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Vertiv se reorganiza para
romper fronteras

Veeam reconoce a sus socios mas
valiosos de ProPartner Network

Fujitsu sopla 50 velas sobre el primer
ordenador cuantico en Espana

La apuesta de SAP por el midmarket
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La apuesta de Inforpor por los robots

Social Robot es la marca del mayorista Inforpor para su division tecnoldgica
basado en robots y automatizacion de tareas. Su catélogo estad compuesto
principalmente por las propuestas de la empresa china Pudu Robotics, que
a dia de hoy son las més avanzados del mundo que se puedan fabricar en
serie. Una novedad que sin duda afiade un toque de modernidad al negocio,

y una ayuda al trabajador.

Nuevo Go-to-Market de Vertiv

La dinamica de la industria del data center vive
un momento de esplendor, y lo que le queda con
el imparable crecimiento de los datos y las nece-
sidades de latencia al milisegundo. Para abordar
las necesidades de esta industria Vertiv se ha
reorganizado en verticales y subregiones.

MainEvent llega a Madrid

Grupo Econocom celebr6 su MainEvent Econo-
com Servicio, principal evento de la compaiiia se-
fiera en servicios digitales y soluciones de negocio.
A la velada acudieron més de 200 directores de TI
para profundizar en las tendencias mas importan-
tes en servicios empresariales y outsourcing.

Salesforce World Tour Madrid

La compafiia del CRM en la nube nos anticipa-
ba los argumentos que se iban a presentar en el
Salesforce World Tour Madrid, con un ideario ba-
sado en su plataforma de clientes, 1A, soluciones
verticales y canal de partners para convertir las
organizaciones en “empresas de cliente”.

The Partners Club de Worldline

La IA ya revoluciona el mundo del eCommerce
y del marketing digital y se pronostica un increi-
ble crecimiento para 2024. Muchos sectores ya
muestran su interés por los algoritmos en IA para
mejorar la experiencia con el cliente y conseguir
una 6ptima personalizacion.

mi%

Arrow doblemente premiada

El mayorista Arrow Electronics recibi6 la primave-
ra con nuevos premios en su vitrina, signo de que
se estan haciendo bien las cosas y sus clientes
se lo reconocen. En este caso por su labor en los
campos de la ciberseguridad por parte de Check
Point, y de la gestion del dato por parte de NetApp.

Veeam premia a su red ProPartner
Veeam Software ha mejorado su estrategia Pro-
Partner con el lanzamiento del Programa de
Competencias para VAR y CSP y ha destacado
a los mejores en Espafa y Portugal. El nuevo
marco proporciona experiencia y recursos dedi-
cados a apoyar a los clientes y partners.

Fujitsu trae la promesa cuéantica

La multinacional japonesa aproveché 'Activate-
Now Technology Summit 2023' para soplar las
velas de su 50 aniversario en Espafia, y apro-
vecho la ocasion para presentar el primer orde-
nador cuantico basado en qubits y no en simula-
cion virtual que se instalara en Galicia.

‘Grow with SAP’, nueva oferta cloud
La compafia germana ha presentado en Es-
pafia, su oferta enfocada a las medianas em-
presas que asegure el viaje a la nube publica
con mayor rapidez, capacidad de prevision y te-
niendo garantizado un acceso a una innovacion
continua.
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Obligados barbechos y menesterosos escabeches

Dios mio, ;qué fue del entretiempo? Filas de seforas y caballeros con sacos de
ropay calzado de invierno y de verano para arriba y para abajo, ya no saben dénde poner
la gabardina, si junto con los bikinis y sandalias o al lado de las botas apres-ski y del cha-
quetdn de pelo de foca, otro articulo anacrénico que mejor no lucir por si te lo llenan por
la espalda de escupitajos en el metro. Los cerezos florecen en enero para desesperacion
de los amantes del hanami que habian reservado con JAL para marzo, la cebada de dos
carreras se recoge en abril por dar algo de forraje alas acémilas a costa de dejar a dos velas
a las malteras -y por ende bajo minimos a la futura tropa terrasense invasora en busca de
las pintas a un euro-, y ya ni te cuento de nabos, calabacines y puerros que ni se llegan a
plantar en terrufio baldio ni se plantificaran en yermos recovecos nada convencionales.

Por no mencionar que hasta los berberechos han superado en Carril el precio kilo
de la almeja babosa debido a su escasez y merma... Yo ya me he mentalizado que a este
paso una simple ensalada de cebolla, tomate y lechuga de las que ya no saben a nada vaa
costar a precio de lineal lo mismo que un filete de Kobe salvo que la empiecen a recetar
los endocrinos de la Seguridad Social. Y una recomendacion: no llene su piscina infinita
de agua salada este verano, si no quiere que se le okupe de fauna salvaje, salvo que tenga
aficion por la entomologia y el avistamiento sin necesidad de prismaticos de pajarrillos
out of range como colonia de flamingos a la pata coja abonando el jardin de guano.

Por lo demas todo va de perlas, mas majoricas que niponicas para ser honestos,
pero los andenes de alta velocidad y las salas de embarque a reventar de pasajeros con
equipaje de mano y transportin de mascota, las caravanas de coches domingueros atasca-
dos en las carreteras de ida y vuelta aprovechando findes largos baten récords de extension
en tiempo y espacio, y el minutaje y metraje de espera para coger sitio en una freiduria o
espeteria de moda son mds exasperantes que nunca. El triunfo de una sociedad ociosa que
vive de la industria de los demas y la industria de muchos que vive del ocio de muchisimos
mas. Y de manera implacable los recaudadores de la mano egipcia sacando tajada a todo y
por todo, breathplay consuetudinario al limite de asfixiar las gallinas de aurificas puestas.

Que suben los precios... mas saco. Que subo el SMI... mas saco. Que te mueves...
mas saco. Que te mueres... sigo sacando. Un saque insaciable, un saqueo en diferido, un
cul-de-sac sin escapatoria. Choros y manguis y viceversa. Y sin embargo es la férmula
magica para que la rueda siga girando, collar de castigo y correa de adiestramiento con
mano dulce pero voz firme, que parezca un lindo lazo o un sensual chéker, Dios aprieta
pero no ahoga. O mejor, da Dios mocos a quien no tiene pafuelo (y habas a quien no tiene
quijada). Tan viejo como la teoria de Napoledn del pufio de hierro en guante de terciopelo.

Aunque a mano desnuda aquella insoélita y gloriosa hazana de Archidona que
con tanto garbo recopild el mismisimo el sefior don Camilo José Cela y Trulock en ple-
na transicion sin pelos en la lengua y que luce con su florida prosa negro sobre blanco
como lluvia jupiterina, envidia sana de tan vehemente quilé y poderoso magué capaz “de
correrse de cuchara, esto es hacia atrds y por encima de la cabeza como chutaba Zarra y
su engrudo vital en el suceso que nos ocupa describié una trayectoria parabdlica de 2,40
metros de alcance, como veras se trata de un problema de balistica y opiné que quiza
fuera prudente que consultara usted a un artillero (...)”. En fin, que forzados por la sequia
que nos agobia, sin cerveza ni hortalizas frescas, vamos a tener que tirar de conservas y
técnicas ancestrales, mas analdgicas que digitales, como aquellas latas con lengiieta de la
mili que se abrian desenrollando la tapa con un llavin hendido.
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Reportaje

Vertiv presenta su nueva estructura organizativa
para facilitar el Go-to-Market

En un mundo donde la explosién de los datos es exponencial y las necesidades de latencia se reducen al mi-

lisegundo no es raro que las “habitaciones” donde se alojan y viven los datos no paren de crecer. Ademds de

multiples innovaciones en su disefio y sustento y transformaciones sustanciales en sus componentes y blindaje en

el acceso y circulacién de los mismos, sin duda la dindmica de la industria del data center vive un momento de

esplendor, y lo que le queda.

El nicleo duro de la nueva subregién Sur de Europa de Vertiv. De dcha a izqda: Raquel Rubio, Vicente Chiralt,
Jessica Conti, Luis Casero, José Alfonso Gil, Mario Vasconcelos y Miguel del Moral.

EL CASO de Vertiv es paradigmdtico, y re-
sume como suministrador de cabecera de
equipos de alto rendimiento para la gestion
energética todos estos movimientos que se
estén produciendo para contentar e incluso
adelantarse a los requerimientos del merca-
do. Uno de ellos, el nombramiento de Gior-
dano Albertazzi como CEO de la compaiia
hace apenas un par de meses, que ha desem-
bocado en una reestructuracién en su configu-
racién interna de negocios.

De esta maneraq, en el encuentro informal que
suele tenerse cada afio con el staff directi-
vo para contar qué estd pasando en Vertiv,
el primer punto del dia era precisamente
esta nueva estrategia de Go-to-Market con
la reestructuracién del organigrama de la
compaiiia. Primero, se han establecido cua-
tro mercados verticales para todo el mundo:
colocation e hyperscale, telco y edge, retail,
y comercial e industrial. Y luego se ha subdi-
vidido éste en regiones y subregiones: en la
parte que nos atafie, Espafia ha sido encua-
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drada en la subregién Sur de EMEA, junto a
Portugal, Francia, ltalia y Grecia.

En la parte alta hay un director de Ventas por
subregion, y un director de Ventas por pais,
mds un responsable de las cuentas Enterprise
por pais que se ha afiadido a esos cuatro ver-
ticales. A su vez, cada uno de estos mercados
estratégicos tiene un director de Cuentas con
sus gestores de Cuentas que reporta al director
de Ventas de la subregion. Igualmente, hay un
director de Ventas de Servicios de la subregion
y un director de Canal de la subregion que le
reportan directamente. Este director de Canal
a su vez tiene los gestores de Revendedores y
los gestores de Distribuidores. También hay un
analista de Ventas que depende del director
de Ventas de la subregién. “En esta reorgani-
zacién se ha reconocido el talento y el buen
trabajo que se ha hecho desde Espaiia, pues
hemos ganado peso y responsabilidad. Un
servidor es ahora Ventas de Servicios EMEA”,
sefiala José Alfonso Gil, que asume el nuevo rol
de Service Sales Director Southern Europe.

“Se trata de llevar la misma estructura a los
distintos paises en los que operamos para
que los agentes comerciales tengan una inte-
raccién mas agil con las cuentas cliente, mejor
conocimiento de sus necesidades, y tratarle
igual ya sea en Alemania, en EEUU, en China
o en Espaiiq, y a su vez saber qué se le estd
ofreciendo en cada lugar”, continda explican-
do Gil. “Puedes tener un gran servicio con un
cliente grande o pequefio en un determina-
do pais, pero intentar llevarlo a cada lugar
donde opera costaria mucho porque no hay
tanta masa critica. Por eso hemos subdividido
también las regiones, en el caso de EMEA en
seis zonas, y en cada una de ellas replicar
los mismos cuatro mercados verticales con
directores y subdirectores responsables en
cada uno, mds las cuentas entrerprise aparte.
A ello se suma las estructuras de apoyo del
canal y de los servicios. Asi obtenemos una
organizacién mas horizontal”.

No es que la anterior organizacién no funcio-
nase, todo lo contrario como sefiala el creci-
miento del 14,5% en ventas que ha tenido la
compaiiia. Pero sin duda con estos cambios la
manera de atacar el mercado va a ser mds
transversal y centrada en las necesidades del
cliente, al que se le va a responder de una
manera homogénea en cualquier parte del
mundo. “El anterior sistema era eficaz y asi
se ha demostrado, pero por ejemplo, si llega
un gran cliente de EEUU lo que quiere es que
se le trate igual en Alemania que en Espafia
que en su pais, por eso replicar la organiza-
cién global en cada regién para evolucionar
con los clientes y gestionar sus proyectos y
estar alineados en el flujo de procedimientos
en la misma direccién. Se trata pues mds de
ir adapténdose al mercado que porque algo
fuera mal antes, y asi ser mds dgiles en el
proceso de ventas”.

Tendencias del mercado
El siguiente a la palestra fue el portugués
Mdrio Vasconcelos, recién nombrado nue-



vo Sales Enterprise Accounts Director |beria
“para reforzar y alinear el negocio corpo-
rativo con el crecimiento del mercado, y se-
pararlo de las cuentas estratégicas y lo que
lleva canal, o sea, pymes, administraciones
publicas, hospitales, industria, servicios a
clientes y TI”. A continuacién repasé cudles
eran las tendencias que iban a alimentar este
mercado: “Mds regulacién en los data cen-
ters, calificadas como infraestructuras criticas,
lo que exige mayor control sobre los sistemas
para el uso eficiente de la energia o de re-
duccién del impacto en la huella de carbono.
Mdés presidon por entregar infraestructuras
modulares de rdpida instalacién y adecua-
das a la demanda de carga que se va con-
sumiendo, y no solo en hyperscale también y
sobre todo en el edge. Y mds monitorizacién
de las infraestructuras para balancear el tra-
fico y la latencia hacia los usuarios segun sus
usos debido al impacto del creciente desplie-
gue de la 5G y del metaverso en el edge. Se
calcula que en 2027 el ndmero de suscrip-
tores de 5G se va a multiplicar por ocho”,
estima Vasconcelos.

El amplio catdlogo de Vertiv permite aten-
der todos estos cambios y movimientos del
mercado, desde SAls convertibles de Ultima
generacién, baterias y refrigeracién liquida
a blindobarras (bus-ways) que distribuyen
energia desde filas de racks a un comple-
to centro de datos. Al respecto, en el turno
de Luis Casero, que amplia su papel previo
asociado al marketing de producto al de
ahora todo el portfolio, se repasaron los
Ultimos grandes lanzamientos: “Si fuéramos
monoproducto sonaria mdés aburrido, pero
al tener tantas lineas diferentes de negocio
es una labor tremendamente holistica para
coordinar y encajar todo: SAls, climatizacioén,
pequefiios sistemas, racks y PDUs, cableados

«Seguiremos con el
foco en las cuentas
importantes y trans-
ferir mas compafias
del midmarket al Ca-
nal, con lo que podre-
mos doblar el negocio
de los partners en este
terreno» (Miguel del
Moral, Vertiv)

y tuberias, baterias... Lo primero que me
sorprendié fue la cantidad de lanzamientos,
no menos de 50 un afio normal, y este 2023
igual llega al centenar incluyendo actualiza-

ciones y mejoras”.

En cuanto a los mds llamativos lanzamientos
de Vertiv, Casero se centré en cuatro, empe-
zando por MegaMod, un centro de datos mo-
dular todo incluido y expandible en bloques
de 0,5 a 1 MW. “Especialmente indicado a
dreas geogrdficas con menos disponibilida-
des de mano de obra o de terreno donde
construir, se fabrican en Croacia y se sirven
ya premontados”, sefiala el nuevo Portfolio
Marketing Senior Manager EMEA. “El Edge
empieza a tomar forma y son los que mdés
necesitan este tipo de configuracién, no les
interesa poner ladrillos sino tenerlo listo para
atender el negocio latente lo mds rdapida-
mente posible”.

Otra familia a destacar fueron los SAls Lie-
bert GXE en torre o en rack monofésicos
online de doble conversién en 6 o 10 kVA.
“Online quiere decir que se puede configurar
remotamente la topologia interna, la ener-
gia servida es modulada por un procesa-
dor”, aclara Casero. También se menciond las
paredes térmicas Liebert CWA, una solucién
avanzada para la refrigeracién en centros
de datos donde no hay falso suelo térmico
elevado por temas de optimizacién y lograr
menos tiempo de construccién, a base de tec-
nologia de agua para enfriar la sala, ideal
para grandes CPD de rango entre 200-500
KW. La cuarta innovacién destacada fue el
Trinergy Cube con peak shifting, funcién que
permite en las horas de menor demanda de
la red eléctrica o ésta mds barata cargar y
almacenar energia en las baterias, y en las
mds caras o de uso mds intensivo desconectar
el SAl de la red eléctrica y usar las baterias
con esa energia almacenada para optimizar
coste y ayudar a balancear la red. “En cuan-
to a los temas a ver este afo, sin duda va a
destacar el uso de refrigerantes nuevos me-
nos contaminantes siguiendo las directivas de
la UE en este sentido”, apunta Casero.

No sin mi canal

En lo que atafie a canal, los objetivos tam-
bién son ambiciosos, segin apunta Miguel del
Moral, que amplia su rol de Channel Sales
Director de lberia a toda la subregién Sou-
thern Europe: “En los Ultimos tres afios hemos
triplicado la venta a través de canal en Es-
pana. Nuestro objetivo es convertirnos en el
lider antes de 2026, estamos en esa sendaq,

Reportaje

Miguel del Moral,
Channel Sales Director Southern Europe.

ya estamos a mitad del camino”. Y para ali-
mentar ain mds el negocio del canal duran-
te los préximos afios y mantener esta senda
de crecimiento, la intenciéon de Vertiv, que es
100% venta indirecta, es “seguir con el foco
en las cuentas importantes y transferir mds
compaiias del midmarket al Canal, con lo
que podremos doblar el negocio de los part-
ners en este terreno. El negocio Enterprise no
existia en la compaiia, ahora con esta es-
tructura de Go-to-Market habré& més cuentas
grandes (instalaciones trifdsicas) en el punto
de mira, el negocio de empresas un poco mds
pequefias (monofdsicas) queda entero para
los resellers”.

Del Moral hacia referencia a los Gltimos da-
tos de Context en su informe de Western
Europe donde el mercado de SAls estd cre-
ciendo el 10%, “no sé si por incremento en
el nimero de unidades vendidas o porque
valen mds las que se venden, pero todos los
fabricantes estdn en la senda de crecimiento,
aunque unos menos (los lideres de rojo y azul
en un solo digito, los de naranja al 100%). El
mensaije es convertirnos en lideres en infraes-
tructuras criticas en dos o tres afios y ser pla-
yer fundamental segin subimos escalones, el
ofrecimiento es mds complicado pero nuestro
crecimiento estd muy por encima del merca-
do. Salvo el Ultimo afio, pero sigue siendo en
doble digito -que no esun 1 o un 2 el prime-
ro-. Dentro del sector no llueve a todos por
igual. En Espafia vamos a friplicar las ventas
a través del canal, seguro”.

Pero como estdn a punto de publicar resulta-
dos, no pueden dar cifras concretas ni hablar
del futuro, asi que la dltima sentencia haga-
mos que no se entendié bien por el ruido de
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Reportaje

la maquina del café. “Porque no solo son
cuentas, son productos y recursos y soporte
de ventas. Trabajamos en equipo en Enterpri-
se y en Canal y muchas veces coincide y se
solapa, pero no es pisarse ni quitarse nego-
cio, la idea es crecer en las tres dreas, inclui-
da Servicios, consolidando sobre todo en la
parte alta de la pirdmide. Ademds, nos senti-
mos cémodos con los mayoreos que tenemos,
Ingram Micro en Espaiia o Italia y Tech Data
en Francia, son unos grandes aliados cuando
se trata de cuentas paneuropeas”.

