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Especial: Resumen del afio 2023

El mercado mayorista en Espafia muestra resiliencia y buen desemperio. El
sector TIC espafiol esta constituido por 72.444 empresas, con una cifra de
negocio de 110.223 millones euros (7,58% del PIB), generando un valor aha-
dido de 40.049 millones euros. Pero, ¢cdémo le ha ido al canal? Pues bien,
gracias, sobre todo si se compara con los resultados decepcionantes del
continente europeo.

Ranking de mayoristas

Mostramos el Top 10 de los mayoristas en
Espafia, donde se aprecian dos perfiles
muy distintos: los grandes grupos multi-
nacionales que copan el 68% del mercado
que estan transicionando del volumen al
valor, y el resto constituidos por empresas
de capital nacional que resisten gracias a
una clientela fiel y bien atendida.

Sintomas de gripado en Europa

Si bien el canal mayorista de tecnologia
aguanta como hemos visto en Esparia, en
Europa parece que se deprime segun da-
tos del primer semestre. Segun Context, la
facturacion ha caido entre enero y agosto
un 4,9%, alejandose del espejismo que si-
guié a la pandemia y acusando el enfria-
miento de la economia.

Futuro dorado paralos MSP

En un panorama digital en constante evo-
lucién y ante los sintomas de recesion que
afecta a todos los sectores, las organiza-
ciones se ven obligadas a invertir mas en
servicios gestionados para conseguir ser
mas competitivos y adaptarse al ecosiste-
ma de socios en constante evolucion.

s

Espafia en cifras macro

Las previsiones macroeconémicas de un
pais afectan a cualquiera de los sectores
que integran su tejido productivo, y el sec-
tor tecnoldgico no va a ser menos, aunque
si tiene un fuerte componente respecto a
otros: tira de demanda interna y las expor-
taciones son meramente anecddticas, se-
gun Advice Strategic Consultants.

Entrevista a V-Valley

Hugo Fernandez y Alberto Lopez, recién
nombrados maximos responsables de la
unidad espafiola del distribuidor de valor
V-Valley, perteneciente a Esprinet, nos des-
velan cémo han visto el afio y las previsio-
nes para el préximo ejercicio, en un merca-
do que apunta todavia tendra mas ajustes.

Predicciones para el canal Tl

Geoff Greenlaw, VP de Ventas de Canal de
Pure Storage nos ofrece cuatro prediccio-
nes para los canales Tl de cara al 2024:
aumento de la demanda de servicios de
suscripcion; falta de talento disponible;
prioridad por la sostenibilidad y consolida-
cion del mercado tecnoldgico.
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En el lado bueno de la vida

Como cierre de afio, hemos preparado un extenso dosier resumiendo los hitos del
afo que se nos va, analizando la marcha del mercado de la distribucion y el canal T1I con cifras
a nivel nacional, continental y mundial. Asi, en este Especial: Resumen del afio 2023 pode-
mos ver como primera conclusion como el mercado mayorista en Espaiia muestra resiliencia
y buen desempeiio. El sector TIC espanol esta constituido por 72.444 empresas, con una cifra
de negocio de 110.223 millones euros (7,58% del PIB), generando un valor anadido de 40.049
millones euros, y ha tenido cifras de actividad positiva que segtin los analistas, ha superado
en su conjunto el 4%.

El Top 10 de los mayoristas habian facturado casi 9.500 millones de euros en 2022,
por lo que se espera queden muy cerca de la marca de los 10 millardos. También se observa el
avance de la consolidacion del mercado, pues si hace una década las cuatro primeras figuras
multinacionales se repartian la mitad del mercado, hoy dia su negocio combinado ya supone
el 68% del volumen de ventas y subiendo. Esto no disminuye las posibilidades de las distribui-
doras nacionales que resisten a esta concentracion gracias a una clientela fiel y bien atendida
en los mercados periféricos.

Lo que si es cierto que si las previsiones macroeconémicas son positivas y favorables,
el sector TIC en su conjunto sera el primero en beneficiarse de ese avance como motor de la
transformacion digital. Asi que puesto las pymes, microempresas y autonomos necesitan las
tecnologias de la informacion y digitalizacion para operar, vender y mantenerse competitivos
en el mercado, lo 16gico es que se derivan oportunidades de negocio para el sector tecnolo-
gico digital. Y eso, como nos detalla Advice Strategic Consultants, con el handicap de ser un
sector que tiene un fuerte componente respecto a otros: carbura de la demanda interna ya
que las exportaciones son meramente anecddticas.

Por el contrario, en el continente europeo los sintomas son de gripado y todo indica
que el mercado TI se deprime segtin datos del primer semestre de Context, que ratifica que
la facturacion ha caido entre enero y agosto un 4,9%, alejandose del espejismo que sigui6 a
la pandemia y acusando el enfriamiento de la economia. Sin embargo, hay signos de recupe-
racion, pues los ciclos de renovacion de equipos que han estado parados volveran a ir reacti-
vandose a medida que retroceda la inflacion.

En todo este panorama digital en constante evolucion y con el precio de la financia-
ciéon mucho mas elevado, las companias descubren en los MSP y los servicios gestionados
la solucidn a la medida de sus necesidades para conseguir mantener la evolucion y ser mas
competitivos. En este sentido, vendors y partners estan adaptando sus portfolios para ju-
gar en un ecosistema de socios cada vez mads abierto y en constante innovacién, como nos
informa Canalys. El 70% del negocio TI se desempefia a través del canal de distribucion, y
dada esta acusada proporcion, el éxito de los proveedores pasa por la cooperacion conjunta
y proporcionar de serie facilidades para la venta y la instruccion con estrategias conjuntas de
comercializacion.

De ejemplo vivo de todo esto, Hugo Fernandez y Alberto Lopez, recién nombrados
maximos responsables de la unidad espafiola del distribuidor de valor V-Valley, pertenecien-
te a Esprinet, nos desvelan cdmo han visto el afo y las previsiones para el proximo afio, un
mercado que apunta todavia tendra mas ajustes. Y como broche, traemos la opinién siempre
valiosa de Geoff Greenlaw, VP de Ventas de Canal de Pure Storage, que nos ofrece cuatro pre-
dicciones para los canales TT de cara al 2024: aumento de la demanda de servicios de suscrip-
cion; falta de talento disponible; prioridad por la sostenibilidad; y consolidaciéon del mercado
tecnoldgico. Sin mas, jque ustedes lo disfruten!
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Especial Resumen del Afio

El mercado mayorista en Espaiia muestra
resiliencia y buen desempeiio

Segun los Ultimos datos del Instituto Nacional de Estadistica (julio 2023) el sector TIC espaiiol estd constituido
por 72.444 empresas, con una cifra de negocio de 110.223 millones euros (7,58% del PIB), generando un
valor anadido de 40.049 millones euros y dando empleo a 564.137 personas. ¢Y cémo le fue al canal?

DENTRO DEL continente europeo, las ventas
de los mayoristas de informdtica en Espafia
en 2022 han crecido un 3,2% frente al es-
tancamiento generalizado en las principales
economias europeas, segun apuntan datos de
Context. Un mercado que Channel Partner es-
tima en su “Ranking del Canal TIC en Espaiia”
basado en las primeras 65 compaiiias distribui-
doras, en 9.480 millones de euros, pues que lo
mds mollar de la facturacion del sector TIC en
su conjunto se lo reparten las teleoperadoras.

En lineas generales, durante el pasado ejercicio
se resintié la venta de tecnologia a hogares y
particulares, debido a la incertidumbre econé-
mica, la subida de la inflacién y el repunte de
los tipos de interés. Mientras que continué vigo-
rosa la demanda de equipamiento por parte
de las empresas y de las administraciones po-
blicas, gracias a los fondos europeos y a que la
digitalizacién estd en la hoja de ruta de muchas
compaiiias y organismos.

La tabla de mayoristas volvié a estar liderada
por los grupos internacionales norteamericanas,
europeas y asidticas con filiales establecidas.
En primer lugar aparece el Grupo Esprinet, que
reportd unos ingresos el afio pasado de 2.103
millones de euros, con un crecimiento afio sobre
afio del 4%, también en linea con el mercado
general. En segunda posicién, y a muy poca
distancia, se situé TD Synnex (antes Tech Data),
que logré crecer un 15%, hasta totalizar 2.040
millones de euros en ventas, y ganar asi cuota
de mercado a sus rivales. En tercera posicion,
como viene siendo habitual, se colocé Ingram
Micro, con 1.350 millones de euros de negocio
en 2022, la misma cifra del ejercicio preceden-
te. Y cerrd el cuarteto lider de multinacionales
Arrow, que crecié por encima del mercado (has-
ta un 8%, segun las estimaciones de Channel
Partner) y acabé el ejercicio con 893,7 millones
de euros.

Hay que decir que el negocio combinado de
estas cuatro multinacionales supone ya el 68%
del total de mayoristas analizados. Es una
muestra de que poco a poco gana la concen-
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tracién, pues hace diez anos, la suma de los
cuatro primeros de la tabla rondaba el 50%
del negocio.

Las siguientes cinco posiciones corresponden
ya a mayoristas nacionales. En quinta posicion
de este listado volvié a repetir MCR, que es
el primer mayorista de capital nacional del
mercado por ingresos. Eso si, la compaiia de
Getafe cayd un 16%, hasta los 497 millones
de euros de facturacién, a causa de la debili-
dad de la demanda de tecnologia de consumo
por parte de las familias, que es su foco de
negocio. También sufrieron caidas las siguientes
cuatro compaiias en el ranking. Todas naciona-
les y en algunos casos centradas en el negocio
de consumo, el peor parado. Inforpor cayé un
2%, hasta los 211,9 millones de euros. Mien-
tras tanto, Depau lo hizo un 6% y se quedd en
195 millones, y Globomatik, que hace poco se
cambiaba a una nueva sede en Almeria, cedié
un 8%, para facturar 151 millones. En novena
posicién, otro mayorista nacional, DMI Compu-
ter, también retrocedia un 9%, lo que dejé sus
ventas en 2022 en 150 millones de euros.

El top ten de mayoristas lo cerré Exclusive
Networks, compaiiia de matriz francesa y
muy centrada en la venta de ciberseguridad

para empresas. EXN, segun estimaciones de

Channel Partner, crecié un 4%, hasta facturar
algo mds de 120 millones de euros. Los puestos
del undécimo al decimoquinto fueron copados
por mayoristas espaiioles, que también en al-
gunos casos, como los de Ticnova e Infortisa,
sufrieron la debilidad de la demanda de tec-
nologia por parte de los hogares. En concreto,
Ticnova, central que abastece a cadenas como
Beep o PCbox, cayd un 9%, mientras que la
valenciana Infortisa lo hizo un 15%. En este Ulti-
mo grupo del top 15 del ranking, le fueron me-
jor las cosas a Valorista, que vende tecnologia
para empresas y subié un 2%, o a la catalana
KPS Group, que logré crecer un 14%. También
destacd la filial del mayorista estadounidense
Westcon, que crecié nada menos que un 41%.

Mejor la venta a empresas que a hogares

Los datos del Ranking del Canal TIC 2022
reflejan lo que viene siendo una ténica desde
principios de afo: la venta de tecnologia de
consumo pasa por un mal momento, mientras
que la demanda de digitalizacién por parte de
las empresas se mantiene al alza, a pesar de
las incertidumbres econémicas y geoestratégi-
cas. Las familias estdn priorizando una cesta de
la compra que sigue con precios disparados, y
el pago de las hipotecas, que también estdn en
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madximos después de muchos afios con los tipos
de interés cercanos a cero.

En el dmbito de las empresas, las ayudas euro-
peas y la toma de conciencia de los gestores a
partir de la pandemia sobre el papel clave de
la tecnologia como factor de competitividad,
favorecen las compras de informdtica. Ademds,
muchos integradores y mayoristas se estdn be-
neficiando del buen momento de la demanda
del sector publico, que estd en mdximos histo-
ricos.

Este escenario ambivalente explica por qué
a los grandes mayoristas multinacionales, con
un portfolio muy diverso y que estén aprove-
chando la eclosion de la nube publica, les estd
yendo mejor que a las firmas locales muy de-
pendientes de las ventas de tiendas y peque-
flos establecimientos de consumo y no tanto del
mercado de valor.

Visto este panorama, no es de extrafiar los co-
mentarios persistentes en el sector sobre lo mal
que lo estén pasando las tiendas de informéti-
ca a pie de calle y los rumores de cierres que
rodean a las grandes cadenas. El consumo de
informdtica sigue lastrado por la debilidad de
la demanda y la disminucién del poder adqui-
sitivo de las familias. En el otro lado de la ba-
lanza, los brotes verdes hoy son robustos tallos
que alimentan a las soluciones empresariales,
donde pymes y corporaciones pUblicas es estdn
beneficiando, mal que bien, de los fondos euro-
peos, mantienen la demanda en integradores
y resellers.

Segun Context, en el primer semestre de 2023
la caida en el canal de tiendas de informética
cayd un 16% su facturacién, caida que fue me-
nor en el canal online que cedieron un 2,8%.
Esto mismo se refleja en cuanto a la segmenta-
cién por gamas de producto: sufren los dispo-
sitivos personales y tira con fuerza la infraes-
tructura alrededor del dato. Asi, ordenadores
portdtiles y teléfonos inteligentes han bajado
un 6,5% y un 4,6% en términos de ingresos, res-
pectivamente. También cedieron mucho las con-
solas (-22%), la electrénica de consumo (-46%)
o los consumibles de impresora. Solo la do-
mética parece conocer tiempos felices, con un
15,4% mas de ingresos en el canal mayorista.

En esta linea, por contra, las ventas de canal
a pymes crecieron un 4,5%, mientras que las
dirigidas al mercado corporativo aumentaron
un 21%. Son tecnologias vinculadas a la di-
gitalizacién de las empresas, sobre todo a lo
que tiene que ver con infraestructura. Context

destaca incrementos significativos en las ventas
de servidores (45,8%) y en los segmentos de
networking, wireless y ciberseguridad (mds de
un 40%). También crece en venta de software y
licencias (13,8%).

Revisién al alza del 2023

En el nimero de octubre ya ddbamos la revi-
sién al alza de las previsiones anuales de IDC
Research para Espafia del mercado T, con un
ligero incremento del 0,6% a sumar al 4% pro-
nosticado por estas fechas en 2022. En totall,
una cifra de negocio de 53.500 millones de eu-
ros. Sobre las prioridades de inversion, ninguna
sorpresq, la nube se lleva el premio gordo en
el Consumo as a Service, aunque se nota que
la cloud privada empieza a comerle la oreja a
la nube publica en cuanto a PaaS y Saa$S para
cargas de trabajo de Big Data y pilotos de IA.

