración más sencilla. QVR DoorAccess es compatible con sistemas de control de acceso de terceros (actualmente admite HUNDURE serie RAC-960 y serie RAC-2000). Los usuarios también pue-den establecer una base de datos facial y consultar el historial de reconocimien-to utilizando QVR Face.

			

		

		
			
				Apuesta por el reconocimiento facial basado en IA 
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				switches no gestionables de 2,5GbE y de 10GbE, switches gestionables de 10GbE y el router QHora. El primer router de la gama es el QHora-301W, compatible con WiFi 6 y con funcionalidad SD-WAN. “Con esto, lo que hace QNAP es dejar de ser un fabricante de almacenamien-to para convertirse en un fabricante de infraestructura”, apunta Groba, que an-ticipa que se añadirán más switches al portfolio durante las próximas semanas.

				Otra de las soluciones que ofrece QNAP es QcloudBACKUP, un servicio de backup en data center, certificado, que permite que los datos no salgan del territorio es-pañol. Con este servicio se puede reali-zar una copia de seguridad de todos los dispositivos NAS, así como de aplicacio-nes de empresa y bases de datos, inclu-so en caliente.

				A continuación, Pedro Barranque-ro, Product & Marketing Manager de QNAP España, centró su presentación en cómo funciona QuTS hero, y sobre todo en cómo instalarlo y optimizarlo. También explicó lo fácil que es gestio-nar un switch de capa 2 de QNAP con el firmware QNAP Switch System (QSS), y cómo configurar el router QHora-301W.

				Por parte de Western Digital, Pol Vi-laseca, Sales Manager para la región de 

				Iberia, hizo un repaso a WD Red, los pro-ductos de la compañía específicos para NAS y que convergen totalmente con las soluciones de QNAP, una familia com-puesta por las gamas de discos duros WD Red, WD Red Plus y WD Red Pro, y por los SSD SATA WD Red SAS500. Ac-tualmente la compañía tiene unos 90 productos compatibles con QNAP en la parte de SSDs. Asimismo, en la parte Enterprise, la compañía cuenta con la lí-nea WD Gold también compatible con la mayoría de sistemas de QNAP. Vilaseca finalizó su presentación animando a los partners a sumarse al programa de ca-nal myWD.

				Si desea acceder al evento completo pinche en este enlace. ■
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				El objetivo de la compañía es ofrecer a las pymes nacionales una solución avanzada pero asequible de protección del dato con cobertura antimalware y antiransomware. El equipo local estará liderado por Matteo Restelli, como Country Manager; Eduardo García Sancho, como Sales & Channel Manager; y Ander Cabarcos, como Technical & Presales Manager.

			

		

		
			
				Syneto abre oficina en España, donde ya estaba presente a través de Esprinet

			

		

		
			
				Con el claro objetivo de estar más cerca del cliente y de dar una res-puesta más ágil a las demandas de empresas pequeñas y medianas, Sy-neto desembarca en España abriendo su primera oficina a nivel nacional. De esta manera, la compañía italiana acelera su presencia en el mercado ibérico, donde ya estaba presente de la mano de su mayo-rista Esprinet. Para ello Syneto ha apos-tado por la creación de un equipo local con amplia experiencia liderado por Matteo Restelli, como Country Manager; Eduar-do García Sancho, como Sales & Channel Manager; y Ander Cabarcos, como Tech-nical & Presales Manager.

				El propósito de la compañía en España es ofrecer a las pymes nacionales una solución de hiperconvergencia y seguri-dad avanzada del dato con cobertura an-timalware y antiransomware que mejo-re su rendimiento. En muchas ocasiones este tipo de empresas no tienen acceso a tecnologías muy avanzadas de protec-

				ción del dato y sufren paradas de pro-ducción importantes. La solución todo en uno asequible y fácil de gestionar que ofrece Syneto minimiza estas paradas de produc-ción, garantizando e 
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				inmunizando las copias de seguridad y ofreciendo una mayor velocidad de res-tauración en caso de caída del sistema (principalmente por temas de ciberse-guridad o ataques en el dato) en tan solo 15 minutos. “Se trata de generar inmu-nidad ante posibles ataques de malware y específicamente ante los ataques de ransomware,” comenta Eduardo García Sancho.

				Estrategia nacional

				La estrategia de Syneto a nivel nacional abarca empresas tanto de ámbito públi-co como privado de hasta 500 emplea-dos, que estén en un ámbito productivo en el que una parada de producción de su sistema informático sea un inconve-

				niente y un perjuicio grave en su activi-dad. Según García Sancho, “nos dirigimos a todas aquellas empresas y sectores industriales que busquen evitar paradas de producción en sus sistemas informá-ticos y que tengan especial sensibilidad a un ataque de malware o ransomware. No solo se trata de evitar la pérdida de datos sino también de minimizar los tiempos de paradas de producción”.

				El principal objetivo del equipo a corto plazo es dar a conocer la marca y las so-luciones que ofrece para, así, ir adquirien-do cuota de mercado a mayor velocidad y en un periodo inferior a cinco años, posi-cionar a la compañía como líder del mer-cado en soluciones TI para el mercado de la pyme.

				“En cuanto a España, somos muy opti-mistas, ya que los datos hasta ahora nos llevan a pensar que no solo este segundo año vamos a seguir cumpliendo objetivos, sino que incluso esperamos superarlos con creces por la enorme acogida que es-tamos teniendo en el mercado nacional”, afirma el directivo. ■
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				Tras la pandemia de la COVID-19, el mercado está demandando soluciones más potentes dentro de los entornos híbridos para dar soporte a esta nueva mo-dalidad de teletrabajo que estamos viviendo. Las em-presas con entornos híbridos 

				son el futuro, ya que este tipo de entornos supone una optimización de los costes y una mejora tecnológica general, aportando una gran flexibilidad a las pequeñas y medianas empresas. “Somos optimistas de cara al núme-ro de empresas que están 

				adquiriendo tecnología en entornos híbridos para tra-bajar con productos seguros y fiables como pueden ser los de Syneto. La hibridación será la solución tecnológica que comandará el merca-do en los próximos 5 años”, concluye García Sancho.

			

		

		
			
				En pro de la hibridación
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				La COVID-19 ha trastoca-do la vida de empresas y ciudadanos que ven con incertidumbre el futuro. A la preocupación sanitaria se le unen unas previsiones eco-nómicas, y de desempleo, nada esperanzadoras. Des-cubre en este IT Research cuáles son las principales previsiones para España y cuál es el papel que va a jugar la tecnología en la re-cuperación a través de más de 40 gráficos, divididos en seis bloques, y las opinio-nes de diversos analistas del sector.

			

		

		
			
				España en la era post-COVID
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				Según datos de Future Source, en 2020 Newline España vendió cerca de 3.000 monitores, lo que la sitúa como una de las marcas de soluciones interactivas de mayor crecimiento en nuestro país. El compromiso de la compañía para este año se materializa en las series MIRA y Flex, dos modelos de la gama corporate que facilitan la colaboración empresarial.

			

		

		
			
				Newline se hace con el 16% del mercado de monitores interactivos en España

			

		

		
			
				Newline ha hecho balance del ejercicio 2020, un año en el que se alzó como una de las empre-sas de soluciones interactivas con mayor crecimiento en el mercado nacional. De acuerdo con datos de la consultora Future Source, en 2020 Newline España vendió cerca de 3.000 monitores, lo que significa que una de cada seis pantallas vendidas fue de la marca Newline, un aumento de ventas que fue especialmente significativo durante los últimos meses del pasado año. Enaire, Puertos de Estados, la Universidad Politécnica de Madrid o el Partido Popu-lar fueron algunos de los clientes que en 2020 incorporaron monitores interactivos Newline en sus centros de trabajo.

				“Estamos muy satisfechos con el cre-cimiento que está teniendo la empresa. En pocos años hemos conseguido po-sicionarnos como una de las marcas de confianza dentro del sector y eso nos impulsa a seguir esforzándonos para ofrecer la mejor oferta de soluciones interactivas”, asegura José María Vicio-

				so, director de Desarrollo de Negocio de Newline España.

				Soluciones integradas

				Las series MIRA y Flex materializan el compromiso de Newline para el año 2021. Ambos modelos incluyen cámara y micrófonos integrados que los convierten en soluciones idóneas para adaptar cualquier es-pacio a los requisitos de la nueva normalidad laboral. Ya sea en casa o en la oficina, la colaboración es más sencilla gracias a estos dos modelos de la gama corporate. ■
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						Newline apoya la transformación del espacio de trabajo con Flex

						Newline extiende la garantía de sus monitores interactivos a cinco años
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				Cabe destacar asimismo que Newline ofre-ce cinco años de garantía con reinstalación para las series MIRA, NAOS IP y X. De esta manera la firma apuesta por la calidad con sus clientes, además de por la constante innovación en todas sus soluciones.
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				La compañía combinada tendrá un alcance global que abarca más de 100 países de las regiones de América, Europa y Asia-Pacífico, y una cartera formada por más de 200.000 productos y soluciones, que proporcionará mayor valor a sus más de 150.000 clientes y 1.500 proveedores. Los accionistas de Synnex poseerán el 55% de la entidad combinada.

			

		

		
			
				Tech Data y Synnex se fusionan creando un transatlántico de la distribución TI

			

		

		
			
				Synnex Corporation y Tech Data han firmado un acuerdo de fusión defini-tivo bajo el cual ambas compañías se combinarán en una transacción valorada en aproximadamente 7.200 millones de dóla-res, incluida la deuda neta. La compañía con-junta, con unos ingresos anuales pro-forma de aproximadamente 57.000 millones de dólares, proporcionará a clientes y provee-dores un alcance expansivo a nivel de pro-ductos, servicios y geografías para acelerar la adopción de tecnología.

				“Estamos entusiasmados de asociarnos con un líder de la industria de clase mundial como Tech Data y creemos que esta com-binación beneficiará a todos nuestros inver-sores”, asegura Dennis Polk, presidente y CEO de Synnex. “Esta transacción potencia un crecimiento acelerado de los ingresos y ganancias, una mayor presencia global y la capacidad de impulsar mejoras operativas significativas mientras continúa creando va-lor para los accionistas. Esperamos trabajar con los talentosos colegas de Tech Data y esperamos que nuestro negocio combinado 

				cree la oportunidad para que los miembros del equipo produzcan los más altos niveles de servicio a nuestros partners”.

				Titán resultante

				La compañía combinada tendrá un al-cance global que abarca más de 100 paí-ses de las regiones de América, Europa y Asia-Pacífico, y una amplia cartera diversi-ficada de más de 200.000 productos y so-luciones. Esta escala significativa propor-cionará mayor valor y eficiencia de compra 

				a los más de 150.000 clientes y de 1.500 proveedores de la nueva entidad y le per-mitirá acelerar la adopción de tecnología y atraer a los fabricantes de equipos origi-nales más innovadores.

				La transacción combina las plataformas de crecimiento de cada empresa para estable-cer una cartera diferenciada de soluciones de extremo a extremo en algunos de los seg-mentos de productos de mayor crecimien-to, incluidos el cloud, los centros de datos, la seguridad, el Internet de las cosas (IoT), los 
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				servicios, 5G e Intelligence Edge. Las líneas de productos altamente complementarios de las empresas y la plataforma de distribución global proporcionan flujos de ingresos diver-sificados y oportunidades de venta cruzada, incluida la capacidad de llevar al mercado una oferta completa de todo como servicio (EaaS).

				“Esto es transformador para Tech Data, Synnex y todo el ecosistema tecnológico. 

				Juntos, podremos ofrecer a nuestros clien-tes y proveedores un alcance, eficiencia y experiencia excepcionales, redefiniendo la experiencia y el valor que reciben”, explica Rich Hume, CEO de Tech Data. “La compa-ñía combinada también se beneficiará de una importante fortaleza financiera para invertir en su plataforma de crecimiento principal, así como en las tecnologías de ci-berseguridad, nube, datos e IoT de próxima generación, que están experimentando un crecimiento explosivo debido a las tenden-cias del trabajo desde casa y el retorno a la oficina. No podríamos haber alcanzado este hito sin el arduo trabajo de nuestros colegas, y esperamos trabajar juntos con el equipo de Synnex para reunir sin problemas a nuestras empresas y crear un valor significativo para nuestros accionistas”.

				Perfiles de cada compañía

				Tech Data actualmente es propiedad de fondos administrados por filiales de Apollo Global Management (Apollo Funds) y sus co-inversores. Al cierre de la transacción, los accionistas de Synnex poseerán aproxima-damente el 55% de la entidad combinada, y Apollo Funds el 45% restante. Matt Nord y Robert Kalsow-Ramos, socios de Apollo, afirman que “cuando adquirimos Tech Data, vimos el enorme potencial de crecimiento 

				transformador y de creación de valor a largo plazo. Esta transacción acelerará el impulso que ya estaba en marcha al unir a dos em-presas para adquirir una mayor escala y for-taleza financiera para liderar la industria. Es-tamos emocionados de seguir siendo parte del éxito continuo de la nueva compañía”.

				Aunque Synnex no opera en España, esta-mos ante una de las grandes referencias de la distribución dentro del Fortune 500. Com-petencia directa de Arrow o Ingram Micro en el mercado americano, el mayorista adquirió en 2017 parte de Westcon-Comstor, ha-ciéndose con las operaciones en Norteamé-rica y Latinoamérica y con el 10% del accio-nariado del negocio de EMEA y APAC. ■
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						Tech Data orienta al canal TI en la gestión de los fondos Next Generation EU

						Tech Data lanza una serie de soluciones tecnológicas preempaquetadas
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				Tech Data ha anunciado la adqui-sición de Finance Technology, una operación que mejora su capacidad para ofrecer soluciones innovadoras y flexibles de tecnología como servi-cio (TaaS) en toda la región europea. La plataforma Finance Technology permite a los partners gestionar el proceso TaaS durante todo el ciclo de vida de los productos tecnológicos y conecta a lo largo del proceso direc-tamente con interlocutores claves como bancos, avalistas de recompra e intermediarios para proporcionar decisiones de aprobación más ágiles.

				Resellers, comercios minoristas y operadoras pueden armonizar la integración de la plataforma de Finance Technology en sus entornos online y de tienda, como solución de marca blanca o utilizando la API de la plataforma, lo que les permite ofre-cer opciones financieras TaaS a sus clientes con una inversión mínima. Los partners también pueden bene-ficiarse de mejores oportunidades de venta cruzada y negocio adicio-nal, ya que los clientes pueden optar fácilmente por productos de mayor valor con accesorios y otros servicios asociados a la venta.

			

		

		
			
				Desde 2014, la colaboración entre Nutanix y Tech Data no ha dejado de crecer. Pues bien, ahora el mayorista ha anunciado la amplia-ción de su acuerdo de colaboración con Nuta-nix en el mercado español.

				En virtud del acuerdo, Tech Data Advanced Solutions incorpora a su cartera la oferta completa de soluciones y servicios de cloud computing e infraestructura convergente de Nutanix, con el objetivo de ayudar a su amplia base de partners en la creación de soluciones innovadoras, de gran rendimiento y seguras, para sus clientes finales.

				Actualmente, Tech Data distribuye las solu-ciones de Nutanix en Estados Unidos, Alema-nia, Australia, Francia, Gran Bretaña e India, entre otros países.

			

		

		
			
				Acuerdo con Nutanix en España
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				Compra de Finance Technology

			

		

		
			[image: ]
		

		
			[image: ]
		

		
			
				
					
						SUMARIO

					

				

			

			
				
					
						NO SOLO IT

					

				

			

			
				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

			

			
				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

			

		

	
		
			
				IT Reseller · ABRIL 2021 

			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

		
			[image: ]
		

		
			[image: ]
		

		
			
				[image: ]
			

			
				
					ACTUALIDAD

				

			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				Con José María Barranco como nuevo responsable comercial de la división, el objetivo del mayorista es seguir aportando soluciones, especialización, compromiso y máximo apoyo a los socios. La división estrena asimismo el área de negocio de LED, una gama de productos que hasta ahora no distribuía, y al frente de la cual estará Rubén Sánchez.

			

		

		
			
				Ingram Micro potencia su división de ProAV & UCC con una nueva estrategia

			

		

		
			
				El balance que Ingram Micro hace del año 2020 en el área de audio y video profesional y comunica-ciones unificadas se puede definir como desafiante, ante todo lo que ha ocurrido y sabiendo que se debe continuar com-batiendo esta pandemia, que llevará más esfuerzo y tiempo de lo que inicialmente se esperaba.

				“La imaginación, la tenacidad, el coraje y un compromiso inquebrantable es como me gustaría describir el trabajo realizado por la división de ProAV & UCC de Ingram Micro durante este año 2020”, asegura Alex Rincón, ProAV & UCC Business Manager del mayorista en España. “Todo este es-fuerzo lo hemos hecho con el único objetivo de ofrecer a nuestros clientes nuestro me-jor servicio y calidad para el desarrollo del negocio de manera conjunta. Nos hemos encontrado ante una adversidad extrema saliendo de nuestras zonas de confort y actuando en circunstancias y condiciones nunca antes experimentadas. Pero el año 

				2020 ya ha acabado y a medida que en-tramos en este nuevo año 2021 hay mo-tivos para el optimismo a un regreso hacia la nueva normalidad que tanto esperamos”.

