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Entrevista a Miguel Almeida (Westcon):
«2024 empezo de forma tranquila,
pero hay buenas perspectivas»

B Entrevista a Subin George (ManageEngine):
8 «Nuestra soluciones Saa$S experimento un
presionante 72% de crecimiento»
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Zaltor se focaliza en los MSP
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Dell enciende los motores de la |IA

Somos el canal del distribuidor informatico



42 Miguel Almeida nos cita en el DES

Westcon-Comstor participd activamente en la Ultima edicién de Digital Enterprise Show
(DES) celebrado en Malaga, realizando diferentes actividades para mostrar su propues-
ta al mercado, en especial sobre inteligencia artificial, ciberseguridad y networking, asi
como para dar a conocer a participantes y socios la nueva Directiva NIS2, y su poten-
cial de negocio a través de sus soluciones de vanguardia.

10 Vuelve Experience Day MCR
Gaming

Alrededor de 200 personas asistieron a Expe-
rience Day MCR Gaming 2024, el evento anual
organizado por el mayorista celebrado en el
Espacio Ventas de Madrid en el que partici-
paron mas de una treintena de marcas y en
el que la Inteligencia Artificial fue una de las
grandes protagonistas, destacando su cre-
ciente impacto en el gaming.

12 Otro Dell Channel Vision

Dell Technologies ha reunido a sus partners
espanoles en su evento anual Channel Vision
2024, que se ha celebrado en el Green Patio
de Madrid. El encuentro, al que han asistido
290 profesionales del canal, ha contado con
la colaboracion de Intel y Microsoft, asi como
de los mayoristas Arrow, Esprinet/V-Valley, TD
Synnexy Valorista.

16 La observabilidad en la TI

ManageEngine es una division del desarro-
llador indio Zoho que ofrece soluciones ITSM
integrales de administracion de operaciones
de seguridad y sistemas, que también ofrece
la alternativa en modelo SaaS para MSP. Con
ocasion de conocer sus planes en Espafia,
charlamos con su country manager Subin
George.

26 Zaltor asalta el cielo MSP

El VAR esta dispuesto a sentar plaza en el
mercado de servicios gestionados con una
divisién propia para atender un mercado
que considera aun huérfano de verdaderos
especialistas salvo en grandes referencias.
Para ello van a centrar todas sus fuerzas en
ofrecer un soporte y servicios comercial y
técnico de primera linea a sus partners.

36 Huawei activa el programa
‘Digital Pioneer’

Huawei Cloud ha presentado ‘Digital Pioneer’
durante un evento celebrado en el Metropo-
litano de Madrid. La compariia china se ha
comprometido a trabajar durante los proxi-
mos cinco afios para apoyar al objetivo de
Espaia de ayudar a mas de 500.000 pymes a
acelerar su transformacion digital.
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20 Ingram Micro analiza los riesgos
delaIA

El mayorista ha reunido en Madrid en su
segunda edicién del Cibersecurity Event a
directivos de Microsoft, Cisco, Barracuda,
Datacore, Sonicwall, Okta, Sophos y Zerto, asi
como a un centenar de expertos y profesio-
nales para analizar el impacto de la IA en la
ciberseguridad y compartir las claves de una
defensa mas robusta.

3() Tendencias en Retail este 2024

La experiencia del cliente seguird siendo
prioridad, y la consolidacion del modelo in-
tegrado phygital permitira fusionar estrate-
gias de comercio fisico y digital para crear
una experiencia consistente y unificada. A su
vez, la hiperpersonalizacion sigue siendo una
de las grandes protagonistas.

46 Servicios gestionados para el canal

Arrow Electronics guia hacia adelante la in-
novacion para miles de fabricantes lideres
de tecnologia y proveedores de servicios.
Con ventas de 33.000 millones de ddlares en
2023, el mayorista desarrolla soluciones tec-
noldgicas que ayudan a mejorar los negocios
y la vida diaria de sus partners de canal.




2050, una odisea del espacio-tiempo

Los mayoristas han tomado su protagonismo en nuestra revista Tl favorita, desde MCR con su evento Experience Day para
el pujante gaming, al anuncio de Zaltor de crear una decision especifica para atender el mercado MSP de su escuderia tecnolo-
gica, tema el de los servicios gestionados que también toca Ifaki Monge de Arrow, pasando por una revisidn a la estrategia de
Westcon en lberia de la mano de su maximo representante Miguel Aimeida con parada especial a las oportunidades que abrira la
nueva directiva NIS2 al canal, para terminas con la segunda edicion del Cibersecurity Event de Ingram Micro con especial atencion
alaevolucion delalAyla nube.

Tampoco podiamos desaprovechar en época de rebajas algunas aportaciones de entendidos como Adyen, Cognizant o
Arbentia sobre tendencias que afectan al Retail. Igualmente, recogemos los Ultimos movimientos de fabricantes como ESET en pos
de servicios 24xT de ciberseguridad para la pyme, mismo destino en donde ha fijado su target el nuevo programa Digital Pioneer
de Huawei Cloud, o las novedades de cara al canal de otro fabricante que domina el end-to-end como Dell Tecnologies. Finalmente,
rescatamos un tema que estaba previsto para el nimero anterior pero circunstancias sobrevenidas lo han llevado al presente, y
que tiene por protagonista a Subin George (ManageEngine) que nos explica que la administracion de sistemas no tiene por qué
ser un suplicio.

iPiedra, papel, tijera, lagarto o Spock!

Con el 100% del pais tefido de rojigualdo y la moral por las nubes, mientras hijos de la pérfida Albién desalojan por la via
rapida los balcones de Magaluf y el Rincén de Loix, envidia cochina de aquel ingravido Charly Garcia que ese si saltd nueve pisos
desde la azotea del hotel Aconcagua de Mendoza sin errar,damos paso al Mega Mix de este verano atronando a todo trapo desde
un pringoso radiocassette -;y vos que miras, bobo?- devorador de cachitos de hierro y cromo para amenizar dias de pileta de
natacion y BBQ de entrafia y vacio, aunque ambiente de humareda alimenticia carbonohidratada con aromas a lefio de encina
también en los palacios como en el distrito 304, lleno de manos de seis dedos creados por una alucinacién de un pseudo GPT de
AliExpress.

Rayuela caodtica para que cada cual la ordene a su antojo y conveniencia, saltando de ganso en ganso combinando las
posibilidades inutilmente, porque la suma de todas las cosas que pasan ocurren, da igual su orden, han pasado o van a pasary
son las mismas siempre, el total es inmutable. No como el Aleph multiverso alimentado por un nicleo de procesamiento cuantico
capaz de reventar contrasefas seguras de AES-256 en un vuelco, que en un momento es una cosay a la vez su contraria, enigma
que nila mente privilegiada de un Alan Turing descifraria.

Salvo que se sacara billete para una cabina teletransportadora de rayos catédicos con destino 2050, qué mala uva y qué
buena baba, que al parecer marca la frontera para mas de uno entre la cuarta revolucién industrial y la siguiente, prodigios vede-
res amigo vulcano, imposibles de sospechar sus derroteros ni a vista de flotilla interestelar. Y en modo reverse habra que volver a
sacar de las cunas y cunetas a la leva forzosa del biberdn para hacer sitio a la quinta de los buitres rondadores, mientras volquetes
de trasantepenultimos de eurovision se alijen en el corral del cucucu que se pimpla una estrella, tuna de almadraba.

Y ahora la moda va a ser llevar un apdsito de barras y estrellas en la oreja ful, que ni Siddharta Gautama iluminado para
ocultar sus dilatadores lobulares de oro macizo, envidia cochina de un vangogh arrepentido, gorra de béisbol blindada salvadora.
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Ontinet se alia con Zerolynx para ofrecer servicios NIST a las pymes
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Ontinet.com, distribuidor exclusivo en Espa-
fia y Andorra de la marca de ciberseguridad
ESET, ha dado un paso mas para fortalecer
su oferta en seguridad digital gracias a la
colaboracion con Zerolynx para ofrecer sus
servicios NIST paquetizados con foco en las
pymes. Ademas, ha anunciado dos nuevos
servicios de ESET para MDR y XDR que ofre-
cen un soporte Premium en versién Essen-
tial para pymes y Advanced para empresas
mas grandes.

Estas novedades fueron presentadas en
Madrid en un evento ante medios y part-
ners de canal donde se destacé la impor-
tancia de contar no solo con soluciones
avanzadas, y sencillas de aplicar, sino tam-
bién con un servicio técnico experto que
asista en la prevencion de amenazas o sea
capaz de minimizar el alcance de sufrir una
filtracion o secuestro de datos.

Ciberseguridad premium al alcance de todos
En el Ultimo informe de amenazas de ESET, co-
rrespondiente a los primeros seis meses del
presente afo, se destacd que Espafia es un
objetivo prioritario para la ciberdelincuencia
internacional, colocandose en el top 3 cerca
de Japdn y Polonia, y por delante de paises
como Estados Unidos. En este contexto, Car-
los Tortosa, director de Grandes Cuentas de
Ontinet.com, subrayé durante la presenta-
cion “lo esencial que es en la actualidad con-
tar con el apoyo de profesionales que gestio-
nen la seguridad digital, ya que las empresas
de todos los tamafios se enfrentan diaria-
mente a una ciberdelincuencia cada vez mas
profesionalizada” Ademas, las campanas
dirigidas a paginas web con tiendas online y
los infostealers han sido especialmente des-
tacables durante los Ultimos meses.
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La Inteligencia Artificial también fue un
tema central en la presentacion, ya que
estd siendo una herramienta muy eficaz
tanto para disefiar una proteccion ciber-
nética mas avanzada como para la ciberde-
lincuencia, que la utiliza para perfeccionar
sus campanfas. Por todo ello, Tortosa des-
tacaba la importancia de la colaboracién
con la empresa vasca Zerolynx que “nos
permitira ofrecer servicios especializados
de gran calidad, completando asi nuestro

actual catdlogo de soluciones, las cuales
venimos distribuyendo desde hace mas de
20 afios”

Zerolynx, quien recientemente ha sido ga-
lardonado con el premio a Mejor Empresa
de Seguridadd TIC 2024, ofrece servicios
de ciberseguridad, destacando especial-
mente su portfolio de hacking ético, el cual
incluye numerosos servicios adaptados a
la pyme, como sus revisiones rapidas para
evaluar el estado de seguridad de una em-
presa en una semana (llamado Fast Review),
y sus auditorias internas y externas para
identificar vulnerabilidades en redes y sis-
temas de cara a mejorar su resiliencia ante
ciberataques. Ademas, realizan analisis ex-
haustivos de exposicion digital basados en
red teams y proporcionan planes de accién
detallados para solucionar los problemas
detectados, basandose en estandares
como NIST, CIS, 1S0 27001 y ENS.

“Contar con un aliado como Ontinet.com es
un valor diferencial para nosotros. Su expe-
rienciay reputacion en el sector, su potente
red de distribuidores y su conocimiento en
la materia nos permitiran avanzar mas rapi-
do para alcanzar nuestros objetivos estra-
tégicos’, destaca Juan Antonio Calles, CEO
de Zerolynx.