Provisionar el puesto de trabajo hibrido es
otro determinante in crescendo, todo ello con
la postura de la ciberseguridad como respaldo
transversal. Un mercado que IDC cifra en 2.259
millones de euros, lo que supone un crecimiento
del 10,6% respecto del afio 2022 (y casi un
punto porcentual mds que la previsién que se
presentaba en diciembre de 2022). Aqui, las
prioridades de inversion estdn siendo los ser-
vicios gestionados de los MSSP, los servicios de
seguridad de red SASE y los asociados a la
gestion de identidades tipo Zero Trust. Y otra
corriente imparable que ya preocupa a los
consejos de direcciéon como es la sostenibilidad,
la necesidad de medir la huella de carbono y
asi poder justificar sus esfuerzos en su reduccion.

Podemos aportar un par de datos mds. Se-
gun el “Andlisis de estimaciones econdémicas y
tendencias tecnoldgicas para el presupuesto
del departamento TIC” llevado a cabo por Li-

ceoTIC y presentado en el segundo Congreso
LiceoTIC en Barcelona en octubre pasado, se
espera una evolucién positiva de la inversién de
las empresas, con un crecimiento del presupues-
to en un 4,3% y el gasto un 8,7%. Las princi-
pales partidas en las que se espera invertir son
desarrollo, seguridad y hardware. El informe
también revela que las empresas esperan au-
mentar el nimero de personas vinculadas a Tl
en un 4,8%.

En este sentido, durante la jornada también se
dio a conocer el “Andlisis del estado del merca-
do para ClOs en Espafia” elaborado por Se-
tesca Talent, que revela que las empresas estdn
demandando un alto responsable ejecutivo que
ya sea también experto en ciberseguridad e
IA, orientado a negocio y con diez afios de ex-
periencia. El mercado se mueve en una horqui-
lla salarial de entre 70.000 a los 90.000 euros
brutos anuales para empresas contratantes que
facturen entre 50 y 200 millones de euros, y
de entre 150.000 a los 300.000 euros para
compaiiias de mds de 1.000 millones de fac-
turacion.

Para Context, el mercado espafiol va a mante-
ner el tipo en un entorno mundial muy delicado,
eso si con una visién muy conservadora por lo
incierto de los resultados electorales cuya reso-
lucién ha ocupado todo el segundo semestre.
Si bien comenzé el afio con crecimientos inte-
ranuales por encima del 10%, seguido de un
segundo trimestre mds bien flojo y un verano
para olvidar (si ya de por si es temporada flo-
ja, este agosto cayd un 7,2% con respecto al
afio anterior), los dos Gltimos trimestres parecen
haber dado algo de oxigeno, en especial tras
la constitucion de un nuevo Gobierno. De ahi
las previsiones de un balance positivo al final
del afio.
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Espaia en macro

Como es evidente, las previsiones macro-
econdmicas de un pais afectan a cualquiera
de los sectores que integran su tejido pro-
ductivo, y el sector tecnolégico no va a ser
menos, aunque si tiene un fuerte componente
respecto a otros: tira de demanda interna y
las exportaciones son meramente anecdéti-
cas. La venta de equipos y aplicaciones, asi
como los servicios asociados, estdn muy con-
dicionados por la marcha de la economia
en su conjunto, pese a que se ha demostra-
do que en plenas crisis como la pandemia
de la covid-19 el comportamiento fue todo
lo contrario y la demanda crecié muy por
encima de las posibilidades de suministro.

De cumplirse las previsiones econdmicas
que el gobierno de Espafia, Funcas, OCDE,
FMI, y otros organismos prevén para nues-
tro pais, la economia espanola crecerd este
afio 2,4% y un 1,5% en 2024, en PIB. En
términos absolutos, Espafia cerraria 2023
habiendo generado una riqueza por impor-
te de 1.453.900 millones de euros en PIB. Y,
en 2024, se trataria de 1.527.300 millones
de euros. “Estas previsiones serian positivas
para el sector tecnolégico, porque el creci-
miento econdémico estard empujado por el
consumo interno, el de familias y administra-
ciones publicas y la inversion empresarial”,
sefiala Jorge Diaz Cardiel, socio director
general de Advice Strategic Consultants.
“Ademds, estd ya asumido hace afios que
el sector tecnolégico digital es -cuando me-
nos, desde 2013- un factor contribuidor al
crecimiento econémico y al aumento de la
productividad y competitividad empresa-
riales”.

En cuanto a la renta disponible, se prevé
que el consumo interno de las familias cre-
cerd 2,1%; el de las Administraciones Publi-
cas se congele en torno al 0,7% acabados
los estimulos y enderezando la senda del
ajuste, mientras que la inversién empresarial
(Formacién Bruta de Capital Fijo) tampoco
esté para muchas alegrias con un 1,7%.
Se prevé que la tasa de desempleo sea
del 10,5% a finales de 2024 (hoy, en el
11,84%) y que el déficit piblico se situa-
rd en el 3,6% en 2024 y la deuda puiblica
superard el 106%, por encima de los ob-
jetivos fijados por Europa que querria que
fueran por debajo del 3% y el 100% res-
pectivamente.
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Las presiones de la inflacién y los tipos de
interés se mantendrdn a lo largo de todo el
afio, aunque similares al actual 3,5%. El cos-
te energético no conocerd descanso mien-
tras se mantengan los conflictos geopoliticos
y geoestratégicos, con el riesgo siempre de
ir a peor. Solo cabe cierta esperanza en
que se enfrie las guerras comerciales y tec-
nolégicas entre Estados Unidos y China, que
afectan a segmentos esenciales del sector

Jorge Diaz Cardiel,
socio director general de Advice Strategic Consultants.

tecnolégico como el de la fabricacién de
chips, semiconductores y microprocesadores,
el desarrollo de la 5G y el de la cibersegu-
ridad. Mientras que Europa estd regulando
duramente el uso de la IA.

Ante este panorama, 2qué sectores ofre-
cen mejores oportunidades de negocio? “A
corto plazo, la venta de hardware sigue la
misma tendencia de los afios de la pospan-
demia: no es prioritaria, aunque siga siendo
necesaria. Las empresas y hogares ya hi-
cieron sus inversiones y gastos, respectiva-
mente, en 2020 y quieren rentabilizarlos”,
piensa Diaz Cardiel. “En cambio, los ser-
vicios, las comunicaciones y el software si
presentan oportunidades mds positivas de
crecimiento fuerte. Y, los dmbitos que estdn
mds de moda y mds empuja el sector tecno-
l6gico en general como cloud e inteligencia
artificial, cada vez requerirdn mayor com-
putacion, almacenamiento y capacidad de
procesamiento. Por tanto, a medio plazo,
si aumentan las ventas de software, cloud,
servicios, inteligencia artificial y metaverso,
cabe prever, también aumenten las ventas
de un hardware remozado y mds potente,
tanto en ordenadores, dispositivos de movi-
lidad, tabletas, teléfonos inteligentes, como
en data centers y grandes servidores”.

Para ello, los primeros que deben dar ejem-
plo con el uso de la digitalizacién en todos
sus procesos son los propios integrantes del
sector tecnoldgico, proveedores, un “efecto
tractor” en otros sectores de actividad (ban-
cos, energia, turismo y cadenas hoteleras,
alimentacion, retail, comercio, distribucion,
seguros, automocioén, etc) y en especial en
la transformacién digital del sector publico.

Recurriendo al INE, en 2022 el 31,8% de
empresas espafiolas hace uso del Cloud
Computing, el 13,9 % analiza Big Data y
un 11,8% ha implementado Inteligencia Ar-
tificial. Ademds, un 7,8% emplea la robo-
tizacién en sus procesos y el 30% realiza
ventas en linea. Sin embargo, hay un gran
diferencial entre el 0,17% de las grandes
empresas y el 99,88% restante. Segun la
“Encuesta sobre el uso de TIC y comercio
electrénico en las empresas en 2022” (INE,
julio de 2023), solo el 4,6% de microem-
presas usa |A en sus procesos de negocio
(versus 11,8% de las empresas con diez o
mds empleados). El 3,7% de las microem-
presas hacen andlisis de Big Data (versus el
13,9% de las pymes con diez o més). El uso
de RPA sigue siendo minoritario y sectorial:
el 7,8% de mdas de 250 personas usa ro-
bots y solo 1,4% de las microempresas. En
Ciberseguridad, 55,3% de microempresas
cuenta con alguna medida (versus el 89,1%
de las empresas con diez o mds personas).
En el caso de Cloud Computing, 10,2% de
microempresas usan Cloud Computing (ver-
sus 31,8% de pymes).

“Dado que las empresas van a seguir in-
virtiendo y las AAPP continuardn gastando,
se derivan oportunidades de negocio para
el sector tecnolégico digital, puesto que las
pymes, microempresas y auténomos necesi-
tan las tecnologias de la informacién y digi-
talizacién para operar, vender y mantener-
se competitivos en el mercado”, prevén en
el estudio de Advice Strategic Consultants
sobre Tendencias Tecnolégicas y Digitales
2024. “Las soluciones de Inteligencia Artifi-
cial Generativa, casi con certeza, atraerdn
por igual al mercado B2B como al B2C y, de
nuevo, junto a actualizaciones de software y
mayor adopcién de Cloud, se desprenderd
la natural necesidad de renovar el parque
informdtico de hardware en empresas, sec-
tor pUblico y hogares”.
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Sintomas de gripado en el mercado europeo se
compensan con el crecimiento glohal

Si bien el canal mayorista de tecnologia aguanta como hemos visto en Espafa, en Europa parece que se de-
prime segin datos del primer semestre. Segun Context, la facturacién ha caido entre enero y agosto un 4,9%
con respecto al mismo periodo de 2022, alejdndose del espejismo que siguié a la pandemia y acusando el
enfriamiento de la economia europea, donde la locomotora alemana retrocede 4,6 puntos, y que todavia es
mds evidente el Reino Unido tras el Brexit con un desplome del 10%.

EN CASI todos los paises los mayoristas estdn
haciendo menos negocio que hace un afio. Ya
el segundo trimestre del afio avisaba con un
retroceso para la zona UE27 del 6,6%, la pal-
ma se lo lleva el mercado noruego con un des-
censo del -11,3%, seguido de Irlanda (-2,9%),
Dinamarca (-9,5%) y Polonia (-8,7%). Incluso
en economias que no van tan mal en lo macro,
como Francia, también se acusa una caida, aun-
que sea del -1%. Por el contrario, las notas mas
positivas, sin embargo, las presentan Chequia
con un desempefio favorable del 5,2% vy Eslo-
vaquia que se sale con un 16,8% de avance.

Los PIB de Alemania e ltalia muestran situacién
de recesidn técnica, mientras que Espana y
Francia al menos estdn por encima del cero, con
revisiones al alza positivas que se mantendrdn
durante 2024, aunque no tan elevadas como
el resultado final de 2023. A ver cémo se de-
sarrolla el invierno nuclear, aunque lo gordo se
hard de cara a dos acontecimientos deportivos
marcados en el calendario como los JJOO de
Paris y la Eurocopa de futbol en Alemania.

En un avance de datos publicado el mes pasa-

do, la propia Context augura que el segundo
trimestre de 2024 sea el de la recuperacién
para el sector en Europa y pronostica un creci-

miento del 2,6%. Tras la acusada reducciéon del
gasto y altos niveles de ajuste en toda la base
de clientes, cada vez hay mds sefiales de que
el préximo afio va a ser mds positivo, y los re-
puntes de ventas serdn especialmente significa-
tivos en portdtiles y pantallas de gran formato
debido al retraso en los ciclos de actualizacién.
Ademds, a medida que surja un mayor nimero
de casos de uso de la GenAl (IA generativa),
el canal encontrard allanado el camino de la
implementacién de nuevos proyectos.

“2023 ha sido un afio de correccién después
del crecimiento impulsado por la covid-19 de
los Ultimos afios”, sefiala el director general glo-
bal de Context, Adam Simon. “Ha sido un afio
dificil para la distribucién y toda la industria
de Tl, ya que las empresas sufrieron una pér-
dida de confianza para invertir. Sin embargo,
hay luz al final del tinel. El segundo trimestre
de 2024 serd el trimestre de la recuperacion.
Predecimos que las tasas de crecimiento de vo-
lumen y valor convergerdn y luego continuardn
en la segunda mitad del afo, ayudados por
comparaciones interanuales positivas”.

Por su parte, la consultora Canalys nos propor-
ciona otra perspectiva igual de interesante: las
ventas a través del canal Tl crecerd a nivel mun-

dial un 3,7% este afio y los partners impulsardn
mds del 70% del gasto en Tl, superando el gas-
to directo entre clientes y proveedores. Segun
esta investigacion se pronostica que el mercado
mundial de Tl direccionable crecerd un 3,5%
en 2023 para alcanzar los 4.700.000 millones
de délares. De esta cifra, las tecnologias y ser-
vicios de Tl entregados por partners superardn
los 3.400.000 millones, lo que representa ese
70%. Los crecimientos no son iguales en todas
las regiones: mientras el gasto en Norteaméri-
ca crecerd un 2,8% (por debajo del 8,5% en
2022), para representar el 37,7% del merca-
do total, en Asia-Pacifico se prevé crezca un
4,5%, EMEA un 3,4% y América Latina un 3%.
Sin embargo, la proporcién de la importancia
del canal se mantiene

Y dada esta acusada proporcidn, el éxito de
los vendors y proveedores pasa por la coope-
racién conjunta y proporcionar de serie facili-
dades para la venta y la instruccién. “Estamos
viendo un sector que casi duplicard su tama-
flo en la préxima década, y un ecosistema de
cientos de miles de proveedores y millones de
socios de canal. Dada la importancia del canal,
el éxito de los proveedores dependerd cada
vez mds de sus estrategias de reventa, co-ven-
ta, co-marketing, co-retencién, co-desarrollo y
co-innovacién”, afirma Matthew Ball, analista
jefe de Canalys, que afiade: “Las megaten-
dencias tecnolégicas a largo plazo continuardn
impulsando oportunidades de crecimiento tanto
para los proveedores como para los partners
de canal: la transformacién digital, la ciberse-
guridad, el cumplimiento, la sostenibilidad y la
aparicion de la IA generativa respaldardn el
compromiso de los servicios de Tl, la adopcién
de nuevo software y la actualizacién de la in-
fraestructura. Pero todavia hay grandes vien-
tos en contra para la industria. La amenaza de
recesion, el aumento de las tasas de interés, la
alta inflacién, las disputas comerciales y los fe-
némenos meteorolégicos extremos continuardn
causando mucha interrupcién y afectando la
confianza”.
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Por segmentos

Segun Context, para el préximo afio se esperan
en Europa crecimientos en una gran variedad
de segmentos de productos: En ordenadores
portdtiles del 4,9% en el T2 de 2023 a 11,7%,
mientras que el de los PC de sobremesa del
-0,8% negativo se pasard a un 8% positivo. En
cuanto a pantallas, en monitores de sobremesa
se pasaria del -6,2% al 2,6% positivo, mien-
tras que en pantallas de gran formato (LFD) se
subira del del 1,7% al 11,7%. En Impresién,
la venta de impresoras pasard del -5,8% al
3,9%, mientras que la de los consumibles del
-3,3% al 0,6%.