				División ProAV y UCC

				Por parte de la división de ProAV y UCC, Ingram Micro sigue trabajando con énfa-

				sis para poder seguir ofreciendo más va-lor a sus clientes y socios proveedores, y es ese motivo por el que Alex Rincón ha decidido realizar una serie de cambios, empezando por el nombramiento de José María Barranco como responsable co-mercial de la división. Barranco es pro-mocionado por los esfuerzos realizados 
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				en los últimos nueve años para liderar el desarrollo del negocio de la división, que, junto con el fuerte enfoque orientado ha-cia las soluciones, se ha convertido en un gran diferenciador para la organización.

				“Debemos seguir definiendo una estra-tegia cada vez más exigente hacia noso-tros mismos, ya que nos encontramos en mercados vivos y en cambio constante. La pandemia ha provocado que tanto el área de PROAV como la de UCC tengan nue-vas necesidades y creemos estar apor-tando lo que más se demanda en estos momentos, soluciones, especialización, compromiso y máximo apoyo a nuestros socios. Seguimos trabajando y disfrutan-do”, asegura José María Barranco.

				Negocio LED

				Por otro lado, Ingram Micro ha anunciado el lanzamiento del área de negocio de LED dentro de la División de ProAV, un movi-miento dirigido a apoyar al canal con una gama de productos que hasta la fecha no distribuía, labor que desempeñará Rubén Sánchez. Con más de 15 años de expe-riencia en el mercado y más de cinco en el desarrollo del negocio de LED, Sánchez cuenta con una amplitud de conocimien-tos tanto del mercado como del negocio de Display que van a ser fundamentales 

				para el éxito del desarrollo de esta área de negocio.

				Según Rubén Sánchez, “el objetivo de la nueva estrategia integral de Ingram Micro se basa en poder cubrir y dar el máximo soporte a nuestros partners ya especiali-zados en el LED en los diferentes niveles que ellos demanden, así como para que clientes no especializados en el mundo LED puedan abordar cualquier proyecto con garantías de éxito”.

				Nombramiento

				Adicionalmente, la división ha querido re-forzar al equipo comercial en la zona de Madrid con la incorporación de Ainhoa Hurtado, que va a desarrollar el negocio tanto de UCC como de ProAV y comple-mentar al actual equipo comercial de la división a nivel nacional.

				Ainhoa Hurtado atesora una gran expe-riencia en la venta de audio y video con-ferencia orientada hacia la integración de equipamiento para soluciones y su apor-tación será vital para el crecimiento de 

			

		

		
			
				Ingram Micro Cloud Spain distribuye productos en la nube de Amazon Web Services (AWS) desde hace más de un año. Pues bien, a partir de ahora el mayorista ofrecerá soluciones de AWS a organizaciones del Sector Público para sus partners, permitiéndoles participar en la digitalización del sector público mediante la actualización de sus in-fraestructuras tecnológicas y la adop-ción de los servicios que brinda la nube de AWS. Esta nueva oferta posiciona a Ingram Micro como uno de los grandes distribuidores de cloud, con una solución completa de Infraestructura como Ser-

				vicio (IaaS), complementada por otros proveedores.

				La digitalización y modernización de las infraestructuras tecnológicas en el sector público es uno de los ejes clave del reciente plan “España Digital 2025”, que, a través de fondos europeos de reconstrucción pretende ayudar a las Administraciones Públicas a mitigar el impacto económico y social del CO-VID-19. Las organizaciones del sector público se beneficiarán del ahorro de costos, la elasticidad, la flexibilidad, la seguridad y el alto nivel de cumplimien-to que ofrece la nube de AWS.

			

		

		
			
				Productos de AWS al sector público
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				la división. “Mi objetivo es incorporarme para transmitir todo este conocimiento y experiencia al canal de distribución de In-gram, ayudándoles de forma consultiva a crear soluciones tecnológicas adaptadas a las necesidades y capacidades de nues-tros clientes”, señala Hurtado. ■
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							Ingram Micro distribuirá las soluciones de videoconferencia de Owl Labs en Europa

							HNA vende Ingram Micro a Platinum Equity Partners por 7.200 millones de dólares
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				Submer ha firmado un acuer-do de asociación con Ingram Micro, por el que éste se convierte en distribuidor clave de su tecnología y soluciones de refrigeración por inmersión en Europa y en Oriente Medio. Gracias a esta colaboración, Ingram Micro podrá diseñar una solución que tenga la 

				tecnología de Submer integra-da y, de esta manera, ofrecer a la industria la posibilidad de compra de un centro de datos extremadamente eficiente en una caja.

				El interés en torno a la eficiencia y la sostenibilidad de los centros de datos ha aumentado significativamen-

				te, impulsado por una mayor preocupación por la carga de los centros de datos, que consumen muchos recursos naturales. Los datos actuales indican que la industria del centro de datos gastó 500.000 millones de kW de electricidad y emitió 354 millones de tone-ladas métricas de C02.

			

		

		
			
				Tecnología de refrigeración de Submer
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				Ingram Micro también ha reforzado al equipo comercial en la zona de Madrid con la incorporación de Ainhoa Hurtado
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				La COVID-19 ha trastoca-do la vida de empresas y ciudadanos que ven con incertidumbre el futuro. A la preocupación sanitaria se le unen unas previsiones eco-nómicas, y de desempleo, nada esperanzadoras. Des-cubre en este IT Research cuáles son las principales previsiones para España y cuál es el papel que va a jugar la tecnología en la re-cuperación a través de más de 40 gráficos, divididos en seis bloques, y las opinio-nes de diversos analistas del sector.

			

		

		
			
				España en la era post-COVID
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				Los resultados financieros consolidados del Grupo Esprinet corroboran las cifras preliminares, que apuntaban a un crecimiento de ventas del 14%, alcanzando los 4.492 millones de euros. El EBITDA creció un 24%, hasta los 69 millones, mientras que los ingresos netos aumentaron un 35%, superando los 31 millones de euros.

			

		

		
			
				Esprinet cierra 2020 consciente de haber sido “el mejor año de su historia”

			

		

		
			
				El Consejo de Administración de Es-prinet ha aprobado los resultados financieros del ejercicio fiscal 2020, finalizado el 31 de diciembre de 2020. Así, las ventas por contratos con clientes ascen-dieron a 4.491,6 millones de euros, un 14% más en comparación con los 3.945,4 millo-nes de euros ingresados en 2019.

				El beneficio bruto ascendió a 194,5 mi-llones de euros, un 10% más que en 2019 (176,1 millones de euros), que compensó la reducción del margen porcentual (4,33% frente a 4,46%), por la mayor incidencia de ventas de PC y smartphones, y a pesar del efecto diluyente vinculado a la importante caída de ventas y margen de beneficio de Celly provocada por la suspensión parcial de actividades. Restando la aportación positiva de la adquisición del Grupo GTI, por un im-porte positivo de 4 millones de euros del re-sultado de 2020, se estima que la variación del beneficio bruto hubiera rondado el 8%.

				El EBITDA ajustado fue de 69,1 millones de euros, un 24% más en comparación con los 55,7 millones de euros de 2019. Exclu-yendo la contribución positiva de la adquisi-

				ción del Grupo GTI, el EBITDA ajustado ha-bría sido de 67,8 millones de euros (un 22% más). El EBIT se sitúo en 47,6 millones de euros, un 16% más frente a los 41,1 millo-nes de euros de 2019.

				Los ingresos netos ascendieron a 31,8 mi-llones de euros, un 35% más en comparación con los 23,6 millones de euros de 2019. El beneficio por acción ordinaria, igual a 0,63 euros, mostró un aumento del 37% en com-paración con el valor en 2019 (0,46 euros).

				Valoración 

				“Cerramos 2020 sabiendo que fue el mejor año de nuestra historia. Esto es aún más sig-nificativo si se considera dentro del contexto global actual”, explica Alessandro Cattani, CEO de Esprinet. “Logramos apoyar a las empre-sas, clientes y consumidores finales, gracias al compromiso constante de todo nuestro equipo, asegurando que tuvieran pleno ac-ceso a las tecnologías flexibles y de alto ren-dimiento que la situación requería, evitando interrupciones en la cadena de suministro, garantizando altos niveles de resiliencia y calidad del servicio ofrecido y el diseño de la 

				configuración óptima necesaria para afrontar mejor los efectos a largo plazo de este nuevo modus operandi.”.

				“Estamos preparados –prosigue Cat-tani– para dar la mejor respuesta al im-portante crecimiento de la demanda de tecnología prevista en los próximos años, plenamente conscientes del papel cada vez más central de los distribuidores en el proceso de la implantación de la misma. Nuestro modelo de negocio flexible, nues-tro know-how y la selección continua de las mejores soluciones del mercado nos permitirá apoyar a todos nuestros clientes en la configuración, suministro y uso de las tecnologías más avanzadas que, ahora más que nunca, son la base del éxito em-presarial y la calidad de vida de todos”. ■
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						Esprinet Ibérica completa el proceso de certificación Customer Centric de S2CX
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				El mayorista superó la media del mercado, alcanzando los 2.600 millones de euros de ingresos anuales. A pesar de la pandemia, Exclusive amplió su presencia geográfica con nuevas adquisiciones, lanzó su plataforma digital X-OD bajo demanda, y sentó las bases para ejecutar su nueva visión como especialista en infraestructuras digitales de confianza.

			

		

		
			
				Exclusive Networks registra un crecimiento del 8% ayudado por su foco en ciberseguridad

			

		

		
			
				Exclusive Networks ha presenta-do sus resultados financieros de 2020, un año en el que, a pesar de las difíciles condiciones comerciales, el mayorista alcanzó los 2.600 millones de euros de ingresos anuales. La compañía mantiene así su dinámica de desarrollo con un notable crecimiento orgánico de ventas del 8%, junto con la expansión de su huella global y de su base de compe-tencias gracias a tres adquisiciones es-tratégicas.

				“A pesar de toda la incertidumbre y las dificultades de 2020, ha sido un año de resistencia, determinación y sólidos re-sultados para Exclusive Networks. Este fantástico rendimiento también ha sido posible gracias a nuestra increíble y ex-tremadamente comprometida plantilla en todo el mundo, y a nuestros socios y clientes que han estado a la altura 

				del desafío del “business-as-unusual”, asegura Jesper Trolle, CEO de Exclusi-ve Networks. “No me cabe duda de que nuestra herencia y especialización en ci-berseguridad ha sido un factor clave en nuestro éxito durante este periodo, por lo que tiene una influencia tan profunda en nuestros próximos pasos como em-presa. Nuestra visión es la de un mun-do totalmente seguro para todas las personas y organizaciones, y tenemos la misión de hacerlo realidad. Como es-pecialistas en infraestructuras digitales de confianza, estamos en una posición ideal para ayudar a nuestros socios a aprovechar las numerosas e importan-tes oportunidades que se presentan”.

				Factores de crecimiento

				Exclusive registró un fuerte crecimien-to orgánico en múltiples regiones, favo-
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				Jesper Trolle, CEO de Exclusive Networks
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				recido por el incremento del peso de los servicios dentro de los ingresos totales en muchas regiones afectadas por las limitaciones de la COVID. El buen rendi-miento tanto de los nuevos proveedores emergentes como de los tradicionales; el mayor impulso del mercado entre los proveedores “principales”, con tasas de crecimiento superiores a las del mercado; y la ampliación del porfolio con 17 nuevos proveedores y un mayor alcance geográ-fico de los mismos, han contribuido al ré-cord de ventas e ingresos operativos del mayorista.

				El año 2020 también ha sido testigo de la digitalización de las operaciones de back-office de Exclusive Networks y del lanzamiento de X-OD, su plataforma de entrega bajo demanda basada en un modelo de suscripción para soluciones de proveedores y servicios profesionales, que aceleró el rápido crecimiento de los 

				ingresos recurrentes por suscripción. Asi-mismo, se sentaron las bases para ejecu-tar su nueva visión de cara a 2021 como especialista mundial en infraestructuras digitales de confianza.

				“A pesar de los desafíos de 2020, nues-tro ADN disruptivo nos permitió adaptar-nos rápidamente a la ‘próxima normali-dad’, continuando la ejecución de nuestros planes, expandiendo nuestra presencia local en todo el mundo, impulsando nue-vas innovaciones digitales y atrayendo más talento de alto nivel a nuestras filas”, explica Andy Travers, EVP Sales and Mar-keting de Exclusive Networks.

				Para Travers, “la oportunidad de avan-zar es significativa. Exclusive Networks está idealmente situada en el centro de una tormenta perfecta: el enfoque ace-lerado hacia la Transformación Digital; la veloz adopción de la nube y el trabajo distribuido; y una mayor dependencia de la seguridad y la integridad, nos sitúan en una coyuntura de gran oportunidad. Junto a nuestros proveedores líderes y socios de confianza, nuestra visión de ‘el servicio primero’ y nuestra continua innovación digital, nos comprometemos a garantizar que nuestros socios van a seguir siendo relevantes y creando valor en un mundo digitalmente cambiante”. ■
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							Exclusive adquiere Nuaware para acelerar las oportunidades de DevOps de sus socios

							Exclusive Networks anuncia la disponibilidad de su plataforma X-OD en España

							Exclusive Networks pretende revolucionar la distribución TIC con su nuevo modelo de suscripción
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				El buen rendimiento de los proveedores,

				el mayor impulso del mercado entre los

				fabricantes “principales”y la ampliación del porfolio han contribuido al récord de ventas
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				La COVID-19 ha trastoca-do la vida de empresas y ciudadanos que ven con incertidumbre el futuro. A la preocupación sanitaria se le unen unas previsiones eco-nómicas, y de desempleo, nada esperanzadoras. Des-cubre en este IT Research cuáles son las principales previsiones para España y cuál es el papel que va a jugar la tecnología en la re-cuperación a través de más de 40 gráficos, divididos en seis bloques, y las opinio-nes de diversos analistas del sector.

			

		

		
			
				España en la era post-COVID

			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				
					
						SUMARIO

					

				

			

			
				
					
						NO SOLO IT

					

				

			

			
				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

			

			
				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

			

		

	
		
			
				IT Reseller · ABRIL 2021 

			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

		
			[image: ]
		

		
			[image: ]
		

		
			
				[image: ]
			

			
				
					ACTUALIDAD

				

			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				La oferta de productos de gaming de MCR ha disparado sus ventas en 2020, lo que es un fiel reflejo del crecimiento experimentado por la industria en España. “Muchos de nuestros dealers han compensado el retroceso en ventas experimentado en otros ámbitos gracias a la industria del videojuego”, afirma Pedro Quiroga, CEO del mayorista.

			

		

		
			
				MCR y su apuesta por 

				la industria del videojuego

			

		

		
			
				El sector del videojuego está vi-viendo una verdadera Edad de Oro. Con una facturación mun-dial que alcanzaba ya los 122.500 millo-nes de euros en 2018, se estima que en 2020 ha superado los 200.000 millones. Se trata de una industria muy afianzada, de grandes crecimientos sostenidos en el tiempo, que partía, en el momento de la pandemia, de unas excelentes perspecti-vas, pero que ha sabido superar todas las previsiones y disparar su potencial en es-tos últimos meses, quizá, como ninguna otra industria.

				Ahora, muchos se preguntarán si la in-dustria del videojuego seguirá estando entre los grandes actores del mercado también en este 2021 y si se ampliará aún más ese abanico de oportunidades de cross-selling que ha ofrecido y ofrece a la industria TI en general. Desde MCR an-ticipan que sí, que el mercado del video-juego y todo lo que mueve a su alrededor vive un momento imparable en España 

				que va a mantenerse en el tiempo, y que va a permitir que sectores afines dentro del mercado tecnológico sigan incremen-tando su facturación hasta alcanzar un 2021 de récord.

				En el caso de MCR, como mayorista na-cional especializado en el mercado del ga-

				ming, las previsiones son extraordinarias. “Nuestro posicionamiento en el mercado nos ha permitido ser testigo de cómo el canal de distribución TI en España ha vi-vido un año 2020 muy complejo y con-vulso, pero en el que precisamente la in-dustria del videojuego ha sido uno de los 
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				grandes salvavidas a los que ha podido agarrarse. Muchos de nuestros dealers han compensado el retroceso en ventas experimentado en otros ámbitos gracias a la industria del videojuego”, asegura Pe-dro Quiroga, CEO de MCR.

				Productos de alta gama

				Otro detalle crucial es que la propia indus-tria del videojuego ha actuado como un revulsivo a la hora de impulsar productos de alta gama. Ahora las gamas superiores son demandadas por perfiles de usuario que antes eran impensables, y este incre-mento en el nivel de exigencia del usuario ha repercutido directamente en equipos, periféricos y accesorios, cuya facturación ha aumentado no sólo en cantidad, sino también en calidad, todo debido al impul-so del mundo de los videojuegos.

				La oferta de productos de gaming de MCR, que ha disparado sus ventas en 2020, lo que es un fiel reflejo del crecimiento experi-mentado por la industria en España, abarca todo el espectro de productos disponibles, desde PCs, mini-PCs y portátiles, hasta periféricos tradicionales como altavoces, ratones, teclados o alfombrillas, así como accesorios para potenciar la experiencia de usuario, tales como equipos multimedia, sillas, guantes, gafas, cascos o auriculares 

				inalámbricos, entre otros muchos, y esta tendencia espera mantenerse de cara a 2021 y en adelante.