Por otra parte estd el tradicional canal eléc-
trico, cada vez mds empujado por los en-
tornos de operaciones en convergencia con
los informdticos, en especial en el campo de
batalla de un centro de datos. “Son pocos
partners, pero muy selectos en el sector eléc-

«Se trata de llevar
la misma estructura
a los distintos paises
para que los agentes
comerciales tengan
una interaccion mas
agil con las cuentas
cliente, mejor cono-
cimiento de sus ne-
cesidades, y tratarle
igual» (José Alfonso

Gil, Vertiv)

Las bazas de Vertiv

El mercado estd en una posicién agridul-
ce, hay grandes expectativas, pero los re-
veses macroecondémicos y geopoliticos no
acaban de carburar. “Espafia se puede
convertir en el hub digital del sur de Euro-
pa. La percepcién para 2023 es muy bue-
na y positiva”, sefiala José Alfonso Gil. “El
mercado va a seguir creciendo y no solo
en 2023, sino mds adelante presionado
por el crecimiento imparable de los da-
tos y el metaverso, que serd una realidad
incluso antes que el vehiculo auténomo
que es mds caro de soportar. En los jue-
gos online la gente pagard por tener 5G

i

José Alfonso Gil,
Service Sales Director Southern Europe.
trico, negocio que estd cambiando, y siempre

hemos intentando cuidarles lo mas posible”,
reconoce Del Moral. “Ahora estamos sobre

todo enfocados al canal T, asi que a corto y
medio plazo seguird manteniéndose los mis-
mos partners en el canal eléctrico sin aumen-
tar jugadores, si en el TI".

Para finalizar el tema, se pasé a comentar las
Ultimas actualizaciones y mejoras en el pro-
grama de canal con nuevos niveles. Para ello
Vicente Chiralt, nuevo VP Marketing EMEA &
Global Channel Marketing, resalté el nuevo
Marketing Center para partners lanzado
tras el redisefio del Vertiv Program & Tools:
“como disponer de un equipo online a través
del portal para acceder a herramientas ya

y un CPD al lado de casa. Y el cloud en
las empresas de todo tamafio y las AAPP
no parard de crecer y se va a multiplicar
brutalmente”.

Otro aspecto fundamental en el cloud com-
puting es el tema de la seguridad. A los
data centers ya se les presupone niveles
de seguridad fisica antiincendios y an-
tisismicas inclusive. Pero cada vez mds se
les pide también que vigilen la puerta de
los datos que albergan y distribuyen. “La
ciberseguridad ya se veia una tendencia
clave en los CPD desde hace dos afios o

preconfiguradas que se pueden customizar
para lanzar campanas de emails, social me-
dia y Google Ads, y que tiene un dashboard
para recibir y generar leads”.

La otra novedad que causa sensacion es la
aplicacién de herramientas virtuales de VR/
AR. “Nos encanta ensefiarles a los clientes
nuestros centros de desarrollo y si no pueden
venir, hacerlo desde su propio teléfono mévil,
tableta o gafas de visidén virtual. Podemos
ensefarles el showroom con una experiencia
muy completa y real, y que los partners pue-
dan generar sesiones donde mds convenga
con sus clientes”, apunta Chiralt. “Seguird
habiendo novedades en canal y programas
para facilitar ain més a los partners hacer
mds negocio con el portfolio de Vertiv”.

El nuevo VP Marketing EMEA & Global Chan-
nel Marketing presenté a las nuevas respon-
sables dentro de su departamento, la italiana
Jessica Conti como Field Marketing Director
Southern Europe, y Raquel Rubio como Field
Marketing Specialist Espafia y Portugal. Aho-
ra, aunque la mayoria continden trabajando
desde las oficinas ubicadas aqui en Espaiia,
para llevar la regién Sur se han incrementa-
do las conexiones y los viajes tanto de Por-
tugal e ltalia a Espafia como de Espafia a
Francia o Italia. Un peaje que no quiso dejar
de achacar “al buen trabajo realizado en
Espafia en los Ultimos afios bajo la direccion
de José Alfonso Gil. Hemos tenido mds de 30
reconocimientos y premios durante 2022 en
EMEA, y entramos en la matriz de Canalys
como lideres del canal en el cuadrante de
Scalers, y el objetivo es llegar a Champions”,
concluye Chiralt.

mds, estd considerada a nivel de impor-
tancia igual al suministro eléctrico o al
consumo de agua”, sefiala el méximo di-
rectivo. “Desde una perspectiva nacional,
como sector estratégico, es muy goloso y
atractivo si lo que quieren los hackers es
paralizar un pais. Pero la informacién se
replica en distintas ubicaciones, por lo que
no es tan vulnerable. De todas maneras,
como fabricantes no estamos metidos di-
rectamente en campos de ciberseguridad,
pero somos conscientes de su importancia
geopolitica y estratégica y trabajamos
dentro del ecosistema”.



CONSIGUE UN MAYOR

RENDIMIENTO EN JUEGOS

CON/SMART ACCESS MEMORY™ Y
||| (i I | ‘ m L FIDELITYFX™ SUPER RESOLUTION.
u “HHM“H| | ||“N “mn e

I|

RYZEN | RADEON

UN MAYOR RENDIMIENTO AMD. HECHO PARA JUGAR.

Preparate para un rendimiento impresionante y una experiencia de juego visualmente asombrosa
con AMD. Vamos, sube tus ajustes. Y luego, jagarrate! Disfruta del rendimiento combinado de los
procesadores de la serie AMD Ryzen™ 7000 y una tarjeta grafica de la serie AMD Radeon™ RX 7000
gracias a la tecnologia AMD Smart Access Memory.? Combinada con AMD FidelityFX™ Super
Resolution’ 0 Radeon™ Super Resolution?, te permitira disfrutar de un rendimiento mejorado
totalmente AMD en tu equipo y la ventaja definitiva en tus juegos.

AMD 1

RYZEN | RADE0ON

1. AMD FidelityF X Super Resolution (FSR) 1y 2 solo estan disponibles en juegos seleccionados y requieren la integracion del desarrollador. Consulta la
lista de juegos compatibles en https://iwww.amd.com/en/technologies/fidelityfx-super-resolution. El uso de AMD FidelityF X Super Resolution depende del
juego y es compatible con los siguientes productos AMD. FSR 1,0: las tarjetas graficas de las series AMD Radeon™ RX 8000, RX 5000, RX 500 y RX
Vega, las

tarjetas graficas RX 480, RX 470, RX 460 y todos los procesadores AMD Ryzen™ con tarjetas gréficas Radeon™ si se satisfacen los requisitos minimos
del juego. FSR 2,0: las tarjetas graficas de las series AMD Radeon™ RX 6000, RX 5000 y RX Vega, y la tarjeta grafica Radeon™ RX 590 si se satisfacen
los requisitos minimos del juego. AMD no ofrece soporte técnico o de garantia para la activacion de AMD FidelityF X Super Resolution en las tarjetas
graficas de otros vendedores. GD-187.

2. Desde marzo de 2022, Radeon Super Resolution (RSR) es compatible con los graficos de la serie Radeon RX 5000 y mas modernos, y funciona con
juegos que sean compatibles con el modo a pantalla completa exclusiva. Es necesario tener instalada la version de AMD Software: Adrenalin Edition 22.3.1
o superior. Para obtener mas informacién, visita www.amd.com/rsr. GD-197.

3. Las tecnologias inteligentes de AMD, incluyendo AMD SmartAccess Graphics, SmartAcess Storage, SmartAccess Video, SmartShift Eco y SmartShift
Max pueden requerir una activacion por parte del OEM o del desarrollador y solo estan disponibles con ciertas configuraciones. Es necesario contar con
hardware adicional de AMD. Para mas informacién, consulta https://www.amd.com/en/graphics/amd-radeon-rx-laptops. GD-216.
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Reportaje

Arrow premiada por NetApp y por Check Point
en sendos reconocimientos

El mayorista Arrow Electronics recibié la primavera con nuevos premios en su vitrina, signo de que se estdn

haciendo bien las cosas y sus clientes se lo reconocen. En este caso por su labor en los campos de la ciberse-

guridad por parte de Check Point, y de la gestion del dato por parte de NetApp.

EL PROVEEDOR global de tecnologia Arrow
Electronics ha sido galardonado como “Distri-
buidor del afio” en EMEA por parte de Check
Point Software durante su cumbre anual hibri-
da CPX360 que celebré en Munich (Alema-
nia) del 14 al 16 de marzo. Alexis Brabant,
vicepresidente de Ventas en EMEA para la
divisién de negocio Enterprise Computing So-
lutions, comenté: “La seguridad sigue siendo
una prioridad en la agenda de los equipos
directivos. Empresas de todos los sectores y
tamafios se siguen enfrentando a ataques
cada vez mds frecuentes e intensos, con di-
versos obijetivos y que utilizan métodos irre-
gulares e impredecibles. Por nuestra parte,
seguimos ampliando y reforzando nuestra
oferta de seguridad para ayudar a desa-
rrollar estrategias y soluciones clave para
hacer frente a este panorama de amenazas
en constante evolucién. Nuestro acuerdo con
Check Point es vital para este objetivo y se
sustenta sobre una larga relacién”.

Por su parte, Rebecca Dixon, responsable de
distribucion en EMEA de Check Point afiadié:
“En 2022 nos han ayudado a impulsar con
éxito nuestro negocio a través de la distri-
bucién gestionada y alcanzar un crecimiento
de doble digito, con una clara apuesta por
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clientes nuevos. Este crecimiento se susten-
ta sobre un fuerte rendimiento en todos los
niveles, desde pequefios resellers, hasta la
capacidad de darnos soporte con grandes
y complejos acuerdos Infinity. La necesidad
de una solucién de ciberseguridad integral y
consolidada basada en la prevencién nunca
ha sido mds urgente”.

En un momento en el que la frecuencia de
los ciberataques a nivel mundial esté alcan-
zando un mdaximo histérico, Check Point ha
celebrado su evento anual para reunir a los
principales players del sector de la ciberse-
guridad para analizar las Gltimas tendencias
y prepararse para el afio que viene, a través
de una completa agenda de keynotes y se-
siones técnicas, cuya guinda final fue la en-
trega de premios en la que se reconocen los
éxitos mds destacados.

Premios simultaneos a 4 horas en coche

Por su parte, NetApp hacia lo propio en su
Partner Summit EMEA y LatAm 2023 nom-
brando al mayorista también su “Distribui-
dor del afio en EMEA”. Este reconocimiento
fue entregado junto a 125 profesionales del
sector durante la cena de gala celebrada
en el Palacio de Zofin de Praga (Chequia),
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en la primera edicién que vuelve al formato
presencial del Partner Summit después de los
Ultimos tres afios.

Los NetApp Partner Awards son el even-
to anual mds importante para el canal del
fabricante. Los anfitriones de este afio, Gio-
vanna Sangiorgi (vicepresidenta sénior para
EMEA y LatAm) y Kristian Kerr (vicepresiden-
te de organizacién de pariners para EMEA
y LatAm), presentaron las 18 categorias que
reconocen a los socios de canal que destacan
por su busqueda de la excelenciq, la innova-
cién y la calidad.

“Durante los Ultimos tres afios, las empresas
de EMEA y LatAm han tenido que adaptarse
rdpidamente a las fluctuaciones macroeco-
némicas y a una cadena de suministro poco
fiable. Son tiempos en los que las relaciones
duraderas y fiables valen su peso en oro”,
comentaba Kerr. “Es fundamental aprovechar
el poder de la colaboracién. Uno de los me-
jores es Arrow, a quien hemos nombrado de
forma muy merecida nuestro Distribuidor del
Afo en EMEA”.

Por su parte, Brabant afirmaba: “Siempre
es estupendo recibir un reconocimiento por
el duro trabajo que realizan los equipos en
toda la regién EMEA. Gracias a una estrecha
colaboracién y un fuerte alcance geografi-
co en la regiéon EMEA, hemos construido una
sélida alianza con NetApp para impulsar la
adopcién del almacenamiento e intercambio
de datos en la nube, proporcionando a los
clientes facilidad de despliegue y soporte
para satisfacer sus necesidades més comple-

El Partner Summit 2023 de NetApp y los
Pariner Awards se celebraron el pasado 14
y 15 de marzo. El evento puso el foco en la
estrategia de los partners de la compaiia de
datos cloud para el afio fiscal 2024. Ademds,
presenté también la evolucién del portfolio, la
tecnologia flash y la evolucién del programa
de partners de NetApp “Partner Sphere”.ﬁa



Sisiempre te ha gustado ganar,
tarde o temprano
llegaras a Mast Backup Online.

En Mast Backup Online llevamos 13 afios protegiendo la informacién de los clientes de nuestros partners y creciendo terabyte a terabyte,
con margenes para nuestros resellers superiores al 50% y un panel de control tnico que simplifica todo el proceso administrativo.
Sin pago por licencias, sin costes adicionales, sin largas esperas para disponer de una copia fisica de la informacion y sin sorpresas.
Si siempre te ha gustado ganar, piensa en Mast Backup Online. Porgue aqui encontraras la solucion maés rentable de backup online:
contratos individuales, premier partner o marca blanca. Ven a Mast Backup Online, vende y gana.

Contratos individuales: Un contrato por cliente. Tanto vendes, tanto compras. 0 inversion y 0 riesgo. Bienvenido al backup.

Premier partner: Un espacio Unico. Lo compras y lo distribuyes como quieras. Divide y gana mas.
Marca blanca: Nuestra plataforma es tuya. Crea tus servicios de backup. Gestiona tu canal.

MAST
(B)A.ffﬁﬂ E SIN INFORMACION, NO HAY EMPRESA

mastbackuponline.com « mbo@mastbackuponline.com « 935 045 330
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Reportaje

Econocom organiza por primera vez en Madrid su
MainEvent junto a clientes y partners

Grupo Econocom celebré el pasado 20 de abril en la Real Fabrica de Tapices de Madrid su MainEvent Econo-
com Servicio, principal evento de la compaiiia sefiera en servicios digitales y soluciones de negocio. A la vela-
da acudieron mds de 200 CEOs, CIOs, CTOs, managers y otras personalidades referentes del sector TIC para
discutir y profundizar en las tendencias mds importantes en servicios empresariales y soluciones tecnolégicas.

LA AGENDA contd con interesantes charlas,
siendo presentada y conducida por la perio-
dista Verénica Sanz, que dio paso a Roberto
Montero, director general adjunto y comercial
de Econocom Servicios, y director comercial de
Econocom Nexica, que nos metié en harina. A
través de MainEvent, el equipo de Econocom
Servicios quiere, junto a sus alianzas y socios
de canal, compartir su visién sobre los retos
que la vertiginosa evolucién de la era digital
impone tanto a clientes como a proveedores
de servicios, y sobre cémo Econocom Servicios
se posiciona y se prepara, también continua-
mente, para abordarlos, contando con la re-
presentacion de sus méximos directivos.

Carlos Pérez-Herce, Country Manager del
Grupo Econocom en Espaiia, presentd los re-
sultados de Grupo Econocom tanto a nivel in-
ternacional como a nivel nacional anunciados
un par de semanas antes, y aproveché para
comentar el nuevo plan estratégico para octu-
bre de 2023 que incluird nuevas actividades
enfocadas al AV Pro y a la economia circular,
sefialando que “gracias al esfuerzo realizado
este afio y la confianza depositada de nuestros
clientes hemos crecido un 42,5%, posiciondn-
donos en la segunda empresa con mayor incre-
mento a nivel nacional formando parte de las
40 empresas tecnoldégicas en 2022”. De hecho,
la filial espafola facturé el pasado afio 353
millones de euros, lo que supone un crecimiento
del 20%, més de cinco puntos de diferencia
con respecto al resultado global del grupo.

El MainEvent nace para hablar de servicios,
posicionamiento, esfuerzo y ambicién. Damidn
Pascual Boixader, director general de Econo-
com Servicios, se refirié a la situaciéon actual,

los cambios y retos que existen a dia de hoy
en cloud, seguridad, modelos de servicios y
automatizacion: “Econocom Servicios ya lleva
tiempo preparéndose para estar en la van-
guardia. Nuestras acciones para abordar este
reto consisten en estar atentos y vigilantes,
evolucionando internamente, afiadiendo prio-
ridades, apoydndonos en nuestros partners y
mejorando continuamente nuestro portfolio”.

Entre los temas resefiados: el cloud, con dife-
rentes modalidades que hibridan entre ellas
y con los modelos tradicionales; la seguridad,
que es una exigencia esencial no solo en cada
una de las partes sino en la unidad del conjun-
to; la descentralizacién del puesto de trabaijo
y de la gestion de todas las infraestructuras;
la automatizacion de procesos... fueron solo
algunos de ellos. Y, a la vez, se hizo mencién
expresa a la convivencia de diferentes y nue-
vos modelos de servicio y modelos econémicos:
as-a-service, pay-per-use... Todas estas rea-
lidades son parte de los retos que Econocom
Servicios afronta decididamente como una
oportunidad para su desarrollo y el de sus
clientes, socios y colaboradores.

Igualmente se celebraron dos mesas redondas,
una enfocada a transformacion tecnolégica en
la administracién puiblica, titulada ‘Retos e In-
novacién Tecnoldgica en las AAPP’, donde se
hablé sobre la ciberseguridad, el teletrabaijo,
la importancia en la gestién del dato o como
estén afectando los fondos Next Generation
a las empresas y organismos publicos. Por su
parte, la mesa ‘Transformacién de servicios
IT en el sector privado’ se hablé de los cam-
bios que estdn surgiendo en el mundo digital
y cudles son los retos a los que se enfrentan, la

«Econocom Servicios ya lleva tiempo preparandose para es-
tar en la vanguardia. Estamos atentos y vigilantes, evolucio-
nando internamente, afladiendo prioridades, apoyandonos
en nuestros partners y mejorando continuamente nuestro
portfolio» (Damian Pascual , Econocom Servicios)
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importancia del cloud y de la ciberseguridad
para modernizar las empresas.

El MainEvent Econocom Servicios es el evento
del afio dentro del dmbito de servicios reali-
zado por Grupo Econocom y una oportunidad
Unica para conocer las Ultimas tendencias tec-
nolégicas en el dmbito de los servicios empre-
sariales. “El MainEvent de Econocom Servicios
es una oportunidad Unica para que los lideres
empresariales se rednan y traten los temas mads
importantes de esta era digital”’, comentaba
Pérez-Herce.

Damidan Pascual,
director general de Econocom Servicios en Espaiia.

MainEvent conté con partners destacados de su
cartera de soluciones participando a diferente
nivel como patrocinadores Platinum (Veeam vy
VMware), Gold (Commvault, Dell Technologies,
EasyVista, HPE, Huawei, Microsoft y NetApp) y
Silver (Arrow y TD Synnex), quienes se unieron
para aportar experiencias y compartir sus so-
luciones tecnolégicas para impulsar los negocios
de las empresas. Asi lo resefid Damién Pascual:
“Estamos muy contentos de contar con el apoyo
de nuestros partners para compartir y comunicar
a nuestro mercado los nuevos retos tecnolégicos
y de modelo de servicio que hemos decidido
abordar y para los que nos estamos preparado
continuamente”.