Referente a los servidores empresariales, se
pasard de un -0,4% en 2022 al 7,6%, en ser-
vidores de almacenamiento del -0,2% al 7,7%,
y en redes del -10,2% al 1,3%. Las cifras de
los principales distribuidores, en particular
aquellos que operan en los mercados de ciber-
seguridad y cloud, han demostrado resiliencia
en todo el canal frente a condiciones dificiles y
crecerdn por encima del doble digito. Sin em-
bargo, la consultora también se cura en salud
y lanza advertencias sobre la posibilidad de
que las condiciones macroeconémicas no me-
joren tan rdpido, y siempre hay factores que
podrian tener un impacto en la confianza de los
compradores.

Para Canalys, y a nivel global, la Ciberseguri-
dad seguird siendo una oportunidad de creci-
miento clave, aumentando en un 11,1% hasta
los 79.000 millones de délares. La infraestruc-
tura de red alcanzard niveles récord, ya que
el cumplimiento de los pedidos de switches de
campus y puntos de acceso WiFié/6E aumenta
el gasto en un 13,9% hasta los 72.000 millo-
nes. Los aumentos de precios, las renovaciones
y la venta de suscripciones aumentardn el gasto
en software de aplicaciones en la nube en un
19,3% hasta los 215.000 millones.

Por otro lado, se espera que las ventas de
servidores, almacenamiento y dispositivos
cliente sufran un crecimiento negativo o plano
después del fuerte aumento de la demanda
impulsado por la construccién acelerada de
centros de datos por parte de los proveedo-
res de servicios en la nube y la habilitacién de
trabajadores remotos durante la pandemia.
Sin embargo, la optimizacién del gasto en la
nube publica, la transformacién de la postura
de ciberseguridad y la adopcién empresarial
de la IA generativa creardn més oportunida-
des de consultoria y contribuirdn a que el gas-
to en servicios de Tl se expanda en un 7,5%
hasta los 1,5 billones. Solo los servicios de Tl
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gestionados se convertirdn en un negocio de
medio billén de dodlares.

“A pesar de las preocupaciones econdémicas
que conducen a un mayor escrutinio del gasto
en Tl en la primera mitad de 2023, hay signos
tempranos de mejora de la demanda y una re-
lajacién gradual de las restricciones presupues-
tarias para la segunda mitad. Se espera que el
crecimiento de la industria se recupere el préxi-
mo afio, impulsado por empresas y gobiernos
de todo el mundo que aceleran su inversién en
actualizacién tecnolégica, impulsando proyec-
tos retrasados y nuevas iniciativas. Las previsio-
nes iniciales para 2024 esperan un crecimiento
mds robusto del 6,9% en general, con un gasto
en Tl que alcanza los 5 billones de délares por
primera vez”, sefialan desde Canalys.

Por primera vez se espera que el gasto en Tl en
Europa sobrepase el billén de délares en 2024
(1,1 billones segun Gartner), lo que supondria
un aumento del 9,3% con respecto a 2023. De
hecho, todavia hay esperanzas de que se pue-
da alcanzar en el presente ejercicio, segun los
desempefios del Ultimo trimestre con todas las
campaiias de fin de afio. Sin embargo, no es
precisamente por seguir una politica expansio-
nista: “Los CIO en Europa que siguieron la es-
trategia de ‘crecimiento a toda costa’ durante
mds de una década, ahora estdn cambiando
el énfasis de los proyectos de Tl en curso hacia
el control de costes, la eficiencia y la automa-
tizacién, al tiempo que reducen las iniciativas
de Tl con ROI més largos”, considera John-Da-
vid Lovelock, analista distinguido de Gartner.
“Mantener un margen de beneficio saludable
se ha convertido en algo fundamental para las
empresas europeas y esto ha dado paso a una
nueva ola de pragmatismo”.

Y aunque la IA sea declarada ya como una
prioridad para los CIO, ain no es una priori-
dad de gasto. Hay otros factores, como la ge-
neracién de ingresos, la rentabilidad y la segu-
ridad, que impulsarén el gasto en Tl en Europa
el préximo afio. Por ello el capitulo de software
y los servicios de Tl (generando una CAGR del
11,4% hasta 2027) junto a las opciones en la
nube (incluida la infraestructura como servicio
laas, que se espera que crezca un 27%) serdn
las dreas mds prioritarias. Actualmente, se cal-
cula que la mitad de las grandes empresas ya
destina més de 1,2 millones de euros a la nube,
siendo la partida mds importante dentro de los
presupuestos tecnolégicos. El valor de negocio
para el segmento cloud serd de 3.700 millones
de euros en 2024. La causa esencial de su cre-
cimiento serd la combinacion del aumento de

los precios de los proveedores con una mayor
utilizacién a lo largo de todos los departamen-
tos y la cadena de valor. Sin embargo, en las
empresas con mayor madurez en el segmento
cloud y con mecanismos de gestién financiera
(FinOps) se obtendrdn incrementos del 15% en
su capacidad de ahorro.

Asi mismo la seguridad, pues en boca del ana-
lista de Gartner, “el 80% de los CIO encuesta-
dos dicen que aumentardn el gasto en seguri-
dad cibernética. La IA también ha agregado
un nuevo nivel de preocupacién en torno a la
seguridad, asegurando que sus sistemas estén
protegidos antes de que los atacantes se acer-
quen a sus datos confidenciales. El 57% mues-
tran preocupadas por la filiraciéon de informa-
ciones confidenciales en los cédigos generados
por IA”. Asi, el gasto en seguridad y gestién de
riesgos en Europa alcanzard los 56.000 millo-
nes de ddlares en 2024, lo que supone un au-
mento del 16% con respecto a 2023.

En total, se espera que el gasto mundial en Tl
se incremente en 2024 en un 8% mds, conta-
bilizando una inversién de 5,1 billones de dé-
lares entre todos los segmentos. Pero no todas
las compaiiias gastan igual, y en proporcién nos
podemos llevar alguna sorpresa: segun datos
de 2022, grandes corporaciones con un presu-
puesto para Tl asignado de hasta 12,5 millones
de ddlares, la inversiéon media en ciberseguri-
dad fue de 3,75 millones (30%), mientras que
empresas medianas con apenas 375.000 dé-
lares de presupuesto, su gasto fue de 150.000
délares (40%).

En el otro extremo del mercado, el de consu-
mo, pese a que la inflacién sigue afectando al
poder adquisitivo y, aunque se espera que las
empresas y los consumidores aumenten su gasto
en dispositivos en 2024, se estima que el nivel
de gasto en Tl no volverd a los niveles de 2021
hasta 2027.

Mirando mds en lontananza, tras dos afios de
ralentizacién, el gasto mundial en Tl repuntaré
en 2024 y crecerd un 9%, segun la consultora
Gartner, alineada con esta perspectiva positiva.
Al efecto tractor de tecnologias como la 5G que
se prevé supere ya a la 4G en el mercado chino
segin la GSMA (no asi en el resto del mundo
donde rozard el 20%) cabe sumar el del Green
Tl, donde el uso de energias renovables aumen-
tard un 11% hasta alcanzar un nuevo mdaximo
(pese a que los combustibles fésiles seguirdn
cubriendo alrededor del 80% de la demanda
energética durante 2024, segun las prediccio-
nes de The Economist Intelligence).
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Crea, administra y expande

todo tu negocio en la nube a
traves de una unica entrada

AP E

EL CONTROL
DE LA NUBE
NUNCA FUE
TAN FACIL

Accede, gestiona y rentabiliza de la
forma mas competente todo el
ecosistema de las soluciones lideres
en la nube.

ALSO Cloud Marketplace es tu nucleo de servicios
en la nube. Unifica y agiliza tu negocio en la nube con
herramientas y funciones para acceder y transformar
un entorno difuso de software, servicios y hardware
en la nube en un elegante y completo ecosistema

de Tl para sus clientes. Desde el aprovisionamiento

y la facturacién hasta el soporte de sus productos

y su marketing. ACMP unifica y simplifica todos los
aspectos de su negocio en la nube.

ALSO CLOUD

MARKETPLACE

EXPANDE TU NEGOCIO EN LLA NUBE

INTEGRACION COTIZACIONES
BE R DIGITALES

SOFTWARE, ANADE TUS

SOLUCIONES PROPIOS SERVICIOS
Y HARDWARE

O lafa| ==

APROVISIONAMIENTO INFORMES DE
AUTOMATICO INTELIGENCIA EMPRESARIAL

FACTURACION
AUTOMATICA

SOPORTE 24/7
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Es un cambio, ho es una moda.
LLos negocios se estan moviendo
a la nube.

FABRICANTES CHANNEL
Y SERVICIOS PARTNERS CLIENTES
+ de 100 Fabricantes. Especializados en PYMES.
+ de 1600 servicios PYMES y en Grandes Cuentas.
en la nube. Grandes Cuentas. Administracion
Software y hardware. MSPs. Publica.
Servicios Integradores de Educacion.
profesionales y Sistemas. Banca.
financieros Proveedores de Sanidad.

servicios.

Y muchos mas.

Cada vez mas empresas estan adoptando servicios de Tl basados
en la nube y suscripciones de servicios administrados. ALSO Cloud
Marketplace es la forma mas rapida y sencilla de monetizar un
ecosistema en la nube en rapido crecimiento.
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en la nube

AL SO Cloud Marketplace:
Totaimente en la nube vy
sorprendentemente
sencillo

Amplia tu alcance,
maximiza el potencial
vy aumenta los
beneficios

Un completo Portfolio

En el que encontraras
soluciones de hardware,
software, almace-
namiento, backup de
datos y seguridad que
se adaptan y satisfacen
las necesidades espe-
cificas de tus clientes

Integracion de
servicios propios

Tu ACMP permite anadir
tus propios servicios
exclusivos

Informes y analisis de
E II II II Inteligencia
Empresarial (Bl)
Los informes de
inteligencia empresarial
totalmente integrados y
accesibles, proporcionan
la informacion necesaria
para aumentar los
ingresos recurrentes a
través del seguimiento y
la identificacion de la
monetizacion de los
usuarios

;3
Con tu propia
marca

0@0

Cotizacionesy
propuestas digitales

Integraciones de
APl sencillas

Facturacion
automatizada

s

Aprovisionamiento
automatico
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Soporte 24/7
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Siempre alerta

Registrate ahora en ACMP y comienza a
acelerar tu negocio en la nube:

En www.alsocloud.es o contacta con nosotros: info.ES@also.com

Algunos de nuestros fabricantes en ACMP

1

ALSO Cloud Marketplace  Acronis

incluye los servicios de Adobe
mas de 100 de los AvePoint
principales fabricantes, BitTitan

todos ellos disponibles al
instante y con licencias
inmediatas.

Datto

CrowdStrike

ALSO Cloud Marketplace otorga un control
completo de la nube: soluciones, servicios,
soporte e informacidn. El viaje tipico de un
cliente hacia la nube comienza con
Microsoft 365 y evoluciona rapidamente
hacia las areas de servicios de datos y
seguridad. El viaje continda a medida que el
cliente conoce todo el potencial y la
escalabilidad de los servicios y soluciones
en la nube que le ofreces, proporcionando
oportunidades continuas de crecimiento.

SEAT STRUCTURE

20%
Others

15 %,
Security
20 %
Software

10 %
- Office
0%

No hay dos nubes iguales. Tu ACMP
personalizado permite ofrecer a cada cliente
acceso a soluciones, servicios y precios
especificos en funcion de lo que necesite.
El hardware y los dispositivos también
estan disponibles como modelo de
suscripcion. Si se afiade la posibilidad de
incluir servicios propios y software
personalizados junto con las mas de 1600
soluciones de diferentes fabricantes, te
otorgara la capacidad de ofrecer soluciones
unicas de manera ilimitada.

POTENCIAL DE CRECIMIENTO

100 € i1.200¢€
almes al ano

Dropsuite QS Solutions
Hoxhunt Rapid7

IBM SignNow
Kaspersky SkyKick
LastPass Sophos
Microsoft Vade

iY muchos mas!
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Especial Resumen del Afio

Superando desafios: el camino hacia el éxito de Brother en 2023

e |
b

El afio 2023 ha sido, sin duda, un periodo
de logros notables para Brother, marcando
un momento de innovacién y crecimiento.
Buena prueba de ello es que nuestra fac-
turacién ha alcanzado niveles histéricos, un
testimonio del compromiso incansable de
nuestro equipo y de la calidad excepcional
de nuestros productos. Este éxito destaca
especialmente en el segmento de impre-
soras laser, donde hemos visto un aumen-
to significativo en nuestra participacion de
mercado a nivel europeo, consolidando
nuestra posicion como lideres en la indus-
tria con un 26.4% de cuota de mercado,
y un 30.1% en el caso del mercado laser
AA4. Este crecimiento estd siendo continuo en
los Ultimos cinco afios, en los que, ademds,
hemos logrado el mayor crecimiento en el
selecto grupo de los principales actores del
mercado a nivel europeo. Un logro del que
nos sentimos especialmente orgullosos.

De retos a oportunidades

Sin embargo, debemos reconocer que he-
mos tenido que afrontar retos considera-
bles a lo largo del afio, incluyendo la esca-

sez global de componentes electrénicos y
la incertidumbre econdémica, que ha afec-
tado a mdltiples sectores, entre otros. Sin
embargo, hemos convertido estos desafios
en oportunidades, demostrando nuestra
capacidad para adaptarnos y evolucionar
en circunstancias adversas. Esta resiliencia
es un reflejo de nuestra cultura empresa-
rial, que prioriza la innovacién y la flexi-
bilidad para superar cualquier obstaculo.
Porque estos mismos retos los han tenido
que afrontar todos nuestros competidores,
pero nosotros hemos salido especialmente
fortalecidos.

Uno de los pilares de nuestro éxito ha sido
la fortaleza de nuestras relaciones con dis-
tribuidores y clientes. Estas alianzas no sélo
han impulsado nuestro crecimiento, sino que
también han fortalecido la confianza en
nuestra marca. En los préximos afios con-
tinuaremos cuidando estas relaciones, pues
son fundamentales para nuestra estrategia
a largo plazo y para garantizar la satis-
faccién continua tanto del canal como de
nuestros clientes finales.