Nuevas incorporaciones al catalogo de servicios de ESET

La segunda parte de la presentacion
estuvo a cargo de Ontinet.com, con-
cretamente de David Sanchez, director
Comercial, y Ralil Albuixech, director de
Servicio y Soporte Técnico. Ambos pre-
sentaron las nuevas incorporaciones al
catalogo de servicios de ESET: ESET MDR
y los servicios Premium Essential y Ad-
vanced.

Sanchez indicd durante su intervencion
que el objetivo de estas novedades es
“cubrir eficazmente la necesidad que
tienen las empresas de estar mejor pro-
tegidas en un contexto de digitalizacion
creciente y ciberdelincuencia cada vez
mas profesionalizada”. Afiadio que ‘el
MDR es cada vez mas demandado por-
que es crucial contar con una ciberse-
guridad eficaz que permita a las empre-
sas concentrarse en sus tareas diarias
sin sobresaltos y resolver los problemas
que puede conllevar la implementacion
de un programa de seguridad”.

Profundizando en las novedades, Al-
buixech puntualizé que “ESET MDR es
una innovadora solucidon destinada a
abordar los retos de ciberseguridad
cada vez mas complejos a los que se en-
frentan las pymes, tanto aquellos deri-
vados de la ciberdelincuencia como los
relacionados con el cumplimiento de la
normativa legal y de seguros”.

La ventaja competitiva de ESET MDR resi-
de en que, respaldada por la tecnologia
de vanguardia y la experiencia humana
de ESET, puede detectar y responder a
amenazas avanzadas en un plazo de
20 minutos. Albuixech también destaco
el importante papel del soporte dentro
de la seguridad digital de una empre-
sa, presentando el Soporte Premium
de ESET, disefiado para responder a las
consultas con prontitud, resolver pro-
blemas rapidamente y ayudar a maximi-
zar el potencial de las soluciones de la
compafia.




SonicWall redne a sus partners europeos en el evento Elevate 2024

SonicWall reine a més de 165 partners euro-
peos en su evento para EMEA “SonicWall Ele-
vate 2024", que ha tenido lugar en Lisboa los
pasados 27 y 28 de junio. Se trata del prin-
cipal evento para partners de la compaiiia
en el que los asistentes han podido cono-
cer de primer mano todas las novedades
de SonicWall, como sus recientes adquisi-
ciones y la hoja de ruta de siguientes lan-
zamientos, con el claro objetivo de ayudar a
las organizaciones a crear medidas defen-
sivas desde la nube hasta el punto final.

SonicWall Elevate implica compartir actua-

Zero Trust Network Access (ZTNA) y servicios
adicionales de seguridad gestionada para
la deteccidn y respuesta a amenazas (MDR).
Ademas, con la nueva plataforma, SonicPlat-
form, los usuarios obtienen un backend uni-
ficado para la visibilidad de amenazas y flujos
de trabajo simplificados, posicionando a So-
nicWall de forma unica con una solucién de
extremo a extremo.

Elevate 2024 esta disefiado para ofrecer a los
partners todas las herramientas que necesi-
tan para tener éxito de cara el futuro, inclu-
yendo:

ce Edge-ZTNA procedente de la adquisi-
cion de Banyan Security

¢ Informacion sobre cémo aprovechar las
recientes adquisiciones y como los part-
ners pueden crecer y diversificar su ne-
gocio para aumentar los ingresos

e Aumentar el valor de las soluciones de se-
guridad de red y ver lo que esta por venir

e Todo lo que los partners necesitan saber
para disminuir la fatiga por alertas y au-
mentar las oportunidades con la protec-
cion SOC 24x 7 de SonicWall MDR

e Sesiones interactivas, con talleres y pre-
guntas y respuestas

e  Oportunidades para que los partners en-
vien sus comentarios directamente a la
direccion ejecutiva de SonicWall

“SonicWall estd experimentando trimestres
consecutivos de crecimiento de partners,im-
pulsado por la expansién explosiva de nues-
tro programa de proveedores de servicios, las
recientes mejoras del programay un enfoque
dedicado al compromiso del canal. En los dlti-
mos tres trimestres, SonicWall ha experimen-
tado un aumento del nimero de partners que

lizaciones clave sobre los productos de se-
guridad de red, inteligencia de amenazas, asi o
como las adiciones recientemente adquiri-
das que incluyen Security Service Edge (SSE),

El proveedor de infraestructura de datos inteligente NetApp
anunciaba durante la celebracion del Partner Academy FY25, un
evento de formacion dirigido a sus partners, su estrategia de ca-
nal de distribucién para el nuevo afio fiscal (abril 24-abril 25). El
encuentro itinerante, que se celebra en Barcelona, Madrid, Bilbao
y Lisboa, se centra en la modernizacién del centro de datos y su
proteccion ante las amenazas actuales, abordando temas como
la ciber resiliencia y la proteccion de datos. Ademas, el fabrican-
te detalla el tipo de formacién que se ofreceréd en los préximos
meses para actualizar a los partners en los nuevos productos,
los nuevos beneficios para el programa de canal, asi como la
integracion de productos con los entornos de NetApp por las
alianzas.

FY25 PARTNER
STRATEGY

Demostraciones exclusivas de la Ultima
tecnologia de SonicWall, incluida la nueva
consola “SonicPlatform” y Security Servi-

realizan transacciones, incluyendo un creci-
miento intertrimestral del 4%", comenta Ser-
gio Martinez, Senior Manager Regional Sales
iberia de SonicWall.

En esta decimoquinta edicion bajo el titulo ‘Intelligent Data Infras-
tructure. Construyendo el futuro, NetApp busca proporcionar a sus
partners las herramientas y conocimientos necesarios para afrontar
los desafios del futuro gracias a su propuesta de valor. El Partner Aca-
demy reline a unos 350 profesionales de Espafiay Portugal, de sus 140
partners certificados en Iberia, que acuden a conocer mas de cerca
los nuevos productos de la compafia y la estrategia que acompafia
a cada uno de ellos. En especial, se abordd la importancia de la ciber
resiliencia y como las soluciones de NetApp pueden ayudar a prote-
ger los datos criticos de las empresas ante amenazas cada vez mas
sofisticadas.

“Es crucial que nuestros partners estén al tanto de las Ultimas tenden-
cias y estrategias en la modernizacion y proteccion de datos;” afirma
Francisco Torres-Brizuela, director de Canal de NetApp. “Nuestra misién
es brindarles la formacién y el soporte necesario para que puedan
implementar soluciones efectivas y seguras, y sin duda el Partner
Academy FY25 es una excelente oportunidad para fortalecer nuestra
colaboracion y avanzar juntos hacia un futuro mas seguroy eficiente”

El compromiso de NetApp con lainnovaciény la seguridad se refleja en
la estructura y contenido de estos eventos, con sesiones disefiadas
para ofrecer un balance entre teoria y practica, asegurando que los
partners comprendan las nuevas estrategias y puedan implementar-
las de manera efectiva en sus entornos, todo ello bajo el patrocinio de
partners como Arrow, Intel, Commvault y ProLion.
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Alrededor de 200 personas asistieron a Ex-
perience Day MCR Gaming 2024, el evento
anual organizado por el mayorista cele-
brado en el Espacio Ventas de Madrid en el
que participaron mas de una treintena de
marcas y en el que la Inteligencia Artificial
fue una de las grandes protagonistas, des-
tacando su creciente impacto en el sector
del gaming.

La jornada comenzd con una presentacion
de la mano del periodista deportivo espe-
cializado en eSports, Sergio Perela, ya ha-
bitual en estas galas. A continuacion, y du-
rante la bienvenida a los asistentes, tanto
Pedro Quiroga, CEO de MCR, como Eduardo
Moreno, director general de la compaiiia
espafiola, hicieron la valoracion sobre la
situacion que atraviesa el negocio del ga-
ming y en el que MCR es referente, lider del
marcado, con un catalogo con mas de 48
marcas y 2.000 referencias de producto.

Los directivos de MCR coincidieron en se-
Aalar que el primer semestre del afio ha
sido “peor de lo esperado” y que por tanto,
la recuperacion en la segunda parte del
ejercicio podria tardar mas de lo deseado.
En cuanto a lineas de producto, mientras
que los portatiles caen por encima del 20%,
los monitores y las tarjetas gréaficas crecen
con fuerza.

Andlisis del mercado y el rol de la IA

También repitié Elena Toribio, Business Ma-
nager de GfK, que analizo la situacion del
mercado actual, haciendo una radiografia
de como se ha comportado en lo que va de

|
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2024. Seguin datos de la consultora, el par-
que instalado de PC todavia no esta obso-
leto y le estaria costando mas superar las
ventas de afios anteriores. “Si clasificamos
los dispositivos (PC sobremesa y portatil,
monitores y periféricos) en Gaming y No
Gaming, el comportamiento de Gaming es
menos negativo (-1,2% de caida en Gaming
frente a -8,2% en No Gaming). En cuanto a
categorias, serian los PC los que peor ten-
dencia presentan ya que los periféricos
facturan mas que en 2023.

Otro dato a destacar es que el canal de
venta con mayor participacion es el online,
aunque en el caso de monitores y perifé-
ricos, la venta en tienda fisica va ganando
terreno. “En cuanto a estacionalidad, tam-
bién se encuentran diferencias si la venta
es online, donde el 15% de la facturacién
de los Ultimos doce meses se concentra
en noviembre (Black Friday, Cybermonday..),
mientras que en tienda fisica tienen mas
importancia los meses de campafa de Na-
vidad (diciembre y enero)”, concreta Elena
Toribio.

Sesiones especializadas y networking

El evento continué con sesiones dedicadas
a diferentes aspectos del mundo gaming.
La primera, “La presencia de la IA en el ga-
ming y en los videojuegos” moderada por
Nerea Luis, doctora y consultora en |A,y que
contd ademas con la participacion de las
marcas Intel, Samsung y Razer.

Como sefald Nerea Luis, “la inteligencia ar-
tificial esta ahora en un momento expansi-

vo y esta claro que cada vez va a ser mas
transversal a cualquier sector. Vamos a ver
diferentes tipos de IAy va a haber una muy
cercana al usuario en ese formato de asis-
tentes, donde la IA va a actuar como copilo-
to que va a ayudar a hacer mejor las tareas,
ya sea en el sector de la ofimatica o del
gaming. Luego hay otro tipo de inteligencia
artificial que va a ser mas transparente al
usuario, es decir, aquella que no se va a ver
de forma tan explicita, y que relacionada
con el gaming (hemos mencionado varios
ejemplos), tienen que ver con limpiar mejor
el sonido, tener una mayor calidad de ima-
gen, la narrativa dentro de un videojuego,
transmitir antes..y que tiene relacién con la
infraestructura de red”.

Igualmente, Experience Day MCR Gaming
2024 contd con una extensa zona de ocio
con simuladores, PC Gaming y consolas
(Samsung, LG, MSI e iiyama), asi como un es-
pacio para vivir una experiencia inmersiva
de Realidad Virtual con HTC Vive.

También durante la jornada se desarrolla-
ron dos talleres impartidos por el youtuber
Toro Tocho: “Monta tu PCR gaming”y “Set-up
para streaming” con la colaboracion de ii-
yamay en los que se mostraron las noveda-
des en monitores de la marca.