				“Muchos expertos de la industria ha-blan ya del imparable crecimiento de los juegos para móviles, de las nuevas posi-bilidades que se abren con 5G o del auge de los eSports como algunas de las ten-dencias para la industria del videojuego en 2021 y 2022. Desde MCR, como ma-yorista de referencia en España, seguire-mos apostando por esta industria como hasta ahora, ampliando nuestro catálo-go para respaldar las nuevas tendencias y cubriendo cualquier necesidad para los gamers”, añade Quiroga.

				Asimismo, de cara a 2021, MCR segui-rá apostando por realizar eventos, webi-nars, encuentros especiales con el sector del gaming, a fin de buscar un punto de encuentro con el canal de distribución de gaming, con el canal tradicional de tec-nologías de la información en general, así como con fabricantes, usuarios y aficio-nados, consultoras independientes, in-fluencers o expertos de la industria. ■
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							MCR refuerza su catálogo con las marcas de gaming y ofimática de Biomag

							El mercado de PCs para gaming crecerá un 25% en EMEA en el cuarto trimestre

							MCR Connect Gaming Live! analiza la evolución del sector del gaming
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				A pesar de operar en un sector muy castigado por la pandemia, AB Materials ha anunciado que durante 2020 ha consolidado su posición en el mercado con un crecimiento sostenido a nivel de facturación, acom-pañado de importantes mejoras en el servicio logís-tico, nuevo catálogo general para 2021, refuerzo en el servicio de atención al clien-te y apoyo al distribuidor.

				La división de material de oficina de MCR ha desarro-llado durante 2020 un plan de optimización de servi-cios aplicado a las áreas de logística, servicio al cliente y nuevos catálogos de pro-ductos. Las nuevas imple-mentaciones a nivel logísti-co se han traducido en una ampliación de la automa-tización de su almacén acompañado de mejoras en la preparación de pedi-

				dos, así como una mayor flexibilidad en la venta por unidades en más de 5.000 referencias. En el apartado de servicio al cliente, se ha reforzado el equipo huma-no de atención comercial con nuevas incorporacio-nes y se han mejorado los procesos para realizar las gestiones más habituales de un modo más rápido, cómodo y sencillo para el distribuidor.

			

		

		
			
				Crecimiento sostenido de AB Materials 
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				La documentación TIC,

				a un solo clic

			

		

		
			
				Anatomía del ataque a una cuenta privilegiada 

				Este documento técnico realizado por Thycotic describe un ataque a una cuenta privilegiada; explica cómo los atacantes externos o los internos malintencionados pueden explotar las vulnerabilidades utilizando ejemplos como la contraseña de una cuenta de correo electrónico comprometida que se convierte en una violación total de la seguridad de la red.

			

		

		
			
				Cloud Migration: Apuesta por el futuro de tu organización en la nube 

				En tiempos de incertidumbre, la migración a cloud supone una ventaja organizacional al obtener una mayor funcionalidad, escalabilidad y flexibilidad, además de accesibilidad en cualquier momento y lugar. Este documento de Making Science recoge las principales ventajas de la migración a la nube, ejemplos de migración y las capacidades que ofrece Google Cloud a las organizaciones. 

			

		

		
			
				7 consejos para proteger los datos de tu empresa y vencer al ransomware 

				La pérdida de datos no es una broma. Los ataques de ransomware y malware van en aumento, pero ése no es el único riesgo. Con demasiada frecuencia, las empresas piensan que sus datos están bien respaldados, pero en realidad no lo están. Este documento de Commvault muestra siete razones comunes por las que las empresas pierden datos, a menudo porque nunca estuvieron realmente protegidos, junto con consejos para ayudarte a evitar que te ocurra lo mismo.

			

		

		
			
				Guía para implementar 

				una CDN moderna 

				Este documento de Fastly señala la evolución de la relación de los desarrolladores con la CDN (Red de Distribución de Contenidos) y explica por qué las CDNs tradicionales están obsoletas. El texto también detalla los beneficios que pueden aportar las CDNs modernas, que van desde una mejor visibilidad de los patrones de tráfico hasta el diseño de APIs que potencian una experiencia de usuario personalizada.
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				El mayorista ha incorporado durante el mes de marzo las soluciones de video para trabajo híbrido de Logitech, así como el porfolio de smart meeting de Bose.

			

		

		
			
				Maverick AV refuerza su propuesta en torno a los nuevos modelos de teletrabajo

			

		

		
			
				Marzo ha sido un mes intenso para Maverick AV Solutions. El mayorista perteneciente al gru-po Tech Data ha incrementado su propuesta relativa a los nuevos modelos de teletrabajo.

				Por un lado, la compañía acaba de incor-porar a su oferta actual las soluciones de vídeo colaboración personal de Logitech, complementarias a las soluciones de ví-deo colaboración para salas de reunión del fabricante, ya presentes en el porfolio del mayorista desde su comercialización.

				Estas nuevas soluciones incluyen siste-mas de vídeo personales, como webcams con resolución de hasta 4K, auriculares profesionales wireless o cableados para la mejor experiencia de audio, tanto en casa como en las oficinas open space. Dentro de esta gama de soluciones destaca la Lo-gitech Brio, una cámara web empresarial con tecnologías RightLight 3 y HDR (rango 

				dinámico alto), que se ajustan automática-mente para que pueda ofrecer una imagen estupenda en cualquier entorno luminoso; y los auriculares Logitech Zone Wireless, con micrófono Bluetooth, diseñados para simplificar la comunicación y favorecer la concentración incluso en espacios de tra-bajo ajetreados, gracias a su tecnología de cancelación de ruido. Las soluciones vídeo y audio de Logitech para la colaboración personal también están disponibles en kit para ofrecer soluciones completas con un ahorro considerable respecto a la compra de los elementos por separado.

				Bose Professional

				Por otro lado, Maverick AV ha anunciado un nuevo acuerdo de distribución con Bose Professional, que se centrará inicialmente en la distribución de Bose Videobar VB1, un dispositivo de vídeo colaboración todo en uno que lleva a las salas de reuniones una gran experiencia de audio y vídeo. Con un diseño elegante y de pequeño formato, Bose Videobar VB1 cuenta con seis mi-crófonos de haz que se centran automá-

				ticamente en las voces de la sala y recha-zan el ruido, eliminando las distracciones durante las reuniones. La conectividad es muy sencilla, a través de un único cable USB o un dispositivo inalámbrico Bluetoo-th, y la cámara 4K ultra-HD con encuadre automático permite que todos vean y en-tiendan al presentador y se sientan como si estuvieran juntos en la misma sala. Este dispositivo está homologado por Micro-soft Teams para optimizar la experiencia en las reuniones de vídeo a través de esta plataforma colaborativa.

				“Bose es un fabricante muy respetado y este producto les permite ofrecer a los espacios de reunión su reconocida calidad de audio además de una gran experiencia de vídeo”, apunta Carlos Bertrand, director de Maverick AV Solutions, Tech Data Ibe-ria. “Este es un producto de gran atractivo y su diseño minimalista y su configuración plug and play lo harán sin duda muy popu-lar. Estamos encantados de poder apoyar a Bose a satisfacer la demanda en el canal y de trabajar con nuestros distribuidores para introducirlo en el mercado europeo”. ■
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							Context distingue a Maverick AV Solutions como Distribuidor AV del Año 2020

							Tech Data nombra a Joan Aixa director europeo de Smart Signage de Maverick Solutions
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				Con la distribución de las soluciones ProDisplay del fabricante, Charmex pasa a engrosar el canal mayorista de Epson en una clara apuesta por aportar todo el valor de la tecnología 3LCD con fuente de luz láser a sectores clave como los eventos, el digital signage, la educación o integraciones de alto valor en instalaciones fijas.

			

		

		
			
				Epson Ibérica y Charmex Interna-cional anuncian un acuerdo que permitirá al distribuidor de solu-ciones de alto valor para el sector comer-cializar las soluciones de videoproyección ProDisplay de la marca. Con este acuerdo, Charmex completa su catálogo de solu-ciones ProAV, con la tecnología avanza-da en videoproyección de alta luminosi-dad de Epson, que está revolucionando el sector de las experiencias inmersivas y el digital signage.

				Charmex pasará a distribuir las gamas de más de 6.000 lúmenes de la firma ja-ponesa, con especial protagonismo de 

				las soluciones con fuente de luz láser, que suponen una clara disrupción para el sector, aumentando la autonomía y ci-clo de vida de los productos y reduciendo considerablemente la necesidad de man-tenimiento, mientras consolida la mejor calidad de imagen gracias a la tecnología 3LCD propia de Epson.

				Incrementando porfolio

				De esta manera, Charmex pasa a engrosar el canal mayorista de Epson en una cla-ra apuesta por aportar todo el valor de la tecnología 3LCD con fuente de luz láser a sectores clave como los eventos, el digital 
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				Charmex potencia su propuesta de soluciones de videoproyección con Epson

			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				
					
						SUMARIO

					

				

			

			
				
					
						NO SOLO IT

					

				

			

			
				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

			

			
				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

			

		

	
		
			
				IT Reseller · ABRIL 2021 

			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

			
				[image: ]
			

		

		
			[image: ]
		

		
			[image: ]
		

		
			
				[image: ]
			

			
				
					ACTUALIDAD

				

			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				signage, la educación o integraciones de alto valor en instalaciones fijas. Según San-tiago Verdú, Director General de Charmex, “estamos comprometidos con brindar cada día más opciones de calidad a nuestros dis-tribuidores y sus clientes. La inclusión de un partner como Epson en las soluciones de Charmex nos permitirá tener un abani-co aún más variado con equipos líderes en el mercado, con una compañía que se cen-tra en impulsar la innovación y el desarro-llo tecnológico en un área en evolución, y orientada al proyecto de valor donde poder superar las expectativas de los usuarios”.

				Para Jordi Pallicera, director de la división ProDisplay de Epson Ibérica, el acuerdo con Charmex “viene a reforzar el trabajo reali-zado desde la división ProDisplays, consoli-dado ya por grandes proyectos y el lideraz-go en cuota de mercado de este segmento de videoproyección. Estamos convencidos de que la profesionalidad, calidad de servi-cio y amplia trayectoria de Charmex ayuda-rá a alcanzar grandes resultados y, lo que es más importante, permitirá a sus clientes disfrutar de la excelente calidad e integra-ción de nuestra gama de proyectores de alta luminosidad”. ■
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							Charmex y LG se alían para la comercialización de soluciones audiovisuales B2B

							Charmex distribuirá las soluciones de video y audio de Roland ProAV

							Charmex facilita al canal el acceso a sus soluciones de videoconferencia
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				La noticia llega en un momento de clara consoli-dación de Epson como líder global en soluciones de videoproyección de alta luminosidad, tras una irrupción vertiginosa en este segmento que cuenta con apenas cuatro años de trayectoria.

			

		

		
			
				Consolidación en 

				el mercado

			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				
					
						
							[image: ]
						

						
							[image: ]
						

						
							[image: ]
						

						
							[image: ]
						

					

					
						
							¿Te ha gustado este reportaje?

						

					

					
						
							[image: ]
						

					
					
						
							[image: ]
						

					
					
						
							[image: ]
						

					
				

				
					
						[image: ]
					

					
						[image: ]
					

				

			

		

		
			[image: ]
		

		
			[image: ]
		

		
			[image: ]
		

		
			
				[image: ]
			

		
		
			[image: ]
		

		
			
				La COVID-19 ha trastoca-do la vida de empresas y ciudadanos que ven con incertidumbre el futuro. A la preocupación sanitaria se le unen unas previsiones eco-nómicas, y de desempleo, nada esperanzadoras. Des-cubre en este IT Research cuáles son las principales previsiones para España y cuál es el papel que va a jugar la tecnología en la re-cuperación a través de más de 40 gráficos, divididos en seis bloques, y las opinio-nes de diversos analistas del sector.
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				Las áreas que centralizarán el gasto deben apoyar la transición ecológica y fomentar la transformación digital. Según IDC, al menos el 37% de los recursos deberían contribuir a las acciones climáticas y a la sostenibilidad ambiental, y al menos el 20% de los recursos deberían contribuir a la transición digital de la UE.

			

		

		
			
				Los países europeos invertirán gran parte de los fondos NextGen EU en TIC

			

		

		
			
				Si 2020 fue el año de la pandemia, y todas las empresas tuvieron que en-frentarse a la crisis y poner en mar-cha las iniciativas de respuesta y resiliencia, 2021 es el año de la recuperación, desde el punto de vista médico y económico. Todo el mundo está esperando vacunas y pla-nes nacionales de recuperación económi-ca, aprovechando también el apoyo masivo proporcionado por la Unión Europea a tra-vés de los fondos Next Generation EU.

				NextGen EU es un instrumento de recu-peración excepcional de 750.000 millones de euros que permitirá a la Comisión re-caudar fondos en el mercado de capitales para ayudar a reparar los daños económi-cos y sociales inmediatos causados por la pandemia. La pieza central de Next Gene-ration EU es el Fondo de Recuperación y Resiliencia, con 672.500 millones de euros en préstamos y subvenciones disponibles para apoyar las reformas e inversiones emprendidas por los países de la UE.

				Los Estados miembros están traba-jando en sus planes de recuperación y 

				resiliencia para acceder a los fondos con el objetivo de mitigar el impacto econó-mico y social de la pandemia y hacer que las economías y sociedades europeas sean más sostenibles, resilientes y mejor preparadas para los desafíos y oportuni-dades de las transiciones verdes y digi-tales. Para recibir el apoyo del Fondo de Recuperación y Resiliencia, los Estados miembros deben preparar planes nacio-nales de recuperación y resiliencia, pre-sentando sus planes antes del 30 de abril de 2021, y las reformas e inversiones de-berían aplicarse para 2026.

				IDC analizó los planes de recuperación en Europa, y cómo los Estados miembros asignaron sus presupuestos a áreas de inversiones destacadas. Las áreas que tienen un impacto importante en el gasto de TI deben:

				1Apoyar la transición ecológica: Al menos el 37% de los recursos de-berían contribuir a las acciones climáti-cas y a la sostenibilidad ambiental.

				2Fomentar la transformación digital: Al menos el 20% de los recursos debe-rían contribuir a la transición digital de la UE.

				“IDC espera que una gran proporción de los planes nacionales de recuperación y resiliencia –entre el 20% y el 35% de-pendiendo del país– se gaste en TIC para 2025”, afirma Carla La Croce, analista se-nior de investigación de European Custo-mer Insights & Analysis. IDC estima que los planes nacionales de recuperación y resiliencia darán lugar a inversiones digi-tales europeas por valor de aproximada-mente 150.000 millones de euros en los próximos 5 años. ■
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				El 40% de los CEOs señalan que el CIO constituye el impulsor clave de la estrategia empresarial dentro de la organización. Desde estrategia corporativa enfocada en tecnología, modernización y automatización, pasando por optimización y machine learning, son varias de las macrotendencias que impulsarán la transformación de las empresas.

			

		

		
			
				Los CEO miran a la tecnología como imperativo para la transformación del negocio

			

		

		
			
				La pandemia de la COVID-19 y sus consecuencias en la economía y las empresas han dejado muchos aprendizajes, pero tal vez el más importante en materia corporativa es el de acelerar en la verdadera transformación del negocio con la tecnología como estandarte. La duodécima edición del informe Tech Trends, elaborado por la consultora Deloitte, identifica las nue-ve tendencias estratégicas que proporcio-narán una ventaja en medio de un escenario de incertidumbre.

				Según el estudio, 7 de cada 10 ejecutivos califican el crecimiento disruptivo como fundamental para el éxito de sus com-

				pañías, pero solo el 13% confía en que su organización pueda cumplir con esa prio-ridad estratégica. Asimismo, el 40% de los CEOs señalan que el CIO constituye el im-pulsor clave de la estrategia empresarial dentro de la organización. “A medida que los altos mandos de la compañía ven a la tecnología como un imperativo para acti-var la oportunidad estratégica, los líderes pioneros en IT están adoptando enfoques diferentes, tecnologías y casos de negocio para revitalizar los activos fundamentales de la empresa”, sostiene Óscar Rozalén, socio de Consultoría Tecnológica de Deloi-tte España.

				El informe identifica las principales macro-tendencias que impulsarán la transforma-ción de las empresas en los próximos años:

				1Revitalización del core. La mo-dernización del ‘core’ del negocio es sobre todo un proceso de grandes costes, pero en un escenario de alta volati-lidad y de incertidumbre, estas inversiones 
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				deben asumirse con cautela e inteligencia. Ante este panorama, es más importante que nunca fortalecer la esencia del nego-cio y adaptarla para que asimile las nuevas capas de transformación digital. Por ejem-plo, sobre la reingeniería de procesos, se puede abrir la vista a la posibilidad de uti-lizar plataformas de terceros que ofrezcan modernización e innovación con un sano equilibrio frente a la inversión.