Mirando hacia el futuro, Brother se mantie-
ne comprometida con la innovacién cons-
tante. Estamos dedicados a mejorar nues-
tras soluciones y servicios para responder
eficazmente a las necesidades en constante
cambio de nuestros clientes. Nuestro enfo-
que se centra en la entrega de productos
y servicios que no sélo cumplen, sino que
superan las expectativas de éstos, en un
mundo digital en rdpida evolucién. Por
todo ello, sin dura, seguiremos At your side,
algo que para nosotros supone mucho mds
que una frase; es nuestra auténtica razén
de ser, que seguiremos potenciando dia a
dia los préximos afios.

Compromiso sostenible

Ademds, la sostenibilidad y la responsabi-
lidad social seguirdn siendo componentes
esenciales de nuestra estrategia corpora-
tiva. Estamos comprometidos con prdcticas
empresariales que minimicen nuestro im-
pacto ambiental y que contribuyan positi-
vamente a las comunidades donde opera-
mos. Este compromiso con la sostenibilidad
no sélo refleja nuestros valores corporati-
vos, sino que también responde a las ex-
pectativas de nuestros clientes y socios, que
sin duda valoran, cada vez mds, la respon-
sabilidad ambiental y social.

En resumen, podemos decir que 2023 ha
sido un buen afio en la historia de Brother.
Con una base en innovacion, relaciones sé-
lidas y un compromiso con la sostenibilidad,
estamos en una posicién privilegiada para
continuar nuestro camino de éxito y creci-
miento en los afios venideros. Nuestro enfo-
que se mantiene firme en ofrecer soluciones
excepcionales que aporten valor a nues-
tros clientes y socios, manteniendo siempre
nuestra vision de ser lideres en el servicio al
canal y al cliente.

José Ramén Sanz,

Responsable de Marketing de
Producto de Brother Iberia

www.brother.es
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Especial Resumen del Ao

En 2024 la inteligencia financiera sera crucial para

diferenciarte de lu competencia

La clave para el éxito empresarial radica en gran parte en utilizar los datos del negocio para tomar mejores
decisiones. Ratios, balances, pérdidas y ganancias, mdrgenes... es necesario llevar un control exhaustivo tanto
si nuestra empresa estd creciendo, donde los gastos se disparan si no controlas, como si estd estabilizada, o

peor aun perdiendo.

Hoy en dia nadie puede ir con una libre-
tilla y un l&piz haciendo las cuentas. Las
empresas generan una gran cantidad
de datos diariamente en diferentes de-
partamentos, pero no todas saben cémo
aprovechar esta informacién de manera
efectiva.

El reto es grande, pero gestd tu empre-
sa preparada para absorber todas esos
datos de manera éptima y transformar-

Modelo de
Inteligencia
financiera
empresarial

la en informacién que te permita tomar
decisiones? Para ello tienes que entender
lo que es la inteligencia financiera em-
presarial.

La inteligencia financiera empresarial es
precisamente esa capacidad de generar
de manera prdcticamente automdtica to-
dos los informes que necesitas y ademds
de manera periddica.
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El diagnéstico de tu empresa

Para poder saber la inteligencia finan-
ciera empresarial debes analizar tu ca-
pacidad de recopilar datos, el trabajo
eficiente en tu empresa, el control del
negocio y la capacidad de analizar y
mostrar los datos.

Estas 4 variables se descomponen a su
vez en 8 factores que definen perfec-
tamente la capacidad de una empresa

™ datis

DIFERENCIA CON VALOR ANADIDO

www.datisa.es
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para poner en prdctica la Inteligencia
Financiera Empresarial. Puedes ver la
interaccién de cada una de ellas en el
siguiente esquema:

Analizando en detalle las diferentes va-
riables tendrds que tener en cuenta

1. Recopilacion de Datos: Recoger los
datos de manera eficiente es funda-
mental para poder poner en marcha
la inteligencia financiera. Es como la
materia prima de la fdbricq, sin ella,
no podemos producir nada.

Para medir la eficacia en la recopi-
lacién de datos tenemos en cuenta la
capacidad de recoger datos desde
diferentes fuentes de manera auto-
matizada, como bancos por ejem-
plo. Y también muy especialmente
los procesos de facturacién y factura
electrénica.

2. Anadlisis y Comunicacién: Esta di-
mensién se enfoca en la capacidad
de tu empresa para analizar los da-
tos recopilados y comunicar los resul-
tados de manera efectiva dentro de
la organizacién. Es esencial no solo
reunir datos, sino también compren-
derlos y compartir ese conocimiento
en todos los niveles de tu empresa.

3. Control Financiero: Controlar el ne-
gocio a todos los niveles, pero espe-
cialmente a nivel financiero es lo que
nos permitird tener un negocio soste-
nible. No olvidemos que lo que no se
mide no se puede mejorar.

Especial Resumen del Afio

Trabajar con contabilidad analiti-
ca significa que podemos seguir los
pardmetros mds importantes del
negocio, rentabilidad, costes, mar-
gen, no de manera global, sino por
cada centro de trabajo o incluso li-
nea de negocio. Fundamental para
poder tomar decisiones en base a
la realidad y no intuiciones.

El otro pardmetro importante que
medimos es la optimizacién del cir-
culante. El circulante es la savia de
la empresa. Poder hacer previsio-
nes de saldos bancarios, controlar
riesgos de proveedores y clientes,
me permitird medidas
correctivas en lugar de tener que
tomar acciones drdsticas cuando
ya no haya mds remedio. El “me-
jor prevenir que curar” de toda la
vida.

realizar

Trabajo eficiente: Trabajar de ma-
nera eficiente es la Unica manera
que tienen las Pymes de poder te-
ner una alta inteligencia financiera.

Trabajar de manera eficiente sig-
nifica por un lado, dotar a los em-
pleados de herramientas para que
puedan desarrollar sus funciones
desde cualquier lugar en cualquier
momento, que no dependan de ar-
chivos o procesos manuales.

Y por otro tener todos nuestros sis-
temas muy bien integrados. Para
evitar redundancias, trabajos du-
plicados y, lo mds importante, el
error humano.

Las empresas que trabajan sin pa-
pel y que tienen bien integrados sus
sistemas, gozan de una forma de
trabajo robusta que no se estropea
porque alguien en algin lugar se ol-
vide copiar una celda de Excel o se
equivoque en una férmula. Por eso y
por cuestiones medio ambientales, el
mercado estd en continua evolucion
hacia la oficina sin papeles.

é¢Te parece complicado?

En Datisa llevamos afios ayudando a em-
presas a mejorar su inteligencia finan-
ciera ayuddndoles a implantar sistemas
automdticos y semiautomdticos de recopi-
lacién y tratamiento de datos financieros.

Lo hacemos principalmente a partir de
nuestro ERP modular que permite adap-
tarse a prdcticamente cualquier tipo de
empresa.

Hacer una auditoria para analizar todos
estos estados te podria llevar tiempo y di-
nero, pero para iniciarte en la materia, te
proponemos que hagas el test gratuito de
inteligencia financiera de Datisa que po-
drds encontrar en https:/ /inteligenciafinan-
ciera.datisa.es/. En 10 minutos analizard tu
empresa en las 4 dimensiones principales y
te dard un diagndstico preliminar.

Este test estd disefiado para directivos
de pymes que buscan mejorar sus pro-
cedimientos financieros y optimizar sus
negocios.

No pospongas la oportunidad de co-
nocer la inteligencia financiera de tu
empresa.

Para hacer el test de inteligencia financiera empresarial entra en
inteligenciafinanciera.datisa.es

KA

&
Lo

www.datisa.es
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Limpiamos el
mar Mediterraneo
de plasticos
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ENERGYYSISTEM

Primera marca espanola en
lanzar productos de audio
con plastico 100% reciclado

Ampliamos nuestro compromiso con la sostenibilidad
impulsando el desarrollo de productos fabricados con
plastico 100% reciclado, con certificacion GRS (Global
Recycled Standard).

Ademas, con la compra de estos productos, colaboras
en la limpieza del mar Mediterraneo. jUnete a la ola!

Escanea el QR y descubre mas sobre este proyecto.
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Especial Resumen del Afio

ESET Espana experimenta un auge en servicios

gestionados de ciberseguridad en 2023

Durante este 2023 desde ESET Espafia
hemos detectado principalmente un in-
cremento en la demanda por parte de
los clientes en la adquisicién de servicios
gestionados, las empresas estdn cada
vez mds interesadas en externalizar la
gestion de su ciberseguridad a los pro-
veedores. El aumento de este tipo de
demanda ha generado que haya habido
un crecimiento importante en Proveedo-
res de servicios de seguridad gestiona-
dos (MSSP) en el canal IT que, al ofrecer
también estos servicios, consiguen am-
pliar su cartera de productos y servicios
y llegar a nuevos clientes. Aunque hoy
en dia existe el hdndicap de que no hay
personal suficiente con las habilidades y
experiencia necesaria para ofrecer este
fipo de servicios avanzados de ciberse-
guridad, y esto limite al canal a la hora
de poder convertirse en proveedores de
servicios gestionados. Pero vamos enca-
minados claramente a una especializa-
cién del canal IT en lo que respecta a ci-
berseguridad debido al aumento de las
amenazas cibernéticas y a que los orga-
nismos reguladores han intensificado los
estdndares de cumplimiento en el dmbito
de la ciberseguridad. El canal de distri-
bucién estd también realizando un gran
esfuerzo por cumplir con normativas mads
estrictas para proteger los datos propios
y los de sus clientes y ademds garantizar
la integridad de sus operaciones.

Debido a este crecimiento de proveedo-
res de servicios de seguridad gestiona-
dos, durante este afio hemos puesto el
foco también en aumentar nuestro canal
MSPs y de MSSPs, gracias a nuestro pro-
grama especifico para estos profesiona-
les, que destaca por su flexibilidad, cen-
tralizacién, automatizaciéon e integracion,

con beneficios destacados para nuestros
socios a la hora de proporcionar licencias
a los clientes, pagando solo por el uso
real de los clientes, con facturacién men-
sual y con beneficios notables en lo que
respecta a su negocio conforme se van
consiguiendo mds clientes.

Por otro lado, desde ESET Espafa segui-
mos apoyando a nuestro canal de distri-
bucién ampliando y mejorando nuestro
porfolio de soluciones, en las que segui-
mos innovando en materia de seguridad
y en el ofrecimiento de servicios profe-
sionales de ciberseguridad. Actualmente
contamos con mds de 6000 profesionales
que confian en nuestras soluciones y que
han generado mds de un 10% de nego-
cio respecto al afio anterior.

El préximo afio seguiremos lanzando di-
ferentes campafias y actividades para
nuestro canal, y adelanto que depararda

grandes novedades de las que ya iremos
informando a nuestros socios y que se-
guro que son bien recibidas. Muchas de
estas novedades que estamos preparan-
do han salido de las diferentes reunio-
nes mantenidas con una serie de socios
especificos durante el presente afio, en
las que nos hemos centrado en conocer
sus necesidades, inquietudes y preocupa-
ciones.

En 2024 se prevé que el gasto global en
seguridad y en la gestion de riesgos siga
creciendo, segun Gartner este crecimien-
to serd del 14% en 2024, y desde ESET
Espaia estamos entusiasmados de lo que
estd por venir y sobre todo de la capaci-
dad de superacién y de adaptacién a los
cambios de todos y cada uno de nuestros
socios en estos tiempos tan desafiantes
en los que el mundo de la ciberseguridad
avanza de forma tan veloz.

No quiero terminar sin mencionar los
posibles riesgos que estdn ya aportan-
do diferentes avances en la tecnologia,
destacando la necesidad de estar pre-
parados para lo que pueda deparar, me
refiero sobre todo al uso creciente de la
inteligencia artificial, que seguro que nos
generard nuevas oportunidades, pero
hay que tener en cuenta los riesgos de su
uso de forma malintencionada por parte
de grupos organizados u otras personas
para cometer delitos telemdticos, esta-
fas, ataques u otro tipo de delitos, de los
cuales ya ha habido casos durante este
afio y crecerdn de forma exponencial
conforme se vaya masificando el uso de
esta tecnologia.

David Sanchez,
director comercial de ESET Espaiia

Digital Security

Progress. Protected.

www.eset.es
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Especial Resumen del Afio

Un 2024 con grandes oportunidades para el canal

En esta época del aio en que “hacemos el
balance de lo bueno y malo” para Fortinet
y su ecosistema de pariners el resultado
no podia ser mds positivo. La clave ha sido
anticiparnos a la evoluciéon del mercado,
una estrategia que nos ha mantenido a la
vanguardia de las cambiantes tendencias
macroecondmicas, empresariales y, sobre
todo, en ciberseguridad.

Hace dos décadas, identificamos la con-
vergencia de redes y seguridad como una
tendencia clave y la necesidad de conso-
lidar soluciones de seguridad, por lo que
desarrollamos Fortinet Security Fabiric,
una arquitectura pionera ahora reconoci-
da como paradigma de la industria.

Para responder a la préxima etapa de
transformacién digital de las organizacio-
nes, centramos nuestros esfuerzos en tres
mercados estratégicos de rdpido creci-
miento y con buenas oportunidades para
nuestros parteros: redes seguras, Univer-
sal SASE y operaciones de seguridad (Se-
cOps).

Las redes seguras siguen siendo una par-
te vital de nuestra estrategia, un mercado
actualmente valorado en 62.000 millones
de ddlares, que aumentard a un ritmo
anual de un digito hasta los 86.000 mi-
llones de délares en 2027. Para aprove-
charlo, seguiremos invirtiendo en innovar
en nuestro sistema operativo FortiOS.

El mercado de operaciones de seguridad
tiene un valor actual de 46.000 millones
de ddlares, y llegard a 78.000 millones
en 2027. Nuestra plataforma SecOps
destaca como una de las mds completas,
ofreciendo EDR, SIEM, SOAR, NDR vy otras
soluciones infegradas en un pagquete Unico.
Somos el Unico proveedor que brinda una
integracién perfecta de las herramientas
esenciales para abordar las demandas

de las operaciones de seguridad, permi-
tiendo una automatizaciéon potente para
detectar, analizar y responder a las ame-
nazas de manera eficiente. Gracias a
nuestra |IA, integrada en todo el portfolio
de SecOps, las organizaciones logran una
deteccion automdtica de amenazas y res-
puestas rdpidas tras un incidente en cues-
tién de segundos.

El ecosistema de partners puede capita-
lizar el préspero mercado de SASE, va-
lorado en 17.000 millones de ddlares y
con una prevision de crecimiento anual
del 20%, hasta los 36.000 millones de
délares en 2027. Gozamos de una posi-
cién privilegiada en SASE siendo la Unica
compaiia con una solucién de servicios in-
tegral que aborda todos los casos de uso
empresarial. La convergencia de sistemas
de red, conectividad y seguridad en un
solo sistema operativo, en la nube o me-
diante un appliance, asegura que nuestra
completa pila de red y seguridad, inclu-
yendo la solucién SD-WAN, ofrezca acce-
so y control de confianza cero para cual-
quier usuario, dispositivo o ubicacién. Todo

controlado a través de una Unica consola
de gestion.