Reportaje

Premios

Tras la celebracién de ambas mesas tuvo lugar la entrega de premios  Tras la foto de familia, se celebré un céctel en los jardines que sirvié

que fueron a parar a las siguientes organizaciones:

del mejor marco posible para el networking y el picoteo.

*  Premio a la solucién de hiperconvergencia: BeeDigital

*  Premio al proyecto de continuidad de negocio: Ayuntamiento de
Valencia

*  Premio al despliegue de solucién de disaster recovery: Aleatica

*  Premio a la seguridad del dato critico en el sector sanitario: Her-
manas Hospitalarias

*  Premio a la innovacién tecnolégica en el sector ferroviario: Adif

*  Premio a la proteccién del dato: Dia

*  Premio a la plataforma Edge-to-Cloud: Normon
*  Premio al desarrollo tecnolégico al servicio del colegiado: Cole-

gio de Abogados de Madrid

*  Premio al proyecto de despliegue de solucién service desk:

Maxam

*  Premio a los servicios gestionados de infraestructura: Indra
*  Premio a la excelencia en la atencién al usuario final: Sanitas
*  Premio a la transformacién digital en el sector educativo: IE

University

Uniendo el mundo digital y el fisico

2023 serd el afio del impulso de la IA, la inte-
ligencia artificial serd una realidad en las em-
presas tanto para crear productos y servicios
mds atractivos e inteligentes para los usuarios
como en el sector de la industria para ges-
tionar y automatizar los complejos procesos
de gestién de inventario. En 2023, los robots
se parecerdn en apariencia y capacidad adn
mds a los humanos. Los robots podrdn reali-
zar tareas complejas en almacenes y fabricas
mientras trabajan junto a humanos en la fa-
bricacién y logistica. Dentro de los préximos
tres a cinco afos, los robots realizardn tareas
simples como levantar objetos y regar plan-
tas, por lo que quizds pronto podamos tener
‘mayordomos robot’ que ayuden en la casa.

El 2023 serd el afio que defina la direcciéon
del metaverso para la préxima década, se
trabajard en un Internet mds inmersivo y ex-
perimental sobre el que podamos trabajar,
hablar, generar ideas, crear juntos, jugar y
socializar. También avanzard la tecnologia
de disefio del avatar para crear esa pre-
sencia fisica cuando interactuamos con otros
usuarios en el metaverso permitiendo que
nuestros avatares adopten incluso nuestro len-
guaje corporal y gestos Unicos. Igualmente, se
acelerard la tecnologia como AR y VR para

realizar capacitaciones e incorporaciones. Los
expertos predicen que el metaverso agrega-
r& 5.000 millones de délares a la economia
global para 2030.

Otro punto muy interesante serdn los avances
hacia la Web3 fundamentada en tecnologia
blockchain a medida que las empresas creen
productos y servicios mds descentralizados
como, por ejemplo, almacenar los datos y
cifrarlos mediante blockchain, nuestra infor-
macion no solo estard mds segura, sino que
tendremos formas innovadoras de acceder
a ella y analizarla. Los tokens no fungibles
(NFT) serdn mds Utiles y prdcticos en el nuevo
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econocom

eConocom servicios

afo para inferactuar con muchos de los pro-
ductos y servicios digitales que compramos, o
representar contratos digitales.

En este momento, hay una carrera mundial
para desarrollar la computacion cudntica a
escala que permita crear nuevas formas de
procesar y almacenar informacién, es un salto
tecnolégico que se espera nos proporcione
computadoras capaces de operar un billén
de veces mds rdpido que los procesadores
tradicionales mds rdpidos disponibles en la
actualidad.

No cabe duda, que ofra de las tendencias
versard en que las empresas sean cada vez
mds motor social y propulsoras de la tecnolo-
gia mds sostenible. Uno de los mayores desa-
fios que enfrenta el mundo en este momento
es frenar nuestras emisiones de carbono para
que podamos enfrentar la crisis climdtica. En
2023, se buscard un progreso continuo en
torno al hidrégeno verde, una nueva fuente
de energia de combustion limpia que pro-
duce casi cero emisiones de gases de efecto
invernadero.

Susana Gilabert Plaza,
directora de Marketing &
Comunicacién de Econocom
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www.phasak.com

Seguridad y garantia, no son una opcion

Fabricantes de Sistemas de Alimentacion
Ininterrumpida (SAlI / UPS), Armarios
Rack de 19", baterias, cableado y todo tipo
accesorios relacionados.

PHASAIC”

Presente en mercados internacionales
desde 1995, PHASAK apuesta por |la
calidad y la atencion personalizada en
cada uno de sus productos. Con mas de
150 referencias en catalogo, ponemos a
disposicion de nuestros clientes
soluciones integrales para entornos
domeésticos y empresariales.

1
Anos de Innovacién Atencion
experiencia y evolucion personalizada

O m Distribucion exclusiva para el canal mayorista
info@phasak.com
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Sistemas de Alimentacion Ininterrumpida

Los SAIS (Sistemas de Seguridad Ininterrumpida)
o UPS protegen los equipos conectados frente a
picos de tension, generando su propia alimentacion
en caso de fallo o corte de suministro eléctrico.

PHASAK fabrica y distribuye una gran variedad de
SAIS tanto con tecnologia interactiva como online
para instalaciones mas complejas y criticas.

+ www.phasak.com

Armarios y murales Rack 19"

Phasak ofrece una amplia gama de armarios de
suelo y murales en formato Rack 19" y una gran
cantidad de accesorios y complementos que
cubriran todas las necesidades y personalizacion
de los usuarios mas exigentes.

Todos los armarios PHASAK incluyen 2 bandejas
de 19" compatibles, regleta eléctrica de 19"
compatible y juego de patas fijas.

+ www.phasak.com/armarios-rack-19

e
y Wy
Latiguillos Bobinas de Cable Baterias 12V
+ www.phasak.com/latiguillos + www.phasak.com/bobinas-de-cable +www.phasak.com/baterias

Descargue el catalogo completo en www.phasak.com
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SAIl / UPS Interactivos

Serie Basic Serie Ottima Serie Esential Serie Kryptos
PH 9406 (600VA) PH 7266 (660 \VA) - PH 7288 (860 VA) PH 9464 (600VA) - PH 9465 (650 VA) PH 9478 (800 VA)
PH 9408 (800 VA) PH 7210 (1060 VA) PH 9485 (850 VA) - PH 2410 (1000VA)

PH 9420 (2000 VA)

Serie Sirius Protekt Torre Protekt Rack
PH 7312 (1260 VA) - PH 7315 (1560 VA) PH 7610 (1060 VA) - PH 7621 (2160 VA) PH 7512 (1260 VA) - PH 7521 (2160 VA)
PH 7322 (2260 VA) PH 7631 (3160 VA) PH 7530 (3060 VA)

SAl / UPS Online

Conqueror Pro Smart Pro Online Rack Pro Rack
PH 8010 (1000 VA) - PH 8020 (2000 VA) PH 9210 (1000 VA) - PH 9220 (2000 VA) PH 9315 (1500 VA) PH 9360 (6000 VA)
PH 8030 (3000 VA) PH 9230 (3000 VA) PH 9330 (3000 VA) PH 9301 (10000 VA)

- ErrTre——

Tempus 3P/3P
PH 9273 (10 Kva)
PH 9293 (20 Kva)
PH 9283 (30 Kva)
PH 9284 (40 Kva)

Pk 9286 (60 Kva)

PH 9260 (6000 VA) Entradas duales

PH 9270 (10000 VA)

O m Distribucion exclusiva para el canal mayorista

info@phasak.com
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Baterias

Baterias selladas PHASAK de plomo-acido de 12V disponibles en 7.2, 9 6 12 Ah. Compatibles con los modelos de SAI/
UPS PHASAK que incorporen baterias de las mismas caracteristicas.

Baterias estandar compatibles con cualquier producto que utilice baterias con caracteristicas eléctricas similares.

PHB 1207

Voltaje: 12 V

Capacidad: 7.2 Ah

PHB 1209 PHB 1212
Voltaje: 12 V Voltaje: 12 V
Capacidad: 9 Ah Capacidad: 12 Ah

Bobinas de cable de red y latiguillos

Fabricadas en Categoria 6, la categoria mas popular y la que ofrece una conexion mas estable y de mayor fiabilidad,
siendo la opcién favorita de la mayoria de instaladores para tramos largos. Las bobinas PHASAK garantizan la

compatibilidad con categorias anteriores.

Apueste por nuestro modelo 100% Cobre certificado para instalaciones complejas e institucionales o decantese por

CEA SOUDO

PHR 6312

Bobina de 305
metros de cable de
red FTP solido LSZH
en caja, de
categoria 6 en CCA.
Soporta velocidades
de transferencia de
hasta 1 CGbps.

v CCA Sdlido
v AWG23
v FTP + LSZH

PHR 6301

Bobina de 305
metros de cable de
red UTP sélido
LSZH en caja, de
categoria 6 en CCA.
Soporta velocidades
de transferencia de
hasta 1 Gbps.

v CCA Sélido
v AWG23
v UTP + LSZH

PHR 6302

Bobina de 305
metros de cable de
red UTP sélido en
caja, de categoria 6
en CCA Soporta
velocidades de
transferencia de
hasta 1 Gbps.

v CCA Sélido
v AWG23
v UTP

Latiguillos de Red UTP fabricados por
PHASAK con conectores RJ45 macho
en sus dos extremos. Disponibles en
Cobre o CCA en diferentes
medidas que van desde los 0.25 hasta

100%

los 30 metros.

Presentados en bolsa retail individual

el excelente rendimiento de las bobinas CCA.

COBRE 100% SOUIDO

PHAS NI

PHR 652

Bobina de 305 metros de cable
de red Certificado UTP solido
Eca LSZH en caja, de categoria 6
en Cobre-. Soporta velocidades
de transferencia de hasta 1
Cbps.

v Cu Sélido

v AWG24
v UTP + LSZH

Contacto
www.phasak.com
iInfo@phasak.com

980 53 94 99

con cartoncillo y troguel, cumplirdn

con las expectativas de los usuarios

mas exigentes.

Ge0Mm

Descargue el catalogo completo en www.phasak.com
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Nuevo Programa de Competencias para sus figu-
ras del canal de Veeam

Veeam Software ha mejorado su estrategia ProPartner Network con el lanzamiento del Programa de Com-
petencias Veeam para Veeam Value-Added Resellers (VVAR) y Veeam Cloud & Service Providers (VCSP). El
nuevo marco proporciona experiencia y recursos dedicados a apoyar a los clientes y partners que utilizan la

recientemente lanzada Veeam Data Platform.

EL PROGRAMA de Veeam Software ofrece
unas condiciones mejoradas orientada al de-
sarrollo de la capacidad de comercializaciéon
para aumentar la credibilidad y la visibilidad
de clientes y partners en el mercado local. Los
exalumnos del programa serdn reconocidos con
credenciales de Veeam para incorporarlas en
sus ofertas técnicas y estrategias de comercia-
lizacién y diferenciar asi su portfolio en el mer-
cado. Igualmente se hard mucho hincapié en la
formacién y se dardn todo tipo de facilidades
para apoyar el conocimiento de la Veeam
Data Platform, plataforma que ofrece capaci-
dades avanzadas de seguridad de datos, re-
cuperacién y nube hibrida con Veeam Backup
& Replication (VBR) v12 como base.

La vision del fabricante de una Modern Data
Protection trae un enfoque personalizado para
apoyar eficazmente la continvidad del negocio
de cada cliente, ante la creciente complejidad
de los datos en diferentes sistemas y los riesgos
planteados por las ciberamenazas. El Informe
de Tendencias de Proteccién de Datos 2023 de
Veeam descubrié que el 55% de las organiza-
ciones globales se centran en mejorar la fiabili-
dad y el éxito de las copias de seguridad para
satisfacer sus necesidades internas de Obijetivo
de Punto de Recuperacion (RPO), Objetivo de
Tiempo de Recuperacion (RTO) y Acuerdo de
Nivel de Servicio (SLA).

Pero a menudo las empresas carecen de los co-
nocimientos y recursos infernos necesarios para
optimizar su estrategia de Tl actual, especial-
mente cuando se baja al terreno de las pymes.
Un ecosistema de partners certificados debe
llenar ese vacio, y el Programa de Competen-
cias de Veeam conecta las habilidades ade-
cuadas para las demandas especificas tanto
de los clientes como de los partners.

“Ofrecemos una combinacién de innovaciones
tecnolégicas y servicios individualizados que
nos permite brindar estrategias de continvidad
de negocio flexibles y adaptadas a las necesi-
dades de cada uno de nuestros clientes, al tiem-
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po que mejoramos el rendimiento de los equi-
pos de Tl. Nuestro canal es vital para que esto
sea una realidad”, aseguraba Alvaro Jerez,
director de Canal de Veeam Iberia. “Estas nue-
vas competencias son esenciales para propor-
cionar a nuestros partners la experiencia, los
recursos y las habilidades necesarias para que
puedan continuar sirviendo un soporte ejemplar
a los clientes de Veeam. A su vez, todo ello les
permitird expandir sus negocios a medida que
se dan cuenta de los beneficios adicionales y
el rendimiento mejorado de la recién lanzada
Veeam Data Platform”.

La iniciativa del Programa de Competencias de
Veeam tiene como objetivo construir una “Pro-
Partner Competency” a través de una red de
partners de alto valor en todo el mundo. El pro-
grama estd disefiado de una manera sencilla
pero robusta: los partners VVARs y VCSP aptos
que hayan desarrollado soluciones de primera
clase pueden solicitar que su oferta especifica
para un caso de uso sea auditada por Veeam.
Todas las competencias técnicas y de comer-
cializacién logradas serdn recompensadas con
una acreditacion de Veeam verificada. Este
nuevo nivel de competencia en proteccion de
datos se destacard con una posiciéon premium
en el directorio ProPartner de Veeam.com, una
lista que facilita el proceso a los clientes que
buscan un socio de negocio de Tl adecuado. Asi,

pariners especializados en ransomware, nube
publica, Micriosoft 365 o Kubernetes serén fa-
cilmente identificables y reconocidos.

Una idea que ha entusiasmado a analistas del
mercado: “Mientras que el 85% de los partners
creen que los programas de canal desempefian
un papel importante en su relacién con un fo-
bricante, los programas estén bajo presién a la
hora de reconocer el valor del partner de nue-
vas formas. Los modelos de partners hibridos y
el crecimiento de los servicios gestionados im-
plican que la venta conjunta, la facilidad para
hacer negocios y el soporte tecnolégico son mas
importantes que nunca cuando se trata de la
eficacia de estos programas”, aseguraba Robin
Odly, consultor senior de Canalys. “El reto para
los fabricantes consiste, en parte, en reconocer
la amplitud del panorama de los partners vy,
al mismo tiempo, recompensarlos con estos di-
ferentes modelos, que se comprometen con la
tecnologia de diferentes maneras. Un buen pro-
grama, con la filosofia de colaboracion ade-
cuada en su nicleo, puede ser un verdadero
elemento diferenciador para los fabricantes
en cualquier momento, pero especialmente en
tiempos de incertidumbre econémica”.

Otro dato que se mostré es el aumento de
la inversion de las pymes en ciberseguridad:
“Los ciberataques son una de las mayores

Alvaro Jerez, Senior Manager of Channels Veeam lberia.



causas de interrupciones de los servicios de
las empresas. En el dltimo afio hemos podido
analizar el panorama actual de la ciberse-
guridad en nuestro territorio y hemos des-
cubierto que el 78% de las organizaciones

espanolas y portuguesas experimentaron una
brecha en 2022. Para que puedan combatir-
lo, las empresas de nuestro territorio planean
aumentar su inversién en protecciéon de datos
un 7% de media. Por ese motivo, seguimos
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trabajoando para poder mantener nuestro
compromiso con nuestros clientes y apoyarles
para que desarrollen negocios mds resilientes
y seguros a través de nuestra red de part-
ners”, comenta Jerez.

Ganadores de los premios ProPartner 2022 en lberia

Veeam Software reconocia a los ganadores
de los premios Veeam ProPartner 2022 en
Espafia y Portugal en un evento desarrolla-
do en la sala Shoko de Madrid el pasado
jueves 27 de abril. Los premios se celebran
anualmente precisamente para recompen-

sar el éxito sobresaliente y el compromiso
de los partners Veeam ProPartner Va-
lue-Added Resellers (VVAR) y Veeam Cloud
& Service Provider (VCSP) en entornos de Tl
cada vez mds complejos, de manera que los
diversos tipos de cargas de trabajo, datos y
aplicaciones puedan estar protegidos en su
vision de la Modern Data Protection.

“Durante 2022 se sumaron nuevos desa-
fios para las empresas tras la salida de
la pandemia. El principal reto fue la in-
cidencia siempre presente y creciente de
los ataques de ransomware, de los que
tan solo un 24% de las organizaciones de
nuestro pais no se vieron afectadas. Puesto
que los backups seguros e inmutables son
la dltima linea de defensa contra el ranso-
mware, es esencial la protecciéon en todos
los ecosistemas por parte de los equipos
de Tl para que las empresas puedan se-
guir funcionando”, decia Alvaro Jerez en
el evento local. “Para poder satisfacer las
innumerables exigencias que los procesos
de negocio modernos y los riesgos im-

ponen a nuestros clientes, se requiere de
una red polifacética de ProPartners con
una rica variedad de competencias y en
Veeam contamos con los mejores. Sus ha-
bilidades, respaldadas por Veeam Data
Platform -una Onica solucién para prote-
ger aplicaciones Cloud, Virtuales, Fisicas,
SaaS y Kubernetes- ofrecen a los clientes
la resiliencia, disponibilidad y resultados
de negocio que necesitan. Estoy orgulloso
de nuestra increible red local ProPartner,
sin la cual no disfrutariamos del éxito que
tenemos actualmente. Como organizacion
100% centrada en canal, los ganadores
del premio ProPartner en Iberia han ofre-
cido resultados excepcionales”.