Premios a los Mejores Productos Gaming 2024
Como es habitual, Experience Day MCR Ga-
ming 2024 sirvié de escenario para la en-
trega de premios a los “Mejores Productos
Gaming 2024", elegidos por votacion de los
clientes. Los galardonados fueron:

o Mejor Monitor. LG OLED UltraGear 32"

o Mejor Portatit MSI Titan HXA14VHG-076ES

o Mejor Periférico. Teclado Corsair K65
Plus Wireless

e Mejor Accesorio Gaming. Gafas de VR
HTC Vive XR Elite

e Mejor Componente: SSD Samsung 990
PRO 4TB

Punto de encuentro para el sector

Experience Day MCR Gaming 2024 fue un
afio mas el punto de encuentro del sector
en el que los profesionales pudieron tomar
el pulso a este dindamico mercado. En esta
ocasion, MCR reunié a una amplia gama
de marcas como Aorus, APG, Asus, Ayaneo,
Cooler Master, Corsair, Creative, Dahua, Drift,
Elgato, Fractal, Gigabyte, Hyperx, iiyama, In-
tel, Lexar, LG, MSI, Nitro, Nzxt, Predator (Acer),
Razer, Redstring, Salicru, Samsung, Steelse-
ries, Thrustmaster, Ulefone, HTC Vive, Wes-
tern Digital, Yamaha, Zowie (Benq) y ZTE.
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Dell reune a su canal espanol en
Channel Vision 2024

Dell Technologies ha reunido a sus partners espafoles en su evento anual Channel Vision 2024, que se ha celebrado en el
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Green Patio de Madrid. El encuentro, al que han asistido 290 profesionales del canal, ha contado con la colaboracion de Intel

Nacho Martin

DIRECTGR DEL CANA(

Nacho Martin, director de canal de Dell Technologies en Espaiia.

sta reunion del canal de Dell ha servido también como celebra-

cion del 40 aniversario de la compaiiia, repasando en el evento

la evolucion de la misma desde su origen, enfocado en el mun-

do del PG, hasta la actualidad, como proveedor de referencia
de infraestructura tecnolégica de extremo a extremo. Asimismo, se
ha pasado de un modelo de negocio en el inicio de exclusivamente
venta directa a otro en el que el canal de distribucién es cada vez
mas importante.

Durante estos cuarenta afios de historia, Michael Dell ha ocupado
una posicion de liderazgo en cada revolucion tecnoldgica, y segun
se mostrd en el evento de partners, en estos momentos la com-
pafiia ya esta posicionada para seguir ocupandolo en la préxima,
que girara alrededor del poder del dato y de la inteligencia artificial
generativa.

Asimismo, Dell ya esta ofreciendo a las organizaciones la capaci-

dad necesaria para que puedan elegir con libertad dénde poner
sus cargas de trabajo y conseguir que los datos sean capaces de

«Nuestros partners son la base de
nuestra estrategia. En Dell Techno-
logies queremos reconocer su es-
fuerzo continuo a la hora de dotarse
de las capacidades necesarias para
poder satisfacer las necesidades de
negocio de sus clientes en un entorno
en constante evolucion»
(Nacho Martin, Dell)

12 julio 2024 Ellprice |

y Microsoft, asi como de los mayoristas Arrow, Esprinet/V-Valley, TD Synnex y Valorista.

fluir de manera libre y segura entre diferentes clouds publicas y
privadas, logrando que todos los sistemas involucrados se com-
porten como un Unico sistema, y no como un grupo de diferentes
silos parcialmente conectados. Es una aproximacion que Dell llama
Multicloud por Disefio.

El papel del canal en la nueva revolucion de la IA

Para avanzar en esta nueva revolucion tecnoldgica, Dell quiere con-
tar con el apoyo de su canal. En este sentido, Nacho Martin, director
de canal de Dell Technologies en Espafia, afirma que “trabajamos
para ayudar a nuestros partners a sacar todo el partido a esta opor-
tunidad. Teniendo en cuenta que los tres motores de la |A son los
datos, los algoritmosy las plataformas en las que se almacenay con
las que se procesa la informacion, desde Dell Technologies nos com-
prometemos a poner a disposicién de nuestros partners las mejo-
res plataformas para que las organizaciones puedan maximizar el
retorno de sus inversiones de GenAl: servidores especialmente di-
sefiados para esta funcion (PowerEdge XE), redes, almacenamiento,
software, servicios y, por supuesto, la posibilidad de consumir todo
bajo un modelo as a Service y de adquirir cada componente de for-
ma separada o como una solucién integrada en arquitecturas de
referencia prevalidadas DVD (Disefios Validados Dell)"

Durante su intervencién en Channel Vision 2024, Martin ha hecho
también referencia a las alianzas que mantiene Dell con otros pro-
veedores lideres, como Intel, AMD y, especialmente, con nVidia, “con
quien hemos ampliado nuestra iniciativa Dell Al Factory incluyendo
novedades en servidores, edge, estaciones de trabajo, soluciones
y servicios. Todo con el objetivo de acelerar la adopcién de lalAy la
innovacién que aporta”.

Asimismo, el director de canal de Dell en Espafia ha repasado las
novedades de la compafiia en el campo del Puesto de Trabajo. “Para
optimizar el uso que hacen los usuarios de diferentes herramientas
en la nube acabamos de anunciar una nueva gama de portatiles
Latitude que incluyen procesadores Meteorlake de Intel con el pro-
cesador NPU incorporado”.

Pero todo ello sin olvidar que la IA va a experimentar también una
explosion en el entorno on-premise. “Microsoft acaba de anunciar
el lanzamiento de Copilot Plus, que se va a poder ejecutar en local,
asi como de una nueva categoria de PCs llamados Copilot Plus Re-
ady PCs, con unos requisitos enormes de operaciones por segundo.
La buena noticia es que a partir del préoximo 18 de junio Dell va a
tener disponibles nuevos equipos Latitude y XPS con procesadores
Qualcomm Snapdragon, que son los Unicos que actualmente cum-
plen con los requisitos que exige Microsoft”, confirma Martin.

Premios Partner del Ao

Dell ha aprovechado la celebracion de la edicién espafiola de Chan-
nel Vision 2024 para entregar sus galardones Partner del Afio, que
reconocen el esfuerzo, compromiso y profesionalidad de las com-



“Nuestros partners son la base de nuestra estrategia. En Dell Tech-
nologies queremos reconocer su esfuerzo continuo a la hora de
dotarse de las capacidades necesarias para poder satisfacer las
necesidades de negocio de sus clientes en un entorno en constan-
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pafias que forman parte de su canal en Espafia. En esta edicion, los
premiados han sido los siguientes:

e Partnerdel afio en la categoria de Soluciones Cloud:ASAC. Dell Te-
chnologies destaca la importante inversion llevada a cabo por
esta firma en la modernizacion de sus datacenters, asi como
su capacidad para ejecutar proyectos de APEX Backup Services.

e Partner del afo en la categoria de Capacitacion en Portfolio
Dell Technologies: Becomit. No en vano, esta compaiiia ha cer-
tificado a cinco profesionales en el area de Storage durante el
ultimo ejercicio.

e Partner del afio en Transformacion del Puesto de Trabajo: DXC.
Se ha destacado el proyecto Maxam, que hasta el momento ha
supuesto una facturacion de medio milléon de euros en PCaasS.

e Partner mds colaborador: Enetic. Esta empresa ha jugado un
papel clave a la hora de fomentar un entorno colaborativo en-
tre Dell y los clientes, facilitando el intercambio de ideas, recur-
sos y buenas practicas.

e Partner mas innovador: Global IT. Esta empresa ha demostra-
do una capacidad excepcional para anticiparse al mercado y
adaptar su modelo de negocio a las necesidades de las orga-
nizaciones.

e Partner del afio en la categoria de Generacion de Nuevo Ne-
gocio: Iberiza. Dell reconoce la labor de Iberiza destacando su
compromiso excepcional y el desarrollo de una serie de es-
trategias efectivas y dindmicas enfocadas a la generacion de
nuevo negocio, que han permitido a esta empresa posicionar-
se en la cima del rendimiento a nivel europeo.

e Partner del afno en Soluciones de Datacenter: IPM. Este part-
ner ha ganado el proyecto mas grande de Edge Computing en
EMEA, que ademas de su magnitud presenta una alta exigencia
en tiempos y una gran complejidad en cuanto a la logistica y
despliegue de servicios.

e Partner Revelacion:Kuik. Este socio, que ya ha alcanzado la ca-
tegoria de Partner Gold, ha crecido tanto en facturacién como
en certificaciones de Dell Technologies, apostando por el cre-
cimiento en cuenta nueva y la excelencia técnica.

e Partner del afio en Soluciones de Ciberseguridad:Meinsa. Es un
partner certificado en ciberseguridad que como consecuencia
de su proactividad en las areas de marketing y comercial ha
conseguido ganar diferentes proyectos en el area de Catalufa.

e Partner del afio en Soluciones APEX:SCC. Este partner ha demos-
trado una implicacion total con el mundo APEX, tanto en accio-
nes comerciales y de marketing como en formacion.

e Dell Technologies ha galardonado también a dos mayoristas:
Arrow, en la categoria de Mayorista del afio en Soluciones de
Datacenter, y TD Synnex como Mayorista del afio en Puesto de
Trabajo.

te evolucion”, concluye Nacho Martin.@

Dell presenta su estrategia B2B
en el MSi

Acompariado de Intel y Microsoft, Dell celebré el pasado 25 de
junio el evento “Explora el futuro de la Tecnologia: Innovaciones
y tendencias desde DTW 2024", donde se presentaron las no-
vedades anunciadas en Dell Technologies World 2024 de Las
Vegas. De la mano de sus principales expertos y sus socios, los
partners que acudieron a la cita pudieron descubrir las Ultimas
tendencias en ordenadores y en infraestructura multicloud en
diversas sesiones paralelas, y lo Ultimo en producto de Dell en
la zona de exposicion, desde servidores a accesorios y perifé-
ricos, pasando por monitores y equipos personales y donde
destac el reciente lanzamiento de la solucién de almacena-
miento All-Flash para empresas Dell PowerStore 4.0. La introduc-
cion de la |A generativa de serie en los equipos PG+ con Copilot
van a marcar un antes y un después en el workspace, asi como
la discontinuidad del Windows 10 el proximo verano de 2025.
Igualmente, los MLL van a revolucionar la analitica de datos y
condicionar las estrategias de negocio de compaiiias de todo
tipo de actividad, tamano y geografia, que van a demandar
centros de datos mas potentes, mas cercanos y con la menor
latencia posible.

La jornada dio comienzo con la intervencion de la directora ge-
neral de Dell, Maria Antonia Rodriguez, que, junto con el director
de preventa Oscar Rivas y el CT0 Julio César Gdémez, hicieron un
resumen de todos los lanzamientos y actualizaciones que se
han producido en Dell Technologies World, asi como el roadmap
parairlas aterrizando en la oferta del canal. Luego los asistentes
pudieron dividirse en dos sesiones, la dedicada al Modern Data
Center + Multicloud + Edge, y la otra a Modern Workplace / IA.