Para 2024, nuestra estrategia es conso-
lidar el crecimiento en los mercados me-
diante la participacién activa del ecosis-
tema de pariners. De la mano de nuestros
mayoristas, como Arrow, ya estamos tra-
bajando en el dmbito de la formacién y
certificacién en las tecnologias esenciales.
Fortaleceremos nuestro programa de ca-
nal con una mejora de la capacitacion,
herramientas avanzadas y la prepara-
cién de nuestros partners para asesorar o
los clientes en la resolucién de los desafios
actuales, como asesores de confianza.

A nivel tecnolégico continuaremos inte-
grando las funciones Single-Vendor SASE
en FortiOS, abarcando el acceso a la
red de confianza cero, CASB, DLP y otras
funciones empresariales.  Continuaremos
mejorando nuestras capacidades de Se-
cOps con la |IA mds avanzada, nuevas fun-
ciones que aprovechen nuestra profunda
integracién entre soluciones y una mayor
visibilidad y control a través de la ges-
tién unificada. Asimismo, estableceremos
acverdos de co-desarrollo con grandes
clientes para acelerar la mejora de nues-
tra solucion SASE.

Por Ultimo, ofrecemos todas estas solucio-
nes en modo pago por uso mediante For-
tiFlex, una Unica plataforma multitenant y
multisolucién. Asi, simplificamos la gestion y
operacién de nuestro portfolio a partners
MSSP para que ofrezcan todas estas solu-
ciones con un modelo de consumo que per-
mite el uso bajo demanda y el pago por
uso a través de licencias BYOL para dis-
positivos virtuales, servicios de seguridad
y servicios de gestion basados en la nube.

Guillermo Sato,
Channel Manager en Fortinet Espaiia y Portugal
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Colormetrics: sistemas de

TPV con un toque particular.

iEs el momento perfecto para
transformar el punto de vental

Muestre su mejor imagen en el punto de venta con los innovadores sistemas de TPV de
Colormetrics. Nuestros sistemas de caja y quiosco se encuentran tecnolégicamente a la
vanguardia y combinan su sofisticado disefio y excelente calidad con una reflexionada
facilidad de uso. Genere entusiasmo en el punto de venta entre sus empleados y clientes,

con Colormetrics.
www.colormetrics.info
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Serie Colormetrics P1000

Cambie su punto de vista sobre lo asequible

El Colormetrics P1000 es nuestro sistema de punto de venta «todo en uno»
que le ofrece «mas por menos». Lo disefiamos pensando en aquellos que,

en el comercio minorista y la hosteleria, valoran un disefio elegante y, por un
modico precio, desean proporcionar una gran experiencia en el punto de venta.

* Gran pantalla tactil de 15" (P-CAP)

ivers'lﬁnes i3 * Excelente resolucion (1.024 x 768 pixeles)
disponibles! * Fuente de alimentacion integrada en el soporte
Soporte VESA 100 para montaje en pared

* Sin ventilador

Colormetrics P5500

Cambie su punto de vista sobre la modularidad

Gracias a su moderno disefio en negro y plata y sin ventilador, el sistema de
punto de venta «todo en uno» P5500 encaja especialmente bien en areas de
trabajo en las que se busca crear un ambiente relajado.

* Sistema de punto de venta «todo en uno» con pantalla panoramica FHD de 15,6"
Potentes CPU: Intel Celeron 4305UE, Core i3-8145UE y Core i5-8265U
Compatible con Windows 10 y Linux

[ ]

[ ]

A * USB-C, PoweredUSB 24V, USB 3.0, USB 2.0, RS-232, LAN
< - e Soporte VESA de 75 x 75 mm
- = Opcionalmente: diversos accesorios, como monitores

Colormetrics C1400

Cambie su punto de vista sobre la intensidad

El C1400 combina su disefio dinamico, elegante y compacto con una gran

syersiones i3 versatilidad. Con su impresora térmica integrada, el terminal de punto de venta

dispﬁﬂib\es'- «todo en uno» C1400 garantiza una excelente interaccion con sus clientes en
cualquier situacion.

Sistema de punto de venta «todo en uno» elegante y compacto
Pantalla panoramica capacitativa (P-CAP) de 14" y practico disefno de atril
* Impresora térmica directa integrada; velocidad de impresion de 200 mm/s

e USB, serie, Ethernet, conexion de cajon portamonedas; opcionalmente,
RFID, WLAN y 4G

* Opcional: Incorpora visor de cliente VFD 2 x 20 de 4,3"

JARLTE cH Encargue ya los innovadores sistemas de TPV de Colormetrics.

Premium Distribution Teléfono gratuito: 800 033 330 » E-mail: info@jarltech.es
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2023 Prometia mucho pero no fue para tanto

Este ano 2023, se inicid s

un crecimiento de ventas importantes.

Este crecimiento, que en el caso de PC-
MIRA era del 15% hasta el mes de ju-
lio, ha sufrido un frenazo desde el mes
de agosto, revertiendo esa tendencia de
crecimiento e igualando las ventas de los
Ultimos meses del afio a las del afio 2022.
Finalmente, nuestro crecimiento para
2023 estard por encima del 5%, pero le-
jos de ese 15% que era ilusionante.

En PCMIRA, se ha asentado nuestra ofer-
ta de TPV Android que, tras muchos afios
de introducirse en el mercado, permite a
algunos fabricantes como Sunmi, lanzar
su tercera generacién de terminales.

Las suscripciones a software van ganan-
do terreno al mercado de compra de
licencias tradicional, donde destacamos
nuestra solucién FactoryPOS que incluye
una solucién back-office en la nube. Este
préoximo afio 2024, tendremos una nueva
solucién de FactoryPOS que se podrd ins-
talar en cualquier tipo de terminal (Win-
dows, Android, Linux, Mac, iOS, Web ...),
lo que nos permitird renovar soluciones
obsoletas en esos entornos, por un siste-
ma moderno, online, con back-office en la

nube y que siempre estard actualizado y
cumplird con las normativas vigentes en
cada momento.

Se estd creando una convergencia entre
los sistemas de gestion de puntos de ven-
ta y los sistemas de cobro, siendo cada
vez mds habitual ofrecer ambos sistemas
inferconectados simultdneamente.

Los quioscos de autoservicio van ganando
cuota de mercado y la demanda ha cre-
cido exponencialmente. Hemos vendido
hasta 4 veces més que en 2022.

Se aprecia que, en este segmento de los
quioscos, va a haber una clara tendencia
a la modularidad, para poder ofrecer
soluciones a medida de cada cliente. Con
este propésito, el fabricante iMin, lanza
su solucién de quioscos modular Cranel,
que nos permitird ofrecer a los clien-
tes el tamafo de pantalla que quieran
(167, 21.5”, 27" o 32"), los periféricos
que quieran (impresora, scanner, lector
NFC, lector MSR, terminal de pago ...),
asi como instalarlos como se quiera (en
la pared, en sobremesa, con mdstiles o
anclado al suelo).

iguiendo la tendencia de los Gltimos aios, con una alta demanda del mercado y con

Va a ser un reto para el sector, afrontar
la nueva normativa Verifactu, que se de-
berd aplicar durante 2025 y que al ser
tan reciente, adn nos deja ciertas dudas
en cudles serdn los equipos con minimas
caracteristicas y de entrada, que se pue-
dan ofrecer a los clientes. Esperemos que
no ocurra como con TicketBAl, donde se ha
permitido a los comercios usar un dat&fono
con una aplicacién similar a una calculado-
ra, como sistema para emitir esa factura-
cién electrénica. Ese es un punto de fraude
muy importante, ya que muchos comercios
siguen usando sus antiguos sistemas de
punto de venta y solo, cuando un cliente
les pide factura, entonces la registran en
ese terminal bancario.

Por nuestra parte, queremos crecer e incidir
en el mercado de la identificaciéon automd-
tica (impresoras de etiquetas, impresoras
de tarjetas, terminales portdtiles para lo-
gistica, industria, inventarios, etc.), ya que
disponemos de una fantdstica gama de
productos en este segmento y podemos al-
canzar una buena cuota de mercado.

En el plano personal, este final de afo
ha sido muy malo. Hemos tenido la terri-
ble experiencia de sufrir el fallecimiento
repentino de uno de nuestros compafieros,
Manel Queralt, mientras regresaba de vi-
sitar a unos clientes.

Todos hemos perdido a familiares y ami-
gos en nuestras vidas, en distintas circuns-
tancias, pero en este caso, ha sido una ex-
periencia dura, ver partir repentinamente
a una persona con la que has trabajado
codo con codo en los Ultimos 17 afios. De-
seamos que descanse en paz y todo lo me-
jor en esta vida, para su esposa y su hija.

WWW.pcmira.com

diciembre 2023  taiFfZH


https://taipricebook.es/nmcw

brother

at yourside

La tecnologia que
iImpulsa negocios

Descubre la renovada gama profesional laser monocromo
L5000 y L6000. Equipos aun mas seguros, veloces y
eficientes; flexibles para incorporar mas accesorios y
soluciones, e idéneos para su venta contractual (MPS).
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Nueva gama profesional
laser monocromo

Hemos renovado nuestras impresoras y equipos
multifuncién profesionales laser monocromo para que sean
mas eficientes y avanzadas que nunca.

Disefadas para ofrecer un rendimiento profesional en el que se
puede confiar, nuestra gama de impresoras laser monocromo incluye
todas las funciones de seguridad estandar del sector y la flexibilidad
necesaria para adaptarse a las necesidades de cualquier empresa.
Ideales para incluir servicios y soluciones para una venta contractual.

{

Tecnologia punta

Gracias a su impresion de alta velocidad, calidad superior y extraordinaria durabilidad, las nuevas impresoras seguiran funcionando durante
muchos anos al mas alto nivel, ofreciendo continuamente los mejores resultados.

Impresién ultrarrapida
Imprime grandes voliumenes en muy poco tiempo. Con una velocidad de hasta 50 ppm (segun modelo) e impresion de la
primera pagina en solo 6,7 segundos, los documentos estaran disponibles en un abrir y cerrar de ojos.

Escaneado profesional
Con una velocidad de escaneado a doble cara de hasta 100 imagenes por minuto, los documentos fisicos se transforman
facilmente en archivos digitales con precision, claridad y rapidez.

Flexible y adaptable
Amplia gama de accesorios disponibles para incrementar la capacidad de alimentacion de papel, opciones de acabado
profesional y organizacion de la salida de los documentos.



https://taipricebook.es/ar7y

Seguras desde el diseno

Nuestras impresoras ofrecen las Ultimas funciones de seguridad estandar del sector para proteger los datos de forma segura. Todos
nuestros productos son “seguros de serie”: utilizan seguridad de triple capa en todos los niveles (red, dispositivo y documento), con una
serie de funciones avanzadas que garantizan que los datos soélo los vean aquellos a los que estan destinados.

Impresoras que ayudan a proteger las empresas
y reducen las posibilidades de sufrir un ataque:
e Restriccion del acceso de usuarios.
e Restriccion de privilegios de uso del dispositivo.

e Deteccion de intrusiones en tiempo real, arranque seguro, firmware firmado
digitalmente y conexiones cifradas de extremo a extremo.

Red protegida con funciones flexibles estandar
del sector y herramientas de gestion que incluyen:
e Restriccion del acceso de usuarios.
e Restriccion de privilegios de uso del dispositivo.

e Deteccion de intrusiones en tiempo real, arranque seguro, firmware firmado
digitalmente y conexiones cifradas de extremo a extremo.

Documentos protegidos mediante cifrado,
proteccién de almacenamiento y soluciones de
impresion segura que incluyen:

¢ Transferencia cifrada de documentos.

e Transferencia segura de datos de escaneado.

e Memoria interna no persistente.

e Impresion segura, solo accesible a usuarios autorizados.
e Integracion con software de terceros.

'. ‘

Soluciones de impresion Brother adaptadas a las empresas, sea cual sea
el entorno de trabajo. Este es el ESPACIO DE TRABAJO by Brother.
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ESTE ES TU ESPACIO DE TRABAJO BY BROTHER

at your side

www.brother.es

Brother Iberia, S.L.U.
Edificio Brother
C/Julian Camarillo, 57
28037 Madrid
Tel: +34 91 655 75 70

Todas las especificaciones estan sujetas a cambios sin previo aviso. Brother es una marca registrada de Brother Industries Ltd
Todas las marcas y nombre de producto son marcas registradas de sus respectivas companias.
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Especial Resumen del Afio

De cara al 2024 Sage, multinacional lider en el desarrollo de soluciones de gestién empresarial y contabilidad

en la nube, ha compartido, a través de varios altos directivos de su comité de direccidn, sus predicciones para

el nuevo ano.

Las dreas en las que Sage pone el foco
para el préximo afio se centran en el
impacto de la inteligencia artificial ge-
nerativa en las empresas y los partners
(ecosistema de canal) y la necesidad
de una rdpida adopciéon de esta como
estrategia de crecimiento, el poder de
la tecnologia y su capacidad transfor-
madora a la hora de avanzar en sos-
tenibilidad y responsabilidad corpo-
rativa y por Gltimo la evolucién de la
flexibilidad en el lugar de trabajo.

Aaron Harris, director de tecnologia
de Sage, destaca que “en lo que res-
pecta al impacto que tendrd la |A gene-
rativa en las empresas y especialmente
en las pymes, 2024 es el afio que trae-
rd un mayor enfoque en el desarrollo
de tecnologia confiable que resuelva
los desafios reales de los clientes. Los
grandes modelos de lenguaje (LLM) y
los asistentes digitales
fundamentalmente la forma en que las
personas interactdan con el software,
tanto en su vida personal como profe-
sional. Sin embargo, esto sélo es cierto

remodelardn

si los humanos pueden confiar en que la

tecnologia hard el trabajo de manera
segura y confiable. Por eso, ahora mas
que nunca, las personas que desarro-
llan la IA y las personas que la utilizan
deben trabajar mano a mano para ga-
rantizar que la IA esté a la altura de
su potencial”.

Por su parte, y centrdndose en el eco-
sistema de partners, Eduardo Rosini,
EVP Partners y Alianzas de Sage,
afirma que “en el 2024, la innovacién
serd la palabra clave, transformando
las industrias y el ecosistema de socios
a un ritmo rdpido. La inteligencia ar-
tificial y los servicios automatizados
abrirdn la puerta para que los socios
impulsen una mayor orientacién al
cliente, con decisiones basadas en da-
tos que generen importantes oportuni-
dades de crecimiento, desde una ma-
yor productividad y operaciones mds
fluidas hasta una capacidad mejorada
para brindar un excelente servicio al
cliente. Los socios que abracen el cam-

bio estardn mejor preparados para

competir crecer en un mercado cada
vez mds exigente”.