Los siguientes partners fueron galardonados

durante los premios ProPartner 2022:

*  The Fastest Growth, Spain: SCC. Para
el partner (VVARs o VCSPs) que ha
demostrado el mayor crecimiento en
ventas de Veeam durante 2022

*  The Fastest Growth, Portugal: Evonic

* The Most Significant Project, Spain:
IPM (a Ricoh Company). Para el part-
ner (VVAR/VCSP) que identificd, ges-
tiond y cerré con éxito el mayor pro-
yecto de 2022

*  The Most Significant Project, Portugal:
Claranet

*  The Best VCSP Partner, Spain: Vodafo-
ne. Para el partner que ha logrado la
mayor contribucién a la popularizacion
de las tecnologias en la nube en 2022
y que, ademds, cumple los siguientes re-
quisitos: mayor crecimiento del consumo
de puntos, certificaciones y diversidad
de productos

*  The Best VCSP Partner, Portugal: Ar Te-
lecom Grupo Aire

*  The Best Subscription Reselling Partner
in 2022, Spain: Econocom Servicios.
Para el partner que cerré el mayor
nimero de acuerdos de suscripcién en
2022

*  The Best Subscription Reselling Partner
in 2022, Portugal: Bravantic

*  The Best Veeam Backup for Microsoft
365 Reselling Partner, Spain: Arsys.
Para el partner que ha cerrado los
acverdos mds exitosos de Veeam Bac-
kup for Microsoft 365 en 2022

*  The Best Veeam Backup for Microsoft
365 Reselling Partner, Portugal: Divultec

*  The Best SMB Partner, Spain: Grupo So-
litium. Para el partner que cerré el ma-
yor niUmero de operaciones con pymes
en 2022

*  The Best SMB Partner, Portugal: Ris 2048

*  The Best Alliance Partner in 2022, Spain
& Portugal: Kyndryl. Para el partner
que cerré el mayor nimero de acuerdos
COM en 2022

A la fiesta de entrega acudieron numerosos
partners de ambos paises, asi como repre-
sentantes de la compaiia de las regiones
EMEA mediterrdnea y sudafricana, y contd
con el arropamiento de socios como Nuta-
nix, Scality, Quantum, V-Valley, TD Synnex
y Arrow. El equipo encabezado por Santi
Campuzano, que cumplia su primer afio, ha
sido reforzado con nuevas incorporaciones,
felicitdndose por el reciente reconocimiento
como solucién nUmero uno en proteccién de
datos mundial. También sefialé las grandes
oportunidades que se abren a los partners
en entornos como Kubernetes, Salesforce y
especialmente, Microsoft 365.
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Reportaje

Salesforce redefine su crecimiento en Espaiia a
través de su plataforma de clientes, IA, soluciones
verticales y canal de partners

La compaiiia del CRM en la nube y mds nos anticipaba los argumentos de venta que se iban a presentar en el
Salesforce World Tour Madrid celebrado en un pabellén del Ifema, con un ideario basado en cuatro pilares
que trasladan el modelo platénico para convertir las organizaciones espaiiolas en “empresas de cliente”.

LLEGAN LOS trailblazers y muestran a la gran
audiencia su receta mdgica, apoydndose en
sus cuatro principales fortalezas: su plataforma
Salesforce Customer 360 como base; la Inte-
ligencia Artificial reforzada con Einstein GPT
para extraer todo el potencial a los datos; so-
luciones sectoriales especificas que faciliten la
mejora continua probada en casos de éxito; y
un ecosistema de pariners exitoso que faciliten
las implantaciones y mantengan la excelencia.

Enrique Polo, VP de Salesforce para el Sur de
Europa, nos hizo balance del ultimo ejercicio fis-
cal 2023, donde Espaiia se ha mantenido como
una de las filiales mds dindmicas de EMEA a la
par de Francia o Alemania. Los ingresos globa-
les del cuarto trimestre ascendieron a 8.380 mi-
llones de ddlares, con un aumento del 14% inte-
ranual y del 17% en moneda constante. Por ofra
parte, los ingresos fueron de 31.400 millones
de délares, lo que supone un aumento del 18%
interanual y del 22% en moneda constante. “El
panorama econdmico ha cambiado y las empre-
sas son ahora mds cautas a la hora de decidir sus
inversiones”, ha comentado Polo de Lara. “A pe-
sar de ello, hemos conseguido buenos resultados
tanto a nivel global como en Espafig, y seguimos
siendo el socio preferente de la empresa espa-
fiola en sus proyectos de transformacién digital”.

Con el objetivo de consolidar su crecimiento por
encima de la media del sector TIC, Salesforce
mantendrd en Espafia una estrategia que pro-
fundiza en los objetivos del ejercicio anterior.
En este sentido, al tiempo que consolida su ac-
tividad con las grandes empresas espafiolas,
Salesforce seguird ampliando su presencia en
empresas de tamafio medio (Midmarket), don-
de ha conseguido ampliar significativamente su
cartera de clientes y existe un amplio margen
de crecimiento en Espaiia y Portugal.

Adicionalmente, la compafia busca ampliar su

cobertura territorial mds alld de sus oficinas de
Madrid, Barcelona y Lisboa (que este afio es-

mi%

tdn incrementado su ocupacién) apoydndose en
su red de partners. En este sentido, cabe des-
tacar que muchos socios del canal dedicados
a formacién y asesoramiento han comenzado
a formar parte de la estrategia de reventa,
ampliando su tradicional labor de implementa-
dores de soluciones y posibilitando una mayor
penetracion de Salesforce en el mercado.

La plataforma Customer 360

Customer 360 es la cartera de productos y ser-
vicios de Salesforce, el best seller de los CRM
en todo el mundo, impulsando el crecimiento del
negocio en las empresas que tienen al cliente
en el centro. Esta plataforma es la base para la
creacién de una estrategia 360 grados con to-
das las piezas necesarias en pago por uso. Las
aplicaciones de las nubes de Salesforce (Sales
Cloud, Marketing Cloud, Commerce Cloud y
Service Cloud) se ejecutan en una Unica infraes-
tructura de bajo cédigo, que ademds permite
innovar a la velocidad que demanda el cliente
con nuevos servicios hechos a medida y con fun-
ciones como la IA o la automatizacién integra-
das. En Customer 360 también se incluyen otras
soluciones especificas como Tableau, para el

Enrique Polo, VP de Salesforce para el Sur de Europa.

andlisis y visualizacién de datos, Mulesoft, para
facilitar la integracién de sistemas y aplicacio-
nes, y Slack, para el trabajo colaborativo.

A lo largo del Ultimo ejercicio, Salesforce ha
desarrollado innovaciones especificas incorpo-
rando nuevas funcionalidades a la platafor-
ma. El anuncio mds reciente ha sido Salesforce
Web3, cuyo objetivo es ayudar a las empresas
a crear, gestionar y desplegar NFTs (tokens no
fungibles) de forma fiable. Con esta tecnologia,
las empresas pueden conectar Customer 360
con los datos de Web3 para obtener una vision
holistica de cémo interactian los clientes con su
marca en entornos fisicos y digitales.

IA, datos y automatizaciéon

A lo largo del Ultimo ejercicio Salesforce ha
sido particularmente innovadora en el drea de
datos e Inteligencia Artificial. En el centro de
su estrategia se sitda Salesforce Data Cloud,
“el corazén inteligente de la interaccién con el
cliente”, porque las grandes experiencias, como
la 1A, deben comenzar con grandes datos. Sa-
lesforce Data Cloud proporciona un almacén
de datos a hiperescala para que pueda conec-



tar, armonizar y actuar sobre todos sus datos
en tiempo real”, sefialé el directivo espafiol.

Data Cloud evita la fragmentacién de la in-
formacién y mejora la experiencia digital. Co-
necta todos los datos con funcionalidades que
extraen informacién de cualquier fuente. Una
vez que los datos estén conectados, Data Cloud
armoniza todos estos flujos de datos para crear
un gréfico de clientes en tiempo real para cada
individuo a escala. Salesforce utiliza tecnolo-
gias como el procesamiento del lenguaje na-
tural y el aprendizaje automdtico para com-
prender las intenciones de los usuarios y ofrecer
recomendaciones personalizadas. Asi es como
cada parte de Customer 360 es mds automa-
tizada, inteligente y operativa en tiempo real.

En el drea de IA, el lanzamiento mds reciente
de Salesforce ha sido Einstein GPT, la primera
IA generativa para CRM. Esta innovacién fun-
ciona con toda la potencia de la plataforma
Salesforce, a partir de los datos de confianza
de los clientes. Einstein GPT ayuda a las empre-

sas a generar contenido relevante y a mejorar
cada experiencia en Customer 360, tanto para
sus clientes como para sus empleados.

Industry Solutions

Salesforce ha completado su porfolio de so-
luciones ampliando la oferta por industrias.
También la fuerza comercial ha reforzado su
organizacion y especializacién vertical. Estas
industrias incluyen trece sectores como servicios
financieros, telecomunicaciones, medios de co-
municacién, salud, seguros, energia e industria
manufacturera. La Ultima incorporacién a este
catdlogo ha sido Salesforce Automotive Cloud,
con desarrollos especificos para la industria de
fabricacién, comercializacién y distribucién del
automévil, incluido sus componentes.

Con las soluciones verticales, las empresas
pueden aprovechar toda la potencia de Sa-
lesforce independientemente del sector al que
pertenezcan, lo que les permite generar valor
rdpidamente sin necesidad de adaptarlo y
personalizarlo por su cuenta. Estas soluciones

Salesforce World Tour llega a Madrid

Salesforce celebraba el 13 de abril su gran
evento nacional: World Tour Madrid. La cita
tuvo lugar en el Centro de Convenciones Nor-
te de Ifema y reunié a unas 2.000 personas,
fundamentalmente profesionales (clientes y
partners), para que conocieran de primera
mano las Gltimas novedades de la compaiiia.

World Tour ofrecié presentaciones de los
responsables de Salesforce y de mds de 20
clientes en Espafia; y breakout sessions por
industrias (Retail, Banca, Seguros, Travel &
Hospitality, Manufacturing, Transporte y Lo-
gistica, Salud y Sector Publico) y con sesio-
nes y demos especializadas por el tipo de
solucién tecnolégica (Marketing, Servicio,
eCommerce, Plataforma, Tableau, MuleSoft
y Slack).

caballero

Juan Manuel

cio
punfan

En esta edicién, Salesforce World Tour se ha
marcado el objetivo de ayudar a las empre-
sas a que la digitalizacién se convierta en
un factor esencial para impulsar la eficien-
cia y la rentabilidad. Y es que, en el actual
entorno de costes elevados, el éxito significa
conectar con los clientes de formas nuevas,
mds sencillas y rentables. Significa consolidar
y reducir la complejidad y automatizar los
flujos de trabajo en el departamento de TI.

Entre los clientes de Salesforce que participa-
ron en el evento, cabe destacar la interven-
cién de llunion, de la mano de su CIO, Juan
Manuel Caballero, que conversé con Enrique
Polo sobre la importancia de las empresas
con propésito y cémo los valores ayudan a
crear valor. También hay que mencionar la
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se crean con expertos del sector para ayudar
a los clientes a modernizar su negocio, ahorrar
tiempo y reducir costes.

Ecosistema de éxito

Tal y como se anuncié el afio pasado, una selec-
cién de partners de Salesforce se han sumado
al grupo de revendedores que comercializan
licencias, incrementando asi sus oportunidades
de negocio. Esto impulsard tanto la generacion
de riqueza en el ecosistema como la penetra-
cién de Salesforce en el mercado, especialmen-
te en el drea de Midmarket. Este ecosistema,
que supera los 200.000 socios expertos certifi-
cados, apoya a los clientes de Salesforce en su
transformacién en una empresa centrada en el
cliente, en una ‘customer company’.

En Espaiia y Portugal hay cerca de 6.000 per-
sonas en el ecosistema que tienen al menos una
certificaciéon y entre todas ellas suman més de
16.000 certificaciones. Esto supone un crecimiento
por encima del 30% en certificaciones y del 35%
en personas que se han unido al ecosistema.

participacion en la sesién plenaria de Gene-
rali, cuyo COQ, Xavier Serna, hablé sobre el
uso la plataforma CRM; Hotel Beds que, de
la mando de Marta Ruiz, directora de Pro-
ductos e Innovacién, comenté las ventajas de
la Inteligencia Artificial y la automatizacion;
Endesa, cuya Head of B2C Market en Iberia,
Maite Gonzdlez, analizé la importancia del
uso de los datos; y Astara, que estd realizan-
do un completo programa de transformacién
digital y es usuario de referencia de Sales-
force Automotive Cloud, caso de éxito que
explicé Antonio Rodriguez, Chief Strategy
and Transformation Officer.

Ademds, cerca de 20 clientes hicieron tam-
bién presentaciones en las diferentes se-
siones por industria o solucidn. Los partners
de Salesforce son los que hacen posible
este evento, que contdé con patrocinado-
res como: Deloitte Digital , Minsait, Ome-
ga CRM, Accenture Espaiia, The Cocktail,
Capgemini, Vass, IBM, Seidor, Inetum, Vi-
seo Iberia, S4G Consulting, Aircall, Atmira,
Calibre 360 Consulting, Ayesa, Cognizant,
Cloud Coachers, Globant, Izertis, Konoz-
ca Consulting, LabsXD, Leadclic, Nubika
— Cloud Solutions, NWorld Advisory, Tech
& Operations, SIDN Digital Thinking y Van-
guard Cloud & Innovation.
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‘Fujitsu ActivateNow Technology Summit 2023’
trajo a Madrid la promesa cudantica

La multinacional japonesa Fujitsu aproveché el evento internacional ‘ActivateNow Technology Summit 2023’

celebrado el pasado 20 de abril, en el que se mostraron todas las innovaciones y tecnologias emergentes en

las que compaiia estd invirtiendo, para conectar en pantalla gigante desde los Cines Callao, ademds de los

stands de demostracidn.

DE LA mano de cientificos, investigadores y di-
rectivos de la propia compaiiia y sus partners,
se discutié sobre el impacto de la disrupcién
tecnolégica y la manera en que se pueden
aprovechar las tecnologias emergentes para
implantar soluciones innovadoras en el merca-
do. Los asistentes también tuvieron la oportu-
nidad de experimentar en primera persona
algunos de los Ultimos avances tecnolégicos de
Fujitsu aplicados a una variedad de casos de
uso.

Entre ellos, Fujitsu ActivateNow trajo a Madrid
un procesador cudntico y las Ultimas soluciones
para clientes basadas en IA/ML, el Fujitsu Ko-
zuchi — Fujitsu Al Platform, y de paso se anun-
cié el flamante acuerdo con el Centro de Su-
percomputacién de Galicia (Cesga) y Oxford
Quantum Circuits (OQC) para crear un centro
cudntico en Galicia basado en el Fukurama de
Fujitsu, hecho que coincide con la celebracién
de los primeros 50 afios de la compaiiia en
Espana.

La plataforma de A estd soportada sobre in-
fraestructuras de Azure, y en un futuro préximo
AWS, y permitird a empresas clientes de todo
tipo acceder a herramientas de aprendizaje
automdtico para entrenar y acelerar sus pro-
pios proyectos comerciales. Una caracteristica
de la plataforma de Fujitsu es que seré capaz
de detectar sesgos en las fases mds tempra-
nas de carga de bases de datos por parte
de los usuarios, aportando sugerencias para
su correccion, y asi anticiparse a regulaciones
futuras que sin duda acabarén imponiéndose
y garantizando la confiabilidad de las solu-
ciones de |A.

Empresas sin contar en su plantilla cientificos
de datos podrdn utilizar los motores disefiados
por Fujitsu para generar sus propios modelos
de aprendizaje, gracias a los dos potentes
motores centrales incluidos en la plataforma
Kozuchi, el Fujitsu AutoML para la generacién
avtomatizada de modelos de aprendizaije
automdtico y el Fujitsu Al Ethics for Fairness

i

para probar la imparcialidad de los modelos

de IA. Otros generadores son el Fujitsu Wide
Learning para la simulaciéon de procesos de
descubrimiento cientifico, y el de Al for Causal
Discovery para el descubrimiento correlacio-
nal para extraer de manera integral rela-
ciones causales importantes de varios datos
para derivar nuevos descubrimientos. También
tiene derivadas para el estudio genémico, la
conducciéon auténoma o la construccion de un
“gemelo social”.

“Esta herramienta no sustituye a los cientificos
de datos, no hace todo el ciclo de vida de
la 1A, pero facilita el trabajo a los expertos”,
matizaba Carlos Cordero, CTO de Fujitsu Es-
pafa, presente en el evento de Madrid, que
también mostré la primera versién del primer
procesador cudntico de 64 qubits que Fujitsu
tiene previsto comenzar a explotar el afio que
viene. “Va a atacar problemas que hoy no se
pueden resolver”, apuntaba el CTO de Fuijitsu
Espaia.

Fujitsu ActivateNow también mostré los apor-
tes que desde Espafa se han hecho al pro-
yecto qudntico. Asi, la plataforma contaré con
un procesador de documentos para el dmbito
legal, médico o corporativo, capaz de extraer
de un nimero masivo de documentacién las
partes identificadas fundamentales y destilar
todo el saber que contiene. La otra herramien-
ta estd mds enfocada al dmbito financiero y
asegurador, y es capaz de identificar poten-
ciales riesgos y posibles fraudes en el compor-
tamiento de individuos o empresas.

En los cines Callao también se pudo ver una
demo de 5G sobre la red de MasMovil que
ya disfrutan varios clientes en el entorno de la
logistica y el almacendaije. O las soluciones de
Private /Hybrid Cloud con refrigeracién por
inmersién de Submer. O el algoritmo Actylizer
en accién para medir cualquier dimensién del
cuerpo humano, empleado para mejorar el
rendimiento en los movimientos de gimnastas
para la alta competicion. “Pero puede hacer



mucho més. El algoritmo ha llegado a casi un
cien por cien de fiabilidad en detectar los mo-
vimientos de la cara, ademds del movimiento
corporal, y es capaz de identificar y predecir
el comportamiento de una persona”, contaba
Cordero.

Hub cudntico con acento gallego

Cesga y Fujitsu han firmado un acuerdo MoU
(Memorando de Entendimiento) para la crea-
cion de un importante hub de tecnologias
cudnticas en Galicia que estd llamado a con-
vertirse en uno de los mds importantes de
Europa, en el que la multinacional japonesa
integrard distintas tecnologias propias y de
terceros como es el computador cudntico desa-
rrollado por Oxford Quantum Circuits (OQC),
también presente en la firma.

Este ambicioso hub cudntico, combinado con el
lanzamiento del Quantum Center en Galicia
anunciado en el ActivateNow Technology Sum-
mit 2023 del dia anterior, permitird realizar
investigacion conjunta de vanguardia, utilizan-
do tecnologias de computacién cudntica y pro-
mover el desarrollo de una industria especifi-
ca tanto a nivel regional como internacional,
convirtiendo a Galicia y al Cesga en un refe-
rente mundial en el entorno cudntico. El inicio
de operaciones serd a partir de mediados de
septiembre de 2023.