				2	MLOps: Inteligencia artifi-cial industrializada. De la In-teligencia Artificial se debe pasar a los procesos de MLops que implican la aplicación de enfoques de la metodología DevOps dentro de los procesos de la orga-nización, lo que puede fomentar la experi-mentación y la automatización inteligente dentro de las compañías. La sofisticación del Machine Learning genera ventajas competitivas para las empresas, pues re-

				vela eficiencias, hace predicciones sobre procesos operativos y, en consecuencia, mejora el desempeño de la compañía.

				3Revolución del dato. Duran-te los últimos años, los principales desarrolladores de IA se han dado cuenta de que la infraestructura y los mo-delos creados hasta ahora tienen como objetivo dotar de herramientas a los hu-manos para tomar mejores decisiones. Pero la tendencia más reciente apunta a que se deben crear tecnologías de extre-mo a extremo en las que solo intervengan las máquinas. Esto implica una revolución en la forma de pensar el MLops y su im-plementación en las empresas, ya que generará procesos en los que son solo las máquinas las que escalan las decisiones, las toman en tiempo real e identifican po-sibilidades de mejora.

				4Confianza Cero. El inesperado impulso que han tenido los dispositi-vos inteligentes en los últimos años, la adopción del 5G en nuestra vida cotidiana, la implementación del Edge Computing en las empresas y la expansión de las tecnolo-gías como el Machine Learning y la IA, abren posibilidades de negocio, y al mismo tiempo un sinfín de riesgos de seguridad. Esto ha derivado en la necesidad de innovar en ma-teria de ciberseguridad, con modelos como los de confianza cero, donde las solicitudes de acceso se validan desde todos los puntos de datos, incluyendo la identidad del usuario, el código del dispositivo, su ubicación y mu-chas más variables.

				5Replantear el lugar de tra-bajo digital. Optimizar la produc-tividad individual y de los equipos en un entorno mayoritariamente digital es 
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				La COVID-19 ha trastoca-do la vida de empresas y ciudadanos que ven con incertidumbre el futuro. A la preocupación sanitaria se le unen unas previsiones eco-nómicas, y de desempleo, nada esperanzadoras. Des-cubre en este IT Research cuáles son las principales previsiones para España y cuál es el papel que va a jugar la tecnología en la re-cuperación a través de más de 40 gráficos, divididos en seis bloques, y las opinio-nes de diversos analistas del sector.
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				un reto sin precedentes. Las organizacio-nes están optando por nuevas estrate-gias para crear una experiencia diferencial y potenciar el compromiso dentro de la compañía. La oficina como la conocemos dará el paso a los centros de colaboración, donde las reuniones se harán para innovar y mejorar la experiencia de los empleados.

				6Tecnología y estrategia. La distinción entre estrategia corpo-rativa y estrategia tecnológica es cada vez menor, se necesitan la una a la otra para generar una ventaja competiti-va real en las empresas. Sin embargo, un escenario tan cambiante como el actual y un abanico de oportunidades tecnológi-cas casi ilimitado hacen que los directivos necesiten ayuda. En este caso, los siste-mas de monitorización, análisis avanza-do con automatización, machine learning e inteligencia artificial entran en escena y 

				son aliados en el momento de identificar tendencias de negocio que clarifiquen el mapa de oportunidades y lo decanten por las más eficientes para cada industria.

				7Cadena de suministro, desen-cadenada. La idea tradicional de las cadenas de valor está cambiando, la obligada digitalización a la que se han visto sometidas algunas industrias como resulta-do de la crisis provocada por la COVID-19 ha abierto un escenario novedoso para enten-der los procesos de costes durante la pro-ducción en las empresas. Desde Deloitte ven cómo el centro de costes (generado dentro de una cadena de valor) se puede convertir en un impulsor de valor añadido.

				8Lo digital se une a lo físi-co. En 2020 la virtualización de la cotidianidad fue evidente. En los próximos 18 a 24 meses, las tendencias 

				apuntan a borrar la línea divisoria entre las experiencias virtuales y presenciales, para dar paso a una integración de las mismas, que deberá configurar el diseño de los productos y los servicios, un traje hecho a medida del consumidor.

				9Tecnología DEI: Herramien-tas para la igualdad. Dentro de los estándares de sostenibilidad, los componentes de equidad, diversidad e in-clusión despuntan con fuerza. Sin embargo, las tendencias apuntan al fortalecimiento de estas dimensiones en la empresa, pero con ayuda de la tecnología. La analítica de datos, la automatización y la implementación de la inteligencia artificial en las empresas entra-rán a jugar un papel clave dentro de la medi-ción de estos intangibles. ■
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							El 96% de las empresas espera mejorar los entornos de trabajo con tecnología inteligente

							El 44% de las empresas europeas posee tecnología obsoleta en su infraestructura TI

							El gasto en tecnología en España para 2021 rozará los 45.300 millones
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				El segmento de software experimentará el mayor crecimiento, cifrado en un 9,2%, seguido del segmento de dispositivos, que se espera aumente un 5,6%. Los presupuestos gubernamentales continuarán abordando las necesidades de recuperación y crecimiento de las comunidades y empresas, además de priorizar el acceso a servicios gubernamentales remotos.

			

		

		
			
				El gasto de las Administraciones Públicas en TI crecerá un 5% a nivel mundial

			

		

		
			
				Se pronostica que el gasto en TI por parte del sector público a ni-vel mundial alcanzará los 483.000 millones de dólares en 2021, lo que re-presenta un aumento del 5,1% respecto a 2020, según el último pronóstico de Gartner.

				En 2021, los presupuestos guberna-mentales continuarán abordando las ne-cesidades de recuperación y crecimiento de las comunidades y empresas. Ade-más, se priorizarán las inversiones para abordar la equidad digital y el acceso a servicios gubernamentales remotos.

				“Las organizaciones gubernamenta-les continúan afrontando el desafío de responder y recuperarse de la pande-mia del COVID-19”, señala Irma Fabu-lar, directora senior de investigación de Gartner. “Las medidas de salud pública y seguridad, incluida la vacunación de los ciudadanos, son de suma importan-cia, lo que requiere que los gobiernos continúen acelerando su viaje de trans-formación digital”.

				3 áreas despuntan

				Tres segmentos están en camino de superar el crecimiento general del mer-cado en 2021: software, dispositivos y servicios TI. El segmento de software, que incluye aplicaciones, infraestruc-tura y software vertical específico, ex-

				perimentará el crecimiento más fuerte, cifrado en un 9,2%. “Los gobiernos es-tán innovando a un ritmo más rápido al adoptar soluciones tecnológicas para necesidades operativas y de misión crí-tica. Estamos viendo un uso innovador de la tecnología y los datos para con-
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				trolar y responder a la pandemia, así como para brindar asistencia financiera y humanitaria”, apunta Fabular.

				A medida que las organizaciones gu-bernamentales continúan adoptando el trabajo remoto y los servicios públicos hiperconectados, se espera que el gasto en dispositivos crezca un 5,6% en 2021, frente al crecimiento del 1,6% en 2020. Por su parte, los servicios TI crecerán un 5,4% este año, frente a la subida del 4,8% del pasado año.

				“La pandemia expuso debilidades en la capacidad de las organizaciones gu-bernamentales para responder, escalar y asegurar servicios esenciales rápida-mente”, explica Irma Fabular. “Las leccio-nes aprendidas de las respuestas de las 

				organizaciones gubernamentales brin-dan el ímpetu para aumentar la resiliencia y construir un futuro más sólido para sus ciudadanos y empresas”. ■

			

		

		
			
				
					[image: ]
				

				
					
						[image: ]
					

					
						[image: ]
					

					
						
							La inversión pública en TIC cae un 22%, pese a la creciente adquisición de hardware

							Solo un tercio de las administraciones públicas españolas usa soluciones de IA

							El confinamiento disparó la demanda de hardware en el sector público
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				La pandemia ha obligado al sector públi-co a tomar las medidas necesarias para impulsar y fomentar el teletrabajo, un modelo muy poco común hasta ahora. Entre las medidas puestas en marcha, destaca una mayor evaluación estraté-gica de sus modelos cloud. De hecho, según el estudio anual Enterprise Cloud Index Report elaborado por Nutanix, el 82% de los entes públicos mencionan el modelo de nube híbrida como el ideal para hacer frente a la situación actual.

				El 43% de los encuestados en el sector público informó de un aumento directo de sus inversiones en la nube pública como resultado directo de la pande-mia, ocho puntos más que la media mundial. Esto muestra el esfuerzo de la Administración Pública por instaurar rápidamente el teletrabajo, un modelo que, debido a todas las restricciones con las que convivían en el pasado, les costaba mucho más adoptar que a otras 

				industrias. Además, la mayoría de las entidades de este sector (80%) tienen previsto mantener el teletrabajo y sólo el 4% prevé volver a su enfoque anterior a la pandemia.

				En 2019, el 53% de las instituciones mundiales trabajaron exclusivamente con centros de datos tradicionales, no habilitados para la nube. Sin embargo, en 2020, ese porcentaje se redujo al 22%. Las Administraciones Públicas están optando ahora por invertir en nubes privadas y públicas que se integrarán en un entorno híbrido gestionado de forma conjunta. En los próximos cinco años, el sector público espera un descenso de 20 puntos porcentuales en las instalaciones de centros de datos tradicionales y un aumento sustancial de 43 puntos en las implantaciones de nubes híbridas. Todos los encuestados del sector público cita-ron la seguridad como un factor impor-tante en la gestión de la nube híbrida.
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				Los Chromebooks y los tablets serán los grandes ganadores de la industria en 2021, con un crecimiento del 30% y del 8%, respectivamente. Canalys prevé que componentes cruciales, como pantallas y GPU, se enfrentarán a restricciones durante gran parte de 2021 y hasta bien entrado 2022, lo que dejará una cantidad significativa de demanda sin satisfacer.

			

		

		
			
				El mercado de PC crecerá un 8% en 2021 pese a la escasez de componentes

			

		

		
			
				Según las últimas previsiones de Ca-nalys, el mercado mundial de PCs (incluidos tablets) crecerá un 8% en 2021, tras un año de gran éxito para la in-dustria. Se espera que las ventas totales en 2021 alcancen los 496,8 millones de unidades, con todas las categorías dis-frutando de crecimiento.

				Los atrasos en los pedidos de dispositivos del año pasado están siendo impulsados por la demanda continua de trabajadores y estudiantes que aún se ven afectados por las restricciones de la COVID-19. Pero los problemas de oferta persistirán a lo largo de este año y serán la principal restricción para lograr mayores niveles de crecimien-to. Se espera un aumento de ventas del 54% en el primer trimestre y del 7% en el segundo. Los Chromebooks y las tabletas serán puntos brillantes para la industria en 2021, logrando un crecimiento del 30% y 8% respectivamente.

				“Tras el boom registrado en 2020, la in-dustria de los PCs crecerá en los próximos 

				años”, explica el director de investigación de Canalys, Rushabh Doshi. “Los pedidos atrasados y la fuerte demanda actual pre-sentan una gran oportunidad a corto plazo, mientras que la base instalada de usuarios de PCs aumentada muestra importantes oportunidades para futuras actualizaciones. Pero Canalys está adoptando una visión re-

				lativamente conservadora, proyectando un crecimiento de un solo dígito para este año y el próximo debido a la incertidumbre en torno al suministro y la distribución”.

				Limitaciones en 2021

				Componentes cruciales, como pantallas, GPU y otros chips más pequeños que im-
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				pulsan los componentes internos del PC, se enfrentarán a restricciones durante gran parte de 2021 y hasta bien entrado el 2022, lo que dejará una cantidad sig-nificativa de demanda sin satisfacer. La competencia por los componentes de las industrias de la automoción, la fabrica-ción inteligente e IoT inteligente también ejercerá presión sobre los proveedores de PCs, que verán disminuir su priori-dad. La logística y el transporte también son un factor limitante para satisfacer la demanda, y los proveedores recurren al transporte aéreo más caro para ayudar a reducir los tiempos de entrega. Si la in-dustria puede superar estos problemas 

				persistentes, podríamos ver niveles de crecimiento más altos, estima Canalys.

				“Los Chromebooks y los tablets fueron los grandes ganadores en 2020, y Canalys pronostica un futuro prometedor para ambas categorías de productos este año y en el futuro”, señala Ishan Dutt, analista de Canalys. “Ambas son alternativas con una buena relación calidad-precio frente a los dispositivos Windows más caros, y atienden a los segmentos desatendidos por Wintel. El segmento de educación se-guirá siendo un factor clave, ya que los Chromebooks se enfrentan a algunos de los retrasos de pedidos más graves de cualquier categoría de PC”. ■
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				Canalys también espera que el mercado empresarial amplíe las implementa-ciones de Chromebooks y tablets. A medida que las economías comienzan a abrirse, la restricción de la interacción de persona a persona sigue siendo im-portante y los tablets permiten que las tareas simples en el comercio minoris-ta, la hostelería y los viajes se realicen 

				con mayor facilidad. En los mercados en desarrollo, los tablets Android tam-bién serán de particular importancia, ya que respaldan movimientos ase-quibles hacia la educación digital. Los proveedores con carteras saludables de Chromebooks y tablets estarán en una buena posición para lograr crecimiento en los próximos años.
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				El canal en 

				un mundo 

				de servicios 

				multi-cloud

			

		

		
			
				La realidad cloud ha invadido el mundo TI desde hace unos años y, tras ciertas dudas sobre el impacto que podría haber tenido en el canal de distribución, ha evolucionado hacia una situación, la actual, en la que se ha convertido en un elemento clave en la atención de los resellers hacia sus clientes, o, lo que es lo mismo, en pieza esencial en su modelo de negocio. 
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				Lejos ha quedado también la dis-cusión inicial sobre nube pública o nube privada, porque la realidad es terca y acaba imponiendo sus condi-ciones, y ahora vemos que estamos inte-grados en un mundo multi-cloud donde conviven tanto nubes privadas como pú-blicas e, incluso, subes de diferentes pro-veedores en un mismo cliente, con servi-cios que se despliegan allá donde es más beneficioso en cada caso, y con una ne-cesidad imperiosa de controlar y gestio-nar unos activos cada vez más dispersos. Y ahí el papel del canal, de los resellers, debe convertirse en fundamental, asu-miendo una posición de liderazgo frente a su cliente y convirtiendo sus complicacio-nes y necesidades en oportunidades de reforzar su relación con él e incrementar, de paso, su cifra de negocio.

				Y en esta realidad, se definen diferentes perfiles entre los resellers, desde los que quieren basar su negocio en la pura venta de servicios sobre la plataforma de terce-ros, sea ésta cual sea, o aquellos que quieren asumir también la gestión de esta platafor-ma sobre la que desarrollar estos servicios, ya sean propios o de terceros. 

				Así las cosas, hemos querido contar con la opinión de destacados expertos para que nos muestren en detalle la situación actual y, sobre todo, los retos y oportunidades que tiene el canal de distribución ante sí para convertirse en esa figura que necesita el mercado, que demandan los clientes y que asegure su futuro.

				Vivir en la cloud

				En primer lugar, quisimos saber en qué papel se sienten más cómodos o se han posicio-

				nado los resellers dentro del mundo cloud o, incluso, fuera de él, para los que prefieren mantener una posición más tradicional.

				Tal y como señala Alberto Pérez Cuesta, business development director de Exclusive Networks Iberia, “el mercado está cambian-do siempre y, en los últimos años, de manera más activa y dinámica, con una variable que ha tenido principal impacto, que es la propia Cloud. La Cloud, además de sus impactos tecnológicos, de modelo de infraestructura, de forma de gestión, o incluso, de cambio de paradigma en todos los aspectos, ha provo-cado un cambio trascendental en la forma de consumir la tecnología, definiéndolos y acotándolos como servicios, y provocando una tarificación diferente a la tradicional. Por tanto, no creo que nadie haya podido librarse de la Cloud, y solo los aspectos acerca de si vendo servicios ‘en la Cloud’, ‘desde la Cloud’ 

			

		

		
			
				[image: ]
			

			
				
					Alberto Pérez Cuesta, business development director de Exclusive Networks Iberia
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				o ‘para la Cloud’, son los que han segmenta-do y diferenciado a los integradores”.

				En opinión de Pablo Ruiz-Hidalgo, Spain & Portugal cloud director de Ingram Micro, “el mercado del reseller de software clásico ya no tiene cabida a día de hoy. Hace años los modelos de adquisición software on premise hacían que el cliente final compra-ra tecnología a futuro en modo CAPEX que en muchos de los casos no llegaba a ser im-plementada principalmente por un error de planificación, implementación o un mal ase-soramiento externo y que por tanto nunca se rentabilizaba/amortizaba. En este mo-delo existían partners cuyo foco principal era la venta de la tecnología del fabricante con 

				altos ingresos de facturación y de margen, estos distribuidores dejaban en manos de otros partners de servicios el negocio de la implementación de esta tecnología, desa-rrollo de soluciones y mantenimiento de las plataformas on premise de los clientes fina-les . Ambos tipos de partners convivían des-conectados en el cliente cada uno trabajan-do su escenario. El nuevo modelo cloud de pago por uso (OPEX) ha hecho que el clien-te adquiera “solo” la tecnología que utiliza, tecnología léase como licencia o derecho de uso pero con la importante diferencia de que para ser adquirida debe ser implementada y más importante “usada”. Esto ha originado que el partner transaccional haya ido adap-tando su negocio a la venta de soluciones y 

				el de soluciones aprenda más de la venta de la licencia. Ambos dos ganan. Eso si siempre y cuando vengan de donde vengan se mon-ten en el rápido tren del negocio Cloud. Se-gún un informe de IDC en 2024 el 90% de las grandes compañías adoptará tecnologías y herramientas multicloud o híbridas. A día de hoy en la gran mayoría de empresas de ser-vicios tecnológicos se habla de cloud, la que no lo haga difícilmente podrá sobrevivir”.