Por Ultimo, Amanda Cusdin, directora
de personas de Sage, destaca que “la
forma en que pensamos sobre la flexi-
bilidad en el lugar de trabajo cambia-
ra en 2024, cuatro afios después de la
pandemia de COVID-19. Hasta ahora,
se ha tratado principalmente de dénde
trabajas o cudntas horas trabajas. Pero
comenzaremos a ver que las empresas
experimentan mds ampliamente con la
flexibilidad en otras formas, incluido el
disefio de puestos de trabajo, la entra-
da a nuevas carreras y la movilidad in-
terna una vez que estds en un negocio.
Esto es especialmente crucial cuando
estamos perdiendo grandes segmentos
de la fuerza laboral —como las madres
trabajadoras— debido a la falta de
flexibilidad y permitird a las empresas
atraer y retener talentos felices y com-
prometidos sin importar lo que traiga
el 2024.

Las predicciones de Sage para el 2024
tienen en cuenta el comportamiento y
las necesidades de millones de empre-
sas en todo el mundo, con las que la
multinacional trabaja diariamente a
través de la Sage Network, una pla-
taforma Unica que conecta a las pymes
con sus clientes, proveedores, bancos y
otros socios en el ecosistema empresa-
rial. Una plataforma con la que Sage
impulsa la transformacién digital de
sus clientes a la par que se benefician
de las soluciones y servicios de |IA que
la empresa pone a su disposicion. Este
compromiso tiene un objetivo claro: fa-
cilitar que las pymes realicen su traba-
jo para que puedan ser resilientes y
productivas frente a los desafios.

Wwww.sage.com/es-es

Sage

i P
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Robot de limpieza
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HolaBot

Robot de recogida
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PUDU

Ya estan aqui

111D

Aspira
A diferente potencia, en funcion
del suelo y la necesidad.

Friega
Drenaje y adicion de agua automatica.
Friegue preciso y sin restos.

ITI1D)

11111

3 AT

Mopea
Pulido humedo de los diferentes
tipos de suelo para una limpieza
mas profunda.

Barre
Barrido intenso mediante rodillos
simultaneos a la aspiracion, para
recolectar hasta el Ultimo solido.

CLEAN, CLEAN, HURRAH!

MIUZYBAR
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www.muzybar.es | Avda. Cardenal Benlloch, 47 Bajo. E-46021 Valencia | 960 910 334

Estacion de carga
Automatizar la carga de

agua y bateria.
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KT-80

KT-810

JB412 | 4GB | 128GB
Opcional; 8GB, 256GE, Win 10 loT

KT-2000

JB412 | 4GB | 128GB 88D xtraible
i3-10210 | 8GB | 128GB
Opcional; 8GB, 256GB, Win 10 loT
RK3288 | 2+16GB | Android 8.1

J1B0ON | 4GB | 64GB
Opcional: Win 10 loT

7 1S,6"

KT-97

J&6412 | 4GB | 128GB
Opcional: BGB, 256GE, Win 10 loT

KT-90
Panoramic
J1800 | 4GE | 64GB
i5-5300T | 8GB | 256GE

pcional: Win 10 loT

KT-100 FT

JB412 | 4GB | 128GB
i5-10210 | BGB | 128GB
Opcional: BGB, 256GEB, Win 10 loT
RK3 | 2+16GB | Android 11

KT-Kiosk

PCP-215

16GE | Android 11
IP45 frontal | Vesa 100x100
Panel + peana= TPV 21°5"

JE412 | 4GB |1
8 | 2+16GB | Android 11

ora térmica | Lector 2D | izontal o vertical

MIUZYBAR

Eemopuloer
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www.muzybar.es | Avda. Cardenal Benlloch, 47 Bajo. E-46021 Valencia | 960 910 334

KT-3000

TPV de aluminio plateado

4GB | 128GB SSD 2'5 extraible
Opcional: 8GB, 256GE, Win 10 laT
i3-6100U | 4GB | 84GB (Win 10 loT)

KT-1M6

JE412 | 4GB | 128GB
Opcional: 8GB, 256GB, Win 10 loT
RK3568 | 2+16GB | Android 11
VFD e Impresora 80mm integrados

ad[=]=] (=)

KIOSK 27

J1800 | 4GB | B¢
Opcional: 128GB, Win 10 loT
RK3288 | 2+8GB | Android 8.1
Impresora térmica 80mm | Lector 2D
NFC | BT | WF | Camara
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PREMIER"

Impresoras Termicas

58mm | 80mm | Serie | USB | Ethernet | Wifi | Bluetooth | Sobremesa | Portatil

Lectores de Codigo de Barras
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MAXI 108 MAXI 20 MAXI 50P MAXI 21

MUZYBAR
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Especial Resumen del Afio

Salicru: la innovacion y el crecimiento definen un aiio récord

En un afo marcado por el progreso tecnolégico y la expansion estratégica, ha inaugurado un centro logistico

y ha lanzado nuevo productos, reforzando su posicidon como lider en el sector de la electrénica de potencia y

protector de sistemas del canal informatico.

El afio 2023 ha sido significativo para Sa-
licru en términos de innovacién de producto
y expansién de infraestructuras. La empre-
sa ha demostrado un notable crecimiento
en la produccién y la facturacion, reflejo de
su liderazgo en el mercado y su capacidad
para adaptarse a las necesidades cam-
biantes de la industria.

Uno de los logros més destacados de este
afio ha sido la inauguracién de un nuevo
Centro Logistico. Esta moderna instalacion,
construida junto al centro productivo de Pa-
lautordera, ha ampliado significativamen-
te la capacidad de logistica, almacenaje,
inventario y distribuciéon de productos de
Salicru: con una superficie de 4.500 me-
tros cuadrados, juega un papel crucial en
apoyar el aumento previsto en el nimero
de unidades producidas, garantizando una
entrega eficiente y oportuna a los clientes.

En cuanto a la innovacién en productos, Sa-
licru ha continuado su tradicién de excelen-

cia con desarrollos como el SPS ONE BL y
las series TWIN PRO 3 y RT 3. El SPS ONE
BL parte de la tecnologia Line-interactive,
y se posiciona junto al SPS SOHO+ como
una solucién ideal para entornos informati-
cos domésticos y profesionales, ofreciendo
estabilizaciéon permanente de la tensién
de alimentacién. Por otro lado, las series
TWIN PRO 3 y RT 3, pertenecientes a la
categoria de SAI/UPS On-line monofési-
cos, se han destacado por su capacidad
de proporcionar alimentacién segura y de
alta calidad para una amplia gama de
aplicaciones, desde sistemas ERP y Business
Intelligence hasta redes corporativas, con
conectividad loT.

El compromiso de Salicru con la innovacion
también se refleja en su inversién en 1+D+i,

que es cuatro veces mayor que la media
espaiola y tres veces la media europea.
Esta inversion ha permitido a Salicru man-
tenerse a la vanguardia en el desarrollo

de tecnologias avanzadas y ofrecer solu-
ciones que no solo cumplen sino que supe-
ran las expectativas del mercado.

Mirando hacia el 2024, Salicru se enfo-
ca en fortalecer ain mds su posicién en el
mercado global. Se esperan incrementos
significativos en la produccién, impulsados
por el nuevo centro logistico y la conti-
nua demanda de productos innovadores.
Ademds, la empresa seguird invirtiendo
en investigacion y desarrollo, buscando
constantemente nuevas formas de mejorar
la eficiencia, la sostenibilidad y la efica-
cia de sus soluciones. Este enfoque en la
innovacion, junto con un compromiso inque-
brantable con la calidad y la satisfaccion
del cliente, posiciona a Salicru como un
actor clave en el dindmico mundo de la
tecnologia informdtica y la electrénica de
potencia.

Carles Agusti, IT Channel & E-commerce Manager

SAaLicru

www.salicru.com
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Rapido, flexible y eficiente. INTERIOR

Pariner Tech, soluciones 360°

Una empresa lider con el mayor catélogo de soluciones del mercado.
Nos ocupamos de fodo para su negocio. Consultoria, personalizacion, instalacion y mantenimiento.

Quieres concertar 913 120 632
una demo? comercial@partnertech.eu

; www.partnertech.eu
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Especial Resumen del Afio

V-Valley cambia la estructura organizativa de su

copula directiva

El VAD de Esprinet V-Valley ha anunciado cambios en su estructura organizativa y ha nombrado a Hugo Ferndndez y
Alberto Lépez responsables del negocio en Espaiia, Portugal y norte de Africa. Javier Bilbao-Goyoaga estuvo ope-
rativo hasta el 17 de noviembre, terminando la fase de transicién de responsabilidades donde ha trabajado junto a
Alberto Lépez y Hugo Ferndndez y finalizando de esta manera su larga y exitosa etapa en el Grupo Esprinet.

Hugo Fernéndez (director general de V-Valley Espaiia, Portugal y Marruecos), Alberto Lépez (director del area de Ciberseguridad en V-Valley Espafia y Portugal) y David
Gasca (Sales & Marketing Manager Cybersecurity en V-Valley).

DE ESTA manera, Hugo Ferndndez dirigird
el negocio de V-Valley Espaiia, Portugal y
Marruecos, a excepcién del drea de Ciber-
seguridad. De la misma manera, reportard
directamente al director general del Grupo
Esprinet, Giovanni Testa. Por su parte, Alber-
to Lépez liderard el drea de Ciberseguridad
en V-Valley Espaiia y Portugal y asume tam-
bién la direccion de Lidera, recién adquirida.
Reportard directamente Giovanni Testa.

El mayorista aprovecha esta oportunidad para
agradecer a Bilbao-Goyoaga su contribucidn a
lo largo de estos afios de fructifera colabora-
cion. “V-Valley aspira a convertirse en el distri-
buidor de referencia del mercado de Advanced
Solutions, gracias a una amplia gama de tecno-
logias que se ofrecen en modelos on-premise o
como servicio, una organizacién altamente es-
pecializada y un extenso conjunto de servicios a
disposicion de los players del sector”.

diciembre 2023 tailfEZl

Enhancing Your Business es el payoff que re-
sume la misién de la compaiia y que tfiene
como objetivo acompaiiar a los clientes a
potenciar, aln mds, sus proyectos de trans-
formacién digital dirigidos a clientes finales y
Administraciones Publicas. V-Valley combina
la experiencia de una multinacional, con la
agilidad y el conocimiento del mercado lo-
cal, para atender de manera eficiente y per-
sonalizada a sus partners. Y para contarnos
mds en detalle cémo ha sido esta transicién,
lo mds destacado del afio y las previsiones
a futuro, tuvimos oportunidad de que ambos
protagonistas nos lo contaran en primera
persona.

La integracién de GTI

V-Valley sigue apostando por el valor. Hace
cinco afos iba un poco despistado anuncian-
do la compra de GTI por Esprinet sin poder
sospechar todo lo bueno que ha venido. He-

mos pasado de ser propietarios a cotizar en
Bolsa y ese mUsculo se nota, aunque seguimos
funcionando de forma independiente, de he-
cho el CIF de V-Valley es el de GTI. El grupo
tiene una politica clara de expansién y segui-
mos con adquisiciones, como la mds reciente
de Lidera Network. Y otra cosa que funciona
muy bien es la sintonia en el tema cultural
entre ltalia y Espafia, con una interaccién es-
pectacular.

GTl era el VAD mas fuerte en valor del mer-
cado espaiiol, y desde entonces, la compaiiia
ha hecho este giro, y ya somos el mayor con-
tribuidor al ebidta del grupo con un 23% y
mds de un quinto de los revenues. Eso nos da
la tranquilidad y la fortaleza de estar en el
sitio que mds crece en cuanto a soluciones y
territorio. Ademds, es un modelo de negocio
muy complementario al de Esprinet, generan-
do muchas sinergias y aprovechando la ma-
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One Ecosystem.
All possibilities.

Partner Tech incorpora en su catdlogo todo un mundo de soluciones 360° para
el Self Checkout, toda la innovacion y tecnologia adaptada a cada negocio.
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SoluzionDigital

Descubre porque SoluzionDigital, es lu central mas tecnolégica y rentable

SoluzionDigital, cerrara otro afio de
Récord

SoluzionDigital, la Central de Compras
y Servicios més Innovadora, cerrard este
ailo con nimeros récord en fodos los as-
pectos. En cuanto a facturacién, se es-
pera cerrar este afio con un volumen en
compras por encima de los 90 millones
de euros. En cuanto asociados, la central
ha conseguido rebasar este afio, de for-
ma holgada, los mas de 500 asociados.

Las ComprasAgrupadas, la mejor op-
cién para el ahorro de costes

Para llegar a estas cifras, ha sido al-
tamente importante el gran crecimiento
que han experimentado las ComprasA-
grupadas que es uno de los servicios que
mds utilizan sus asociados y al que mads
rentabilidad le siguen sacando. Actual-
mente, son mds de 20 mayoristas los que
estdn incluidos en este servicio, que per-
mite agrupar pedidos en varios mayo-
ristas y ser entregados al dia siguiente
en un solo pedido, con una sola factura
y sin portes, ya que esta es una de las
premisas de la central.

Para conseguir esto, se utiliza un servicio
logistico altamente depurado y digita-
lizado que permite la trazabilidad de
todos y cada uno de los paquetes que
componen la expedicion.

La intranet, el mejor escaparate para el
ahorro de tiempo

La intranet de SoluzionDigital, continGa
siendo un referente para el sector, con
mds de 300.000 fichas de productos
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documentadas y mdas de 150.000 refe-
rencias en stock, permite a sus asocia-
dos localizar cualquier tipo de producto,
visualizando en tiempo real, que mayo-
rista tiene disponibilidad, asi como sus
precios y unidades disponibles.

Nuevos Mayoristas, nuevos sectores.
Mucha més variedad de productos
2023, So-

ha ana-

Durante el
luzionDigital,
dido nuevos sectores y
mayoristas a su plata-
forma, lo que ha hecho
crecer tanto el nimero
de productos como la
variedad de estos. Se
han afadido mayoristas
de papeleria, material
de oficina, productos
electrénicos, pequeios
aparatos electrodomés-
ticos (PAE), productos de
bricolaje, juegos, ...

El material de papeleria y productos de
oficina, una gran apuesta

De todos los mayoristas incluidos en la
plataforma y en las ComprasAgrupa-
das, cuatro de ellos, han sido mayoris-
tas de papeleria y productos de oficina.
Esto destaca la gran apuesta de la cen-
tral, por proveer a sus asociados de pro-
ductos vinculados a las empresas, que es
el sector que mds se espera que crezca
en los préximos afios. Se ha acompaiia-
do esta incorporacién con la creacion de
herramientas de marketing para que los
asociados puedan potenciar estas nue-
vas lineas de negocio. Entre todas ellas,
destaca un catdlogo de una selecciéon
de productos a empresa, con mds de
300 pdginas que el asociado puede re-
partir entre todos sus clientes.