El marco elegido fue el MSi (Motor & Sport Institute) en el po-
ligono Ventorro del Cano en Alcorcon (Madrid), un centro de
alto rendimiento de mas de 2.500 m2 dedicado a vehiculos de
competicion de dos y cuatro ruedas impulsado por Teo Martin,
y que ofrecié ademas una interesante visita por sus distintos
departamentos de formacion, disefio y testeo, asi como una
fabulosa coleccion de coches y motos de carreras originales,
para finalizar la mafiana de trabajo con una experiencia inmer-
siva en los simuladores. Un gran descubrimiento para muchos
de los asistentes de ver in situ alta tecnologia espafiola aplica-
daenun caso real.
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mundo de los negocios actual.
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Subin George (ManageEngine): «Nuestra linea de soluciones SaaS
experimento un impresionante crecimiento del 72% durante 2022»

ManageEngine es una division del desarrollador indio Zoho Corporation que ofrece soluciones ITSM integrales de administra-

cién de operaciones de seguridad y Tl nativas de la nube y en las instalaciones en tiempo real. Sirven tanto para organizacio-

nes globales como para proveedores de servicios administrados MSP y MSSP, que buscan garantizar el rendimiento 6ptimo

de suinfraestructura, incluidas redes, servidores, aplicaciones, puntos finales y mas.

ras la adquisicion de Ireo -un VAR es-

pecializado en seguridad fundado

en 2002-, por parte del mayorista

ALSO hace un par de afios, Manage-
Engine que era una de las joyas del cata-
logo es usado hoy como tarjeta de pre-
sentacion de la multioferta de productos
y servicios en multiples foros y acciones
ante partners. La distribucion cuenta con
el apoyo de 18 centros de datos, 20 ofici-
nas y mas de 200 socios de canal en todo
el mundo para ayudar a las organizacio-
nes a alinear estrechamente su negocio
conTl.
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La nueva estructura en Espaiia esta coman-
dada por Subin George, Regional Manager
de ManageEngine para el sur de Europa y
Latinoamérica, que ha tenido la deferencia
de dedicarnos unos minutos de su tiempo
para comentarnos los proximos objetivos y
las expectativas del mercado espafiol.

¢/Qué hace ManageEngine?

ManageEngine es la divisién de gestion de
Tl empresarial de Zoho Corporation, que se
especializa en el desarrollo de software in-
tegral para la ITSM/ITOM adaptado a empre-
sas y organizaciones de todos los sectores.

Contamos con un equipo de mas de 9.000
empleados dedicados al desarrollo de pro-
ductos y soluciones, enfocados completa-
mente en las necesidades del cliente y en
satisfacer las demandas del mercado ac-
tual.

Realizamos controles periddicos del estado
del sistema, organizamos talleres técnicos,
ofrecemos capacitacion personalizada y
compartimos las mejores practicas para
mantener una comunicacion constante
con nuestros clientes, y construir con ellos
relaciones solidas y duraderas.

ManageEngine para el sur de Europa y LatAm.



«Realizamos controles periddicos del estado del
sistema, organizamos talleres técnicos, ofrecemos
capacitacion personalizada y compartimos las
mejores prdcticas para mantener una comunica-
cion constante con nuestros clientes, y construir
con ellos relaciones solidas y duraderas» (Subin
George, ManageEngine)

¢Cudnto tiempo llevas operando en Espana?
Estamos activos en Espafia desde 20086.
Nuestro crecimiento méas notable se ha
producido en los ultimos afos, impulsado
por el constante aumento de la demanda
y la adopcion generalizada de nuevas solu-
ciones de gestion de Tl por parte de diver-
sas empresas.

¢Cudles son sus productos, soluciones y servi-
cios mds destacados?

Entre la gran variedad de soluciones que
ofrecemos, destacamos nuestra linea de
soluciones Saa$, que experimentd un im-
presionante crecimiento del 72% durante
2022 y es cada vez mas demandada por
nuestros clientes en Esparia.

Ademas, nuestras soluciones UEMs para la se-
guridad y la gestion unificada de dispositivos
en el endpoint han sido bien recibidas. Del
mismo modo, las soluciones PAM para admi-
nistrar el acceso de usuarios privilegiados a
los sistemas empresariales, asicomo las solu-
ciones SIEM para el monitoreo en tiempo real
de eventos y la seguridad de la informacidn,
también han tenido una buena acogida.

Por otro lado, nuestras soluciones de preven-
cion de pérdida de datos (DLP) han tenido una
gran demanda debido a un aumento del 43%
en los ciberataques a empresas espafolas el
afio pasado. Estas soluciones ayudan a pre-
venir la pérdida o fuga de informacion confi-
dencial, lo cual es crucial en un momento en
el que muchas empresas han sufrido filtra-
ciones que expusieron datos confidenciales
de sus clientes.

Respecto al canal, ;cudl es vuestra estrategia en Es-
pana?

Nuestra estrategia se centra en fortalecer la
relacion con nuestro socio de canal ALSO en
Espafa. Recientemente llevamos a cabo un
programa de formacién para socios en Ma-
drid y estuvimos organizando un evento en
Portugal durante el mes de mayo que tienen
como objetivo proporcionar formacion adi-
cional a nuestros socios. Estos programas
son esenciales para integrar nuevo personal
y mejorar la formacion técnica y comercial.

Ademas, utilizamos la plataforma en linea
TrainerCentral para publicar cursos y certifi-
caciones clave para nuestros socios, lo que

mejora la eficiencia y facilita el seguimiento
del desempefio empresarial y de los socios.

¢Tiene algun otro socio mayorista en nuestro pais?
No, solo trabajamos con ALSO, un socio muy
valioso para nosotros, ya que como proveedor
de tecnologia facilita la conexion entre pro-
veedores y compradores de laindustria Tl. Este
mayorista juega un papel clave en nuestra
colaboracion en Espafia y Portugal y ya nos ha
ayudado a estar presentes en un gran nimero
de provincias espafiolas. Segun Luis Pedroche,
su director de desarrollo de negocio, esta ini-
ciativa refleja el compromiso con el éxito com-
partidoy la excelencia en la prestacion de ser-
vicios de consultoria a nuestros clientes.

¢Comercializan también sus soluciones directamen-
te al cliente final o todo el proceso se realiza a tra-
vés del canal?

Nuestra estrategia de distribucion implica
principalmente y en gran medida colaborar
con socios de canal, aunque también interac-
tuamos directamente con ciertos clientes
finales cuando es necesaria una atencion
personalizada o especializada. Este enfoque
dual nos permite atender de manera eficien-
te a una amplia gama de clientes en diversos
sectores y regiones.

¢Cudles son los sectores y tipos de empresas a los
que dirijdis principalmente vuestras soluciones?
Atendemos una amplia variedad de indus-
trias y tipos de empresas. Destacamos espe-
cialmente nuestras soluciones para bancos
e instituciones financieras, empresas de
telecomunicaciones, proveedores de segu-
ros, empresas manufactureras, instituciones
educativas, empresas de subcontratacion de
procesos de negocio (BP0), compaiiias far-
macéuticas y hospitales.

En cuanto a cifras de negocio y clientes, ;puedes
contarnos cémo ha ido el pasado 2023 y cudles son
tus expectativas para 20247

Durante el afio pasado, experimentamos
un crecimiento notable en nuestra base de
clientes, superando los 1.400 clientes en la
region Iberia. Nuestras soluciones en la nube
tuvieron unos resultados excepcionales, con
un aumento del 72%, mientras que nuestro
UEMs crecieron un 24%. Ademas, nuestras
soluciones de seguridad, como DLP y PAM,
mostraron un crecimiento del 52%y 30%, res-
pectivamente.

Este afio tenemos altas expectativas de cre-
cimiento en todas nuestras lineas de nego-
cio, especialmente en soluciones como SIEM,
PAM, UEMs y aquellas alojadas en la nube.
Nuestro objetivo es superar el 30% de creci-
miento en estas areas y estamos explorando
la posibilidad de expandirnos a nuevas regio-
nes agregando nuevos socios locales, con el
objetivo de aumentar nuestra base de clien-
tes en un 25%.9
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Una solucion integral de gestion del ecosistema Saa$S

ManageEngine acaba de anunciar el lan-
zamiento de SaaS Manager Plus, una so-
lucion de administracion del SaaS (Sof-
tware-as-a-Service) para empresas, que
se integra a la perfeccion con las apli-
caciones de Zoho y otras ampliamente
utilizadas en el mercado, lo que permite a
los administradores de Tly a los gerentes
financieros optimizar sus ecosistemas e
identificar oportunidades de ahorro de
costes para una mejor asignacién del
presupuesto.

Gartner proyecta que el gasto mundial
en servicios de aplicaciones de nube
publica en pago por uso en 2024 serd
de alrededor de 244.000 millones de do-
lares, representando un crecimiento del
18%. Con las organizaciones cambiando
rapidamente a aplicaciones basadas en
suscripciones en la nube, surge un gran
desafio para los equipos de Tl: la expan-
sién, racionalizacion y optimizacion del
modelo SaaS. Ademas, deben esforzarse
por descubrir todas las aplicaciones SaaS
que utilizan los empleados, gestionar los
permisos de acceso y garantizar un uso
seguro en una plantilla distribuida geo-
graficamente.

“En nuestro viaje hacia la innovacion im-
pulsada por la comunidad dentro de
varias organizaciones, lidiamos con un
numero cada vez mayor de aplicaciones
SaaS que sirven principalmente como una
herramienta de soporte para los usua-
rios. Estas aplicaciones no solo son ago-
tadoras para administrar manualmente,
sino que se suman a nuestro creciente
gasto en Tl. Existe la necesidad de una
herramienta robusta que nos ayude a
realizar un seguimiento de las facturas y
descubrir aplicaciones, regulando asi las
ineficiencias de costes asociadas con la
expansion de SaalS’, comenta Michael Co-
burn, director de tecnologia de la infor-
macion y seguridad de NEAR Foundation.

Mejora del ecosistema SaaS

SaaS Manager Plus hace frente a estos
desafios al proporcionar una plataforma
unificada para la gestion de SaaS. Agiliza
la deteccion, aplica controles de acceso
y ofrece informacién valiosa sobre el uso,
lo que permite a los equipos de Tl obtener
control sobre sus ecosistemas Saas, opti-
mizar los costes y garantizar la seguridad
de los datos, todo mientras capacita a
una fuerza laboral remota productiva.

“Si bien las estrategias multi-Cloud vy
multi-SaaS ofrecen enormes beneficios,
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el uso ineficiente de los recursos de la
nubey el aumento de los costes podrian
hacer fracasar las operaciones comer-
ciales. Un enfoque disciplinado de Fi-
nOps podria ayudar, pero la mayoria de
las organizaciones luchan por alinearlo
bien con sus practicas de gestién en Tl,
finanzas, operaciones, etc. SaaS Mana-
ger Plus aporta uno de los componen-
tes clave de FinOps a ManageEngine,
que continua evolucionando hasta con-
vertirse en una plataforma, abordando
asi este desafio para nuestros clientes.
Este lanzamiento es una confirmacién
de nuestro compromiso con resolver los
problemas de gestion de la tecnologia
de extremo a extremo para las empre-
sas’, afirma Rajesh Ganesan, presidente
de ManageEngine.