				En palabras de Carolina Castillo, directora de partners de Microsoft en España, “el mo-delo de suscripción ya ha sido totalmente in-tegrado por la red española de partners, una modalidad que, de hecho, ha sido un motor de transformación y de crecimiento para el canal en este último año. La gran mayoría 
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					El partner transaccional ha ido adaptando su negocio a la venta de soluciones y el de soluciones ha aprendido más de la venta de la licencias
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					Pablo Ruiz-Hidalgo, Spain & Portugal cloud director de Ingram Micro
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				de partners sacan partido del modelo Cloud y, en particular, de una visión híbrida de los sistemas. Actualmente, el número total de partners de Microsoft registrados en España supera los 10.300 y crece a diario. Ellos son los responsables de acompañar a los clien-tes en su transformación, analizando sus necesidades, proponiendo las mejores solu-ciones, trabajando en su despliegue, impul-sando su aprovechamiento y, en definitiva, poniendo en valor su experiencia y cercanía al negocio. A pesar de las adversidades de-rivadas del momento que estamos vivien-do, nuestros partners en España han de-mostrado su confianza en el negocio Cloud abrazando la oportunidad de certificarse y liderando con el ejemplo; en los últimos 12 

				meses se han certificado a 26.958 profesio-nales en distintas tecnologías Cloud de Mi-crosoft, lo que refleja un incremento del 90% respecto al año anterior. Gracias a ellos, Es-paña es el país número 1 de Europa occi-dental con más profesionales certificados en tecnologías Cloud por delante de Holanda, Suecia e Italia. Además, la oportunidad de negocio es muy atractiva porque según las estimaciones de IDC por cada euro de reven-ta de licencias de Microsoft, los partners de media consiguen facturar 9,5 euros con sus servicios y activos. Este dato confirma que los partners tienen una herramienta que les permite asegurar ingresos recurrentes y contribuir a la transformación digital de las empresas. En definitiva, creo que hoy en día 

				la digitalización no se concibe sin una migra-ción a la nube y la adopción de soluciones in-teligentes, siempre operativas y conectadas. Las empresas quieren confianza y no correr riesgos. Afortunadamente, desde Microsoft, y con el apoyo de nuestros partners, pode-mos aportar todo esto, cubriendo las nece-sidades de cualquier escenario de negocio que se nos presente”.

				Según José Luis Martín Zabala, VP indirect sales & accountants de Sage España, “con carácter general, suele depender de su si-tuación estructural, capacidad de transfor-mación y vocación de crecimiento. Asumir un “rol protagonista” en la venta de solucio-nes cloud supone asumir unas inversiones en recursos, capacitación, certificación y he-rramientas que muchos de ellos no pueden o quieren acometer. Ante esta situación, y desde nuestro punto de vista, son más hoy los que han asumido un “rol especialista” que un “rol protagonista” dentro de la cadena de suministro de una solución cloud, centrán-dose en el despliegue e integración de apli-caciones y su adecuación a las necesidades evolutivas de los clientes”.

				Desde el punto de vista de Santiago Mén-dez, director Tech Data Advanced Solutions Iberia, “en 2020, impulsado por la pande-mia, el canal dio el salto definitivo a la nube, como lo dejó bien evidente el Informe Chan-
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					Carolina Castillo, directora de Partners de Microsoft en España
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				nelWatch 2020 de Context. La aceptación de las soluciones en la nube se iba acelerando poco a poco de forma natural, pero el ritmo aumentó drásticamente en comparación con el año anterior. Desde el punto de vista del canal, eso supuso un importante aumen-to en el número de resellers que han entrado en este negocio, gracias también al apoyo de mayoristas y fabricantes, ofreciendo solu-ciones digitales de todo tipo, desde alma-cenamiento, recuperación, back up y, más recientemente, seguridad, así como XaaS. Las expectativas del mercado mundial para algunos analistas, solo en servicios, es que alcance los 927 millardos de USD para 2027, un crecimiento del 300 por ciento de las es-timaciones que había en 2019, y en el que 

				cada vez tiene mayor presencia la pequeña y mediana industria para las que el canal juega un papel primordial”.

				Finaliza Luisa Paolucci, cloud project head en V-Valley, afirmando que “se observa como el canal está enfocando cada día más su oferta al modelo de servicios frente al modelo de producto y se encuentra en la continua búsqueda de su lugar específico en un nuevo ecosistema de canal. Muchas son las empresas que orientan su modelo de negocio a los servicios con el objetivo de cumplir con las necesidades específicas y a la carta de cada uno de sus clientes finales, lo que les hará diferenciarse de la competencia. Cuanto más alto sea el nivel de especializa-ción, más nivel de fidelización conseguirán con su cartera de clientes. Desde nuestro punto de vista, es importante evidenciar que 

				están emergiendo en el canal, muchísimas figuras como ISV que además destacan por su alto nivel de especialización. Son capaces de abordar proyectos novedosos y cubrir necesidades proprias de verticales específi-cas. Esto es lo que demanda el mercado y el porcentaje de Partners con los que trabaja-mos a diario, que está orientado a las solu-ciones cloud como servicio, crece de forma exponencial”.

				¿El origen del reseller marca 

				su orientación de negocio?

				Mucho se ha hablado de la transformación del modelo de negocio de los resellers tradi-cionales y de la irrupción de resellers de nue-va creación directamente en el mundo cloud. ¿Marca el origen del reseller su orientación de negocio? En opinión de Luisa Paolucci, 
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					Son más hoy los que han asumido un ‘rol especialista’ que un ‘rol protagonista’ dentro de la cadena de suministro 

					de una solución cloud, centrándose en el despliegue 

					e integración de aplicaciones
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					José Luis Martín Zabala, VP Indirect Sales & Accountants, Sage España
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				“en la mayoría proviene de la trayectoria que hayan tenido y por lo tanto más relacionado con el perfil histórico de cada empresa pero claramente vemos que los resellers tradi-cionales se están redefiniendo y están bus-cando su lugar en este nuevo ecosistema de forma muy rápida y este 2021 será clave para el cambio”.

				Según Santiago Méndez, “hay soluciones en la nube, como el almacenamiento, la re-cuperación frente a desastres o el backup, que han tenido grandísimos crecimientos en este año pasado, lo que ha sido origen y resultado del creciente atractivo de la nube. El canal es consciente que debe evolucionar e incluir la nube en su oferta, y desde Tech Data les apoyamos facilitándoles toda la ayuda y acompañándolos en todo el pro-ceso. Es muy complicado dar una cifra de cuántos partners ofrecen un tipo de solucio-nes u otro. Es cada vez más difícil encontrar partners que se mantienen 100% en el ne-gocio tradicional. Desde Tech Data ponemos a su disposición herramientas como InTouch, nuestro market place, para que puedan in-cluir la nube en sus ofertas y no pierdan la oportunidad de hacer negocio”.

				En palabras de José Luis Martín, “en nues-tro caso, la suscripción mensual es algo que prácticamente el 90 % de ellos ya ha inte-riorizado como modelo de negocio con sus 

				clientes. Ahora bien, si nos detenemos en cómo despliegan y entregan las soluciones, todavía hay muchos de ellos que siguen ha-ciéndolo en modo tradicional”.

				Señala, asimismo, Carolina Castillo, que “hoy, más que nunca, vemos cómo el trabajo conjunto con nuestros partners está dando respuesta a situaciones en las que nues-tra tecnología es clave para ayudar en la transformación de los negocios de nuestros clientes y en las que los propios resellers se adaptan al perfil de empresa en cada caso. A esto lo llamamos ‘tech intensity’ (intensidad tecnológica), y todas las organizaciones de cada industria necesitan adoptarla para re-cuperarse lo más rápido y salir más fuertes de esta crisis. Efectivamente, son muchas las empresas de servicios TIC tradicionales que han pasado de vender exclusivamente proyectos valorados como horas/hombre, 

				a ofrecer soluciones completas de alto valor incorporando servicios Cloud como un ele-mento integral de las mismas. El mercado demanda una alta velocidad de implantación y los proyectos de construcción a medida desde cero hace tiempo que han sido rele-gados por las soluciones adaptables. En este viaje inédito debido al coronavirus hemos visto expuesta toda la economía a tener que ejercitar el músculo de la resiliencia, y nues-tro canal ha demostrado esta capacidad en distintas facetas: capacidad de respuesta rápida ante las necesidades del cliente y la sociedad; capacidad de recuperar la continui-dad del negocio y dando empoderamiento a los empleados, especialmente en entornos educativos, sanitarios y gubernamentales; y capacidad de reimaginar el negocio. Según un estudio de IDC, para el 2024, 80% de las empresas del mundo transformará sus rela-
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					En 2020, el canal dio el salto definitivo a la nube, como lo dejó bien evidente el Informe ChannelWatch 2020 de Context
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					Santiago Méndez, director de Tech Data Advanced Solutions Iberia
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				ciones con proveedores, clientes y partners para llevar a cabo una estrategia de negocio centrada en la nube y en la digitalización. En este contexto, es muy esperanzador ver que una de las áreas que se piensa abordar con la ayuda de los fondos europeos del programa Next Generation es la digitalización de las pymes, el tejido empresarial más importan-te, más diverso y diferenciador de España”.

				Finaliza esta ronda Alberto Pérez apun-tando que “no disponemos de cifras con-cretas, pero el cliente ya está demandando mayoritariamente servicios. En este sentido, es el modo de consumir éstos y de implan-tarlos, lo que realmente delimita la posición del reseller al respecto. De hecho, éste es el principal motivo por el que desde Exclusive nos hemos decidido a transformar el mun-do de la distribución TI con el lanzamiento de X-OD, de cara a alinear la manera de adquirir tecnología, con la forma en la que los clien-tes ahora la consumen”.

				Tal y como apunta Santiago Méndez, “está mucho más ligado al perfil de cada empresa en cada caso. La evolución de cada partner es lo que ha hecho que se hayan ido adap-tando a las necesidades del mercado y de sus clientes. Necesidades que son muy dis-tintas según el tamaño de la empresa y del negocio. Además, el canal existente disfruta de una relación estrecha, confianza y cono-

				cimiento de sus clientes, que le permite ser el mejor orquestador para satisfacer sus ne-cesidades y asesorarles convenientemente”.

				Según Alberto Pérez, “tenemos claro que los resellers más ‘jóvenes’ tienden a moverse con más naturalidad en estos entornos y, sobre todo, estos formatos de negocio, pero creo que hay muchas varia-bles que están empujando a los resellers a optar por uno u otro formato. Dichas variables tienen que ver con la madurez tecnológica de su portfolio y sus clientes, con la disponibilidad o no de perfiles es-pecialistas en Cloud Público, la apertura a la integración y a la convivencia con in-fraestructuras híbridas, a la definición de su oferta en un modo de catálogo de ser-vicios, y a alguna otra condición que habría de detenerme a sopesar”.

				Concluye José Luis Martín afirmando que, sin duda alguna, “hoy por hoy, el perfil de empresa es el factor determinante”.

				¿Hay espacio para todos?

				Esta nueva realidad lleva a las empresas a aunar esfuerzos, trabajar juntos, desarrollar proyectos de colaboración… ¿puede llevar esto a más procesos de integración o absor-ción? ¿Se producirá una concentración de fi-guras o sigue habiendo espacio para todos?

				Pablo Ruiz-Hidalgo señala que “el fá-cil acceso que ha propiciado la cloud a la tecnología hace que muchos emprende-dores se lancen al mercado con proyectos tecnológicos innovadores. ISV con aplica-ciones 100% soportadas en cloud, startup que nacen 100% en cloud, empresas foca-lizadas en tecnologías disruptivas como 

			

		

		
			
				
					El canal está enfocando su oferta al modelo de servicios frente al modelo de producto y se encuentra en la continua búsqueda de su lugar específico en un nuevo ecosistema
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					Luisa Paolucci, cloud project head en V-Valley
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				IA, IOT, Data... En definitiva empresas con un alto conocimiento tecnológico, idea/servicio innovador y/o ventaja competiti-va en un sector especifico. Si la empresa además es exitosa con el tiempo puede ser tentada por una de las grandes figuras del sector y ser participada, invertida y/o adquirida. Si a día de hoy tienes una idea innovadora y carácter emprendedor el ac-ceso a la tecnología se convertirá en un multiplicador para tu negocio”.

				En opinión de José Luis Martín, “creemos que en el medio plazo irán apareciendo figu-ras diferentes, con una propuesta de valor especializada y 100 % orientada a la nube. Si bien es cierto que, en el corto plazo, su capa-cidad de colaboración e implicación en aso-ciaciones o clusters de canal será su valor di-ferencial, y la vía por la que opten la mayoría de los resellers actuales”.

				En palabras de Alberto Pérez, “es compli-cado de saber, pero apuesto personalmente por la convivencia de diferentes figuras. La especialización y el nicho llegan antes a los pequeños resellers más ágiles. Por su parte, los modelos de explotación más eficientes y el poder de escala, los planes estratégicos globales y la disponibilidad de grandes cen-tros de operación, sin embargo, se estable-cen en los grandes. La colaboración es cada día mayor y seguirá creciendo”.

				Añade Luisa Paolucci que “este ecosis-tema cambia constantemente y estamos viendo cambios muy significativos en am-bos sentidos. Si, por un lado, seguimos te-niendo fusiones y compras en el mercado, vemos que muchas de ellas son dictadas por la necesidad de la especialización. El merca-do demanda cada día más un canal de part-ners especializados en soluciones y ofertas cloud innovadoras específicas que ayuden a conseguir nuevas oportunidades de negocio. Además, estamos viendo que los proveedo-res de software están verticalizando su ofer-ta diseñando soluciones adaptadas a cada industria especializando su oferta cloud”.

				Según Santiago Méndez, “el mercado tie-ne espacio para que cohabiten muchos tipos de partner. Habrá grandes jugadores que se concentrarán buscando la eficiencia en el ta-maño y buscando así trabajar con las gran-des empresas, que se sienten más cómodas tratando con empresas de gran dimensión, pero, al mismo tiempo, vamos a ver como surgen y se consolidan un gran número de partners altamente especializados”.

				Finaliza Carolina Castillo indicando que “a raíz del impulso de tech-intensity, se está produciendo una dinámica en la que, por un lado, se incrementan las operaciones de fu-sión, compra y absorción teniendo en cuen-ta que hay cada vez más capital/inversores 

				interesados en capturar el potencial de cre-cimiento de las empresas de tecnología. Al mismo tiempo sigue incrementándose el número de empresas especializadas en tecnologías avanzadas como la Cibersegu-ridad, IoT, IA y Analítica de Datos. Es difícil predecir el cómputo final en cuánto el nú-mero de partners en el canal, pero yo me atrevería a decir que seguirá creciendo de forma significativa en línea con las oportu-nidades cada vez mayores que existen de crear soluciones y a partir de nuestra plata-forma de tecnología”. ■
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				La eclosión de la colaboración empresarial y las comunicaciones unificadas, a debate

			

		

		
			
				La denominada nueva normalidad ha generado la necesidad de un enfoque híbrido del trabajo, en el que la flexibilidad entre el trabajo remoto y el de oficina se erige como una prioridad clave. Y que requiere una arquitectura de oficina flexible, distribuida e interconectada.

			

		

		
			
				En este contexto, la colaboración empresarial en formato virtual ha crecido exponencialmente desde el 7% de 2013 y el 14% de 2019 hasta el 77% experimentado en 2020. Mientras tanto, la productividad de los empleados sigue siendo un gran desafío para las or-ganizaciones. A medida que la comple-jidad del trabajo aumenta exponencial-mente, las tasas de productividad media disminuyen en determinados ámbitos.

				De éstas y otras muchas cuestiones de-batimos con Alex Rincón, responsable de ProAV&UCC de Ingram Micro; Daniel Bar-tolomé, responsable de Smart Meeting de Maverick Tech Data; Enrique Hernández, director comercial B2B PRO de MCR; José María Vicioso, director de desarrollo de ne-gocio de Newline; y Fernando Feliu, direc-tor Value Solutions de V-Valley Esprinet.

				Inicia el debate Alex Rincón afirmando que “la pandemia ha cambiado muchas cosas, incluyendo nuestra manera de trabajar. Tu-vimos que aprender, de manera forzada, que 

				íbamos de depender de las tecnologías de comunicaciones, y eso se ha convertido en la nueva normalidad. En estos meses, han surgido y surgen nuevas herramientas y un nuevo ecosistema que nos permite seguir trabajando, y se va a mantener a futuro”.

				Por su parte, Daniel Bartolomé señala que “estamos viviendo una convergencia de espacios de trabajo, ya no se reducen a la oficina, sino que ya da lo mismo dónde esté la persona. Hay que apostar por so-luciones que fomenten esta colaboración, 
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				y pensamos que, de momento, las salas de reuniones eran el epicentro que con-centraba esta actividad, y pensamos que lo que puede ser un desafío para el canal y las empresas, puede convertirse en una nueva oportunidad, ampliando mucho más estas posibilidades de colaboración”.