Los Servicios siguen siendo un pilar
fundamental.

La venta de servicios, y, sobre todo,
de servicios recurrentes, continta sien-
do una de las apuestas claras de la
central hacia sus asociados. Este afo
se han introducido dentro de los ser-

vicios proveedores tan importantes
como Movistar, con O2, o de Vodafone
y Lowi, en el plano de las comunica-
ciones. Compahias tan relevantes como
Zurich, han llegado a acuerdos con So-
luzionDigital, para crear una linea de
seguros multimedia con el fin de poder
asegurar todo tipo de productos tec-

nolégicos.

La integracion de todos los sistemas
con el ERP

Desde SoluzionDigital, se ha avanzado
en facilitar a sus asociados de todas las
gestiones administrativas y repetitivas. El
sistema de compras de la intranet enlaza
totalmente con el ERP del asociado, hasta
el punto de introducir, automdticamente,
los pedidos, los albaranes, las facturas y
la entrada de los stocks en el almacén.
El alta de los productos, la gestion de
los nimeros de serie, las caracteristicas
de todos los productos también son ta-
reas totalmente automatizadas que el
asociado ahorra y puede aprovechar
para labores mucho mds productivas y
rentables.
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yor capilaridad en el territorio. Estamos en lo
bueno del grande: apoyo de Esprinet y fuer-
za del volumen. Y en lo bueno del pequeiio:
con agilidad y cercania al cliente. Pero sobre
todo, ayuda a pasar el filtro financiero para
ganar fabricantes y proyectos.

Como una ola

Se esperaba un afio malo en el mercado de
valor este 2023, y ha crecido un 18,5% las
ventas a través de mayorista a nivel euro-
peo como afirma Context, que ya augura un
crecimiento del 8-10% para 2024 a nivel
europeo, ojald vuelva a pasar. El segundo
semestre en Espaiia se espera bueno, cuando
las expectativas para el periodo 2020-23
eran muy flojas. Ademds, acabada la incerti-
dumbre politica, por fin hay ya un Gobierno
y esperemos que también presupuesto, para
que se reactive la contratacién puiblica. En
este sentido, hay que aprovechar bien los
fondos europeos NextGen también en cloud,
ciberseguridad y solar/verde, con propues-
tas bien puestas y cocinadas para facilitar
que haya crecimientos en el sector.

En cuanto a la evolucién del afo, el primer
trimestre del afio 2023 fue muy bueno, el se-
gundo se baijé la actividad, el tercero estuvo
prdcticamente parada pero en el cuarto estd
volviendo a subir. Esperamos por tanto un cie-
rre muy positivo, con un dato excelente: ve-
niamos de una situacién sin stocks pero ya ha
entrado mucho hardware, y ya se sabe que
en este sector del valor hasta que no tienes el
hardware no puedes facturar.

Premios y reconocimientos

V-Valley ha sido reconocido con tres premios
Context ChannelWatch 2023, incluido el glo-
bal de Mejor Distribuidor del Afio, que nos
hace especial ilusién porque parte de una
encuesta a 11.000 partners de canal que nos
han otorgado la mdxima puntuacion. Tam-
bién para Espafia repetimos otro afio mds
como mejor distribuidor en Cloud y mejor en
Ciberseguridad. El apoyo de nuestros part-
ners nos permite seguir creciendo y trabajan-
do dia a dia para ser un referente y socio de
confianza en el mercado de Advanced Solu-
tions. Ademds, Esprinet ha sido reconocida en
todo el mundo por su Centro de Excelencia
Cloud. Son los Unicos mayoristas que viniendo
del negocio del volumen estén funcionado en
el del valor, ni Tech Data ni Ingram Micro.

Nuevas inversiones y proyectos

La principal inversion este afio ha sido la
creacién de la V-Valley Academy, un centro

i

de conocimiento para entrenar partners, que
aunque ha ido lento, en tiempos GTI hubiera
sido impensable.

Acabo de aterrizar de un viaje reldmpago
a Marruecos a firmar la creacién de un hub,
tema muy chulo que se precipité a Ultima
hora, con el mismo CEO de Esprinet Alessan-
dro Cattani y Juan Pablo Rossi como conseje-
ro y yo como responsable de la regién. Y es
que Espaiia es el pais que mds invierte en la
filial en el Norte de Africa.

El consumo de nuevas tecnologias en las em-
presas es brutal. Como la tarifa Belén Este-
ban de Crea Energia, se dice programa de
marketing creado por IA y que puedes ha-
blar con la susodicha, de gran impacto. En
uno de nuestros proyectos se trata de conocer
el grado de enfado en el SAT y le va avisan-
do al teleoperador para manejar la situacién
y que no se escape el cliente.

Las promesas de la IA

Bien llevada la IA es una herramienta espec-
tacular, y Europa es la que mds estd ponien-
do para que se lleve bien la IA. También se
decia que las calculadoras iban a acabar
con las matemdticas en la escuela y no ha
sido asi. Ademds, es una tecnologia ‘cross’,
la IA afecta a todos los campos de manera
transversal como la identificacién automdtica,
no es solo una receta para un vertical. Por
ello, el canal debe aprender a meter nue-
vos servicios incluso basados en |IA, hay que
arriesgar y el comportamiento de nuestros
partners estd siendo bueno. La ciberseguri-
dad ya lleva mucho tiempo trabajando la
IA, y llevéndola al mundo empresarial, por
lo que cosas como Copilot de Microsoft para
gestion documental entrardn de manera na-
tural también.

Sostenibilidad y Green IT

Se ha planteado desde la direccién entrar ya
en el negocio de la eficiencia energética y
crear una divisién en Espafia como la que ya
existe en ltalia dedicada a la energia verde,
que ya cuenta con 20 personas. Es un drea
en la que ya tenemos parte del producto en
portfolio, como Schneider, Vertiv, Huawei Fu-
sionSolar... Estamos en la fase de adquisi-
cién de fabricantes (que no compitan con los
que ya tenemos). Es un sector sin duda con
mucho potencial de crecimiento.

Fondos europeos
Tenemos que aprovechar que somos euro-
peos y existen programas como WIiFi4EU,

que por ejemplo ofrece el 50% de descuen-
to en la instalacién, pero si no viene nadie a
contarlo, lo acaban sabiendo tres gatos. Ha
faltado mentalidad en el canal, solo los que
tienen gente en Bruselas parecen que se en-
teran. Antes con el dinero al 0% pase, pero
ahora al interés en que estd, que con créditos
blandos te lo pongan, estd muy bien para un
ayuntamiento o una mancomunidad. Tenemos
que ser mejores catalizadores de todo lo que
aporta la UE.

Del kit digital ha quedado el apellido, lo de
digital, y el as-a-service. Las empresas han
aprendido que se puede pagar por uso, pa-
gar por meses, antes era una millonada el
poder adquirir tecnologia onpremise. Pero el
partner ha de saber adaptarse a las ventas
en Saas$, un millén de euros en doce meses no
es lo mismo que un millén del tirén. Y hoy por
hoy los bonos del kit digital hay que finan-
ciarlos a pulmén por adelantado, cosa distin-
ta es si se organiza un PERTE que si te dan el
dinero antes.

Pero vamos, el 60% del kit ha sido para
pdginas web y posicionamiento SEO, ya en
el puesto quinto o sexto aparece la ciber-
seguridad. Y en ciberseguridad, los proyec-
tos grandes van muy lentos, al final llegan
y bien, pero hay que saber esperar. Ahora
con Lidera esperamos crecer en servicios y
aumentar tanto en portfolio como en margen.
Una de las claves para nuestra oferta Xaa$
es haber sabido pasar el software a la nube
en su momento.

Hablando de la integracién de Lidera...

Desde 1996 con Afina, estamos en el merca-
do Tl apostando por el valor. Con la compra
que hizo en 2016 Esprinet de ITway en ltalia
Espafia venia en el lote, mds las de Vinzeo y
EDSLan, el grupo reforzaba asi su apuesta
por el mercado de valor. Luego el negocio se
ha multiplicado por siete en la pandemia y el
teletrabajo y las nuevas exigencias de nube
y ciberseguridad. Hace seis afios no éramos
un player de ciberseguridad, y ahora con Li-
dera si, y en drea Cloud la ciberseguridad
es bdsica.

Aqui no sobra nadie

Con la compra en 2021 de Dacom han en-
trado ofros efectivos para dar soporte en
backoffice y purchasing. Al menos ha habido
cinco adquisiciones en Espafia y los equipos
se han quedado todos, desde la primera con
UMD pasando por Diode o GTl, queda todo
el equipo. El equipo directivo es el mismo de
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GTl, pese a que la competencia estd constan-
temente tocando a la gente a ver si la puede
fichar, pero de aqui no se quiere ir nadie.
Tenemos el mejor ambiente de trabajo, unas
oficinas estrenadas el afio pasado y la po-
sibilidad de combinarlo con teletrabajo. El
peligro es cuando se entra como un elefante
en cacharreria y te lo cargas todo. Hay que
saber mimar a las personas para que sigan
enfocadas en lo suyo, y apoyar con forma-
cioén y soporte.

Asi, en seis afios hemos armado el equipo
profesional mejor capacitado del sector en
ciberseguridad y en nube, y en 2016 estdba-
mos en pafales. Somos 34 personas en V-Va-
lley y en enero llegan a la oficina los chicos
de Lidera que son otros 40, mds la gente de
backoffice que dan soporte global (financie-
ro, almacén, logistica, administracién...), lo
que nos permite ser mds dgiles en el drea
de negocio. En general somos 680 personas
entre ltalia, Espafa y siete de Portugal.

Falta ingenieros para nube puiblica y mul-
ti-cloud. Ahora, si queremos acelerar el nego-
cio, necesitamos talento para atender el cre-
cimiento, si no, no podemos ir a la velocidad
deseada. Si hubiera mds manos, podriamos ser
mads rdpidos y llegar incluso a zonas mds des-
localizadas. Pero es un problema generalizado
que se da en todas partes, en partners, mayo-
ristas, fabricantes y clientes finales.

Politica de fabricantes

Las intenciones es que no se vaya ningin
fabricante de los que tenemos en portfolio,
pero tras la compra de Lidera llegamos a
tener 48 fabricantes. No se trata de tener
80 fabricantes de lo mismo, es focalizarte
en un ramillete de 20 y darles el mejor ser-
vicio. Por otro lado, hoy hay lista de espera
por entrar. Cada vez hay menos mayoristas,
y por eso hay 50 fabricantes buscando a
unos y otros en lista de espera.

A la hora de traer uno nuevo, es como ir
por una calle y ver que no hay ningun bar,
pues ya sé lo que tengo que poner. Los cri-
terios principales que tenemos en cuenta es
que tengan una cuota de nimero 1 o si son
de nicho. Ahora si dices de un fabricante
de ciberseguridad que este era ‘hierro’ o
el otro un paquete de antivirus se enfadan.
En nuestro caso, trabajamos con el portfolio
que queremos, no viene impuesto por nadie
y siempre tratamos de aportar cosas nuevas
y diferentes, sin pasarse.

Por tipo de cliente, también se despacha
haciéndolo bien, y fabricantes que son li-
deres en algo en concreto, pero en otra
drea necesita pico y pala. Hay que buscar
un equilibrio, si solo despachas el margen
medio cae, y si es un producto excesiva-
mente exdtico no va a tener llegada a los
partners. Nosotros miramos sobre todo dos

cosas: la evaluacién del producto por parte
de preventa, y las personas que hay de-
tras del fabricante (tras tantos afios tene-
mos compaferos en todos lados y nos cono-
cemos todos en este sector y no queremos
perfiles rebotados).

¢Hace falta el mayorista?

La figura del mayorista estaba muy clara
en aquella primera época, cuando un fabri-
cante pequefio o mediano no tenian apenas
gente ni estructura y éramos en la prdcti-
ca “su representante”. Hoy dia muchos de
ellos se han desarrollado con éxito, y ahora
tienen mds personal para atender el canal
que los propios integradores. Por el contra-
rio, nosotros pagamos a 30 dias, y los inte-
gradores cuando pueden o quieren.

Dentro de los integradores también se estdn
produciendo compras y ventas: Ireo por Also,
Ingecom por Exclusive, 21Sec por Thales,
Ibermdtica por Ayesa, Minsait por Indra...
Pero no es una “limpia”, no, més bien se trata
de consolidacién en el sector Tl, se da con los
grandes fabricantes y ahora es la fase de los
integradores. En mayoristas ya van quedan
pocos, sobre todo de seguridad (Ajomaal,
que son mdas de nicho). Quedan mayoristas
pequeiios que no viven de grandes marcas
sino de proyectos de nicho, y aprovechan la
oportunidad de dar carifio a esos fabricantes
que estdn empezando.@

éAdquisicion de portfolio o adquisicion de talento?

La cultura de la adquisicién y la fusién estd muy interiorizada en
Esprinet, de hecho, la compaiiia es producto de la unién de otras
tres en el afo 2000 en ltalia: Celo, Micromax y Comprel, con el
objetivo de poder salir a Bolsa. Con este ADN, y la chequera
siempre dispuesta, no extrafia que el crecimiento inorgdnico haya
sido sefia de identidad, y la integracién de equipos una cuestion
de necesidad y supervivencia. En Espafia, la operacion se produce
cinco afos después tras la adquisicion de Memory Set, convirtién-
dose en el segundo distribuidor por volumen. Un afio después, tras
la compra de UMD, se fusionan ambas compaiiias creando Espri-
net Ibérica.

En 2011 se constituye V-Valley, subsidiaria 100% activa en la
venta de productos para centros de datos. El siguiente movimiento
relevante llega en 2016 con la adquisicidon de EDSLan e [Tway
en ltalia y Vinzeo en Espafia. Esprinet juega en la champions y se
sitda entre los cuatro primeros mayoristas de Europa, y la primera
en el arco mediterrdneo. Con esta base en el negocio B2B, llega
2020 y las compras de Diode y GTl, principal VAD en el mercado
cloud en Espaiia, que es completada en 2023 con Lidera Network
en el mercado de la ciberseguridad para reforzar las propuestas

de valor y en especial, la adquisicién de talento especializado “a
granel”. Y es que muchas empresas del sector Tl estdn viendo que
sale mds rentable adquirir una compaiiia entera y subrogar su
plantilla, que ir tentando uno a uno por separado en un mercado
con gran escasez de oferta de candidatos y sobredemanda no
satisfecha que incrementa los costes de contratacién.
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La demanda de servicios gestionados generara
un mercado de medio hillon de délares

En un panorama digital en constante evolucidén y ante la incipiente recesién econémica que afecta a todos los
sectores, especialmente el tecnoldgico, las organizaciones se ven obligadas a invertir mds en servicios gestio-
nados de Tl para conseguir ser mds competitivos y adaptarse al ecosistema de socios en constante evolucion.