“Esta colaboracién con Fujitsu serd clave para
que Galicia potencie su ya relevante produc-
cién de nuevos desarrollos e investigaciones,
tanto en hardware como en software cudntico
en los préximos afios, ayuddndonos a estable-
cer a nuestros grupos de investigacién en una
posicion de liderazgo mundial, y permitién-
doles dar forma al futuro de la computacién

Fujitsu Kozuchi (code name) - Fujitsu Al Platform

r
Data Al Model Generation

Oviarcoming your Al adoption challenges
Multiple Al Core Engines facilitating Fujitsu's core Al and data analysis tec
Combined with partner technologies to form Al Innovation Components |

+ (Use of graph generation / Deep Tensor to provide explainable Al

| Underpinned with our Ethical Al
« linitially providing 4 use cases based on Human Sensing and Computer Visic
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«Nos entusiasma cooperar con el Cesga en el nuevo centro
cuantico para impulsar el desarrollo de la investigacion
tecnoldgicay las aplicaciones industriales en Europa, y con-
tribuir a la creacién de empleo y al desarrollo de recursos
humanos en la industria cuantica» (Vivek Mahajan, Fujitsu)

cudntica”, explicé Lois Orosa, director general
del Centro de Supercomputacién de Galicia.

Fujitsu y el Cesga colaborardn estrechamente
con las universidades gallegas y la comuni-
dad de investigadores del Consejo Superior
de Investigaciones Cientificas para impulsar el
|1+D de las tecnologias cudnticas, crear nuevos
conocimientos en este campo, atraer talento e
inversion a Galicia y promover el uso de las
tecnologias cudnticas para abordar los re-
tos sociales a los que se enfrenta el mundo.
Como socio tecnolégico, Fujitsu aportard su
experiencia adquirida a través de su continuo
desarrollo de tecnologias relacionadas con la
cudntica innovadoras, incluyendo hardware y
software.

“Nos entusiasma cooperar con el Cesga en
el nuevo centro cudntico para impulsar el de-
sarrollo de la investigacién tecnolégica y las
aplicaciones industriales en Europa, y contri-
buir a la creacién de empleo y al desarrollo
de recursos humanos en la industria cudntica”,
sefialé Vivek Mahajan, CTO mundial de Fujitsu
Limited.

Como primer paso de la nueva asociacion, el
Cesga construird un sistema de clister basa-
do en el simulador de ordenador cudntico de
34 qubits de Fujitsu Supercomputer PrimeHPC

FUiTSU

Vivek Mahajan, CTO mundial de Fujitsu Limited.

FX700 -que estd equipado con la misma CPU
Ab64FX que en el superordenador Fugaku de-
sarrollado conjuntamente por Riken y Fujitsu
para uso compartido- y la serie Fujitsu Server
Primergy, asi como un sistema de clister adi-
cional consistente en un ordenador cudntico de
32 qubits desarrollado por Oxford Quantum
Circuits Ltd en el Reino Unido.

“Nuestra visidon es hacer posible una aproxi-
macién mds fiable y fluida a la computacion
cudntica. Esto marca otro hito importante para
OQC, ya que seguimos aportando nuestras
capacidades cudnticas lideres al mundo. La
tecnologia tiene el poder de permitir descu-
brimientos que realmente cambian la vida y
estamos encantados de trabajar con Cesga y
Fujitsu en su viaje hacia el futuro de la compu-
tacién”, comentd la Dra. llana Wisby, directo-
ra general de OQC.

El Cesga adoptard ademds el Digital An-
nealer de Fujitsu, inspirado en la tecnologia
cudntica para la aceleracién computacional
aungue no utilizan chips cudnticos reales. Serd
empleado para poner en marcha la iniciativa
con tres casos de uso reales con empresas ga-
llegas de alto perfil, y demostrar el potencial
y los beneficios prdcticos de las tecnologias
cudnticas y relacionadas con la cuéntica. Ga-
licia viene realizando importantes inversiones
en tecnologia cudntica gracias a los fondos FE-
DER React aportados por la Comisién Europea
junto con fondos de la Xunta de Galicia.

El Centro de Supercomputaciéon de Galicia se
creé en 1991 como una fundacién publica sin
énimo de lucro para contribuir al desarrollo de
la ciencia y la tecnologia utilizando ordena-
dores de altas prestaciones y tecnologias de
la comunicacién en beneficio de la sociedad.
Debido a la innegable evolucién de las tecno-
logias cudnticas, el organismo gallego decidié
iniciar su andadura cudntica, seleccionando a
Fujitsu como socio preferente para crear un
hub internacional de tecnologia cudntica en
Gallicia, que le permita disponer de todos los
recursos necesdrios para crear conocimiento,
atraer talento y asegurar futuras inversiones
para la regién.&a

i
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Fujitsu basa su IA en la plataforma Kozuchi

La nueva plataforma de Inteligencia Arti-
ficial presentada en el Fujitsu Activate Now
Technology Summit permite a los clientes de
una amplia gama de industrias, incluyendo
la fabricacién, el comercio minorista, las fi-
nanzas o la salud, acelerar las pruebas y el
despliegue de tecnologias avanzadas de 1A/
ML para los desafios empresariales a los que
se enfrentan con una cartera de herramientas
y componentes de software basados en las
tecnologias avanzadas de IA de Fujitsu.

Kozuchi cuenta con las mejores herramientas
de su clase, incluyendo la solucién Fujitsu Au-
toML para la generacién automatizada de
modelos de aprendizaje automdtico, Fujitsu
Al Ethics for Fairness para probar la impar-
cialidad de los modelos de IA, la IA de Fu-
jitsu para el descubrimiento causal y Fujitsu
Wide Learning para simular los procesos de
descubrimiento cientifico, asi como el acceso
simplificado al software de cédigo abierto
(OSS) y las tecnologias de IA de terceros de
las empresas asociadas.

La disponibilidad de estas herramientas que
incluyen componentes de innovacién de 1A y
motores centrales de IA a través de la nue-
va plataforma a usuarios globales es inme-
diata y ya se puede acceder a versiones de
prueba. Para reforzar adn mds las ofertas
de Kozuchi, Fujitsu participard activamente
en actividades de la comunidad de coédigo
abierto con The Linux Foundation y promove-
rd actividades de co-creacién con los clientes
desde la etapa inicial de I+D para acelerar
la entrega de soluciones innovadoras de 1A
para su cartera Fujitsu Uvance.

Las tecnologias de IA y ML representan un
elemento clave en los esfuerzos de la multi-

nacional nipona por transformar y agilizar
las operaciones en una amplia gama de
verticales y dreas de negocio. Sin embargo,
la eleccién de la combinacion adecuada de
soluciones de IA para resolver problemas es-
pecificos o sectoriales sigue siendo un desafio
constante para muchas empresas, lo que a
menudo obstaculiza la aplicacién exitosa de
las tecnologias de 1A genéricas en las opera-
ciones reales. Fujitsu se ha empefiado en faci-
litar a los clientes una verificacién mds rdpida
de las diferentes soluciones potenciales de 1A
existentes.

Para crear un ciclo de desarrollo agil y mejo-
rar continuamente los componentes y motores
basdndose en los comentarios de los clientes,
Fujitsu ird ofreciendo nuevas tecnologias en-
trenadas de A desde su fase de devops en la
plataforma. Fujitsu pretende ademds mejorar
las tecnologias de A a través de la co-crea-
cién con los clientes y explorar la aplicacién
de la IA a nuevos casos de uso para contribuir
a una sociedad mds sostenible.

Vision general de la nueva plataforma
La “Fujitsu Kozuchi - Fujitsu Al Platform” cuenta
con soluciones de andlisis de flujos de traba-
jo e inspeccién de defectos de productos en
fabricas inteligentes, andlisis del comporta-
miento del consumidor en tiendas inteligentes
y deteccién de comportamientos sospecho-
sos en ciudades inteligentes. Para contribuir
a acelerar el desarrollo y la aplicacién de
soluciones avanzadas de A, Kozuchi provee:
1. Componentes de innovacién de [A orienta-
dos al cliente para acelerar los procesos
de implantacién. La nueva plataforma
ofrece una combinacién de soluciones
de IA adaptadas a los problemas de los
clientes dentro de casos de uso individua-
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les. Al proporcionar las tecnologias de |A
de vanguardia de Fujitsu, asi como OSS
y tecnologias de IA de empresas aso-
ciadas de forma estandarizada y opti-
mizada, la plataforma permite realizar
pruebas de demostracién sin necesidad
de procesos de investigacion o seleccién
tecnolégica por parte de los clientes, lo
que acelera significativamente la verifi-
cacién de las tecnologias de IA. Dentro
de un caso de uso anterior, un cliente de
la industria manufacturera que utilizaba
los componentes de la plataforma para
el andlisis del flujo de trabajo consiguid
reducir el tiempo necesario para la cons-
truccién de un sistema de demostracion
de tres meses a tres dias.

2. Motores centrales de |A para proporcio-
nar a los clientes acceso a tecnologias
avanzadas. Ademds de los componentes
de innovacién de IA, la plataforma cuen-
ta con “Al core engines”, herramientas y
componentes de software basados en
las tecnologias avanzadas de IA de Fu-
jitsu. Al ofrecer acceso directo a sus tec-
nologias de vanguardia, Fujitsu pretende
ayudar a los clientes a explorar nuevas
dreas de negocio y mejorar la eficiencia
de sus propios procesos de desarrollo y
operacién de |A. Por ejemplo, con Fujitsu
AutoML, un motor central de IA para la
generacién automatizada de modelos
de aprendizaje automdtico, se permite
a los clientes desarrollar rapidamente
modelos individuales de IA de alta pre-
cision.

3. Tecnologias de apoyo a la fiabilidad de
la IA. Para contribuir a la realizacion de
una utilizacién segura y protegida de la
IA, la plataforma proporciona tecnolo-
gias de |A fiables de Fujitsu, incluida la
tecnologia de ética de la |IA para garan-
tizar el desarrollo y uso éticos de la IA,
la tecnologia de calidad de la IA para
garantizar la exactitud y precisién de los
modelos de IA, asi como la tecnologia
de seguridad de la |A para proteger los
modelos de IA de los ciberataques.

En el futuro, Fujitsu afiadird nuevos componen-
tes de innovacién de |IA y motores centrales
de IA para dreas que incluyen Industria 4.0,
New Retail, Smart Cities, asi como finanzas y
sanidad.
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La seguridad y gestion
de los endpoints no se pueden
conflar a solu0|ones del pasado

IGEL WORKSPACE

Maxima seguridad en el endpoint

IGEL OS es la plataforma gestionada mas segura para el endpoint con acceso a servicios cloud de VMware,
Citrix, Microsoft y AWS. Es la evolucién de la tecnologia Thin client, optimizada para entornos VDI (Virtual
Desktop Infraestructure), para proporcionar maxima seguridad en el endpoint.

CONTROL UP

Gestion 360° del endpoint

ControlUp es la plataforma de monitorizacion mas potente para optimizar la experiencia digital de los usuarios,
estén donde estén. Ofrece herramientas de control y remediacién a nivel de usuario, aplicacion y dispositivo,
para garantizar la productividad del endpoint.

En Dakel proponemos ambas tecnologias como solucion de EUC (End User Computing).
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La Inteligencia Artificial protagonista de la 3°
edicion de The Partners Club de Worldline

La IA se convierte en una auténtica revolucién en el mundo de del eCommerce y del marketing digital. Segin

las diferentes consultoras tecnoldgicas, se pronostica un increible crecimiento en el mercado global para 2024.

Esto significa que muchos sectores ya muestran su interés por los algoritmos en |A, al lograr un mayor rendi-

miento, mejorar la experiencia con el cliente y conseguir una éptima personalizacion.

wt.LLll WV

ESTA TEMATICA ha sido fuente de debate
en la 3° Ediciéon de The Partners Club de
Worldline, con el objetivo de impulsar la co-
laboracién entre miembros del ecosistema.
El evento ha tenido lugar en el Espacio Ze-
nit de Madrid. Sus participantes han tenido
la oportunidad de poder experimentar con
el metaverso y vivir innovadoras experien-
cias de compra en tiempo real a través de
demos desarrolladas por Worldline, en los
cuales a través de autenticaciéon biométrica
del comportamiento se pueden autorizar los

pagos.

En la agenda de este evento el tema desta-
cado ha sido “los usos de la Inteligencia Ar-
tificial”. David Tomés, cofundador de Cyber-
click, abordé “Cémo la Inteligencia Artificial
revolucionard el Marketing Digital”. Por su
parte, bajo el enunciado de “Usos de la IA en
eCommerce”, Montse Labiaga, directora de
Innovacién de Wim Group, hablé sobre como
la A va a cambiar las reglas en las imdgenes
del eCommerce. Pablo Renaud, director de
Estrategia de Ebolution, traté la generacién
de textos y conversaciones para vender me-
jor. Finalmente, Ricard Sala, Business Develo-
pment Manager de Worldline, explicé como
el comercio conversacional impulsado por IA
transformard las compras en 2023.

i
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Para Mercedes Gémez Varela, Senior Sales
Channel Manager Iberia de Worldline, “desde
siempre la |A ha estado ligada a nuestra tecno-
logia de pagos, y ahora con mucho mads peso.
Pero también empieza a cobrar relevancia
para el resto del ecosistema del eCommerce,
que conforma nuestra comunidad de partners”.

La gran transformacién

Segin Worldline, somos participes de una
gran transformacién que afectard miltiples
aspectos de nuestra vida cotidiana, entre
ellos estdn: la forma en que las empresas
interactban con sus clientes, la creacién de
contenido y otras formas de procesamiento
del lenguaje natural para automatizar ac-
ciones de marketing. “Los profesionales de
marketing que no incorporen la Inteligencia
Artificial como un compafiero de equipo maés
-sefiala David Tomds- perderdn en eficiencia,
innovacién y creatividad. Aprovechemos, con
cabeza, el potencial de la IA para mejorar
los resultados y la experiencia del cliente”.

La integracién de la Inteligencia Artificial en el
dia a dia de las empresas es necesaria para
no quedarse fuera del mercado. La automa-
tizacién, tanto de la atencién al cliente como
de las ventas, liberard al personal pudiendo
concentrarse en problemas mds complejos y

tareas de alto valor. “Todas las dreas de tra-
bajo relacionadas con la creacién de conte-
nidos -indica Pablo Renaud- van a someterse
a una revolucién como consecuencia de la IA.
Tenemos que prepararnos para esta nueva
realidad. La IA no nos quitard el trabaio, pero
alguien usando la A si que lo hard”.

También se destaca que serd una de las herra-
mientas mds poderosas para que las empresas
fortalezcan la relacién con sus clientes e impul-
sen las ventas. Montse Labiaga nos comenta
que “esta tecnologia estd permitiendo a las
empresas mejorar su eficiencia y eficacia en la
gestion de su catdlogo de productos, lo que a
su vez se traduce en una experiencia de com-
pra mds satisfactoria para los consumidores”.

Ademds, por medio de la integracién con
plataformas de mensajeria populares como
Facebook, Messenger, WhatsApp y WeChat,
se facilitard que los clientes compren pro-
ductos, reserven citas y obtengan atencién al
cliente, todo dentro de la aplicacién que usan
todos los dias. Por otro lado, las compras en
el metaverso serdn una realidad, convirtién-
dose en una herramienta poderosa para que
las empresas se interrelacionen con sus clien-
tes e impulsen sus ventas.

El comercio conversacional permite ofrecer
una experiencia del cliente mds personaliza-
da e intuitiva. Al utilizar el procesamiento del
lenguaje natural y el aprendizaje auvtomdti-
co, los chatbots y los asistentes de voz pue-
den brindar respuestas y recomendaciones
personalizadas. “Los chatbots impulsados por
IA —explica Ricard Sala- pueden convertirse
en el futuro del comercio para las nuevas ge-
neraciones. Cuando sean capaces de ser tan
receptivos y comunicativos como un amigo,
cambiard la forma de relacionarse con las
empresas, convirtiéndose en un nuevo canal
de venta totalmente personalizado. A medida
que los desarrollos continien avanzando, po-
demos esperar que el comercio conversacional
pueda adquirir ain mads fuerza”.



Salicru

Estar protegido en el hogar y en la oficina,
mision cumplida con Salicru

Los fallos eléctricos son la principal causa de pérdida de datos en entornos digitales. Es importante proteger

ficheros y equipos con soluciones de calidad para evitar la destruccidon de archivos y reemplazos de equipos

electrénicos porque, ademds, los componentes de los actuales sistemas de almacenamiento, servidores y elec-

trénica de red son cada vez mds pequenos y sensibles a las perturbaciones eléctricas.

Cortes, microcortes, sobretensiones, subten-
siones: para evitar estas situaciones, un Sis-
tema de Alimentacién Ininterrumpida (SAI/
UPS) es clave en pequefias oficinas, despa-
chos, comercios y hogares. Es una solucion
eficiente y rentable que ofrece mayor rendi-
miento y calidad de energia, porque elimina
los arménicos de la corriente alterna y evita
cortes y picos de energia. Salicru cuenta con
una amplia gama, con productos adaptados
a las necesidades de cada instalacion.

SPS SAFE

Esta gama de protectores activos eléctricos
de bases moltiples dispone de entre tres y
siete bases de corriente. Algunos tienen filtro
EMI/RFl y recoge-cables integrado, y ofras
cargadores USB para dispositivos electréni-
cos. Asimismo, el modelo SPS SAFE Master
puede evitar consumos ‘vampiro’ de aquellos
dispositivos que tienen modo standby.

SPS NET

El SPS NET estd disefiado para alimentar
dispositivos de red de hasta 12V durante
un corte de energia, ademds de protegerlos

contra sobretensiones y rayos. En un fallo de
suministro, el SPS NET sigui proporcionando
energia a routers, cédmaras IP, alarmas o da-
tafonos. Ofrece una autonomia de hasta 4
horas.

SPS HOME

Este SAI/UPS cuenta con un disefio de base
miltiple de 6 tomas y es capaz de proteger
cargas con corrector del factor de potencia
(APFC). Cada una de las bases de conexidn
tiene proteccién contra sobretensiones, y la
mitad también tienen backup de autonomia
para situaciones de fallo del suministro eléc-
trico. Todas estdn convenientemente orienta-
das para facilitar la conexién de trafos de
alimentacién y tienen proteccién infantil me-
diante obturadores.

SPS ONE

La serie SPS ONE es una gama minitorre que
vtiliza la tecnologia Line-interactive, con lo
que, ademds de las ventajas del SPS HOME,
proporciona linea de seguridad de bateria
con salida de ondulador pseudosenoidal y
proteccién contra sobrecargas.

SPS SOHO+

El SPS SOHO++ proporciona las caracteristicas
de base del SPS ONE con elementos extra,
como el doble cargador USB en la parte fron-
tal, y estd disponible en versiones con tomas
de salida tipo schuko o IEC. Su frontal aloja
con una pantalla que muestra las tensiones de
entrada y salida, el nivel de las baterias y el
modo de funcionamiento del equipo. Se reco-
mienda en ordenadores de alto rendimiento o
gaming para ofrecer el méximo aprovecha-
miento en su funcionamiento, teniendo en cuen-
ta sus fuentes de alimentacién, procesadores y
tarjetas gréficas de Ultima generacién.