SaaS Manager Plus proporciona un des-
cubrimiento y optimizacion de las sus-
cripciones de SaaS para reducir costes y
maximizar el retorno de la inversion (ROI)
y la productividad. El nuevo aplicativo con-
templa una serie de aspectos destacados
de la gestion [TSM completando el enfoque
360y alumbrado la Tl invisible (ShadowlT):

Facilita una visidn completa de to-
das las suscripciones SaaS activas,
incluidas las métricas de uso, las
fechas de renovacion y los costos
asociados.
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Identifica las suscripciones infrauti-
lizadas y las oportunidades de con-
solidacion, lo que supone un impor-
tante ahorro de costes y maximiza el
retorno de la inversion (ROI).
Integracion con los principales sis-
temas de gestion de identidades y
accesos, software de asistencia téc-
nica y plataformas de contabilidad
para una integracion perfecta del
flujo de trabajo y una mayor produc-
tividad.

Genera informes detallados sobre
las tendencias de gasto de SaaS, las
métricas de uso y los desgloses de
costos para facilitar la toma de deci-
siones informadas y la planificacion
presupuestaria.

Proporciona alertas proactivas e
informacion sobre las préximas re-
novaciones de suscripciones y evite
gastos innecesarios a través de es-
trategias de optimizacion oportunas.

Precios y disponibilidad

SaaS Manager Plus ya esta disponible en
las ediciones Standard y Free. Los precios
se basan en el nimero de usuarios. La
edicién estandar comienza en 250 dola-
res al afo para 25 usuarios, y la edicion
gratuita admite hasta cinco usuarios. Una
version de prueba de 30 dias completa-
mente funcional también esta disponible
en https://mnge.it/prsignup.




@) AnyDesk

| OS
entendemos.

Por eso creamos AnyDesk: un software
de acceso y control remoto agil para
conexiones rapidas y fiables cuando mas
las necesitas.

Con controles de acceso seguros y
completos y expertos disponibles, el poder
del equilibrio esta al alcance de tus manos.

anydesk.com

-Equilibrio
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Ingram Micro analiza los riesgos de la
GenAl para la ciberseguridad empresarial

El Il Cibersecurity Event de Ingram Micro ha reunido en Madrid a directivos de Microsoft, Cisco, Barracuda, Datacore, Sonicwall,

Okta, Sophosy Zerto (empresa adquirida por HPE), asi como al experto y divulgador Néstor Guerra, para analizar el impacto de

la|A en la ciberseguridad y compartir las claves de una defensa mas robusta para las empresas en un entorno en el que los

peligros se veran magnificados.

== ] fo———=S) -
e Ciberseguridad en la Nube

.

Los Desafios Actuales de Ciborzeguridad en la Nube

&£

La mesa Cloud de Pablo Ruiz-Hidalgo '(Ingram Micro) con representantes de Barracuda, Microsoft, HPE Zerto y Okta.

ngram micro, el distribuidor de servi-

cios y soluciones Tl, ha logrado reunir

a un centenar de participantes en el Il

Cibersecurity Event, un evento distendi-
do que aulina la exposicién de maximos di-
rectivos de las empresas involucradas en
dos amenas mesas de debate y que cul-
minaron con un afterwork en la azotea del
hotel Bless para que profesionales, distri-
buidores y clientes puedieran intercam-
biar ideas sobre temas de interés para el
mundo empresarial.

En esta segunda entrega, y bajo el titu-
lo 4Cémo mejorar la seguridad ante las
amenazas de la inteligencia artificial?, el
mayorista se ha centrado en analizar el
impacto de la IA en la ciberseguridad y
los nuevos riesgos asociados a la llegada
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masiva de esta tecnologia, que también
puede servir para defenderse de cibera-
taques mas sofisticados. “La inteligencia
artificial es un factor disruptivo en la in-
dustria digital, y la ciberseguridad no es
ajena a ello”, nos confirmaba Alberto Pas-
cual, Executive Director de Ingram Micro,
que en esta ocasién estaba de oyente.

Por su parte, Martin Trullas, Advanced So-
lutions Director de Ingram Micro, daba el
pistoletazo de salida a “un evento muy
especial porque nos permite analizar en-
tre los expertos esta época de cambio
que estamos viviendo en el sector con la
llegada y el impacto de la Inteligencia Ar-
tificial, buscando la forma de blindarnos
ante la previsible y temida alianza de la IA
con el cibercrimen, un escenario que se

podra afrontar con éxito si las empresas
confian en soluciones robustas y profe-
sionales que también utilicen la IA para
mejorar sus capacidades de deteccion y
respuesta”.

Un futuro a la vuelta de la esquina

La tarde arrancaba con una ponencia de
Néstor Guerra, analista centrado en el
uso de la inteligencia artificial en el am-
bito corporativo, quien ha destacado que
“estamos en el punto de partida del de-
sarrollo de la IA y vamos a ser testigos de
un gran cambio. Actualmente, trabajamos
con modelos entrenados, pero vamos a
tener a nuestra disposicion agentes fun-
cionales. Es decir, vamos a vivir una época
en la que pasaremos de tener maquinas
que escriben a maquinas que hacen”



«Estamos buscando la forma de blin-
darnos ante la previsible y temida
alianza de la IA con el cibercrimen,
un escenario que se podrd afrontar
con éxito si las empresas confian en
soluciones robustas y profesionales»
(Martin Trullds, Ingram Micro)

Después, se ha dado paso a dos mesas re-
dondas tematicas, en las que han partici-
pado responsables de diversas empresas
del catalogo de Ingram Micro expertas en
Cloud Computing, Ciberseguridad e Inteli-
gencia Artificial.

En la primera de ellas, ‘Los desafios ac-
tuales de ciberseguridad en la nube; di-
rectivos de Barracuda, Microsoft Cloud,
Zerto y Okta han debatido sobre las me-
jores formulas para proteger las activida-
des cloud de las empresas en un entorno
amenazado por el impacto que la |A puede
tener como aliada de los ciberdelincuen-
tes, siendo el moderador Pablo Ruiz-Hidal-

go, responsable de Cloud en Ingram Micro
para Espafia y Portugal.

“Es un gran reto para la ciberseguridad’,
ha recalcado Miguel Angel Lépez, Country
Manager |beria de Barracuda. “Los cibe-
rataques con IA ponen en riesgo la con-
tinuidad de cualquier empresa, porque la
amenaza no entiende de tamafios de las
compafiias”. Respecto a su relacidén con
el partner, “no es solo el que mas valor
me aporta a mi, sino al cliente, y que ese
cliente sea mas valioso para el partner al
final eso beneficia al fabricante y es lo
que quiere. Para ello nosotros aportamos
un portfolio que le pueda ayudar a ofre-

cer una solucién mas consistente y mas
sencilla que enganche al cliente”.

“El desafio es lo que genera la oportuni-
dad”, ha defendido André Ferreira, Channel
Account Manager de Zerto. “Es la distan-
cia entre lo que el cliente quiere hacer
y lo que puede hacer. Por ello el partner
debe concienciar, hacerle ver esas nece-
sidades de seguridad que tiene, y tener
a disposicion un portfolio completo para
poder encontrar justo lo que necesita”.

“La cuestion no es si nos van a atacar, sino
cuando. El objetivo es tenerlo todo en
una nube para que el impacto sea el mi-
nimo”, ha explicado Luigi Semente, Allian-
ce and Channel Sales Manager for Iberia
de Okta. “Muestro partner ideal es aquel
que saca valor y es capaz de salir de su
zona de confort. Por ejemplo, un reseller
que venda una licencia a cinco afios pue-
de multiplicar por unoy pico su valor. Pero
a poco que ponga su materia gris puede
multiplicar por 2,4. Pero el verdadero valor
diferencial es si se pone a ejecutar valor
al cliente integrandolo en el MDR o en el
S0C gestionado o lo que sea, entonces se
multiplica el valor por 6,2".

“Mas o menos lo mismo, el pitch de ofre-
cer valor lo tenemos nosotros calculado
en 7 euros para el partner por cada euro
adquirido”, sefiala por su parte Manuel Gar-
cia, Cloud Solution Arquitect Security de Mi-
crosoft Cloud. “No solo es revender, con un
despliegue correcto ya es algo mas y si le
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{Inteligencia artificial en el ambito corporativo.

uales de ci&erug_uri:!ad en la nube” B
to- Moderada por Pablo Rulz-Hidalgo, Cloud Director en In

icial, ¢éamenaza o allado en ciberseguridad?®
foderada por Martin Trullas, Advanced Solutic

sumas mas servicios das valor afiadido, y
al estar conectado al cliente cada vez ha-
bra mas recorrido, al menos en empresas
medianas y grandes, en las pequefias es
aun dificil. Para ello hay que contar con un
offering cross, no ad hoc para cada clien-
te, y una factoria facil de enrolar clientes
de manera industrializada y todo automa-
tizado para poder dar mas con menos y
escalar sin mucho esfuerzo”. Respecto a la
IA, ha asegurado que “como estamos cada
vez mas deslocalizados por el teletrabajo,
hay que cubrir mas puntos porque hay mas
riesgos de ataques y mas amplios”.

De amenaza a aliada

La segunda mesa ha servido para ver la
problematica de la ciberseguridad en la
era de la inteligencia artificial desde otro
prisma: como esta tecnologia también
puede ayudar a mejorar las defensas de
las empresas y usuarios, precisamente
por su capacidad predictiva y de trabajo
en tiempo real gracias al analisis de datos.

En esta mesa, titulada ‘Inteligencia Arti-
ficial, ;amenaza o aliado en ciberseguri-
dad? y conducida por el propio Trullas,
expertos de Cisco, Datacore, Sonicwall
y Sophos han desvelado las claves de la
IA en ciberseguridad, como herramienta
para empoderar a las empresas y mejorar
su posicion frente a las ciberamenazas.

“La Inteligencia Artificial es una oportuni-
dad porque el mercado necesita de so-
luciones tecnoldgicas y una alta disponi-
bilidad. Tenemos que equiparar nuestras
armas cuando vamos a ser atacados”, ha
subrayado Juan José Oliver, Regional Sales
Director Iberia de Datacore. “La preparacion
es clave, debemos disponer de las herra-
mientas y los sistemas adecuados, ademas
de awareness y conocimiento de tener esa
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capacidad’, ha insistido. “Al partner le pido
lealtad al 100%, todo un reto en estos dias.
Pero NIS2 llega para proteger y va a sacar
mucho dinero a las calles”.

En palabras de Angel Ortiz, director de
Ciberseguridad de Espafia y Portugal de
Cisco, “los ataques son mas sofisticados
y mas masivos por la Inteligencia Artifi-
cial” Y afiade: “Al haber sido tan lideres
en networking, no se nos ve igual en se-
guridad, pero las dos estan muy ligadas,
puesto que el 80% de los datos circulan
por redes. Pero juntos Cisco y Splunk es
una combinacién transformadora que
permitira a los clientes hacer cosas que
antes no eran posibles, lo que nos hace
un gran player. Hay que desarrollar di-
namicas de confianza con el cliente. No
es una cosa de un dia que me levanto y
hoy me siento ciberseguro, hay que estar
complementando con capas de servicios
y para ello es necesario poder confiar en
empresas que vayan a estar ahi en un
sector tan volatil”.