				En opinión de Enrique Hernández, “se ha acelerado un proceso hacia tecnolo-gías que estaban un poco apartadas por ser éste un país más acostumbrado a las relaciones personales. Estamos haciendo y aprendiendo, pero nos queda todavía mucho por hacer para ponernos a la altu-ra de otros países. Eso sí, esta situación ha acelerado la velocidad para llegar al punto en el que estamos ahora”.

				En palabras de José María Vicioso, “la pandemia ha traído un cambio radical tan-to en la forma de trabajar como cultural. La clave para mantener el ritmo y la produc-tividad son las herramientas y, en general, creo que hemos aprobado, a pesar de las dificultades, en esta evolución radical al trabajo en casa. Ahora el reto es reducir la brecha entre el trabajo de oficina y el re-moto, y algunas de las claves son la ergo-nomía y la optimización de espacios”.

				Finaliza esta primera intervención Fer-nando Feliu apuntando que “ha habido empresas que ya estaban bastante pre-

				paradas para el teletrabajo, sobre todo multinacionales o empresas como noso-tros, pero el cambio radical ha sido en em-presas que necesitaban esta presencia en la oficina. El cambio tenía que llegar, era evidente, en una evolución hacia el Smart working, algo acelerado por la pandemia, pero ha habido que cambiar muchos ele-mentos en las compañías, desde negocio hasta RRHH. Nosotros estamos tratando de transmitir nuestra experiencia a todo el sector y a segmentos verticales”.

				Acelerando el ritmo del cambio

				Según los datos de los analistas, el incre-mento de la colaboración virtual ha sido exponencial. Preguntado sobre este pun-to, Daniel Bartolomé indica que “está cla-ro que pocos casos volverán a un modelo estrictamente presencial. Quizá vivamos modelos mixtos y híbridos, porque se ha visto que funcionan y ayudan al emplea-do a conciliar, pero también hemos visto, tras cuatro meses encerrados, que pasar por la oficina también es necesario. An-tes sabíamos que las reuniones eran pre-senciales, pero ahora no sabemos desde dónde se conectan los asistentes, y eso es algo que se mantendrá”.

				Para Alex Rincón, “la reunión presencial volverá a crecer cuando sea posible, si bien 

				coexistirá con una parte virtual, sobre todo para reuniones más significativas”.

				Según Fernando Feliu, “en la parte in-terna de las empresas va a haber muchas colaboraciones virtuales, pero somos per-sonas de equipo, y eso se fortalece mu-cho con las reuniones presenciales. En la parte de los clientes, estar cerca de ellos y escucharles no se suple solo con un sis-tema de comunicación remota. Habrá que hacer un mix y seleccionar bien cuando tengamos una reunión virtual o presen-cial, sin olvidar los ahorros de costes y de tiempo de las reuniones virtuales”.

				En la misma línea se expresa Enrique Hernández, que matiza que “las reuniones virtuales son más concentradas y producti-vas, algo de agradecer cuando las agendas son complicadas, pero este negocio no se entendería sin la parte presencial de la rela-ción. Creo que convivirán ambas realidades”.

				Por último, José María Vicioso tam-bién se muestra de acuerdo y estima que “tenderemos hacia un modelo híbrido. Seguiremos reuniéndonos presencial-mente con clientes y compañeros, pero no podremos dejar atrás las ventajas del mundo virtual, como son la conciliación, la productividad o poder contar con pro-fesionales independientemente de dónde se encuentren”.
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				Eso sí, Daniel Bartolomé introduce un matiz, y es que las reuniones virtua-les “son más formales, mientras que en las presenciales podemos tener un tono también formal si se necesita o más in-formal, si es lo apropiado en ese caso”.

				Con todo, apunta Fernando Feliu, “se-remos más selectivos con lo presencial o lo virtual y esto nos influirá mucho en la metodología de trabajo de cada día”. 

				Desafíos a enfrentar en el nuevo modelo

				Tal y como señala Fernando Feliu, “hay que separar el teletrabajo del smart working. Lo primero es hacer el trabajo en remo-to, mientras que lo segundo es hacer un trabajo inteligente. Durante los primeros meses, ha habido un proceso de adapta-ción, tanto a las herramientas como a los procesos y la mentalidad, porque la men-talidad la asumen los individuos. El smart working aporta muchas ventajas, como son compaginar la vida personal y la pro-fesional, pero hay que aprender. Recursos Humanos y los directivos, deben asumir el liderazgo necesario en una nueva for-ma de entender el trabajo, además de dotar de las herramientas necesarias y de establecer niveles de éxito no dependien-tes del tiempo, sino de los resultados del 

				trabajo. Esto ha habido que cambiarlo en todas las organizaciones”.

				“Esta pandemia nos ha ayudado”, señala Alex Rincón, “a adaptarnos a estas herra-mientas. El desafío de las empresas pasa por saber definir qué realidades hacen imprescindible la presencialidad y combi-narlo con este smart working. Los traba-jadores y las compañías que han dado el paso es que la capacidad de autogestión permiten obtener excelentes resultados”.

				“Esa es la importancia del smart wor-king”, continúa Fernando Feliu, “saber cuándo debes trabajar en remoto y cuán-do debes hacerlo en la oficina o viendo a un cliente. Ha sido importante el cambio tecnológico, pero también hay que llevar a cabo un cambio de mentalidad”.

				“Éste es el gran desafío”, apunta Enrique Hernández, “cambiar los parches que se han ido poniendo de urgencia por soluciones rea-les de trabajo inteligente. Esa va a ser la gran diferencia, ver qué solución encaja mejor en cada proyecto y en cada cliente. No se trata de ir a casa a trabajar, sino de hacerlo de for-ma inteligente y eficiente”.

				La realidad, indica Daniel Bartolomé, “es que hay que separar el smart working del teletrabajo. Tuvimos que dar un paso que no podíamos evitar y que fue de un día para otro, pero ahora podemos pararnos a pen-sar y diseñar las soluciones adecuadas para hacerlo de forma inteligente y eficiente”.

				Puntualiza José María Vicioso que el de-partamento de Recursos Humanos “debe dar un paso adelante y definir claramente 
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				Pocos casos volverán a un modelo estrictamente presencial. Viviremos modelos mixtos y híbridos, porque se ha visto que funcionan
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				Daniel Bartolomé, 

				responsable de Smart Meeting de Maverick Tech Data
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				la situación de cada perfil y cada profe-sional. Deben establecer un plan, con cal-ma, para que sea efectivo para cualquier puesto de trabajo”.

				Y no podemos olvidar la tecnología, apos-tilla Fernando Feliu, cuando indica que “las comunicaciones unificadas no son solo una cámara conectada a un portátil para hablar. Conlleva muchas más cosas: conectar con el CRM para dar el mejor servicio al cliente, seguridad, acceder a la información de los centros de datos… la realidad va a suponer un cambio de infraestructura tecnológica, sistemas híbridos en cuanto a esta tecno-logía, uso del cloud, modelos de pago por uso… tecnologías que han sido parcheadas de urgencia, y que ahora nos lleva a plan-tearnos cuál debe ser el modelo de nego-cio y de infraestructura, como antes pasó con la movilidad, por ejemplo. Es un cambio profundo que se ha visto acelerado por la pandemia, pero es solo el primer paso de un camino que habrá que recorrer a pasos acelerados. No va a ser una petición, sino una necesidad, que deberá estar recogida en todos los elementos de las compañías, desde tecnología hasta RRHH, pasando por los departamentos financieros, por ejem-plo. Habrá que cambiar, incluso, los mode-los de entrega de productos. Todo tendrá que transformarse. Así que habrá que di-

				señar esta transformación, contar con las herramientas adecuadas para ella, preparar todos los recursos necesarios para ello… y eso es lo que ponemos a disposición de los clientes, con nuestra experiencia”.

				 

				Un cambio tecnológico…

				Desde el punto de vista de Enrique Her-nández, “no sé si es tanto incorporar nue-va tecnología, o lo que hay que hacer es sacar más partido a la que ya tenemos. Contamos con mucha tecnología que no hemos explotado adecuadamente. He-mos atendido la demanda del canal y los clientes, pero quizá hemos dejado un poco de lado la parte consultiva que ahora te-nemos que recuperar. Muchas empresas están preparadas para la transformación, pero no podemos olvidar dónde estamos y las posibilidades de nuestros clientes habituales, principalmente las pequeñas y medianas empresas. Hemos de dar los pasos para facilitar al cliente cualquier solución que necesite, desde la parte tec-nológica al modelo de pago”.

				Este cambio, explica Fernando Feliu, “va a suponer un cambio para los resellers, que tendrán que ver cómo manejan toda la ges-tión remota de esta infraestructura, y cómo dan soporte a empleados dentro y fuera de las instalaciones de las empresas. Este es 

				un cambio cultural que estamos tratado de preparar con formación y transferencia tec-nológica. Hay que evolucionar el reseller tra-dicional desde una relación personal a una gestión remota de sus clientes, tanto dentro como fuera de sus oficinas”.

				 

				… y un cambio del reseller

				Como explica Daniel Bartolomé, “la realidad es que los proyectos con nuestros resellers han salido de la oficina para convertirse en proyectos mucho más transversales, con la obligación de cubrir muchos elementos, desde el puesto de trabajo del empleado en casa hasta la sala de reuniones, pasan-do por tecnologías como las comunicacio-nes o la nube. El reseller debe afrontar es-tos proyectos de forma más transversal, no como hasta ahora, que quizá se hacía de forma más segmentada”.

				Para Alex Rincón, “esta solución transver-sal no solo incluye estas tecnologías propias, sino también otras como la ciberseguridad, que no se puede mantener como estaba hasta la fecha. Las oportunidades que pu-dieron surgir hace meses pusieron el foco en el puesto de trabajo, pero ahora van a surgir otras más centradas en el puesto de oficina o en la gestión de salas. Son oportunidades y debemos acompañar al partner en estos proyectos de verdadera transformación”.
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				Hemos de dar los pasos para facilitar al cliente cualquier solución que necesite, desde la parte tecnológica al modelo de pago
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				Desde el punto de vista de Fernando Fe-liu, “hay resellers muy interesados en el desarrollo de todas estas tecnologías y los nuevos modelos de comercialización, pero en el canal hay resellers de muy diferen-tes perfiles. Los resellers deben ajustar sus nuevos roles y adaptarse a los nuevos mo-delos, y ahí es donde podemos ayudarles con formación y con transferencia de co-nocimiento y experiencia. Aunque no pode-mos olvidar que hay resellers que no tienen ni tiempo ni capacidad para alcanzar el ni-vel de especialización que la nueva realidad demanda, y también a ellos hay que apor-tarles nuestra experiencia y conocimiento para ayudarles en su evolución”.

				En palabras de José María Vicioso, “algu-nos socios muy orientados a la venta de producto han visto cómo su volumen de negocio ha caído, y con ellos estamos tra-bajando para mostrarles nuevas posibilida-des de la tecnología. Estamos en el proceso de formación de un canal más tradicional para ayudarles a buscar nuevas líneas y oportunidades de negocio”.

				Sectores y escenarios más significativos: educación

				Comenta Alex Rincón que el educativo “va a ser un vertical con mucho despliegue de soluciones para colaborar y compartir 

				datos. Son herramientas indispensables para este segmento, y la tecnología nos ayuda en este terreno”.

				Para José María Vicioso, “hemos detec-tado un gran incremento en Educación, más que en el sector empresarial, porque se han adaptado a un modelo semi-pre-sencial, y han tenido que adaptarse con productos interactivos. En la segunda mi-tad del año hemos visto una clara recupe-ración. Veníamos de una evolución en el sector educativo hacia dispositivos inte-ractivos, que se ha visto acelerado, pero el parque de aulas es todavía enorme, tanto en el sector público como en el privado, no está cubierto ni un 10%. Además, a estos dispositivos, que han venido para quedar-

				se, se les van a añadir otras soluciones complementarias muy interesantes”.

				Añade Enrique Hernández que, en Educa-ción, “hemos visto proyectos muy interesan-tes, pero otros han sido más bien parches para salir del paso. Hay mucho hecho, pero hay mucho por hacer, sobre todo con solu-ciones globales con una amplitud mayor”.

				Por su parte, Fernando Feliu explica que “la transformación, en el caso de la educación, se tiene que dar en el centro educativo y en el estudiante remoto, que cuente con las condiciones adecuadas, pero no podemos olvidar el canal de co-municación, es decir, redes, servidores, micrófonos, altavoces, atenuadores de sonido exterior… Sin olvidar la seguridad, 
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				José María Vicioso, 

				director de desarrollo de negocio de Newline
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				que va a ser básica en lo referido a las comunicaciones. Y más allá de la educa-ción, ¿qué necesitamos en la medicina? ¿Y en la industria? Las comunicaciones unificadas son imprescindibles en todos 

				los segmentos, y la seguridad es vital en todos ellos. Comunicaciones unificadas no es una cuestión solo tecnológica, sino una solución global que afecta a todas las empresas y sectores”. ■
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				La COVID-19 ha trastoca-do la vida de empresas y ciudadanos que ven con incertidumbre el futuro. A la preocupación sanitaria se le unen unas previsiones eco-nómicas, y de desempleo, nada esperanzadoras. Des-cubre en este IT Research cuáles son las principales previsiones para España y cuál es el papel que va a jugar la tecnología en la re-cuperación a través de más de 40 gráficos, divididos en seis bloques, y las opinio-nes de diversos analistas del sector.
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				Las comunicaciones unificadas no son una cuestión solo tecnológica, sino una solución global que afecta a todas las empresas, sectores y departamentos
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				Fernando Feliu, 

				director Value Solutions en V-Valley Esprinet
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				Las compañías manejan actualmente una gran cantidad de información, que, en muchos casos, acaba acumulándo-se sin ningún tipo de criterio ni metodología en correos electrónicos, carpetas personales de los ordenadores o incluso documentos en papel. Este problema se ha hecho más eviden-te si cabe durante el último año, en el que se ha hecho más importante que nunca el tener 

				la información bien ordenada y accesible des-de cualquier sitio. La irrupción repentina del te-letrabajo y el entorno de espacios híbridos de trabajo que se planea de ahora en adelante ha-cen que las empresas sean plenamente cons-cientes de la necesidad de contar con mecanis-mos de gestión documental sólidos y eficaces. De cómo ha evolucionado este mercado con la pandemia, de las oportunidades que abre y 
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				de cómo está respondiendo el canal, he-mos hablado con Canon, MCR, Microsoft, Sage, Wolters Kluwer y Xerox.

				Las empresas cada vez almacenan y ges-tionan más datos y documentos: se prevé que para 2035 el volumen de información empresarial se multiplique por 50 respecto al de 2020. Dada la elevada cantidad de do-cumentos que se generan en una empre-sa, las empresas están empezando a ser conscientes de la necesidad de disponer de una solución de gestión documental. 

				Lejos de ser meros repositorios de docu-mentación, los modernos gestores docu-mentales son sistemas completos que se integran con las plataformas de gestión, facilitando el almacenamiento y trata-miento de documentación, el acceso ubi-cuo y multidispositivo, y la conexión con repositorios de backup que garantizan que la documentación seguirá estando dispo-nible en caso de desastre o ciberataque. 

				Como señala Ricardo Regojo, Cross Pro-duct Manager de Wolters Kluwer Tax & Accounting España, “es muy fácil confun-dir la gestión documental con un simple repositorio documental. Muchos piensan en un repositorio documental como las típicas carpetas de Windows en lugar de una verdadera gestión documental. La necesidad de llevar a cabo una gestión 

				documental comienza a percibirse cuan-do esta se puede integrar en los flujos de negocio para mejorar la productividad, eficiencia y eficacia”. 

				Rafael González, director de Organiza-ción General y RR.HH. de MCR, añade que “lo que antiguamente fueron soluciones monolíticas y complejas, hoy son tecno-logías de sencilla implantación que per-miten realizar la gestión documental de manera total o sólo parcial”.

				La COVID-19 como estímulo

				La necesidad de implantar una solución de gestión documental se ha exacerbado en el último año, dado que la necesidad de compartir documentos evidentemen-te ha crecido con la pandemia. En pala-bras de Andrés Sánchez-Moreno, Direc-tor de Ventas de la unidad de negocio Document Solutions de Canon, “la pan-demia ha acelerado un proceso de trans-formación empresarial que ya estaba en curso y que era inevitable. La tendencia que había hacia la digitalización implicaba un cambio de concepción sobre la gestión 

				documental, que se ha adoptado antes de lo esperado dada la situación excepcional que hemos vivido. Por tanto, en Canon hemos notado un aumento significativo de la demanda de servicios digitales en general. En lo que respecta a soluciones de gestión documental, ciframos el incre-mento de demanda en torno a un 30%”.

				Muchas empresas que no tenían esta necesidad o no se lo habían planteado han decidido implantar un gestor documental, a fin de facilitar el intercambio de informa-ción de forma ágil y sencilla. Algunos es-tudios, como uno realizado por Quocirca, cifran hasta en un 75% el incremento del gasto en sistemas de digitalización docu-mental por efecto de la pandemia.