Todos los SAI/UPS Salicru incorporan inter-
faz USB con protocolo HID: ante un corte de
corriente, se guardan todos los documentos
abiertos en los que se estd trabajando, se cie-
rran los programas y el ordenador se apaga
con normalidad. Todo de forma automdtica.

En el Recomendador de SAl de la pdgina
web de Salicru pueden calcularse el consumo
de distintos equipos electrénicos y encontrar
cudl es la mejor solucién para cada caso.

SAaLicru

www.salicru.com
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Reportaje

‘Grow with SAP’, una nueva oferta cloud para
ayudar al midmarket a crecer

La compaiiia germana ha presentado en Espaia Grow with SAP, una nueva oferta para ayudar a las me-

dianas empresas a adoptar un ERP en la nube ahora con mayor rapidez, capacidad de prevision y teniendo

garantizado un acceso a una innovacién continua. Abarca la soluciéon SAP S/4HANA Cloud como base, en su

versién de nube publica, mds toda una serie de opciones y servicios.

SAP TRAE a Espaia “Grow with SAP”, una
forma de envasar S/4HANA para nube po-
blica y sea mds sencilla de vender por parte
del canal. Grow with SAP no deja de ser un
ERP para la gestién empresarial, incluyendo
todos los elementos que necesitan las orga-
nizaciones para afrontar sus actuales de-
safios: el soporte de mejores prdcticas —las
mismas que emplean los lideres mundiales
de la industria—, los servicios necesarios para
acelerar la adopcién, acceso a una comuni-
dad global de expertos, y herramientas de
aprendizaje.

Es decir, todo lo necesario para que la im-
plementacién sea rdpida -que esté lista en
tan solo cuatro semanas-, rentable y les
proporcione la agilidad y la escalabilidad
necesarias para prepararse para crecer en
el futuro basado en la automatizaciéon y la
inteligencia de negocio. Segin ha sefialado
David Gonzdélez Seco, Head of Midmarket
and Partner Ecosystem en SAP Espaiia, “las
medianas empresas son el motor del creci-
miento futuro de la economia y el de SAP,
por eso el midmarket es un segmento impor-
tante para nosotros. Estas compaiiias operan
en el mismo escenario que las grandes y
las condiciones exégenas que soportan son
las mismas e impactan por igual. La globa-
lizacién trae beneficios y también retos. La
pandemia brota en una esquina del mundo y
llega a todos los lados en poco tiempo. Hace
25 aiios la guerra de los Balcanes no afec-
t6 a Espaifia o solo parcialmente y hoy una
en Ucrania si que impacta en la distorsion
de la cadena de suministro o en la falta de
materias primas. En cambio, sufren de una
situacion diferencial al no estar tan diversifi-
cadas (en catdlogo, productos, alcance...) y
disponer de unos recursos mds limitados que
las hacen mds dependientes. La pyme espa-
fiola tiene que defenderse operando como
una grande, y la tecnologia es una palanca
de ventaja competitiva: aporta capacidad
de adaptacién a estas disrupciones incluida
la falta de disponibilidad de talento”.

i

David Gonzalez Seco,
director de Midmarket y
Ecosistema de Partners en SAP Espaiia.

Sin embargo, estas empresas son el caladero
perfecto para las artes de SAP. Es donde se
concibe el mundo de la innovacién y caldo de
cultivo de futuro éxito empresarial, que lue-
go lidera a través de una serie de palancas,
entre ellas la tecnologia ERP que necesitan
para competir. Segun un estudio de IDC que
cité Gonzdlez Seco, “en el impacto de la di-
gitalizacién en la empresa se aprecian cuatro
bloques, donde la diferencia entre el 25%
que lidera respecto al 25% de la cola mues-
tra que los primeros tienen un crecimiento de
ingresos del 10,5% respecto al del 0,6% de
los Ultimos, mientras que en la capacidad de
responder en tiempo y forma a disrupciones
en la cadena de suministro estén el 91% del
primer bloque frente al 40% del dltimo”.

Esta investigacion de IDC muestra que mu-
chas medianas empresas se encuentran en

una etapa de rdpido crecimiento y refrenda
la necesidad de un soporte tecnolégico que
crezca al ritmo al que lo hace su negocio, ya
que comienzan a encontrarse con problemas
relacionados con la complejidad global que
suelen tener las grandes empresas. De las
cuatro categorias en que divide a las media-
nas empresas, un 92% de las consideradas
“lideres” utilizan un ERP y el 81% ha comple-
tado la transformacién digital o estdn muy
avanzadas, frente al 36% de las “aspiran-
tes”, lo que marca todavia un vasto margen
de crecimiento para el canal.

“Claramente, la cuenta nueva es el motor
de crecimiento en SAP. En los Ultimos afios ha
sido el dmbito en el que mds nuevo negocio
se ha generado en Espafia y prevemos que
siga siendo asi en los préximos afios. Sélo en
2022 se incorporaron 220 nuevas empre-
sas en el dmbito pyme a nuestra cartera de
clientes, el 80% pymes de no mds de 200
millones de euros al afio de facturacién y el
grueso de menos de 100 millones. Pero si son
muy importantes en su territorio y vertebran
la sociedad local. Y tienen un reto dentro del
reto: como mantener la ubicacién o encontrar
talento cerca. Grow with SAP complementa a
la perfeccion la oferta de SAP en el dmbito
de la mediana empresa, con una solucién a
su medida que les ayuda a hacer crecer su
negocio”.

Disefiado para crecer juntos

Durante medio siglo, SAP ha trabajado codo
con codo con clientes de todos los sectores y
ha utilizado su experiencia para establecer
referencias y definir los mejores procesos
especificos para cada sector. Grow with SAP
es el resultado de este conocimiento de las
necesidades actuales del mercado y bebe
de la experiencia en mds de 25 sectores
y subsectores para proporcionar las mejo-
res prdcticas preconfiguradas para que las
medianas empresas puedan adoptarlas in-
mediatamente, ya que no es lo mismo una
panificadora que un matadero y, ademds,



integra Inteligencia Artificial y capacidades
de automatizacion.

“SAP trabaja 18 industria que a su vez se
subdividen. La categoria de Bebidas no es
igual si produces bebidas gaseosas que
para alcohdlicas, que hay que gestionar
politicas de riesgo en el consumidor dife-
rentes. Y no es lo mismo el trasiego de la
aceituna a la almazara que de la uva a la
bodega, el aceite es mds de cooperativa y
el vino es mds de marca... No es saber de
SAP, es saber de tu actividad”, sefialaba el
director de Midmarket. “Por ejemplo, SAP
se encuentra en el corazén de la cadena de
valor del automévil y estd sentada en comi-
tés construyendo el futuro de la movilidad
junto a los grandes fabricantes”.

De esta manera SAP puede adelantarse a
las necesidades de un mercado que van a
ser rapidamente adoptadas por sus clien-
tes. El directivo dio otro ejemplo de los be-
neficios de adoptar un ERP que crezca y se
pueda adaptar a diferentes circunstancias:
“En el mundo de la produccién es muy co-
mon la integracién vertical: convertirte en
tu propio proveedor o de otro proveedor
y buscar mdrgenes. Vendes carne y vas ha-
cia atrés y al final haces el pienso para el
ganado, pero son negocios muy diferentes
para un mismo ERP; o pasando de un mo-
delo de revender energia al retail a crear
parques solares como gran suministrador; o
un fondo de capital entra y te lleva a abrir
mercados en cualquier parte del mundo y
alli estamos presentes...”.

Este movimiento ya empezd con Rise with
SAP S/4HANA Cloud, pensando en la gran
cuenta, y ahora ha sido adaptada a em-
presas mds pequefias con Grow with SAP,
teniendo en ambas la vista puesta en la
nube y la suscripciéon como modelo de ne-
gocio con la flexibilidad de un consumo
escalable en pago por uso. “Rise with SAP
tiene distintas formas de ser consumida, en
nube pulblica o en privada y los entornos
complejos de multinacionales son multi ne-
gocio y multi ERP, no porque un solo ERP
como S/4HANA no fuese capaz de soste-
nerlo, sino por preferencias histéricas. Rise
tiene mds complejidad, es alcance y pro-
fundidad, incorpora elementos para com-
paiias que facturan 60.000 millones, no es
equivalente a la tesoreria de una de 100
millones, y Grow es solo en nube publica.
Ese nicho también es importante para SAP
y la nueva oferta estd pensada para ese

«La pyme espanola
tiene que defender-
se operando como
una grande, y la
tecnologia es una
palanca de ventaja
competitiva: aporta
capacidad de adap-
tacion a estas dis-
rupciones incluida
la falta de talento»
(David Gonzalez
Seco, SAP)

80% del midmarket que quiere dejar de
ser aspirante”, explica Gonzdlez Seco.

Y como aiade el directivo espaiol: “A este
respecto se apoya en elementos criticos, no
solo tecnolégicos, sino en la forma de ser
consumida, en la manera de evolucionar, nue-
vas metodologias dentro de la empresaq, el
cambio cultural... Algo que vemos en nues-
tro dia a dia es que las medianas empresas
implantan tecnologias creadas para resolver
problemas aislados, carecen de sistemas in-
tegrados o soportan una pesada carga de
trabajo administrativo. Por eso es tan impor-
tante Grow with SAP, porque permite termi-
nar con todo eso y estandarizar procesos. Es
una oferta pensando en la pyme para que

Reportaje

consuma tecnologia de vanguardia y se man-
tenga en la vanguardia”.

Soluciones a la carta

Se trata de una nueva oferta, lanzada en
primicia hace apenas dos meses en clien-
tes beta y que ya estd disponible en Euro-
pa de manera comercial. Basadas en el
ERP S/4HANA suministrado desde la nube
publica y en modo SaaS de pago por uso,
Grow with SAP estd especialmente indicada
pensando en esas empresas con problemas
crecientes para solventar la falta de talento
especialista.

La oferta también incluye SAP Business
Technology Platform (BTP), para que los
clientes puedan definir sus propios proce-
sos en la nube de forma nativa, utilizando
las soluciones de SAP Build, que ademds les
permite crear apps empresariales, auto-
matizar procesos y disefiar sus propias pa-
ginas web sin necesidad de escribir cédigo,
un elemento importante para los usuarios
de negocio que, de esta forma, pueden
crear las soluciones que necesitan.

“BTP es una plataforma con semdntica de ne-
gocio con un objetivo dual: por un lado un
ERP en nube publica con el que relacionarse
con el ecosistema de clientes, proveedores o
reguladores, al que se afiaden el acceso a
tecnologias avanzadas de impacto: un motor
IA para construir modelos de automatizacién,
relaciones sectoriales, toma de decisiones...
-por ejemplo, un servicio de atenciéon 24x7
que antes hubiera requerido una consultoria
externa o personal especialista-, o un motor
NoCode/LowCode, para desarrollar aplica-
ciones especificas sin conocimientos técnicos
de devops. Y a diferencia de un PaaS/laaS

i
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José Luis Borndas (SAP): «Buscamos siempre la flexibilidad
para que no sea un paquete todo incluido que luego no usas
ni la mitad de las cosas)»

El ecosistema de partners de SAP juega un
papel esencial en la nueva oferta Grow
with SAP. Segun ha sefialado José Maria
Bornds, Channel Head de SAP Espaiiq,
“contamos con un amplio ecosistema que
aportard su profundo conocimiento y expe-
riencia en proyectos de despliegue de ERP
Cloud, lo que le ayudard a sacar el méximo
partido de la solucién, al tiempo que ofre-
cerd a los clientes la tranquilidad de que el
despliegue se realiza sin problemas y con la
mayor calidad posible”. Para saber un poco
mds del nuevo producto y la estrategia de
pariners de SAP en Espaiia, el director de
Canal nos trasladé sus comentarios.

2Qué papel juega el canal de partners?

El ecosistema de SAP ha sido clave en estos
50 afios y lo seguird siendo. Actualmente en
Espafa el 90% de los proyectos lo hacen
nuestros pariners, no SAP directamente, es
una cifra de la que Espafia puede presu-
mir de ello porque es la mds alta dentro
de SAP, fruto de un trabajo de afios en de-
sarrollar al canal. Pero llegar al 100% es
el objetivo y nuestra vocacién. Tenemos un
plan de crecimiento agresivo en el sector
midmarket -el midmarket es mds importante
todavia- para incorporar nuevos partners y
asegurar un mayor nimero de proyectos.
Hay 83 partners en Espaiia para el merca-
do de medianas empresas, incluidas cuentas
estratégicas. El afio pasado se sumaron diez
nuevos socios, y en 2023 esperamos crecer
un 10% y llegar al centenar. En total, se ce-
rraron 222 nuevos clientes en Espaiia en el
Ultimo afio, tenemos un 50% de crecimiento,
esto es, cada dos anos duplicamos el tama-
fio en el segmento midmarket.

3Por qué SAP ha redoblado la apuesta en
este segmento?

Venimos de una época donde predominaba
el on-premise basadas en implementacio-
nes y distribucién y venta, pero esto ya ha
cambiado, desde hace cuatro afios estamos
mds centrados en partners con programas
especificos en la nube. Lleva una nueva ne-
cesidad de disefio, primero vemos si hay un
pariner o un ISV que tenga desarrollada

tai%

una integracién similar o su propia propie-
dad intelectual que a menudo incorporan
esa Ultima milla de una subindustria muy es-
pecifica para ofrecérsela, y si no es posible,
seguimos con la venta pero ya abierta a
cualquier segmento a través del marketpla-
ce. Luego estd la implementacién, y un ser-
vicio durante toda la vida del cliente para
que cualquier novedad sea actualizada.

2Qué acogida esperdis?

Hay un cambio de paradigma: los clientes
no quieren proyectos largos, sino una imple-
mentacién rdpida y dgil. No hay dos com-
pafiias iguales, y a pesar de las mejoras
prdcticas, el 80% del software es esténdar.
Es en el otro 20% donde reside la venta-
ja competitiva donde el partner juega un
papel trascendental para adaptarse a los
procesos que marcan la diferencia. Otra
exigencia es conocer el precio estableci-
do por adelantado. Gracias a un enfoque
de soluciones de software paquetizado en
pardmetros acotados con soluciones muy
maduradas es posible adelantar un pre-
cio para saber desde el inicio lo que va a

José Luis Bornas,
director de Canal de SAP Espaiia.

costar, y a partir de ahi poder ir creciendo
segun los servicios adicionales.

2Hay algin perfil especifico de cliente que
sea mds atractivo?

Muchas scaleups son perfectas aliadas por-
que son mds predispuestas a empezar de
cero en la nube, e introducen la digitaliza-
cién desde una primera instancia. Conocen
la tecnologia y el papel que juega y que
es necesaria la automatizacion de procesos.
No tendrdn grandes facturaciones, pero nos
entendemos perfectamente, y cuando toca
renovamos su software del inicio si se queda
corto para permitir el crecimiento, ir afa-
diendo piezas o salir a otros mercados.

En cuanto a pymes, no son clientes que ven-
gan de un ERP tradicional, sino nuestros, de
un SAP que han desarrollado desordena-
damente con mucha personalizacién y de-
sarrollos adhoc. Si queremos entrar en el
mundo hibrido es lo peor los desarrollo a
medida o software tradicionales. Pero con
la nube publica se pueden estandarizar
procesos y aplicaciones para hacer las co-
sas de forma mds racional y predefinida,
siendo mds simples son mds adaptables a
los cambios disruptivos, regulaciones, etc.
No se trata de perder su esencia, pues la
esencia estd en ese 20% de idiosincrasia
y saber hacer. Esperamos que muchos de
nuestros clientes adopten Grow with SAP y
se modernicen.

2Con qué plazos de implementacidn se tra-
baja?

También depende, una scaleups se integra
enseguida porque solo quiere el core y el
resto es externalizacién. El tiempo medio de
un piloto estd entre cuatro y seis semanas.
En pymes mds grandes, segin la compleji-
dad de la industria o alcance mds profundo,
se van a dos o cuatro meses. Pero carecen
de tiempo y necesitan un partner. Es impor-
tante buscar la unidad minima operacional
del proyecto para darle valor, y ya que te
metes en reformas, no vas a empantanar la
cocina solo para cambiar el fregadero y
dejar los electrodomésticos para otro dia.



3Cdémo cobrdise

Facturamos al cliente en base a los ele-
mentos incluidos de consumo del software
y una serie de variables: nimero de per-
sonas que lo utilizan y acceden al SAP,
mdquinas que acceden a esa tecnologia
por nodos o CPU, motores opcionales no
incluidos en la base... Y de forma anua-
lizada se hace una regularizacién de los
consumos, por si se te ha quemado un al-
macén y has tenido que reforzar otra ubi-
cacién no se te va a cobrar dos veces. En
lo fundamental, buscando siempre la flexi-
bilidad para que no sea un paquete todo
incluido que luego no usas ni la mitad.

3Y la formacidn estd incluida?

Llevar la solucién a la nube péblica per-
mite acortar tiempos desde que se toma
la decisién de qué tecnologia adoptar,
lo que es un valor por si mismo. Ademdés
se eliminan riesgos presentes, gracias al
mapa de procesos ya establecido, y fu-
turos, al no depender de un conocimien-
to especifico o de poca disponibilidad.
Obviamente, hay una formacién técnica,
pero la intencién es minimizar la depen-
dencia de perfiles muy técnicos o pro-
ducidos a medida. Si medimos el ahorro

incluimos todo el stack del software y una se-
rie de servicios que la administran para los
que quieran escribir cédigo”.

Ademds de estas funcionalidades optativas,
Grow aporta otra serie de elementos que
complementan la solucién, como son mejores
prdcticas de lo suyo, que permiten “definir
procesos e incorporarlos en base al exper-
tise y casos de uso con procesos embebidos
de su campo de actividad, porque no es lo
mismo un negocio de panaderia que una
cdrnica, necesita una semdntica sectorial
especifica”, sigue enumerando Gonzdlez
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«Muchas pymes no son clientes que vengan de un
ERP tradicional, sino nuestros, de un SAP que han
crecido desordenadamente con mucha personaliza-
cion y desarrollos adhoc. Si queremos entrar en el
mundo hibrido hay que estandarizar procesos, espe-
ramos que muchos de nuestros clientes adopten Grow
with SAP y se modernicen»

(José Luis Bornas, director de Canal)

como la diferencia entre el precio inicial
y el precio final, como es un precio de
servicio estd sensibilizado a la capaci-
dad de inversién de la compaiia. Si no,
no tendria 80% de clientes en cloud en
empresas de diez a quince empleados.

é¢Hay alguna topografia destacable en
cuanto a sectores de actividad?