LOS INGRESOS mundiales
de los servicios gestionados en el sector
Tl aumentardn un 12,7% en 2023 desde
los 419.000 hasta los 472.000 millones
de délares, casi cuatro veces mds que la

procedentes

tasa de crecimiento prevista del 3,5% del
gasto general en Tl para el mismo periodo.
Asi se despende de un estudio de Canalys
encargado por Cisco, que muestra la bue-
na salud del negocio para los proveedores
de servicios gestionados o MSP (Managed
que
brindan servicios de gestiéon de Tl para me-

Service Providers), organizaciones

jorar las operaciones de sus clientes.

Los clientes buscan simplificar y gestionar
necesidades tecnolégicas mds complejas,
pero también exigen impactos empresaria-
les acordes a sus inversiones en TI. El 89%
de los socios encuestados por Canalys es-
pera que sus ingresos por servicios gestio-
nados crezca en 2023, siendo para el 56%
de ellos la tasa de crecimiento de més del
10%. Estos proveedores de servicios gestio-
nados suponen mds del 50% de los ingresos
de la empresa, permitiendo al cliente acce-
der a habilidades bdésicas para lograr una
plena rentabilidad y rendimiento.

Imperan los modelos de negocio flexibles,
adaptados a las necesidades del cliente y
a los cambios de mercado, asi como la di-
versificacién, la colaboracién con otros so-
cios y el aumento de ingresos recurrentes.
De igual modo, se espera que los ingresos
sigan aumentando hasta 2025 con un incre-
mento interanual de dos digitos en todas
las regiones del mundo, siendo una tenden-
cia global ante la situacién de elevada de-
manda de servicios de ciberseguridad, IA,
sostenibilidad y multi-cloud que impera en
todos los sectores.

Principales impulsores

Un impulsor clave de esta demanda es la
ciberseguridad, ya que las organizaciones
se enfrentan a un panorama de amenazas
en rdpida evolucién y con gran escasez de
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profesionales. Los resultados del estudio in-
dican que el 56% de los partners de canal
consultados esperan que los ingresos glo-
bales procedentes de servicios gestionados
de ciberseguridad crezcan este afio.

El estudio también identifica la gestién de
infraestructura en la nube como otra opor-
tunidad clave de crecimiento mundial. Dis-
tintos retos como la complejidad de inte-
grar nubes puUblicas y privadas junto con
aplicaciones y servicios distribuidos requie-
re mayor experiencia y gestiéon de la in-
fraestructura cloud. El 55% de los partners
de canal esperan que los ingresos en este
segmento aumenten en 2023.

Las tecnologias emergentes como la 1A y el
creciente énfasis en las medidas de soste-
nibilidad impulsadas por las Tl constituyen
otros impulsores. Casi seis de cada diez
partners (el 59%) creen que la |A represen-
ta una oportunidad de negocio, y el 39%
afirman que serd “significativa” o “tremen-
da”. Igualmente, el 57% consideran que los
clientes pagarian una prima por productos
y soluciones de sostenibilidad. Ciberseguri-
dad y gestion multi-cloud complementan el
tirén de la demanda TI.

What do you see as the biggest challenge
to your business in 2023?

Recruitment and

retention

Es asi como la confianza de los MSP ha au-
mentado significativamente. En junio de
2023, el 35% de los partners de canal afir-
maban esperar un crecimiento de al menos el
20% en su negocio de servicios gestionados
durante 2023, frente al 27% de incremento
sefialado a finales de 2022 (media global).

Crecimiento previsto por regiones

Los ingresos de esta categoria de partners
seguirdn aumentando entre 2023 y 2025,
con un incremento interanual previsto de dos
digitos en todas las regiones. En Asia-Paci-
fico, se espera que el sector crezca un 14%
desde los 95.000 millones de délares regis-
trados en 2022.

En EMEA, donde los ingresos por servi-
cios gestionados ascienden actualmente a
122.000 millones de délares (4.900 millones
en Espafia), se pronostica un crecimiento de
hasta el 12%. América Latina crecerd pre-
visiblemente entre un 11 y un 12% desde
los 11.500 millones de délares, mientras que
América del Norte lo hard entre un 10 y un
12% desde los 190.600 millones de ddlares.

“Las organizaciones estdn integrando mdés
tecnologia en sus operaciones, y esperan
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El 89% de los partners segun Canalys espera gue sus ingre-
S0S por servicios gestionados crezcan en 2023, mas de un
10% para el 56% de ellos. Estos MSP suponen ya mas de la

mitad de los ingresos de los proveedores y vendors

que sus socios de Tl les brinden agilidad,
valor y modelos de consumo flexibles para
gestionar de manera eficiente sus cre-
cientes y complejas necesidades”, apunta
Alexandra Zagury, vicepresidenta de Ser-
vicios Gestionados por Partners y Ventas
Como Servicio en Cisco. “El ecosistema de
estos partners se estd adaptando para
satisfacer las necesidades de los clientes
modularizando y empaquetando lo que
alguna vez fueron soluciones personaliza-
das. Prevemos una mayor innovacién y es-
pecializacién de los partners de servicios
gestionados para ofrecer resultados co-
merciales diferenciadores y experiencias
excepcionales”.

Como destaca Robin Ody, analista sénior
en Canalys, “al ayudar a que las organi-
zaciones aprovechen al mdximo sus inver-
siones en tecnologia, los servicios gestio-
nados constituyen un fuerte impulso para
el crecimiento de la industria global de TI.
Nuestra investigaciéon subraya el importan-

Cuatro predicciones para los canales de Tl en 2024

e Demanda de servicios de suscrip-
cion en 2024
Veremos un crecimiento fuerte y continuo
en la demanda de servicios de suscrip-
cién en 2024, a medida que el paso de
Capex a Opex gane impulso. Un factor
clave para esto son las condiciones eco-
némicas actuales que estamos viendo,
que son algunas de las més dificiles que
ha experimentado la industria desde la
recesiéon de 2008.

En la actualidad, es comin que a las em-
presas que operan en el canal se les solici-
te cartas de crédito o garantias bancarias
cuando realizan transacciones comerciales,
lo que demuestra la presién muy real so-
bre el efectivo en el sistema, una situacién
que continuard hasta 2024 e incluso 2025.

te potencial para las empresas que ofrecen
servicios gestionados, abriéndoles diversas
vias para prosperar. Especializdndose en
verticales, tecnologias o incluso dreas geo-
grdficas especificas, estdn ayudando a los
clientes a resolver sus desafios de Tl, elimi-
nar la complejidad y ofrecer mejores resul-
tados de negocio”.

El mercado MSP europeo

Hubo més de 148.000 socios de canal
que ofrecieron 122.000 millones de dé-
lares en servicios gestionados de Tl en
EMEA en 2022. Pero solo el 11% de ellos
eran MSP. La mayoria de los socios estdn
utilizando modelos hibridos, y la mayoria
de los ingresos fluyen a través de esos
socios.

“Cuando vemos que los distribuidores de
software puro se mueven para agregar
hardware a sus carteras, sabemos lo im-
portante que es servir a estos socios hibri-
dos”, sefiala Ody. “Esta es la razén por la

Opex a través de servicios de suscripcion
tiene mucho sentido y proporciona una
solucién instantdnea a los problemas de
flujo de caja en el canal. Los socios de
canal que adopten esta tendencia serdn
los que obtengan mayor éxito.

Sin embargo, aqui hay una gran adver-
tencia. Los servicios de suscripcidon solo
funcionardn bien si cuentan con el res-
paldo adecuado de un conjunto sélido
de SLA y garantias relevantes. De hecho,
ahora estamos entrando en una nueva
fase en la adquisicién de tecnologia en
la que los SLA se estdn convirtiendo en
diferenciadores y, en muchos casos, en el
factor decisivo en las decisiones de com-
pra. Las empresas que son lideres en sus
sectores estdn reconociendo este cambio

que los proveedores tienen tantos proble-
mas para desarrollar una estrategia de
servicios gestionados, porque tienen que
desarrollar un sistema de comercializacién
que capture todos esos tipos de socios, en
diferentes etapas de madurez y que brin-
den servicios administrados de diferentes
maneras”.

El consultor de Canalys comenta también: “Es
por eso que siempre me sorprende cuando
un proveedor me pregunta cudl es el valor
de los distribuidores en un mundo de servi-
cios gestionados. Ofrecen mucho valor, pero
la pregunta mds simple es: glos proveedo-
res van a mapear y administrar todo ese
ecosistema de canales ellos mismos? gTienen
el conocimiento local, los contactos y la in-
teligencia de mercado para promulgar esa
estrategia en un panorama fragmentado
de culturas e idiomas como EMEA o APAC?
Hay tantas capas en la discusion de servi-
cios gestionados, que ninguna persona tiene
todas las respuestas”.

«Estamos entrando
en una nueva fase
en la adquisicion
de tecnologia en la
gue los SLA se es-
tan convirtiendo en
diferenciadores y, en
muchos casos, en el
factor decisivo en las
decisiones de com-
pra» (Geoff Green-
law, Pure Storage)
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y dando pasos innovadores al garanti-
zar que sus SLA estén directamente vin-
culados a las prioridades de nivel C de
los clientes.

Por ejemplo, en el espacio del almace-
namiento de datos, los SLA que cubren
la eficiencia energética, la densidad de
capacidad y la proteccidon contra la pér-
dida de datos son ahora factores cru-
ciales en la adopcién de suscripciones,
y esta tendencia continuard en 2024 vy
mdas allé.

e La escasez de habilidades tecnolé-
gicas empeorard en 2024

La escasez de habilidades en el sector
tecnolégico empeorard en 2024, impul-
sada por una mayor demanda y compe-
tencia por especialistas en tecnologia, lo
que resultard en una demanda de sala-
rios mds altos. Esto ejercerd mds presion
sobre las empresas, creando una situa-
cion en la que tendrdn que pagar mds
para conseguir la mano de obra califi-
cada que necesitan. Como resultado de
esta escasez de habilidades impulsada
por los salarios, habrd una mayor de-
manda de servicios gestionados para
garantizar operaciones eficientes y ga-
rantizadas por SLA, a pesar de la esca-
sez de mano de obra.

La escasez de habilidades también afec-
tard la forma en que el canal adopte la
IA para su propio negocio, asi como la
venta de tecnologias de IA a los clientes.
Los clientes quieren interactuar con los
servicios de |A, pero muchos actualmen-
te no cuentan con los cientificos de datos
para realizar esas inversiones. El canal
necesita establecer mejor cudl es su pro-
puesta de valor en torno a la IA y qué
significa realmente la |A para los clientes
potenciales. En 2024, creo que veremos
un mayor énfasis en la inversién del ca-
nal en capacitacién y educacién en A,
para cerrar la brecha de habilidades a
través de la consultoria. Siempre que es-
tén dispuestos a invertir y aprender, los
socios de canal pueden aprovechar la
ola de la IA, en lugar de quedarse atrds.

El impacto de la escasez de habilidades
también se sentird en la contenedoriza-
cién el préximo afio, un drea que continda
experimentando un fuerte crecimiento.

tai%

Las habilidades en torno a Kubernetes

son muy especializadas y, en el canal,
es un drea dominada por socios bouti-
que, en lugar de VAR mas grandes. Esta
es un drea que estd preparada para
un mayor crecimiento y existe una nece-
sidad real de que mdés socios de canal
desarrollen habilidades de Kubernetes y
aprovechen esta oportunidad. También
es posible que veamos que esas habili-
dades sean aseguradas por los VAR més
grandes a través de adquisiciones.

e La sostenibilidad seguira siendo
una prioridad clave en 2024
A pesar del clima econémico actual, la
sostenibilidad seguird siendo una priori-
dad clave en 2024 y ahora estd firme-
mente en las agendas de los directores
ejecutivos. Es uno de los tres requisitos
principales en todas las licitaciones que
vemos. Sin embargo, el mercado busca
soluciones sustentables de extremo a ex-
tremo que no se centren solo en los cos-
tos, o incluso en un solo proveedor, sino
mds bien en una visién holistica de la sus-
tentabilidad en todo el centro de datos.

La crisis energética, los compromisos de
neutralidad de carbono, el cumplimien-
to de las emisiones de Alcance 1 y 2,
asi como una serie de otros estdndares,
estdn impulsando la agenda de sosteni-
bilidad. En Ultima instancia, ser mds sos-
tenible es importante para las personas
y el planeta y esencial para que las
organizaciones adopten prdcticas mds
ecoldgicas.

Ahora mds que nunca existe una oportu-
nidad para que los socios de canal des-

empefien un papel clave en los esfuerzos
de sostenibilidad, aprovechando sus re-
laciones como asesores confiables de sus
clientes. De hecho, cada vez vemos mds
socios con una divisién de sostenibilidad
dentro de su negocio.

Los socios de canal estdn en una posi-
cion ideal para ayudar a educar a los
clientes sobre qué tecnologias tendrdn
un impacto significativo en sus emisiones
de carbono, ayudarlos a evitar el lava-
do verde de soluciones ineficientes e in-
cluso persuadir a las partes interesadas
relevantes dentro del negocio mediante
la presentaciéon de datos clave. Educar
y ayudar a los clientes a elegir e imple-
mentar tecnologias que impulsen la efi-
ciencia energética y energética en todo
el conjunto de Tl es clave para el éxito
sostenido en 2024.

e 2024 vera una mayor consolida-
cion en el canal

Este afio, vimos una consolidacién en los

espacios MSP y VAR y es probable que

eso continde en 2024, a medida que las

empresas mds grandes y ricas en efecti-

vo puedan realizar adquisiciones.

Un factor clave de estas adquisiciones
es la necesidad de conseguir los mejo-
res talentos y una fuerza laboral digital
capacitada. La escasez de habilidades
significa que este talento no estd dispo-
nible para reclutar, y capacitar las habi-
lidades en una fuerza laboral existente
puede llevar mucho tiempo. Asegurar
habilidades como la experiencia en IA
abrird un mercado total direccionable
(TAM) mds grande para la adquisicion
de nuevos clientes. La consolidacién pue-
de ser positiva para el canal, ya que
generalmente resulta en menos empresas
que puedan ofrecer servicios més diver-
sificados.

Al mismo tiempo, las empresas de cana-
les con sede en el Reino Unido y en toda
Europa estdn buscando oportunidades
de crecimiento mds alld, especificamente
en Medio Oriente. Veremos mds asocia-
ciones y adquisiciones en 2024 a medida
que ese mercado siga creciendo.

Geoff Greenlaw, vicepresidente de Ventas de
Canal EMEA y LatAm en Pure Storage
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