“Las pymes son las grandes desprotegi-
das en materia de ciberseguridad”, ha la-
mentado Sergio Martinez, Country Mana-
ger Iberia de Sonicwall, al tiempo que ha
advertido que “los ‘malos tienen la sartén
por el mango porque pueden lanzar un
ataque o detectar una vulnerabilidad no
cacheada en cualquier momento, sobre
todo en este tipo de negocios”. Por otra
parte, refiriéndose a lo que espera del
canal, comento la misma transformacion
que ha emprendido la compafiia: “Con-
version de un modelo de integrador a un
prestador de servicios de seguridad MSP
y MSSP. Acabamos de lanzar un SOC virtual
para partners para dar servicios de MDR
y XDR, jamas lo llevaremos al cliente final.
Usando estos nuevos servicios se facilita

la transicion, venimos del mundo del fi-
rewall, pero del castillo hemos pasado al
aeropuerto y proteger la identidad es la
pieza clave, una capa de proteccion que
debe llegar a la pyme”.

“Hay mucho trabajo por hacer y tenemos
un gran reto por delante”, ha concluido
Carlos Galddén, Channel Director Iberia
de Sophos, que referente a la pregunta
de qué espera del canal, dijo: “Lealtad,
awareness, servicios, MSP.. nosotros que
nos acompafien en el modelos de la |A. Uti-
lizando tiempo y facilidad, que lo que era
dificil se hace antes, mejorar la oferta con
servicios basados en el esquema de la |A”.

El evento ha terminado con una sesion de
networking y un céctel previo a una vela-
da amenizada por un DJ mientras el sol se
ocultaba en el horizonte, y que ha pues-
to el broche anaranjado a una jornada de
aprendizaje e intercambio impulsada por
Ingram Micro junto a algunos de sus prin-
cipales partners de soluciones para el
mundo empresarial entre los que también
habia gente de Acronis, Bitdefender, Riello
UPS, Tlgloo o Cordero Informéaticos, con el
deseo de cargar pilas en unas merecidas
vacaciones y vernos a la vuelta en la si-
guiente cita, el Simposium que se celebra
en octubre en Barcelona y que va ya por
su XXI edicion.

Y en octubre el Simposium

“El préximo jueves 10 de octubre volvere-
mos a reunir a todo el canal en la vigésimo
primera edicion del Simposium en la Fira
Barcelona Gran Via, sede que estrenamos
el afio pasado y donde esperamos volver
a recibir a méas de 2.500 profesionales del
canal’, sefialan desde Ingram Micro. “En
esta nueva convocatoria, con el lema “Re-
definiendo la distribucion”, contaremos
con las principales marcas de tecnologia
del momento, para mostrar las noveda-
des de un sector en plena ebullicion. El
Simposium tendra una agenda completa
de actividades, talleres y ponencias para
que la jornada sea enriquecedora para
todos los asistentes, siendo como hoy el
networking uno los pilares del dia”

Ingram Micro dispone de una amplia gama de
servicios tecnoldgicos, que incluyen financia-
cion, marketing especializado y gestion del
ciclo de vida, asi como soporte profesional
técnico pre y postventa. Ademas, es un prac-
ticante de la IA, pues a través de su platafor-
ma digital Xvantage “ofrecemos lo que cree-
mos que es la primera experiencia integral
B2B de la industria, que integra suscripcio-
nes de hardware y cloud, recomendaciones
personalizadas, seguimiento instantaneo de
precios d(e!ﬁ)edidos y automatizacion de fac-
turacion”!



Néstor Guerra (NCompany): «La maquina mas tonta sera mas lista que el mas listo de los humanos»

Lo que nos espera

Vamos camino del GPT-5, pero antes que lle-
gue, unas consideraciones. Me gusta empe-
zar con una analogia de Tim Urban (del blog
Wait But Why), que como buen ingeniero,
mostroé una escala temporal basada en esta
reflexion: hasta donde tendrias que retro-
ceder en el tiempo para que si te soltaran
en la época actual todo te pareciera ma-
gia, y no estoy hablando de 1950 con esas
primeras teles de cubo con patas. Y seria
al menos hasta 1700: eso de darle a un bo-
tony que se hiciera la luz o de que pudieras
hablar viéndole la cara en el otro extremo
del mundo seria maravilla. Para que otro in-
dividuo flipase con lo que habia en el 1700,
habria que retroceder al 12.000 aC, con la
invencion del dinero o de los registros de la
propiedad. Y este mismo, tendria que retro-
traerse 100.000 afos atras cuando siendo
cazador recolector logré dominar el fuego
y no morirse de frio.

Ahora cojamos la Ley de Moore de los rendi-
mientos acelerados y hagamonos la misma
pregunta a nosotros mismos siguiendo la
progresion geométrica: ;qué ano sera en
el que me parezca magia todo lo que vea? Y
sale 2050. iEnhorabuena! Sois la primera ge-
neracion que no reconoceréis nada: robots
humanoides, ordenadores cuanticos, viajes
espaciales... Es muy dificil predecir ese futu-
ro, pero si quisiéramos imaginar qué tipo de
negocios habra, serian muy raros para no-
sotros pero muy obvios cuando ocurra.

¢ZComo seran los negocios?

Sin embargo, de todos los posibles nego-
cios, el que mas nos interesa es el de los
1.000 millones de euros con un solo em-
pleado, que como adelanta Sam Altman (de
Open.ai), sera con Inteligencia Artificial Ge-
nerativa. No podemos decir mucho de este
unicornio, pero seguro que tendra estos
cinco conceptos:

Automatizacion extrema para llevar to-
dos los procesos internos, de ventas o
de relacion con clientes. Seguramente
manejaremos latencias de 350 milise-
gundos,envez de los 10 0 12 segundos
de interaccién actual, y una maquina
nos contestara en nuestro idioma de
manera nativa sin haber pasado por la
academia. De hecho, ya este ano 2024
y de forma gratuita se veran modelos
que nos traduciran sobre la marcha.
Comprobaremos también que hacia-
mos cosas ridiculas en Internet, como
abrir decenas de pestanas para buscar
y comparar, igual que pensabamos de
nuestros padres cuando tenian que

marcar en un dial de disco para llamar
por teléfono. Atentos a herramientas
como Whisper, para pasar de voz a
texto con tasas de error inferiores a
la humana (aunque por ahora solo en
inglés) o Plaud Note, para transcripcio-
nes de reuniones, resimenes y mapas
mentales.

Sera un producto o servicio de carac-
ter digital, no podra ser de otra forma
si queremos escalar. Y tendra mucho,
mucho, cédigo abierto, como Stability.
ai, LlaMa 3 (Meta) o Phi-3 (Microsoft).
Herramientas como Devin Al o Cogni-
tion con Microsoft pueden hacer cosas
muy molonas.

Resolver un problema muy generalista
yde gran traccion, en vez de cosas par-
ticulares muy de nicho: desplazamien-
tos, energias, comunicaciones... Hoy ya
se puede resolver una pdliza reducien-
do el coste de adquisicién y el gasto
por cliente con una simple férmula.
Tendra mucha, mucha, subcontratista.
Todas las cosas accesorias las hara
otro (a través de APls) y el core segun.
Nos parecera peligroso, pero hace solo
30 afios incluso el servicio de limpieza
estaba en ndmina en las empresas.
Ademas se aprovechara del modelo de
sharing: vendran otros que aumenta-
ran mi valor de producto.

Tendréd un modelo de ingresos basa-
do en suscripcion, pago por uso o por
tokens. Guanto mas alto valor, mas bajo
precio.

¢Y como seran los comerciales?

Este empleado, que en realizada sera un au-
ténomo porque esta él solo, serad un super-
héroe. No sabemos cual sera su superpoder,
pero seguro que tendra que tener unas
skills de gran comunicador. Y quizas sea un
poco antilider: sera multitask, arriesgado,
sabra de todo y experto en nada, igual hasta
tiene un TDAH o un TOC. Pero sobre todo, sa-
bra usar maquinas, pero ya no para hacer un
DAFO sobre un Excel.

ZY qué maquinas serdn?

Llegaran las maquinas determinantes, fren-
te a las actuales posibilistas. Esto es impor-
tante, no es lo mismo decirla a una maquina
que me diga cuanto es 2 + 2y me diga 4, a
que se ponga a calcular el nimero de pro-
babilidades y finalmente me diga 4 por des-
carte. Tenemos un ejemplo en el motor Per-
plexity, que le podemos preguntar cualquier
cosa y nos responde en cero coma. La vida
es demasiado corta para perder el tiempo
en Tinder. Y si los Bitcoin esta ya inventado,
pues otra cosa.

[

: ; Néstor Guerra,
analistaly cofundador de NGompanyiy,
-t i - S

ZComo sera el comité de direccion... de esta
empresa?

Pues ocupado por agentes de IA, que nos
proporcionara unas capacidades increi-
bles. Tendremos hiperanalisis predictivos
por escenarios, y no tres o cinco, de bueno,
regulary malo, sino cientos de miles.Tendre-
mos hipermediciones, y no la de one metric
its matters, ni cuatro KPls, sino todas las que
queramos Yy correlacionadas. Y tendremos
hipervelocidad, los resultados los tendre-
mos en segundos y la toma de decisiones
sera inmediata.

Maquinas con su corazoncito

;Estos agentes, procederan de modelos
pre-entrenados o fundacionales? Pasa-
remos de utilizar maquinas que escriben
como hoy a maquinas que hacen. Los agen-
tes generativos multiplicaran sus posibilida-
des en cada nueva version o actualizacion.
GPT-40 ya introduce la capacidad de vision
y deja al actual GPT-3 en mantillas, pues sera
25 veces mas potente, pero el siguiente GPT-
5 sera mas increible aun, pues sera capaz
de razonar. Ya se ha hecho un experimento
de encerrar a cuatro agentes GPT en una
sala del SIM y se han detectado interaccio-
nes para las que no estaban entrenadas. Por
ejemplo, transferencia de informacion, que
es la base de la cultura humana; memoria
entre agentes, biunivoca e indirecta; o coor-
dinacion entre agentes, base de la coope-
racion humana y la divisién del trabajo. Por
tanto, ya hay agentes mas humanos que los
humanos.

nVidia ya esta trabajando en los agentes
fundacionales, de ahi que haya superado en
valor a la propia Apple. Se busca al driver uni-
versal,la maquina que controlara a todas las
magquinas. ;Qué mentalidad hay que tener
entonces? 2050 esta mas cerca de lo que
pensamos... y quizas de lo que queramos.
La maquina mas tonta sera mas lista que el
mas listo de los humanos, y ese sera nuestro
marrén generacional.
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A la conquista del reino MSP

Zaltor esta dispuesto a sentar plaza en el mercado de servicios gestionados con una division propia que espera estar lista
durante este verano, un mercado que consideran aun huérfano de verdaderos especialistas salvo en grandes referencias.

Para ello van a centrar todas sus fuerzas en ofrecer un soporte y servicios comercial y técnico de primera linea a sus part-

ners. Para saber un poco mas, sobre el estado de este mayorista, nos lo cuentan ellos directamente.

Daniel Valenzuela (CEO de Zaltor):

«Crecimientos del 40% ya no se repetiran ni siendo muy optimistas, pero tampoco es bueno crecer a lo loco»

altor se fundd en 1998, pertenecia a

unos antiguos socios mayoristas de

Symantec, yo la compré en 2006 y la re-

lanzamos con el objetivo primero de que
entraran nuevos socios de otras empresas.
Luego no fue hasta 2021 que nos fusionamos
con Optima Tl con idea de completar el cata-
logo de productos y servicios y poder enfo-
carnos en el incipiente mercado MSP.