En cuanto a los sectores méds demandados
en Espafia, estdn los Servicios el primero,
Espana es un pais de servicios, pero es un
cajén de sastre. Suelen ser los mds rdpi-
dos de implementar al no estar pegados
a un activo fisico o fabrica. Segundo estd
Consumo, o lo que es lo mismo, cualquier

Seco. “También conlleva una metodologia
de despliegue: cédmo poner en marcha un
proyecto de largo plazo que dure 15-30
afios y tenerlo actualizado sin grandes
esfuerzos en cuanto a la tecnologia, la in-
version o el talento. Empujar innovacién de
manera permanente requiere una diges-
tién minima y no queremos crear tensidn,
sino ciclos entendibles, que se comprenda
el impacto antes de activar. Actualizaciones
en Grow with SAP son dos veces al afio y
tienen su calendario con preavisos después
de comentarse en la comunidad, igual no te
afecta o igual si”.

«Las medianas empresas son el motor del
crecimiento futuro de la economiay el de
SAP. En los ultimos afos ha sido el ambito en
el qgue mas nuevo negocio se ha generado en
Espafia y prevemos que siga siendo asi en los
préoximos anos» (David Gonzalez Seco, SAP)

cosa que puedas encontrar en los linea-
les de un supermercado. Luego Retail,
Mineria, Construccién... Las cadenas ho-
teleras de tamafio mediano son un caso
especifico: NH, Palladium, Melid, Ilunion
son clientes nuestros... estdn casi todos.
Es un sector muy atomizado quitando los
diez primeros, y eso es muy bueno para
que crezcan con Grow. Y si lo miramos
por geografias, también es un testigo de
la realidad: en Madrid mayoritariamen-
te prestadores de servicios, en Catalufia
sobre todo farma y quimica y sus cade-
nas de suministro, en Pais Vasco la indus-
tria pesada y en Levante abunda més la
produccién alimentaria.

La oferta incluye SAP Learning, el sitio donde
se encuentran los cursos de formacién de SAP,
con recursos especificos para cada funcién,
que ayudan a los usuarios a desarrollar com-
petencias en la nube con formatos y conte-
nidos digitales para un aprendizaje flexible:
“3Cudntas veces hemos escuchado ‘Es que yo
no conozco SAP...’2, pues con esta oferta for-
mativa apoyada en SAP Learning se apren-
de a usar la aplicacién desde cada uno de
los roles criticos de la empresa: contabilidad,
produccién, mantenimiento, gestién de pro-
yectos...”, continta el director de Midmarket.

Finalmente, Grow with SAP también ofrece ac-
ceso a la Comunidad SAP, formada por usua-
rios del entorno SAP, desde desarrolladores y
consultores a clientes y colaboradores, para
ampliar conocimientos sobre cuestiones tecno-
l6gicas e interactuar con otros miembros para
colaborar, compartir ideas y aprender sobre
la nube: “Otra cosa que incluye de valor: ac-
ceso a la comunidad de usuarios de SAP: de-
sarrolladores, consultores, clientes, mentores,
estudiantes y freelances... Se trata de una
comunidad muy viva que intercambian cons-
tantemente ideas y mejoras”.
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i Agilizamos la espera!

Es la solucion sencilla y perfecta para que los clientes sepan cuando esta listo su pedido y pue-
dan recogerlo sin necesidad de estar constantemente pendientes. Evita esperas de pie y largas

colas.

Para ello, en REELSA tenemos dos soluciones :
- Los avisadores de camareros: El camarero acude a la mesa del cliente.

- Los gestores de clientes: El cliente se levanta a recoger su pedido.

Contamos con todos los componentes
necesarios para dar la mejor atenciony
con la mayor rapidez a cada comensal.
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Escanea este codigo en tu movil
y podras verlos directamente
desde nuestra Web.

C/ Destornillador, 30 P-29 Collado Villalba 28400 (Madrid)
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FEELSA

i Android, lo mas sencillo e intuitivo !

En REELSA tenemos una gama de Tétem Android, ideal para atraer clientes con informacién o
publicidad del local de una forma mas llamativa. Ademas también los puedes usar como kioskos

de autocobro.

Y si lo que necesita es un TVP sencillo de manejar con un software intuitivo y que ocupe poco,
tenemos la solucidn, el tpv panoramico de Zonerich T9650 con pantalla tactil de 14” .

Los tétem estan disponibles en tres

tamafios : 21”7, 27" y 32”.

Puedes consultar las caracteristicas y Isu
ficha técnica.

Escanea este codigo en tu movil
y podras verlos directamente
desde nuestra Web.

C/ Destornillador, 30 P-29 Collado Villalba 28400 (Madrid)
@ 918519711 www.reelsa.es [™] pedidos@reelsa.es Q 637 75 56 13
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FEELSA

i Cumpliendo con la nueva normativa !

Desde REELSA queremos recordaros que a partir del 1 de Julio de 2024 tu software de gestion
debe estar certificado seguin la normativa. A partir de este dia, estarias incurriendo en una in-
fraccion y podrias ser multado. Por eso, ahora trabajamos con los ultimos modelos que se adap-

tan perfectamente a la nueva Ley Antifraude.

El nuevo tpv cuenta con las mejores prestaciones de una registrada y lo mejor del TPV.

Este equipo compacto, con
impresora integrada, W10 y con

pantalla tactil es ideal para

espacios reducidos.

Escanea este codigo en tu movil
y podras verlos directamente
desde nuestra Web.
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FEELSA

i Todo para Windows !

Nuestro objetivo: poder ofrecer al distribuidor siempre lo mas nuevo y con diferentes presta-
ciones que nos aportan gran variedad de TPV’s.

Finalidad: que tengan mas opciones a la hora de elegir el mejor equipo seglin necesite el nego-
cio o comercio de sus clientes.

Nuevo TPV FLEXIPOS J4125, con pantalla tactil de 15” con pie articulado que te permite po-
nerlo en la posicién mas adecuada segun el establecimiento.

Contamos con varios modelos de TPV’s
tactiles validos tanto para Windows como
de Android .

Ademas ahora, tenemos modelos nuevos.

Escanea este codigo en tu movil
y podras verlos directamente
desde nuestra Web.

C/ Destornillador, 30 P-29 Collado Villalba 28400 (Madrid)
@918519711 www.reelsa.es ™ pedidos@reelsa.es e 637 75 56 13
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Una ayuda infatigable para el sector hostelero

Social Robot es la marca del mayorista Inforpor para su divisién tecnolégica basado en robots y automati-
zacién de tareas. Su catdlogo estd compuesto principalmente por las propuestas de la empresa china Pudu
Robotics, que a dia de hoy son las mds avanzados del mundo que se puedan fabricar en serie.

J4 PUDU

PUDU ROBOTICS

Global Leading Robotics Company

BellaBot FlashBot

HolaBot

EL MAYORISTA Inforpor, con sede principal
logistica en Albacete y a punto de cumplir los
30 afios en el negocio de la distribuciéon de
productos de tecnologia, cuenta con un canal
de distribucion afianzado en todo el territorio
y especializado en numerosos sectores de ac-
tividad. Su modelo 100% venta a través del
distribuidor ha hecho que cuenten con una es-
tructura de apoyo que incluye un Product Ma-
nager para cada drea que representan, ofre-
ciendo asi un valor afiadido y un apoyo que
permita llevar a éxito cualquier implantacién.

Para ello ya cuentan con una extensa red
profesional de “distribucidon robdtica” espe-
cializada en los robots colaborativos de Pudu
Robotics. “En Inforpor trabajamos siempre al
lado de nuestros distribuidores. Nunca vende-
mos a cliente final. Nunca seremos su compe-
tencia. Somos 100% canal”, sefialan desde la
compaiiia. “Nuestro principal valor es nuestro
equipo humano. Humanizamos la tecnologia y
acompafiamos siempre a nuestros distribuido-
res para que puedan ofrecer la opcidn mds
vanguardista del mercado y con el respaldo
directo siempre de los fabricantes que repre-
sentamos”.

En concreto, Inforpor pone a disposicion de
sus pariners una serie de facilidades para la
adopcién de su familia de robots en multiples
dmbitos de negocios, desde restauracion y
hosteleria en general, a educacién, sanidad
o retail. Para empezar, los partners cuentan
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de entrada con una cuenta cliente que da op-
cién a una linea de crédito y a poder llegar
a acuerdos exclusivos para la distribucién en
renting, lo que facilita la venta. Los clientes po-
drén firmar operaciones a partir de compras
de 500 euros mads IVA. Inforpor se comprome-
te a una respuesta (y aprobacién en su caso)
en 20 minutos, y sin gastos de tramitacién ni
apertura. Se requiere aportar solo la minima
documentacién y el contrato de arrendamien-
to se realiza incluso sin intervencién notarial.

“Somos especialistas en renting para la pe-
quefia y mediana empresa para cualquier
tipo de equipamiento tecnolégico, informdtico
o de cualquier otra indole a través de nuestros
partners Grenke Alquiler, Iberent Tecnology,
BBVA Renting y otros”, sefialan desde Inforpor,
que aporta ademds razones de peso para
su contratacién: “En lugar de comprar equi-
pamiento que se obsoleta muy rdpidamente
y con ello apalancar su capital, a través de
nuestro renting tecnolégico podria alquilarlo
en funcién de las necesidades que le surjan en
cada momento, pagando exclusivamente por
su uso”.

Efectivamente, el principal argumento de ven-
ta es este. Frente a la compra tradicional de
ofimdtica e informdtica, que asume unos pla-
zos de amortizacién de cinco afios, la realidad
es que el avance de la tecnologia va cada vez
mds acelerado y muchas veces se vuelve en
contra la ventaja competitiva que proporciond

en su dia al obligarte a seguir usando equipos
y sistemas que han sido ampliamente supera-
dos por las Gltimas innovaciones. Comprando
capex te verds forzado a usar el equipo hasta
el final de su depreciacién, mientras que con el
arrendamiento opex no estards atado a lar-
gos periodos.

“En contraste, el arrendamiento permite acor-
tar el ciclo de vida y mantener la tecnologia
de su empresa a la vanguardia, al renovarla
mads frecuentemente, y con ello ser mds com-
petitivo en un mercado en permanente cam-
bio. Esto supone una gran flexibilidad, no sélo
en términos tecnoldgicos, sino también en sus
finanzas”, apuntan desde la compaiia alba-
cetefia. “Ademds, el arrendamiento te evita
tener inmovilizado un capital que puede ser
vital, especialmente en aquellas empresas en
las que un alto grado de liquidez es importan-
te. El arrendamiento supone mejorar la teso-
reria, y una buena tesoreria te capacita para
negociar mejores descuentos con tus provee-
dores habituales, al poder ofrecerles pago
inmediato”.

Ademds de poner estas facilidades de com-
pra a disposicion de sus socios, éstos dispon-
drdn de la asignacién de un comercial y un
product manager a su disposicién para con-
sultas técnicas de preventas y postventas, y
poder cerrar proyectos mds ambiciosos, ya
que Inforpor posee un catélogo de mds de
15.000 productos de los mejores fabricantes
Tl al que da acceso a precio de distribucién
(PVD). Por supuesto llevan aparejados las ga-
rantias establecidas por normativa, asi como
facilidades para la instalacién y renovacién,
y un completo servicio técnico que cubre toda
la peninsula incluidas Portugal y Andorra, asi
como las islas Baleares y Canarias. También
se puede contar con el apoyo de la central
para acciones de marketing, organizacién de
eventos y asistencia a ferias.

Una nueva dimensién del servicio

Estas opciones de compra son fundamentales
para cuando se trata de grandes desembolsos
en pequeios negocios que quieran actualizar-
se y adquirir equipamiento de Gltima genera-
cién. Los robots colaborativos ya estdn aqui y
cada vez se encuentran en mds establecimien-



tos. No han venido a sustituir trabajadores
(por ahora), sino a ayudarles y complemen-
tarles en su trabajo. El mds explicativo es el
de camarero: gpor qué obligar a tu personal
a hacer kilémetros de la cocina a la mesa y de
la mesa a la cocina acarreando peso en equi-
librio, si lo puede hacer una mdaquina? Seria
de muy mal profesional tener a los bartenders
fregando vasos en vez de estar recomendan-
do el coctel de la casa. Y ya no digo nada en
hora punta del aperitivo o en una terraza con-
currida con el mismo personal que a la hora
de la siesta.

El catdlogo de robots de servicio de Infor-
por no para de crecer, desde que en 2019
se introdujera el primer modelo, ajustdndose
cada vez mds a necesidades concretas como
reparto, recogida, limpieza e incluso maestro
de ceremonias. La familia de vehiculos repar-
tidores auténomos de segunda generacién ha
ido creciendo con BellaBot (versiéon mejorada
de reparto de alimentos), HoloBot (robot de
reparto en edificios), HolaBot (robot de de-
volucién de platos) y GazeBot (robot de de-
livery en mdltiples escenarios), SwiftBot (robot
de entrega versdtil que reduce la congestién
en sala un 50% y aumenta la velocidad de
funcionamiento en un 30%), Pudu SH1 (fre-
gadora de pisos comercial digital profesional
de tamafo pequeiio), Pudu A1l (primer robot
modular) y Pudu D1 (primer robot de repar-
to cuadripedo), no todos comercializados en
Europa y que abren nuevas posibilidades de
aplicaciones robéticas en entornos comerciales
y de hosteleria.

Las ¢ltimas incorporaciones al universo Pudu
que llegan a Espaiia de la mano de Social Ro-
bot se tratan ademds del BellaBot (el mdas em-
blemdtico actualmente con su mirada gatuna,
capaz de trabajar sin descanso turnos de doce
horas seguidos acarreando bandejas hasta
400 servicios diarios) y el HolaBot (un auté-
nomo de carga pura pensado para el mundo
industrial y que puede cargar hasta 60 kilos y
120 litros de volumen por viaje) ya menciona-
dos, el novedoso PuduBot 2 (un robot de cariz
mds cldsico que estd a caballo entre el Bella-
Bot y el HolaBot), el KettyBot (un simil del Be-
llabot que incluye display de hasta 18,5” para
publicidad y marketing digital) y el Pudu CC1
(que es especialista en limpieza de grandes
espacios, como parkings o grandes superficies,
y barre, aspira y recorre los espacios con to-
tal libertad). Robots auténomos pensados para
retail, hospitality, horeca y todo tipo de servi-
cio de atencién al puiblico y otras tareas dia-
rias en cualquier tipo de empresa.

La empresa fabricante china Pudu Robotics,
con base en Shenzhen y fundada por Félix
Zhang en 2016, ha recibido diversas inyec-
ciones millonarias de financiacién de la serie
B a cargo de Meituan como inversor exclusivo
para seguir desarrollando robots de reparto
en interiores inteligentes de primer nivel, am-
pliar las ventas en el exterior y explorar nue-
vos escenarios de uso. Su primer robot de pro-
duccién en masa en 2017, PuduBot, gané el
Red Dot Award alemén en la categoria “Best
of the Best”, y desde entonces se ha utilizado
ampliamente en un gran nimero de escena-
rios, como restaurantes, hoteles, grandes su-
perficies, tiendas, gimnasios, saunas, edificios
de oficinas, hospitales, catering, cibercafés y
karaokes, con clientes en mds de 200 ciudades
de mds de 60 paises distintos. Durante lo mds
duro de la pandemia de la covid-19, se hizo
viral los robots que servian la comida a los
confinados en sus habitaciones.

Pudu Robotics es duefio de las principales
tecnologias de conduccién automdtica a baja
velocidad, sensorizacién, deteccién de obs-
taculos y control de movimiento. Dispone de
varios cientos de patentes primordiales, con
un 60% de patentes clave implicadas en su
construccién y funcionamiento, y se mueve bajo
el claim de “We help people eat better, live
better”. En 2021 firmé un acuerdo de trans-
ferencia tecnolégica con Panasonic y desde
entonces ha recibido el “Good Design” de la
japonesa G-Mark en 2020 y 2021, asi como
una presencia continua en ferias como el CES
de Las Vegas.

Inasequibles al desaliento

Los robots de delivery también se han conver-
tido ya en un elemento habitual en diversas
ferias del ramo en Espaiia, como la ¢ltima HIP
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2023 en Ifema, que tuvo un espacio especifico
como la nueva edicién de Foodservice Robotic
Pioneers, organizado conjuntamente con Food
by Robots. La llegada de la tecnologia robé-
tica estd revolucionando muchos sectores de
actividad, ayudando a mejorar la eficiencia
y facilitando las labores de los empleados.
En el escenario concreto de un servicio de res-
tauracion, sin tener que ser necesariamente un
fast-food, el 73% de los pedidos son suscep-
tibles de automatizaciéon. Ademds, aunque ini-
cialmente puedan marcar una diferenciacién
con la competencia, de lo que se trata es de
perfeccionar los procesos y reducir costes, al
mismo tiempo que se mejora la experiencia
del cliente y las condiciones de trabajo de sus
empleados.

Puede ser chocante que un bicho con cara de
gato se te acerque a tu mesa haciendo gorgo-
ritos y caidas de ojos cuando le acaricias las
orejas, pero ya si te canta el cumplearios feliz
te gana el corazén, y querrds repetir en cada
ocasién. Ademds, es capaz de posar cuando
se sacan los méviles para salir guapo en las
redes sociales. Tampoco oculta que posee una
gran tecnologia debajo de su carcasa gatu-
na. Los robots auténomos de Inforpor pueden
moverse por todo el restaurante, sorteando si-
llas y mesas, personal incluido y hasta clientes
despistados.

Dispone de sensores 3D que cubren 360 gra-
dos, asi que puede ver incluso lo que ocurre
a su espalda. Es capaz de detectar obstdcu-
los a partir de dos centimetros de distancia,
y realiza 5.400 comprobaciones por minuto.
En su memoria tiene registrado el mapa del
local donde funciona, para no equivocarse
de mesaq, haciendo siempre la ruta mds corta.
Ademds de su pantalla tdctil, puede funcionar
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The Magnificient A-Team

e BellaBot

Robot de reparto premium disefiado por
Pudu, hereda las caracteristicas de la
generaciéon anterior y cuenta con capaci-
dades superiores de interaccién entre hu-
manos y robots. Gracias a su lenguaje de
disefio bidnico, funciones de voz mediante
IA, interaccién multimodal y otras nuevas
ofrecen una experiencia sin precedentes. A
pesar de una carcasa de ABS y aleacién
de aluminio, pesa 55 kg. Puede desplazar-
se a una velocidad ajustable entre 0,5 y
1,2 m/s y cargar hasta 40 kg distribuidos
en cuatro bandejas.

BellaBot ayudard al camarero a llevar
los platos a la mesa para que no tenga
que dar mil viajes y cargar kilos o llevar
de una sola vez todos los platos sucios a
la cocina. Permite un reparto fluido y sin
choques ni salpicaduras, incluso con pe-
quefos desniveles, con respuesta instantd-
nea (medio segundo) para evitar obstdcu-
los imprevistos. Cada robot ha superado
una prueba de resistencia equivalente a
73.000 km. Estd preparado para funcio-
nar durante todo el dia con cada recarga
(4,5 horas de carga).