				“La evolución acelerada al teletrabajo ha destapado algunas de las carencias y necesidades de las organizaciones rela-cionadas con la gestión documental. En algunos casos, toda esta documentación, que representa un activo muy importan-te, se encuentra diversificada e incluso duplicada, generando un alto grado de descontrol e ineficacia. Y los teletraba-jadores de empresas con esta gestión obsoleta han tenido dificultades para acceder a la documentación necesaria”, recalca Diego Sánchez-Aparisi, Product Marketing Director de Sage España y 
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				Andrés Sánchez-Moreno, director de ventas de la unidad de negocio Document Solutions de Canon
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				Portugal, que asegura que el 48% de las empresas españolas invertirá en herra-mientas de gestión documental como parte de su estrategia empresarial y con el fin de adaptarse a la nueva normalidad.

				Antonio Cruz, director de Modern Wor-kplace de Microsoft en España, señala que “las empresas siempre se han teni-do que enfrentar a la elevada cantidad de documentos que generan sus negocios, algo que evidencia la necesidad de contar con herramientas seguras de colabora-ción. Y, ahora más que nunca, las organi-zaciones se han visto obligadas a dar un salto importante en términos de digita-lización con el fin de continuar desarro-llando su actividad”.

				Por su parte, Macarena Perlado, Xe-rox Iberia Workplace Solutions Expert, también opina que “es clave en estos tiempos contar con herramientas que impulsen la colaboración y que permitan compartir información de manera segu-ra. El trabajador en remoto debe tener acceso a todas las aplicaciones y recur-sos para mantener su nivel de produc-tividad, independientemente del lugar desde donde trabaje”.

				Demanda multisectorial

				El incremento de la demanda de soluciones de gestión documental se ha producido de forma generalizada, puesto que la gran ma-yoría de negocios han impulsado su trans-

				formación digital. La actividad parece que ha sido algo más intensa en sectores como la banca, la educación o la salud, debido a la elevada cantidad de documentos que ma-nejan y que han necesitado digitalizar y es-tructurar en una herramienta colaborativa. 

				“En nuestro caso, los sectores que más están contribuyendo a un aumento de la demanda son los despachos profesiona-les y los departamentos de recursos hu-manos de empresas, sobre todo cuando la gestión documental está integrada con las Administraciones públicas, para poder presentar directamente los impuestos, por ejemplo, y en sus flujos de negocio”, afirma Ricardo Regojo, de Wolters Kluwer.

				En el caso de las pymes, son quizá las empresas que más necesitan este tipo de soluciones, porque hasta ahora eran, pro-bablemente, las que menor nivel de digi-talización tenían. De hecho, un informe de Transparency Market Research revela que las pymes son el segmento del mercado en el que se incrementará en mayor medi-da la utilización de este tipo de soluciones.

				Según Macarena Perlado, de Xerox, “la gran empresa siempre ha sido más madura que la pyme en la adopción de tecnologías porque cuenta con más recursos y emplea-dos cualificados. Sin embargo, las necesida-des de las empresas pequeñas y medianas 
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				Antonio Cruz, director de Modern Workplace de Microsoft en España
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				para competir son las mismas y la pandemia han puesto de manifiesto que las pymes que han sobrevivido contaban ya con planes de digitalización que se han acelerado”.

				Independientemente de su sector o ta-maño, lo que los clientes buscan son so-luciones de gestión documental que re-suelvan sus necesidades y que, además, resulten eficientes. “La deslocalización geográfica que existe entre los trabaja-dores no puede convertirse en un obstá-culo a la hora de trabajar en equipo, y ahí es donde entran en juego las herramien-tas colaborativas de gestión documental”, aclara Andrés Sánchez-Moreno, de Canon. 

				Con respecto a qué modalidad prefieren las empresas, generalmente depende de factores como el volumen de datos que tengan que compartir, la complejidad que conlleve cada una o los recursos de los que dispongan. No obstante, se percibe una mayor tendencia hacia modelos cloud. De hecho, para Antonio Cruz, de Microsoft, “el cloud computing es el catalizador que de-mocratiza el acceso a estas herramientas, permitiendo a las empresas innovar y ges-tionar su día a día con independencia de su tamaño”.

				De la misma opinión es Ricardo Regojo, de Wolters Kluwer, que considera que “lo que buscan los clientes en una gestión docu-
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				La protección de los datos y de la información corpo-rativa es una de las princi-pales preocupaciones para las empresas, que además saben que deben contar con herramientas que les per-mitan cumplir con el Regla-mento General de Protec-ción de Datos (RGPD). 

				“Contar con una gestión documental fiable y eficaz es fundamental para poder cumplir con este reglamen-to. En nuestro caso, los requisitos en la tramitación de los datos del nuevo re-glamento están incorpora-

				dos en el módulo de gestión documental del ERP Sage 200 gracias a un Gestor RGPD propio. Con esta herramienta, las organiza-ciones pueden gestionar y llevar el control de los datos personales según la norma-tiva, a través de funciones como el visor de los campos protegidos y posibilidad de definir nuevos campos o búsqueda de datos protegi-dos, entre otras funcionali-dades clave”, apunta Diego Sánchez-Aparisi, de Sage.

				Rafael González, de MCR, también cree que el cum-

				plimiento de la normativa RGPD está influyendo en la evolución de este mer-cado muy positivamente, “porque está obligando a optimizar la eficiencia de los gestores documentales hasta el hecho de que éstos se han convertido en una fantástica herramienta para este propósito. Es complejo entender completamente qué sucede exactamente con los datos, y los siste-mas de gestión documental pueden ayudar a cumplir técnicamente con estas políticas de privacidad”.
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					Rafael González, director de Organización General y RR.HH. de MCR 
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				mental es la integración en los flujos de ne-gocio y, por tanto, la integración con las he-rramientas de negocio; la incorporación de la firma electrónica; y la colaboración o com-partición de los documentos con terceros (clientes, proveedores, trabajadores, etc.), y cumplir con las tres premisas anteriores re-quiere de soluciones en la nube”.

				En cambio, Rafael González, de MCR, cree que, “aunque la nube ha supuesto un revul-sivo, también es cierto que existe un cierto componente conservador que hace que mu-chas empresas opten por la opción on-pre-mise, o incluso por opciones híbridas”.

				Oferta en expansión

				La digitalización de la gestión documental está propiciando que amplíe el mercado, dando cabida tanto a empresas desarro-lladoras de software de gestión como a empresas especializadas en impresión, entre otras. Hablamos de un mercado glo-bal que en 2018 estaba valorado en más de 38.000 millones de euros, y que para 2024 alcanzará los 72.000 millones de euros, en el que hay sitio para proveedo-res de todo tipo. A este respecto, Ricardo Regojo, de Wolters Kluwer, indica que “la clave está en que cada uno de nosotros nos podamos posicionar en un target en el que aportemos el máximo de valor”.

				Andrés Sánchez-Moreno, de Canon, apunta a una doble tendencia: “Por un lado, las grandes empresas tecnológicas como Canon apostamos por desarrollar internamente todos los procesos y uni-ficarlos en los equipos que comercializa-mos. Por otro lado, las compañías de me-nor tamaño o que están especializadas únicamente en impresión o únicamente en desarrollo de software están tendien-do a unir sus fuerzas para desarrollar so-luciones conjuntas. El mercado es amplio, 

				lo importante es ofrecer a los clientes he-rramientas tecnológicas que les faciliten el día a día, permitiendo así que se pue-dan centrar en sus propios objetivos de negocio”.

				Diego Sánchez-Aparisi, de Sage, también cree que hay mercado para todo tipo de pro-veedores, siempre y cuando se garantice la integración entre los diferentes sistemas que requieren de esta funcionalidad. “En la era de la digitalización, es fundamental que las soluciones de gestión documental se integren con el resto de los módulos, con-formando un sistema completo de gestión empresarial. Aunque existen soluciones nicho que ofrecen las empresas de impre-sión, la gestión documental va mucho más allá del almacenamiento centralizado de la documentación”, explica el directivo
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				Es fundamental que las soluciones de gestión documental se integren con el resto de módulos de gestión 
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				Diego Sánchez-Aparisi, product marketing director de Sage España y Portugal
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				El canal como figura clave

				La diversificación de proveedores de gestión documental ha ido acompañada de una multiplicidad de partners de canal que suministran estas soluciones. Como dice Andrés Sánchez-Moreno, de Canon, “los partners de canal que están comer-cializando soluciones de gestión docu-mental son todos aquellos cuyos clien-tes tienen esa necesidad. Cabe resaltar que, además de las soluciones propias de gestión, muchos partners venden 

				equipos que ya incluyen softwares de gestión documental, por lo que más que responder a una tipología de partners concreta, depende de los requerimien-tos de los clientes de canal”.

				Se trata de un mercado en el que tie-nen cabida tanto ISVs como integradores, consultores de TI y proveedores de servi-cios gestionados. Con todo, los partners requieren de una especialización y una capacitación, ya que, “para que una solu-ción tenga éxito requiere bastante cono-

				cimiento del mercado al que va dirigida y sus clientes. El partner ha de actuar como consultor, ya que supone un cambio de mentalidad importante en las organiza-ciones que implantan una gestión docu-mental”, asegura señala Ricardo Regojo, de Wolters Kluwer. 

				Rafael González, de MCR, comparte la opinión de que “la gestión documental se ha convertido en un mercado con un alto valor, ya que, en muchos de los pro-yectos a desarrollar es necesario un alto 
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				Lo que buscan los clientes en una gestión documental es la integración en los flujos de negocio 
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				Ricardo Regojo, cross product manager de Wolters Kluwer Tax & Accounting España
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				La propia digitalización de la gestión documental lleva implícita la adop-ción de otras tecnologías. En este sentido, en los últimos años, los proveedores de soluciones han es-tado integrando más capacidades de inteligencia artificial y machine learning en sus ofertas de gestión documental, proporcionando a los clientes nuevas ventajas, como una mayor automatización y agilización de los procesos. Del mismo modo, Big Data no tiene sentido sin tecno-logía que ayude a extraer el valor de esos datos.

				Sobre la evolución tecnológi-ca de las soluciones de gestión documental, Ricardo Regojo, de Wolters Kluwer, opina que “la base la constituyen la automatización de flujos y la inteligencia artificial basada en la clasificación o bús-queda automática de documentos. Los esfuerzos se concentran tam-bién en combinar esta inteligencia artificial con Big Data”.

				Rafael González, de MCR, confir-ma que “el Big Data es una excelente oportunidad para utilizar plenamen-te los datos, pero es preciso invertir 

				en tecnologías que permitan gestio-nar la cantidad, velocidad, variedad y valor de esos datos. Los sistemas de gestión documental electrónica facilitan la toma de contacto con el Big Data, porque aportan un medio donde se unan las fuerzas de todos”.

				Por su parte, Diego Sánchez-Apa-risi, de Sage, cree que estas solu-ciones seguirán evolucionando y que “el siguiente paso es una nueva generación de software mucho más ‘inteligente’ y capaz de anticiparse a las necesidades de los usuarios ofreciendo acciones o soluciones 

				utilizando como base la información almacenada en los sistemas de gestión documental. Gracias a la IA, muy pronto la capacidad de realizar análisis predictivos sobre aspectos críticos como la evolución del stock o la tesorería serán algo habitual, extendiéndose también a la gestión documental. Igualmente, las solu-ciones automatizadas de gestión documental resultan claves para el Big Data, ya que permiten gestionar un volumen de información muy elevado, complejo y continuamente actualizado”.

			

		

		
			
				La IA, la automatización y el Big Data ganan peso
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				grado de especialización. Normalmente son parte de proyectos más ambiciosos donde el papel del partner es esencial. Precisamente por ello se ha desarrolla-do todo un ecosistema de integradores y desarrolladores en torno a la gestión do-cumental, y la comunidad de ISVs ha ad-quirido gran importancia”.

				En lo que respecta a los servicios, si bien el principal objetivo de los partners es ofrecer soluciones personalizadas y adaptadas a la situación de cada clien-te, otra importante labor es la de actuar de “educadores”, pues muchas empresas desconocen todas las opciones de inte-gración de gestores documentales que tienen a su alcance. Este es un factor que 

				fomenta la fidelidad de los clientes y, por tanto, permite a los partners construir re-laciones comerciales a largo plazo. 

				“Nuestro canal tiene que ser el partner del cliente final en sus proyectos de trans-formación digital. La falta de liquidez ha dañado los márgenes y es necesario bus-car otras fuentes de ingresos encamina-das a mejorarlos”, aclara Macarena Perla-do, de Xerox, para quien “la evolución del canal será clave para la modernización de las empresas”.

				Diego Sánchez-Aparisi, de Sage, con-cluye añadiendo que “el canal es un ele-mento fundamental, porque tiene que dar la confianza y la solución más adecuada a cada cliente en cada momento”. ■
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				Macarena Perlado, Xerox Iberia Workplace Solutions expert 
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				La mayoría de las pymes que han podido capear la crisis de la COVID-19 hasta la fecha ya han realizado ajustes significa-tivos en sus plantillas y espacios de trabajo. Desde la consolidación del personal hasta el establecimiento y expansión de programas de teletrabajo pasando por la reconfigura-ción de los espacios físicos para ajustarse a los protocolos de seguridad y distancia-miento social, las pymes han reaccionado rápidamente para sobrevivir y abordar las nuevas realidades que la pandemia ha im-puesto a todas las organizaciones.

				Nadie cuenta con una bola de cristal que le permita predecir cuánto más durará la crisis sanitaria o cuánto nos impactará la resaca financiera. Ahora bien, las pymes deberían aprovechar la coyuntura para identificar oportunidades potenciales y remodelar su fuerza laboral y sus empla-zamientos con vistas al futuro. Ahora es el momento de poner la tecnología, los datos, las personas y los procesos a tra-bajar para cuando podamos acceder a la próxima "normalidad".

			

		

		
			
				más cerca del puesto de trabajo inteligente 

			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				La implantación del puesto de trabajo inteligente había proseguido su propia evolución hasta la llegada de la pandemia, pero desde su estallido el teletrabajo ha experimentado una explosión sin precedentes en España con especial INCIDENCIA EN la pyme. Lo que ha quedado más patente que nunca es que las soluciones de colaboración empresarial, unidas a la movilidad, la nube y la virtualización, agilizan el DESEMPEÑO de cualquier profesional mejorando su productividad. 
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				Navegando hacia el futuro

				Desde que hace cerca de un año estalló la pandemia en todo el planeta las pymes se vieron especialmente castigadas por una no-table volatilidad laboral. Mitel ha desarrollado recientemente un análisis del mercado con objeto de entender cómo les está yendo a aquellas pequeñas y medianas empresas que han conseguido subsistir en medio de esta continua incertidumbre. Estas son sus princi-pales conclusiones:

				1El impacto de la COVID-19 varía signifi-cativamente según el sector: Cuanto más grande sea la pyme en términos de número de empleados, más probable es que haya to-mado medidas para mantener sus plantillas. Sin embargo, existen variaciones significati-vas por industria. Los segmentos que han te-nido que deshacerse de numerosos puestos de trabajo, como hostelería, atención médica y dental, educación u organizaciones sin fi-nes de lucro, también tienen más probabi-lidades de incrementar sus plantillas en los próximos seis meses, cuando la situación haya mejorado.

				2Continúa la rotación de empleados: Las pymes también están lidiando con la rota-ción de sus plantillas, si bien esta tendencia es menos intensa con los empleados asalariados 

				que con los trabajadores externos. El 47% de las pymes han tomado medidas para reducir contratos, sueldos u horas de trabajadores ex-ternos. La montaña rusa resultante presenta desafíos sin precedentes sobre la gestión de las plantillas que muchas pymes no están co-rrectamente equipadas para tratar.

				3 La incertidumbre es el principal desafío al que se enfrentan las pymes: En gene-ral, las pymes apuntan al manejo de la incer-

				tidumbre como su principal desafío en el en-torno actual.

				4Los retos relacionados con la fuerza la-boral cobran mayor importancia a me-dida que aumenta el tamaño de la empre-sa: Los problemas relacionados con Recursos Humanos dominan la lista de las tres prin-cipales preocupaciones de las empresas pe-queñas y medianas. Esto no es sorprenden-te, ya que estas compañías cuentan con más 
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				“Nuestra principal seña de identidad es la flexibilidad” Rodrigo González, Country Manager de Mitel Iberia
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				empleados y decisiones de personal más complejas de tomar.

				5El teletrabajo es válido para muchas py-mes: Dos tercios de las pymes encuestadas para este informe han instituido programas de teletrabajo. El 52% ha reconocido que el tra-bajo desde casa está teniendo un impacto po-sitivo en la productividad de sus empleados, mientras que el 31% ha señalado que el im-pacto ha sido neutro. Y una de las conclusiones más relevantes es que más de la mitad preten-de aumentar su inversión en este segmento. Sin embargo, muchas pymes se enfrentan a nuevas amenazas de seguridad que emergen a medida que la información corporativa via-ja a través de más redes domésticas y reside en más dispositivos personales no administra-dos. Queda por discernir cómo evolucionará la seguridad en este ámbito y la conciliación del trabajo remoto con la vida familiar. Pero cada día es más patente que la compatibilidad de 

				las pymes con entornos de trabajo híbrido más flexible ha llegado para quedarse.