Siempre hemos sido un VAR de software y
hardware de nicho, donde nos hemos defen-
dido bien. Tenemos mucha experiencia, con
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recursos locales en Iberia (Espafiay Portugal).
Tenemos 1.500 partners y mas de 14.000 con-
tactos, con perfiles muy variados que englo-
ban a integradores, consultores, reserllers y
VARs, MSP y MSSP, ISV..

Hemos tenido un crecimiento continuado,
aunque se ha frenado algo en 2023, con un
ejercicio plano, apenas un crecimiento de un
+/- 1%, equivalente aun asi a 5,4 millones de
euros, aungue con beneficios brutos mayo-
res. Sin embargo, las expectativas son posi-
tivas y estimamos llegar a facturar los 6 o 7
millones en 2025. Crecimientos del 40% ya no
se repetiran ni siendo muy optimistas, pero
tampoco es bueno crecer alo loco.

Hemos reforzado la estructura de nuestro
equipo para poder cubrir nuevas areas con
los partners con equipos y perfiles dedica-
dos. Asi,ademas de Angel como responsables
de ventas y Gerardo en preventas y servicios
de integracion, ha entrado Joaquin para
alianzas y producto. Con ello queremos se-
guir creciendo y consolidar los procesos de
ventas y retencion de clientes.

;Qué qué vendemos? Mantenimiento infor-
mético; ciberseguridad (antivirus, cortafuer-

gos..) y backup; accesos seguros y auditoria
remota; observabilidad; soporte; formacion; y
sobre todo herramientas para MSP. Con nues-
tro software se puede integrar todo en un
offering Unico para facilitar el trabajo a part-
ners, marcas y soluciones a través de capas
escalables.

El target lo hemos puesto en desarrollar el
modelo MSP, que pensamos que encaja a la
perfeccién en nuestra oferta de manteni-
miento Tl, seguridad y cloud. En vez de vender
una bolsa de horas en contrato anual, que es
lo tipico en Espafia, aunque la puedas ampliar
aveces también se quedan otras sin emplear.
Es mas efectivo considerar esta opcion que
te permite ser proactivo en vez de reactivo
y pagar solo por uso. En EEUU ya supone un
80%, y en Europa en Paises Bajos, Reino Unido,
Escandinavia vale, pero en Espafa es un con-
cepto todavia poco maduro, aun se funciona
mucho aqui con las bolsas de trabajo. Es difi-
cil decir no a una venta, pero por experiencia
hemos visto que al final triunfan las empresas
que han sabido estructurar esos servicios de
manera mas eficientes con los mismos re-
cursos. Ademas, el fabricante suele cubrir un
montén de servicios que pueden irse inclu-
yendo seguin necesidades y crecer asi.



Angel Victoria (director comercial de Zaltor):
«Se trata de encontrar bolsas de facturacion, no entrar en una guerra de margenes reducidos»

jercemos de VAR, y como tal creemos
y nos mantenemos en la filosofia de la
especializacion. Para ello elegimos tec-
nologias novedosas, que aporten algo
diferente, aunque los fabricantes no sean
necesariamente muy conocidos en Espafia.
Lo importante es lo que puedan aportar al
partner que van a trabajan estas marcas. Y
para ello nos preparamos para dar el soporte
necesario, tanto técnico como comercial.

Técnico, porque tenemos superespecialistas
en plantilla certificados en todas esas tecno-
logias, de hecho nuestro ideal es ser los nu-
mero uno en cada una de ellas por nimero de
certificaciones. Comercial, porque mas que
gestores de cuentas, estan divididos por so-
luciones con comerciales para el desarrollo
del negocio. El resultado final es que en mu-
chos casos mejora el ofrecido por el propio
fabricante, que no siempre tiene presencia
local para dar solucién al cliente.

De cara al futuro, seguiremos con incorpora-
ciones estratégicas y ahondando en solucio-
nes que sean novedosas. Nos consideramos
verdaderos activadores de partners y rese-
llers, que saben de nuestro conocimiento

«Mads que gestores de
cuentas, estamos di-
vididos por solucio-
nes con comerciales
para el desarrollo del
negocio. El resultado
final es que en mu-
chos casos mejora el
ofrecido por el pro-
pio fabricante, que
no siempre tiene pre-
sencia local» (Angel
Victoria, Zaltor)

fingel Victoria, director comercial de Zaltor.

para ensefiarle a sacar el maximo partido
y mas margen. 0 cuando hay que decir que
no, es mejor ayudarlo y decirle compra alli,
que vender por vender. Es lo bueno frente a
mayoristas gigantescos, nosotros queremos
mantener relaciones a largo plazo. Se trata de
encontrar bolsas de facturacion, no entrar en
una guerra de margenes reducidos como los
que proporciona el hardware, y que los part-
ners ganen esa parte de los proyectos dando
servicios y no solo las licencias.

Joaquin Malo de Molina (director de alianzas de Zaltor):
«Damos valor, palabra muy prostituida en el sector, pero es lo que hacemos, ayudar a crecer al partner con carino»

e entero que los de Zaltor estaban
buscando a alguien que les llevara a
una nueva etapa... ;y qué hago? Me
informo. Entonces compruebo que
hay una creciente concentracion de mayo-
ristas, con un efecto imparable también en
el canal, donde los débiles van cayendo.Y que
la Unica forma de sobrevivir es buscar la di-
ferenciacion. ;Qué ventajas tiene Zaltor? Ser
local es igual a cercania. Hacemos cosas muy
diferentes. Y damos valor, palabra muy pros-
tituida en el sector, pero es lo que hacemos,
ayudar a crecer al partner con carifio (que
esté dejandose de dar) y formacidn. Por tanto,
nuestro rol es ofrecer mayor cercaniay mayor
diferenciacion frente a la competencia.

En estos dos meses hemos tenido tiempo de
darle una vuelta a nuestra oferta, poniendo
foco en segmentar el portfolio reducido en
tres pilares basicos. Hemos llegado a contar
108 soluciones, ahora estan organizadas en
Seguridad (generalista y de nicho), Monito-
rizacion (somos lideres en [TSM) y MSP es-
pecializado en dar a los partners una capa
de servicios profesionales como preventa,
postventa, instalacidn o formacion.

Algo sencillo de tener y mantener. Aqui traer
nuevas soluciones, aqui quitar alguna que

se solapa. Pero siempre distribuciones in-
teresantes y chulas. Sin mucho “trabajo’, ya
tenemos un par de ellas que se van a firmar
en breve. Hemos hecho ruido en @sLAN y
ChannelON y estamos recogiendo frutos. Por
ejemplo Nymiz, que tanto interés ha desper-
tado en el canal, se trata de una empresa es-
pafiola de Bilbao con un fondo inglés detras,

| Jl: Joaquin Malo,

direct Br de alianzas y marketing de Zaltor.

con una tecnologia diferencial para protec-
cion de data, que enmascara y anonimiza los
datos sensibles.

Pero la decision estratégica mas importante
es que vamos a lanzar una division especifica
de SaaS para herramientas de pago por uso,
con sus BDM, sus técnicos y todo nuestro
know-how de especializacion, porque para
que funcionen estas tecnologias de nicho
hay que ensefiarlas en pre y post venta. No
se trata de un mero marketplace donde las
marcas navegan a la deriva de manera dis-
persa. Ademas, contamos con la colabora-
cion de la agencia SIM para cohesionar las
labores de marketing y activando elementos
externos como un SDR para el desarrollo de
ventas.

Para mi es algo totalmente novedoso que no
he visto en ningun sitio todavia, en los ma-
yoristas grandes lo tienes de manera suelta
para algunas marcas, pero no como una divi-
sion propia, y ya nos encontramos con gente
llamando a la puerta. Esto nos permitira tener
el mayor portfolio de servicios profesionales
del mercado especializado que nos permita
tratar con el mismo carifio a SolarWinds que
a AnyDesk, aunque ello nos sobrecargue de
trabajo.
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SAMSUNG

https://www.samsung.com/es/business/

La IA llegan también a las empresas

Uno de los pilares para Samsung durante este 2024 es su estrategia en el ambito B2B, apoyando a las empresas espafiolas
por el desarrollo e implementacion de Inteligencia Artificial en su modelo de negocio, de forma que los puedan sacar prove-
cho de esta tecnologia de una forma abierta, sostenible, inclusiva y segura.

amsung ha lanzado en 2024 Galaxy Al la
solucion de Inteligencia Artificial para
dispositivos moviles, util tanto a nivel in-
dividual como en entornos profesiona-
les. Gracias a esta tecnologia, Samsung pone
a disposicion de usuarios y empresas herra-
mientas basadas en |A para facilitar la comuni-
cacion, potenciar la creatividad, agilizar las ta-
reas y mejorar la productividad de su negocio.

Las empresas tendran acceso a un entorno
conectado Util y valioso cada vez mas exten-
so, y podran beneficiarse de esta tecnologia
gracias a que Samsung esta llevando la IA a
cada vez mas dispositivos. Esta accesibilidad
hace posible que cada vez mas negocios ten-
gan acceso a esta tecnologia e implementen
mejoras en su proceso productivo.

Galaxy Al incorpora herramientas enfocadas
a la mejora de la productividad, con las que
abren nuevas posibilidades en el dia a dia de
las empresas. Note Assist es una herramienta
capaz de organizary simplificar notas, de ma-
nera que las reuniones sean mas eficientes, y
Transcript Assist transcribe, resume o tradu-
ce grabaciones, ya sea reuniones, llamadas,
encuentros, etc.

Con estas herramientas, los dispositivos
conectados del ecosistema Galaxy Al de

—_
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Samsung se convierten en una herramienta
indispensable para el entorno de trabajo,
bien sea para reuniones, entrevistas y ne-
gociaciones. Por ultimo, el motor de bus-
queda Circle to Search con Google obtiene
rapidamente y de forma sencilla informa-
cioén precisa sobre productos e imagenes
para ahorrar tiempo.

Ademas, la Inteligencia Artificial de Samsung
también aporta soluciones de valor para en-
tornos mas creativos, como Generative Edit,
a través de la cual, los dispositivos pueden
redimensionar, reposicionar o realinear facil-
mente los objetos de las fotos para perfec-
cionar una gran imagen. Los usuarios tam-
bién pueden perfilar cualquier foto de forma
mas répida y sencilla con Edit Suggestion. De
esta manera, Samsung cubre las necesida-
des y desafios de sectores como el del dise-
fio grafico o la produccion audiovisual.

Samsung quiere mostrar su compromiso con
las pymes. Por ello, tras el exitoso lanzamien-
to de la serie Galaxy S24 y del ecosistema Ga-
laxy Al, Samsung ha iniciado un proceso de
democratizacion de la IA, a través del cual,
los servicios de Inteligencia Artificial estaran
disponibles en mas dispositivos, para que
las empresas puedan beneficiarse de un en-
torno conectado util y valioso cada vez mas

extenso. Esta accesibilidad hace posible que
cada vez mas negocios puedan desarrollar
su actividad de forma mas eficiente, fluida y
productiva.