Pero también puede entretener a los
clientes, ya que es capaz de comprender,
charlar y actuar de forma encantadora e
incluso a veces impacientarse. Una vez car-
gado el mapa de trabajo y programado,
su funcionamiento es simple y sencillo a tra-
vés del mens de su pantalla tdctil. Dispone
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de un inicio rdpido (menos de dos minutos),
tras el cual va raudo y sin contemplaciones
de mesa en mesa, y ni choca ni estorba.

* HolaBot

Fue el primer robot de reparto y recogi-
da auténomo (touchless) de Pudu para
colaborar en tareas que no aportan valor
afadido, son repetitivas y forzosas. Hola-
Bot fue disefiado para distintos entornos
en los dmbitos de hosteleria, alimentacién,
oficinas, centros médicos, residencias, al-
macenes y la industria, entre otros. A pesar
de ser un poco mds pequefio que BellaBot,
tiene una capacidad de carga mayor de
hasta 60 kg, ya que ademds de las cuatro
bandejas incluye un compartimento resis-
tente al agua IPX5 prdcticamente estanco
que protege la circuiteria y baterias. Es
compatible con la funcién de buscaper-
sonas, de localizacién, reconocimiento de
gestos y un médulo de control de voz, ade-
mds de tecnologia Air Motion con sistema
de profundidad.

e  KettyBot

Se trata de otro robot de Pudu para en-
trega y recepcién que introduce la inno-
vacién de una pantalla de anuncios en su
carcasa frontal. Un todoterreno muy ver-
satil que ademds de las funciones de re-
parto de platos, puede servir de guia al
cliente e interaccionar por voz mediante
IA para ofrecer una experiencia de Ultima
generaciéon diferente. Asi, ademds de en
hosteleria y que restaurantes concurridos

lo sean adn mds al atraer mds clientes, Ke-
llyBot puede ser empleado para saludar,
charlar, acompafiar y acomodar a perso-
nas en clinicas, centros comerciales, tiendas,
hoteles, etc.

Con su gran pantalla de 18,5” podremos
mostrar imdgenes o videos junto con un au-
dio de gran calidad para ofrecer mensa-
jes enfocados a un marketing més atracti-
vo, pues el dngulo de visién estd adaptado
al cliente, a la vez que no desentona con
la estética exterior del robot, que gusta a
toda la familia. Posee una autonomia de
hasta 8 h con recarga automdtica: cuando
tiene poca bateria emite una alerta de voz
y vuelve a su estacién de carga.

*  FlashBot

Pensado especificamente para el room
service dentro de un hotel: es capaz de
salir desde cocina, comunicarse con el as-
censor, subir a la planta indicada y llevar
hasta la habitacién del cliente su “pedi-
do”; una vez esté en la puerta le avisard
por teléfono y le dird el PIN para que
pueda abrir su compartimento cerrado. Y
es que en muchos hoteles por debajo de
las 5 estrellas han eliminado la opcién del
servicio de habitaciones por no ser renta-
ble mantenerlo fuera de horas. FlashBot
puede ser una solucién ideal y ademds
marcar la diferencia con la competencia
y ofrece un servicio muy agradecido para
clientes ejecutivos que viajan y llegan tar-
de a su descanso. El cofre con pin también
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puede ser Util en grandes edificios de ofi-
cinas al transportar cosas (hasta 30 kg)
de un lugar a otro con total confidenciali-
dad. Como opcidn, cuando detecta que se
va a quedar sin bateria podrd ir él sélo
hasta su base de carga.

e Pudu CCI

Fue el primer robot comercial inteligente
de limpieza de Pudu realmente versdtil
con un cuatro en uno, pues limpia, barre,
friega y aspira. Ideal para una gran va-
riedad de escenarios ya que es apto tanto
para suelos duros como moquetas: oficinas,
edificios, centros de formacién, retail, lo-
cales de hosteleria, hoteles, aeropuertos,
estaciones, hospitales, etc.

Posee una potencia de succién de 17 kpa y
un sistema que se adapta a las esquinas y
con cepillos laterales para la limpieza de

Ponga un robot en su vida

*  Restauracién. Los robots colaborati-
vos de Inforpor se encargan de las
tareas pesadas y repetitivas, dejan-
do mds tiempo a los camareros para
tomar nota y atender a los clientes,
haciéndoles recomendaciones. Asi, se
les libera de la tarea de acarrear
bandejas de la cocina a la sala y
de la sala a la barra, y sobre todo
ayudando al personal a no cargar
tanto peso y a no caminar tantos ki-
Iémetros al cabo del dia. Son idea-
les para entrega de consumiciones y
para recogida y desbarase de las
mesas. Cada robot tiene mapeada
sus rutas posibles, por lo que pue-
de entregar directamente desde la
cocina a mesa y encargarse de la
sala completa o de un rango de me-
sas por zonas habilitadas. Ademds,
son grandes aliados del marketing,
crean una gran expectacioén entre ni-
fios y adultos y hasta saben cantar el
cumpleafios feliz.

*  Hoteles. En este escenario caben di-
ferentes robots especializados que
pueden convivir dedicado cada uno
a una tarea especifica. Estdn los que
atienden la recepcién que pueden
agilizar los trédmites del check-in,

bordes. También cuenta con un depésito de
agua limpia de 15 litros y otro para agua
sucia de 17 |. Ademds cuenta con un man-
go de direccién extensible para un acaba-
do manual si se desea.

Cuando la bateria esté baja tras 8 h de
uso, el CC1 volverd de forma automdtica
a su zona de carga, pero si la tarea de
limpieza no ha sido completada, esta se
reanudard en el punto de interrupcién tras
las 3 h de carga. El robot proporciona no-
tificaciones e informes en tiempo real sobre
el rendimiento de la limpieza.

¢  PuduBot 2

Es la ¢ltima incorporacién al ‘Equipo A'. Este
robot de reparto suma todas las actualiza-
ciones de sus compafieros, como por ejem-
plo el modo de entrega de “Cumpleaiios
Feliz” del BellaBot, en un chasis de 37 Kg

mostrar informacion relevante de los
servicios del hotel, llevar las maletas
y hasta servir de intérprete. Estdn
los de reparto que pueden atender
zonas comunes como el hall, el bar
o la terraza, asi como ayuda en la
recogida de platos en los bufés, e
incluso ocuparse del servicio de ha-
bitaciones conectado con ascensor y
centralita de teléfono. Y estdn los ro-
bots de limpieza para repasar todo
tipo de superficies duras y moquetas,
capaces de aspirar, barrer, desinfec-
tar y fregar de forma auténoma y
continua. Quizds no sean tan rapidos
como un humano, pero son incansa-
bles y mantienen un estdndar mds
preciso y sobre todo, a aumentar el
efecto “wow” de los clientes y el in-
dice de recomendacién y atraccién.
*  New Retail. En la era en la que tene-
mos tanta informacién y desde tantos
sitios diferentes necesitamos sorpren-
der al cliente. Un robot de atencién
al cliente en un local nos ayuda a dar
informacién precisa de los productos
en venta, ofertas y descuentos, a no
perder leads y a entretener al clien-
te mienfras nuestros asesores estdn
ocupados. Ademds, causan un gran
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pensado para adaptarse a negocios me-
nos concurridos, pues posee tres bandejas
con capacidad de carga de 10 kg cada
una. Pero sigue siendo un ayudante per-
fecto en restaurantes y negocios de hos-
teleria para un reparto eficiente a mesa
o a rangos de mesas, ayudando a que los
camareros puedan estar mds tiempo en
sala atendiendo a los clientes, maridando
un buen vino o recomendando los mejores
platos del chef.

Prdcticamente sin mantenimiento, cuando
detecte que se va a quedar sin bateria,
el PuduBot 2 podrd ir solo hasta su base
de carga (opcional) para completar su
ciclo en tres horas de recarga. Como sus
compaiieros, es fdcil de usar, fiable y sabe
perfectamente esquivar, rodear o frenar
para hacer una entrega sin sorpresas, sin
choques, sin salpicaduras.

efecto de marketing sobre ruedas
que se extiende luego por las redes
sociales. Se pueden adaptar para
concesionarios de vehiculos para la
recepcidén y acompafiamiento de los
clientes, para centros comerciales
ayudando a los clientes a encontrar
lo que buscan, para supermercados
como promotores de marca ofrecien-
do sus productos, para museos como
guias de grupos... También tienen
cabida los robots de limpieza.
*  Industrial / Logistica. Se puede
aprovechar las ventajas de los ro-
bots de Inforpor capaces de cargar
hasta 60 kg a la vez y caminar a la
velocidad de una persona de unos 4
km/h, dejando mds tiempo a los em-
pleados para hacer tareas de mdés
alto nivel. En talleres de vehiculos
para llevar recambios hasta los box
de reparacién, en una fdbrica para
abastecer de recambios y consumi-
bles a las lineas de produccién, en
un laboratorio para llevar muestras
o residuos biolégicos de un lugar a
otro, en un almacén para repartir los
albaranes y 6rdenes de entrega...
También tienen cabida los robots de
limpieza.
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por comando de voz. El menl permite ajustar
diversos pardmetros, como la velocidad de
entrega, la de crucero, la de retorno o la de
acompafiamiento. También dispone de diver-
sos modos de animacién, de la luz ambiental o
la funcién interactiva.

Con un disefio compacto y un bajo centro de
gravedad que le confiere mayor estabilidad,
puede frenar en seco sin derramar lo que
transporta. Sus estantes tienen sensores de
peso para detectar la presencia de platos

Casos de uso

Social Robot cuenta ya con una treintena de
partners que atienden diversos puntos de la
peninsula y ya cuenta con una representa-
tiva base instalada gracias a integradores
como La Tarongeta Informdtica en Reus (Ta-
rragona) que lleva ya mds de una veintena
de implantaciones. Se pueden contemplar en
locales tan variopintos como La Poma, en las
Ramblas barcelonesas, el Rock & Grill en pri-
mera linea de playa en Salou o en The Cube
Day de ambiente venezolano en Tarragona
ciudad.

Como sefialaba su fundador en 2012 Jordi
Rios, que tan buen papel ha desempefiado
que ahora es el responsable de la nueva di-
visién de Social Robot en Inforpor, comprar
un robot camarero no estd al alcance de
todos los bolsillos, pues al contado sale por
mds de 10.000 euros mdés IVA. Por ello, mu-
chos de sus clientes se acogen a la férmula
del renting, que les permite tener un BellaBot
por 199 euros al mes, y en un plazo de cinco

y vasos, y algunos robots pueden cargar el
modo “barra libre”, en el que se mueve por
toda la sala con bandejas de canapés y be-
bidas, y cuando una persona le hace un ges-
to se para, para que puedan coger lo que
quieran, y volver a cocina a recargar cuando
detecta que no lleva nada.

“La robotizacién de cierta serie de servicios
parece ser un gran avance en la actualidad.
Los robots de Pudu Robotics significan no solo
mayores ganancias para los empresarios,

afios o lo renueva y lo cambia por otro mo-
delo mds moderno, o puede adquirirlo por la
diferencia no pagada.

Tras la presentacién del robot BellaBot en la
feria Cervisia de 2021 en Lérida por parte
de Sinergia Upgrade, otro partner de So-
cial Robot que comercializa en la zona estos
robots de la marca Pudu los pedidos comen-
zaron a llegar. Uno de los primeros clientes
que solicité una prueba fue la Brasa d’Or.
Para Raul Aguila, gerente de Sinergia Up-
grade, los robots auténomos como el BellaBot
pueden ayudar a los camareros, que hacen
muchos kilémetros cada dia repartiendo
platos: “El robot hace una ruta constante de
la cocina a las mesas y al revés. Este es el
sentido del BellaBot, no es un sustituto, sino
un complemento. Si el camarero puede dejar
de hacer un trabaijo fisico y cansado para
hacer una mdés pausada y creativa, de reco-
mendacién de platos, de prescriptor, seguro
que el restaurante gana. Pero no nos equivo-

tai%

sino también una nueva dimensién de servi-
cio basadas en experiencias Unicas. Los ro-
bots Pudu son una solucién por la que vale
la pena apostar, ya que gracias a las tecno-
logias avanzadas, son un apoyo invaluable
para empresarios y empleados. Esta es una
forma de lidiar con el aumento del trafico du-
rante las horas pico, la escasez de personal o
para elevar la calidad del servicio al cliente
al mds alto nivel. Estamos orgullosos de po-
der ofrecer a nuestros clientes soluciones tan
modernas”, sefialan desde Social Robot.0)

quemos, el robot tiene muchos mds usos en el
mundo industrial, en grandes superficies, en
parkings...”.

El papel del integrador es fundamental, no
se trata de un producto que se pueda com-
prar por Amazon y ya estd. Primero hay que
hacer un mapeo del local por donde traba-
jard el robot y prepararlo a él y al personal
para sacar el mayor rendimiento. Se instalan
los ments de fdcil navegacion, asi como se
programan las funciones que se quiera para
que el robot interactie con los clientes. “Tie-
ne varias modalidades de utilizacién: servi-
cio, cumpleaiios, acompafiamiento o modo
de recepcién de personal. Y no choca nunca
contra nada ni nadie: ante un obstdculo dard
la vuelta y tratard de buscar otra ruta”, co-
mentaba Aguila.

Por su parte, Oscar Ruiz, gerente de la Brasa
d’Or apunta que le parecié una propuesta
muy interesante, pero habia que ver cémo
podia encajar en un negocio como el suyo
de mucha rotacién, en especial en las hora
punta. “La tecnologia llega ahora para so-
lucionar un problema importante de perso-
nal. Cuesta encontrar gente cualificada, y los
buenos van muy buscados. Los robots son una
herramienta que puede ser una gran ayuda,
pero no creo que llegue de momento a susti-
tuir al personal de sala, que es quien da va-
lor al restaurante. El camarero puede estar
tomando un pedido en una mesa y el robot,
de forma auténoma, coger platos de la coci-
na e ir repartiéndolos sin cesar en las mesas.
No hard falta que los platos esperen que el
camarero acabe de atender una mesa para
llevarlos a la otra. En Brasa d’Or pensamos
en el cliente, y si creyésemos que esto no fun-
ciona, no dariamos este paso”.
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> N80 > N130 > SOPORTE > P200

> Lector 1D/2D/QR. > Lector 1D/2D/QR. > Soporte de sobremesa > Lector 1D/2D/QR.

> Econdmico. USB. > Robusto. USB. para N80 o N130. > Omnidireccional. USB.

> Disponible en RS232. > Disponible en RS232y > Permite trabajar con > Lectura muy rapida.
en Bluetooth. manos libres. > Disponible en RS232.

HPRT ES UN FABRICANTE DE SISTEMAS DE AUTO-IDENTIFICACION
DISPONE DE UNA AMPLIA GAMA DE IMPRESORAS DE TICKETS, IMPRESORAS PORTATILES,
IMPRESORAS DE ETIQUETAS Y LECTORES DE CODIGOS DE BARRAS.

EN PCMIRA SOMOS MAYORISTAS E IMPORTADORES DE:
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Andreld POS Leader

> V2 > V2 PRO > V2S > V2S PLUS
> Pantalla 5.5". Android 7. > Pantalla 6". Android 7. > Pantalla55". Android 11. > Pantalla 6.2". Android 11.
> 4G + 2+16GB. > NFC + 4G + 2+16GB. > 4G + 2+16GB. > 46 +2+16GB.
> |mpresora 57mm. > |mpresora 57mm. > Impresora 57mm. > Impresora 80mm.
> Opcion Etiquetasyde > Qpcion Etiquetas, NFCy > Opcion Etiquetas, NFCy
Scanner 1D/2D/QR. de Scanner 1D/2D/QR. de Scanner 1D/2D/QR.

LOS TERMINALES PREFERIDOS POR LAS COMPANIAS DE DELIVERY.
INCLUYEN LA PLATAFORMA DE GESTION DE DISPOSITIVOS SUNMI CLOUD GRATUITAMENTE.
LOS MODELOS V2S Y V2S PLUS, DISPONEN DE CONFIGURACIONES GMS SUPERIORES.

EN PCMIRA SOMOS MAYORISTAS E IMPORTADORES DE:
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> D2s > D2s PLUS > T2s LITE > T2s
> Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6".
> Opcion 15.6" + 10". > Opcion 15.6" + 10" > Opcion 15.6" +10"/156 > Opcion 15.6" +10"/15.6".
> (ama economica. > Impresora 80mm. > (Gama profesional. > Impresora 80mm.
> (Gama econdmica. > (Gama profesional.
> D2 MINI > T2 MINI
> Pantalla 101". > Pantalla 11.6".
> Impresora 57mm. > Impresora 80mm.
> Visor 4.3", NFC. > Visor, NFC, Lector QR.
> (Gama economica. > (Gama profesional.

EN PCMIRA SOMOS MAYORISTAS E IMPORTADORES DE:

DOWS.
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> D3 > D4 > SWAN > KDS K1
> Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6". > Pantalla 21.5".
> Opcion 15.6" + 10", > Opcion 156" +10"/15.6". > Opcion 156"+ 10"+ NFC > Para colgar en pared.
> (ama economica. > |mpresora 80mm. > (Gama profesional. > Monitor en Cocina.
> (Gama profesional. > (Gama industrial.
> D1 > FALCON
> Pantalla 101" > Pantalla 101"
> Impresora 57mm. > Impresora 80mm.
> Visor trasero. > Visor trasero. NFC opc.
> (ama economica. > (Gama profesional.

EN PCMIRA SOMOS MAYORISTAS E IMPORTADORES DE:
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> TPV > COMANDEROS > KDS COCINA > KIOSCOS
> Control de Ventas. > (Gestion de mesas. > Recepcion de pedidos. > Gestion de auto-pedidos.
> Control estadistico. > Gestion de pedidos. > Multiples secciones. > Cobro automatizado.
> Control de Usuarios. > Envios a cocina. > Varias visualizaciones. > Envios a Cocina.
> (Gestion de Mesas. > Gestion del cobro. > Orden de platos. > Multi-idioma.
> [Estadisticas y Stocks. > Impresion del ticket. > (Gestion de colas. > Interfaz de uso amigable.
> BACK-OFFICE > PEDIDOS ONLINE
> Alojado en la nube. > Aplicacion de pedidos.
> Multilocal. > Arecoger, a domicilio.
> Configuracion. > Pedidos en mesa, Carta.
> Estadisticas. > Pagos integrados.
> Copias de seguridad. > Conexion a plataformas.
EN PCMIRA SOMOS MAYORISTAS E IMPORTADORES DE:

> TPV ANDROID.
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Las soluciones de impresion de Brother para empresas
se han reforzado para adaptarse a cualquier entorno
profesional que precise trabajar de forma seguray
eficiente.

Este es el...

ESPACIO
DE TRABAJO&YBROTHER

brother.es/espacio-trabajo-brother

brother

at yourside
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