				6Las pymes pretenden invertir más para brindar un mejor apoyo a sus empleados: Las prioridades de inversión para el corto pla-zo de las pymes comienzan con áreas orienta-das al cliente, como ventas y marketing, sitios web y comercio electrónico, así como servi-cio al cliente. Pero alrededor del 20% planean también invertir en soluciones para apoyar mejor a sus empleados, como soporte de TI remoto, gestión de recursos humanos y talen-to, y soluciones de colaboración en la nube y conectividad de red. Los planes para reforzar sus infraestructuras también son parte de la combinación, ya que las pymes se están es-forzando por brindar a sus empleados dispo-sitivos y soluciones seguros, que gocen de un mayor rendimiento, y que les permitan abor-dar aún más los nuevos desafíos de producti-vidad y seguridad. ■
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				Más de 1.000 tomadores de decisiones TIC han compartido sus opiniones en la ter-cera edición de la encuesta de Mitel para Euro-pa sobre la adopción de comunicaciones en la nube. Estas son las principales conclusiones:

				En toda Europa, conseguir una mayor agilidad es la principal razón por la que las empresas quieren migrar sus comunica-ciones a la nube.

				Para el 53% de las empresas españolas, además de la agilidad, beneficiarse de funciones innovadoras sin invertir mucho más es la principal motivación para considerar el cambio a la nube.

				El 51% de las empresas en España están dispuestas a considerar migrar sus con-tact centers a la nube.

				El 58% de los encuestados en España afirma que las herramientas avanzadas de colaboración, como audioconferencia, vi-deoconferencia y compartición de escritorio y de aplicaciones, son las capacidades más importantes de un sistema de comunica-ciones unificadas como servicio (UCaaS) de primera clase.

				La mayor parte de las empresas españo-las (43%) prefiere la nube privada y ape-nas el 13% considera utilizar la nube pública para sus comunicaciones.
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				Comunicaciones en la nube: en fase de madurez
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				No hay duda de que la pande-mia del COVID-19 ha cambiado cualquier noción que tuviéramos sobre hacer negocios y ha puesto de relieve la importancia para la vida de las empresas y la continuidad del negocio de disponer de un sistema de comunicaciones preparado para enfrentarse a la evolución y realidad del mercado. En muchos casos, la urgencia forzó a las compañías a tomar decisiones aceleradas para salir momentáneamente del paso, unas decisiones que, en este momento, necesitan ser analizadas y, en muchos casos, revisadas a la luz de lo sucedido y de la nueva normalidad. 

				En este nuevo paradigma, el papel que juega el socio de canal es clave. 

				Mantenerse al día con el rápido ritmo del cambio tecnológico puede ser un desafío para muchas empresas. Para poder adaptarse a las condiciones y ritmo de cada negocio en su transfor-mación y ajuste a la nueva realidad, a medida que el nuevo esquema de trabajo híbrido se consolida, ofrecer una capa de servicio es fundamental. Ahí es donde un socio tecnológico experto puede marcar la diferencia.

				Combinación óptima

				Y con esta diferenciación se abren nuevas oportunidades. La tecnolo-gía es un elemento clave, pero no suficiente para que la transforma-ción se produzca. La proliferación de proyectos más complejos re-querirá, por un lado, un incremento de la demanda de los servicios de asesoramiento, consultoría e inte-gración y, por otro, conllevará una mayor necesidad de contar con so-cios tecnológicos con un alto grado de especialización y que sean capa-

				ces de agregar valor al ecosistema del cliente. 

				Cuando se trata de elegir un provee-dor de soluciones de comunicación en que apoyarse, hay muchos facto-res a considerar. En última instancia, el proveedor debe ser confiable, con visión de futuro, líder en el sector y con una inversión sólida. Pero, en el contexto actual, el proveedor también debe ayudar a sus socios de canal a desarrollar y aprovechar las nuevas oportunidades de negocio. En Mitel, el compromiso con el canal es in-dudable pues es la pieza central de nuestra estrategia comercial. 

				Claves diferenciales

				A la solidez financiera, robustez de nuestras soluciones, y recono-cimiento en el sector con una tra-yectoria de casi 50 años, sumamos un programa de canal global en constante evolución para alinearse con los imperativos del mercado en términos de certificación, formación, 

				soporte y financiación en activida-des de marketing para la generación de demanda. Además, hacemos una apuesta clara por el desarrollo tecnológico de nuestros sistemas legacy y, consecuentemente, conce-demos una atención concienzuda a nuestra base instalada.

				En Iberia, Mitel está creciendo y contamos en la actualidad con equipos de ingeniería, operaciones y servicios profesionales en España y dedicados al país. Este desarro-llo y enfoque en los servicios que ofrecemos a nuestro canal es una prioridad y un activo muy valioso para ayudar a nuestros partners a brindar la capa de valor añadido a sus clientes. La prescripción comer-cial, la consultoría y los servicios de integración son tres de los punta-les sobre los que se apoya nuestra estrategia en la región. Allí donde nuestros socios de canal no llegan, nosotros ampliamos sus capacida-des y competencias.
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					¿Cómo pueden los socios de canal conquistar la nueva normalidad?
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				Flexibilidad. Ésta es sin duda una de las fór-mulas que han hecho posible la consolida-ción y el éxito de Mitel en un mercado tan maduro y competitivo como el de las comu-nicaciones empresariales. Cuatro décadas de inversión en innovación le han granjeado una posición de notable liderazgo en una industria que demanda adaptabilidad, vanguardia y ca-pacidad de integración. El fabricante ha sabido ensamblar un extenso porfolio de soluciones que cubren todas las necesidades en materia de comunicaciones de pequeñas, medianas y grandes organizaciones. Pero, ante todo, ha depositado toda su confianza y recursos en una amplia y cualificada red de partners.

				Mitel nació en 1973 con un sueño que ha conseguido cumplir apenas unas décadas des-pués: erigirse en uno de los líderes mundiales del mercado de las comunicaciones empresa-riales, mejorando y facilitando la forma en que se comunican y colaboran los empleados de miles de compañías. Hacer realidad tamaño reto solo era posible gracias a la magnitud de una multinacional que emplea 3.000 profesio-nales en todo el mundo, cuenta con más de 1.400 patentes y aplicaciones, y aglutina una red de más de 4.000 socios de canal.

				Como ha quedado patente este último año, los modelos para trabajar se encuen-tran en continua transformación, aunque no existe un solo camino para acometerlas. Si 
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				bien la situación que vivimos ha puesto en evidencia la necesidad de transformación y adaptación al cambio del puesto de trabajo y la experiencia del cliente, es un hecho que no todas las organizaciones la acometen del mismo modo. Uno de los elementos diferen-ciales de Mitel pasa por proporcionar opcio-nes flexibles, adaptables a cada necesidad del mercado. 

				El camino a seguir es muy probablemente aquel que haga posible combinar de mane-ra creativa las tecnologías tradicionales y las nuevas tecnologías de forma que:

				- Se puedan atender las necesidades inme-diatas y también a largo plazo del trabajador híbrido. 

				- Se proporcione una experiencia de cliente moderna y diferencial.

				- Se pueda acceder a modelos de financia-ción con pago por uso.

				- Y todo ello sin forzar a los clientes a ruptu-ras tecnológicas, con el impacto negativo que en muchos casos esto supone, sobre todo en-tre las grandes organizaciones.

				No cabe ninguna duda de que en el mundo actual el éxito de una compañía requiere co-nectar personas, dispositivos y datos de ma-nera ágil y efectiva. Para lograrlo, Mitel propo-ne soluciones adaptadas a los requerimientos de los distintos tipos de empresas, basados en tres pilares fundamentales:

				- Productos tecnológicamente avanzados, con la solidez que proporciona una enorme base instalada y una evolución continua a prueba de futuro. Productos seguros a la vez que abiertos a integraciones con terceros y con opciones flexibles de despliegue.

				- Servicios profesionales durante todo el ciclo de vida del proyecto (desde la preventa hasta el mantenimiento), que garantizan la respues-ta de la solución a los requerimientos del clien-te, así como su implantación real y efectiva.

				- Modelos de negocio flexibles, tanto CAPEX como en modo subscripción.

				Por tamaño de cliente

				En el ámbito de la pyme (hasta 1.200 usua-rios), la solución MiVoice Office 400 integra todos los servicios de comunicación que una empresa pueda necesitar en una propuesta compacta, versátil y sencilla, ya sea en forma de hardware en casa del cliente, standalone o en red, o de software virtualizado en cloud. Además de proporcionar absolutamente to-das las prestaciones tradicionales centradas en la voz (número único para múltiples dispo-sitivos, gestión compleja de llamadas, grupos de atención, diarios de llamadas, buzón de voz 
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				unificado con correo electrónico, grabación, etc.), MiVoice Office 400 se integra con el ser-vicio Mitel CloudLink para dotar a los clientes de aplicaciones en la nube que, además, brin-da una transición al cloud adaptada al ritmo del cliente. Dado que el sistema utiliza están-dares abiertos, en todo momento los clientes pueden estar seguros de que los desarrollos futuros se podrán integrar sin problemas en un proceso completamente fluido. 

				Entre las aplicaciones concebidas para el segmento de la pyme, cabe destacar la apli-cación MOMA (MiVoice Office Mobile Applica-tion) para usuarios móviles, así como la aplica-ción MOWA (MiVoice Office Web Application) para usuarios con PC, ya sea en el entorno de oficina o en modelo de teletrabajo. Con MOMA y MOWA, el usuario remoto o de ofi-cina accede desde cualquier dispositivo, con una interfaz única y amigable, a todas las fun-cionalidades completas de telefonía y tam-bién a herramientas de comunicaciones uni-ficadas y colaboración (acceso a directorios, chat, presencia, videoconferencia, etc.). 

				 En el entorno de la mediana y gran em-presa, las soluciones MiVoice Business y Mi-Voice MXONE se caracterizan, más allá de por proporcionar servicios avanzados para usua-rios y administradores, por poner el foco en los mecanismos de redundancia que asegu-ran la accesibilidad, en la seguridad frente a 

				posibles ataques, y en la robustez y facilidad para desplegar y monitorizar/mantener/ac-tualizar miles de usuarios en arquitecturas de distintas tipologías: despliegue en el datacen-ter del cliente, en el datacenter del proveedor de servicio (tradicional, Azure, Amazon…) y en entornos híbridos que combinan ambas po-sibilidades, siendo esta última especialmente interesante para evolucionar al cloud al ritmo marcado por el cliente. Con una enorme base instalada, tanto en la Administración Pública como en la empresa privada, y despliegues en compañías con más de 100.000 usuarios, las soluciones de gran empresa de Mitel se en-cuentran en continua evolución para acom-pañar a las organizaciones en su transforma-ción tecnológica. Proporcionan prestaciones de gran valor en grandes sociedades como la capacidad multitenant para diferenciar enti-dades tanto en lo relativo a usuarios y recur-sos como en lo tocante a administradores, o la disponibilidad de múltiples interfaces para interconexión con soluciones de terceros. 

				Soluciones transversales

				Mitel proporciona soluciones transversales, accesibles sea cual sea el servidor de comu-nicaciones Mitel desplegado (MiVoice Office 400, MiVoice Business o MiVoice MXONE) y el tamaño y tipología de empresa. Entre ellas cabe destacar las siguientes:
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				✪	Fundada en 1973

				✪	Más de 3.000 empleados en todo 	el mundo

				✪	Más de 4.000 socios de canal en todos 	el mundo

				✪	Más de 1.400 patentes y aplicaciones

				✪	Más de 70 millones de usuarios en 	más de 100 países

			

		

		
			
				✱	Nº1 mundial en número de usuarios 	de comunicaciones cloud

				✱	Más de 5 millones de usuarios de 	comunicaciones cloud

				✱	Nº2 mundial en Comunicaciones 	Unificadas as a Service (UCaaS)

				✱	Más de 1,5 millones de usuarios de UCaaS

				✱	Nº3 mundial en sistemas para contact centers

				✱	Más de un millón de usuarios nuevos de 

					Comunicaciones Unificadas al trimestre
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				❖ La solución de Experiencia de Cliente Mi-Contact Center. Con una interfaz de usuario sencilla y amigable, MiContactCenter propor-ciona una experiencia omnicanal realmen-te integrada y consistente. Tanto los agentes como los administradores manejan de mane-ra dinámica e interconectada todas las rela-ciones con los clientes, sea cual sea el canal utilizado (voz, chat, webchat, mail, redes so-ciales, etc.). El medio puede ser muy diverso: desde una interfaz física como un sistema de ticketing para gestión de turnos hasta una aplicación de video para atención ciudadana. Una de las tendencias crecientes en el campo de la experiencia de cliente, es la automati-zación y la integración de la inteligencia arti-ficial en las interacciones con los clientes que permiten dar la respuesta adecuada en un tiempo reducido sin que ello implique nece-sariamente la intervención de un agente hu-mano. En estos tiempos en que el dimensio-namiento de los recursos humanos cobra más importancia que nunca y en que el modo en que los clientes se comunican con las marcas se ha transformado, es clave permitir que los agentes humanos se centren en las interac-ciones en las que el valor vaya más allá de la información mediante la implementación de agentes virtuales. Y, con estos cambios, la ne-cesidad de herramientas de análisis de datos es otra de las grandes prioridades: conocer de 

				forma analítica cómo interactuamos con los clientes y trabajar en mejoras continuas en estas dinámicas de relación toma más fuer-za que nunca. En este escenario, Mitel busca constantemente ofrecer una experiencia de cliente más personalizada y eficiente y, para ello, complementa su propuesta de valor con alianzas estratégicas para impulsar este área, como el acuerdo con Google para integrar sus soluciones de Contact Center e Inteligen-cia Artificial. Por otro lado, MiContact Center otorga la flexibilidad para que el personal de atención al cliente pueda también trabajar 

				desde casa con las herramientas adecuadas y el mismo grado de compromiso, servicio y eficiencia que si estuvieran en la oficina. 

				 ❖ La aplicación de colaboración y movilidad para el puesto de trabajo remoto o de oficina MiCollab ofrece en un portal único el acceso a todas las funciones de telefonía, directorios corporativos, diarios de llamadas, chat avanza-do, buzón de voz visual, presencia, grupos de trabajo por proyectos, etc. Y todo ello sin nece-sidad de VPN. Junto con la aplicación MiTeam Meetings para colaboración en tiempo real con vídeo, chat y voz, constituyen la suite perfecta 

			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				
					
						SUMARIO

					

				

			

			
				
					
						NO SOLO IT

					

				

			

			
				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

			

			
				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

				
					
						CONTENIDOs 

						
							
								➔

							

						

					

				

			

		

	
		
			
				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

			

			
				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

			

			
				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

			

		

		
			
				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

			

			
				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

			

			
				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				
					En pos de las nuevas experiencias de comunicación y colaboración

				

			

			
				[image: ]
			

		

		
			
				
					ESPECIALEs · 

				

			

			
				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

				
					[image: ]
				

			

		

		
			
				para comunicarse y trabajar en equipo de for-ma fluida e integrada independientemente de la ubicación y del dispositivo utilizado.

				 ❖ La gama de terminales SIP de sobreme-sa proporcionan un equipo adaptado a cada tipología de usuario. Desde terminales bá-sicos hasta dispositivos con pantalla táctil e integrados con el móvil, todos ellos con una calidad máxima de audio. Cabe destacar los nuevos terminales SIP 6920t y 6930t, fabrica-dos con plásticos antimicrobianos, especial-mente adecuados para dispositivos compar-tidos por distintos usuarios en entornos de oficina, hospitales, hoteles, etc. Las superficies de plástico del teléfono están fabricadas con 

				materiales plásticos protegidos con tecnolo-gía antimicrobiana BioCote®, que inhibe el crecimiento de ciertos virus y bacterias en las superficies del teléfono hasta en un 99,9%, se-gún pruebas de laboratorios independientes de acuerdo con las normas ISO 22196-2011 e ISO 21702-2019.

				❖ La solución de movilidad SIP-DECT brinda movilidad combinando la seguridad y fiabili-dad de la tecnología DECT con el despliegue de antenas IP. Capaz de gestionar despliegues con miles de usuarios, cubre las necesidades de movilidad tanto en entornos pequeños de oficinas y tiendas, como en entornos indus-triales complejos, almacenes, campus, etc. 

				Además, permite complementar la voz con servicios de mensajería y localización. 

				 ❖ CloudLink es el servicio cloud de Mitel que permite dotar a todos los servidores de comu-nicación y aplicaciones Mitel, tanto desplega-dos on premises como en cloud, de servicios de valor añadido en la nube. Entre estos servi-cios, que se amplían cada día, se encuentran: las aplicaciones MOMA/MOWA para usuario móvil y web, la solución de videoconferencia y colaboración MiTeam Meetings, servicios de chat para MiCollab/MOMA/MOWA/MiCon-tactCenter, APIs para integración con aplica-ciones de terceros adaptadas a distintos verti-cales, etc. ■
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					Mitel, líder mundial en el mercado de las comunicaciones de empresa, ayuda a las empresas y a los proveedores de servicio a conectarse, colaborar y proporcionar servicios innovadores a sus clientes. En el ámbito de las Comunicaciones Unificadas y Colaboración (UCC), Mitel es un líder reconocido en la industria. 
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