Samsung continlia posicionado como el pri-
mer y Unico fabricante de dispositivos em-
presariales con todas las oportunidades y
ventajas que ofrece la Inteligencia Artificial.
De esta forma, Samsung ha implementado
programas especificos y una estrategia B2B
especialmente disefiada para acercar a las
pymes al ecosistema Galaxy Al y asegurar que
sigan teniendo un papel clave y un peso sig-
nificativo en la economia espaiiola.

De cara a garantizar la capilarizacion de estos
dispositivos al mayor nimero de empresas e
instituciones espafiolas, Samsung ha estable-
cido alianzas estratégicas innovadoras con
entidades como Tendit. De esta manera, in-
corpora su gama de smartphones en progra-
mas de distribucién basados en renting. Por
ejemplo, el acuerdo alcanzado entre Tendit, y
su servicio “Device as a Service” (DaaS), cuyo
pilar se basa en la promocién del alquiler inte-
gral del dispositivo y con renovacion, permite
a las empresas disponer de dispositivos ac-
tualizados, con acceso a la ultima tecnologia,
de forma flexible e incorporando un seguro
completoy diversos servicios.
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Mantén a tu equipo siempre conectado

y tus pagos seguros.

DESCUPRE MAS NUESTRAS PDAS >
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MAXI 50P MAXI 30 MAXI 20
MT8765 Quad A53 1.5Ghz Unisoc T606 OctaCore 1.6GHz MT6761D QuadCore 1.8GHz
2+16GB | WIFI, BT, NFC 6+128GB | Android 13, IP68, WIFI, BT, GPS, NFC 4+128GB | Android 10, IP68, BT, GPS

MAXI 21 MAXI 108W

MTK OctaCore 1.6GHz N5100 | 4+64GB
4+64GB | Android 11, WIFI, BT, GPS, NFC Windows 10 Pro, WIFI, BT, GPS
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SdAalLl C U www.salicru.com

Salicru ofrece robustez, eficiencia energética y conectividad extendida para proteger el entorno productivo con el Sistema
de Alimentacion Ininterrumpida (SAI/UPS) SLC TWIN RT3. Esta serie es la mejor opcion para asegurar la continuidad bajo una
monitorizacion constante y precisa. Versatil y flexible, brinda configuraciones personalizables para adaptarse a las necesi-

dades de cada usuario.

as comunicaciones son un requisito basico del dia a dia, dado
que el control remoto de los dispositivos electrénicos ha evo-
lucionado a la gestion cloud de infraestructuras. Salieru, con
la app NIMBUS y el acceso web, ofrece multiples opciones de
monitorizacion e interaccion de sus equipos conectados.

La serie es altamente adaptable, permitiendo configurar el equi-
po como convertidor de frecuencia, trabajar con transformador
de salida y seleccionar la corriente 6ptima del cargador para
cada configuracion de baterias. Cuenta con miltiples opciones
de salida para ofrecer una seleccion versatil de tomas, y siste-
ma de carga de baterias inteligente, para prolongar su vida. La
conectividad y proteccidn se extiende al entorno loT, gracias a la

saLcru

inclusion de un puerto Ethernet y la opcién del dispositivo WiFi,
ademas de USB, RS-232 y la app y web NIMBUS, que permite moni-
torizar e interactuar con los equipos conectados.

Ofrece una potencia de salida entre 1.000 VA y 10 kVA, factor de
potencia 1, y puede convertirse en formato torre o rack segun
sea necesario. También cuenta con un display rotatorio multifun-
cién, que ofrece informacién clara sobre el estado del equipo.
Los aspectos mas destacados son su sistema de columnas de
ventiladores de velocidad variable para optimizar las condicio-
nes térmicas en el interior del equipo y las opciones de exten-
sion de autonomia mediante médulos adicionales de baterias en
formato rack de 3U.
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Principales tendencias para el sector
Retail en 2024

La experiencia del cliente seguira siendo la prioridad nimero uno del retail en 2024 y la consolidacién del modelo integrado

de tiendas y digital -phygital store- permitira fusionar las estrategias de comercio fisico y digital para crear una experiencia

consistente y unificada para el cliente, incluida la tecnologia antihurto en la compra presencial. A su vez, la hiperpersonaliza-

cién, que no es una tendencia nueva, sera una de las grandes protagonistas de 2024, especialmente asociada a diferentes

grupos generacionales de consumidores.

ada uno con habitos diferentes, los

retailers utilizaran la tecnologia para

conocer cémo compran y ofrecer

opciones a medida que proporcio-
nen una experiencia ideal para cada uno de
ellos y que influyan positivamente en sus
decisiones de compra. Asi, la experiencia
de compra checkout-free fluida y sin fric-
ciones, en la que los clientes simplemente
entran y salen de una tienda y las compras
se realizan de manera automatica, sera una
realidad. La sostenibilidad es otra gran ten-
dencia que se moldeara con el protagonis-
mo de la IA, segun Cognizant.

Segun Luis Avila, Head of Retail, Consumer
Goods, Travel & Hospitality para Espafia, Ita-
lia y Portugal de esta multinacional nortea-
mericana especialista en Transformacion
Digital, “en 2024 el sector minorista esta
asistiendo a la aparicion y amplificacion de
tendencias en torno a una feroz competen-
cia de precios, especialmente en el sector
de la alimentacion. Un escenario donde
destacara la introduccion de nuevas tecno-
logias, incluida una aplicacion mas especifi-
cade lalA generativa, que permitira ofrecer
una experiencia hiperpersonalizada a las
distintas generaciones de compradores, y
la generalizacién de la experiencia de com-
pra con checkout-free”.

e Tendencia #1: La consolidacion del mo-

delo integrado de phygital store
La investigacion muestra que mejorar la
experiencia del cliente sigue siendo la prio-
ridad numero uno para las empresas. El
ascenso de un modelo phygital store es el
resultado de una fusidn de las estrategias
retail fisicas y digitales para crear un pro-
ceso de compra y experiencia de cliente
consistentes y unificados.

El enfoque phygital store reconoce que los
clientes se desplazan sin problemas en-
tre puntos de contacto fisicos y digitales
cuando hacen compras. Mientras que los
clientes saben cémo usar las tiendas onli-
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Luis Avila,
Head of Retail, Gonsumer Goods, Travel & Hospitality
para Espaiia, Italia y Portugal de Cognizant.

ne para hacer sus compras, cuando van a
las tiendas fisicas, no solo estan buscando
un producto especifico, sino también una
experiencia de compra. Para mantener-
se competitivos, los retailers deben estar
constantemente renovando y repensando
su experiencia de cliente, y en los proximos
doce meses veremos que lo digital se fusio-
nara cada vez mas con la tienda fisica, para
crear nuevos contenidos y formas de com-
prar manteniendo el interés del cliente.

La tecnologia en las tiendas fisicas abarca-
ré desde el uso de la IAy la realidad virtual
y aumentada (VR/AR) para ofrecer eventos,
clases y demostraciones, hasta continuar
equipando a los empleados con tabletas y
dispositivos para proporcionar asistencia
mas precisa -por ejemplo, indicando dénde
se encuentra un articulo o su disponibilidad
de stock- y recomendaciones personaliza-
das basadas en las compras anteriores de
los clientes.

e Tendencia #2: El uso de la tecnologia
para hacer frente al fraude

Los retailers de todo el mundo estan dan-

do la sefal de alarma sobre el impacto fi-

nanciero que estan teniendo los pequefios
hurtos y los peligros de que este tipo de
fraude continue. En Estados Unidos, el afio
pasado la pérdida de inventario supuso
unas pérdidas de 112.100 millones de do-
lares, frente a los 93.900 millones de 2021.
En el Reino Unido, en 2023 se registraron
365.164 delitos de hurto hasta junio, un
25% mas que en los doce meses anterio-
res. Los retailers han avanzado muchoen la
prevencion del fraude en sus plataformas
de comercio electrénico, utilizando la IA
para identificar patrones y tratar de blo-
quear los ataques antes de que se produz-
can. En 2024, la industria minorista buscara
implementar esta tecnologia también en
espacios fisicos.

La tecnologia, incluida la |A generativa, junto
con el reconocimiento de imagenes y una
variedad de sensores, se utilizara cada vez
mas para apoyar a los empleados de los
retailers en las tiendas fisicas y hacer asi
frente al fraude. Por ejemplo, gracias al re-
conocimiento de imagen, la |A puede deter-
minar si el peso de una fruta o unvegetal en
labolsa de lacompra se corresponde con la
informacion reflejada en la propia bascula.

e Tendencia #3: Ajuste a los diferentes
estilos de compras para mayor como-
didad

La hiperpersonalizacién no es una nueva

tendencia, pero serd una de las grandes

protagonistas de 2024, especialmente aso-
ciada a diferentes grupos generacionales
de consumidores. Gada generacion tiene
habitos de compra diferentes, y los retai-
lers utilizaran la tecnologia para conocer
cémo compran y ofrecer opciones a me-
dida que proporcionen una experiencia
ideal para cada una de ellas e influyan po-
sitivamente en sus decisiones de compra.

Las empresas tienen mas datos que nunca

sobre sus clientes, lo que proporciona una

comprensién detallada de como compran
diferentes tipos de personasy de cémo les
gusta interactuar con las marcas.



Los Boomers en general prefieren ir a una
tienda fisica primero, pero estan abiertos
a que eso se complemente de algun modo
con lo digital. Esta generacion utiliza cupo-
nes y otras promociones online, si eso les
ayuda a ahorrar dinero, mientras que tien-
den a mantenerse alejados de la realidad
aumentada. Los Millennials estan a caballo
entre todas las tendencias y estéan abier-
tos a aprovechar tanto las compras fisicas
como las online, en funcién de lo que les
resulte mas comodo y facil. Tanto los mejo-
res precios como la comodidad son facto-
res clave, y estan dispuestos a esforzarse
para optimizar el resultado. En efecto, el
comercio minorista debe ser facil, baratoy
lo mas rapido y flexible posible, ofreciendo
experiencias en tienda, online o una combi-
nacién de ambas.

Los Genzers comienzan su experiencia de
compra online, o a través de enlaces de las
redes sociales y publicaciones con las que
se relaciona, antes de continuar su busque-
dadigital. Este boom del comercio social, es
decir, navegar por las redes sociales para
ver las Ultimas tendencias, se acelerara y,
por lo tanto, la oportunidad de involucrar,
aprovechar y orquestar influencers seguira
siendo clave para la relevancia y el creci-
miento de la marca dentro de esta gene-
racion. A este grupo no le importa estar en
la tienda para elegir sus propias comidasy,
si van a la tienda, quieren una experiencia
sin fricciones, por ejemplo, way finders y
balizas para dirigirlos al lugar correcto en-
trando y saliendo de la tienda lo mas rapido
posible. La Generacion Z es menos leal a una
marca en particular, pero se preocupa por
el impacto social y la sostenibilidad de los
productos.

Las herramientas y los canales que uti-
lizaran los retailers para mantener a su
amplia base de clientes fiel a la marca va-
rian desde cupones digitales directos por
correo electroénico, hasta la participacion
de influencers para atraer a compradores
expertos en redes sociales, pasando por la
utilizacion cédigos QR para evitar recibos
en papel y mejorar la experiencia de la apli-
cacion.

e Tendencia #4: Retailers sostenibles y
preparados para el futuro
Los retailersy las marcas se han enfrentado
a una crisis debida al aumento del coste de
vida de sus clientes en muchos lugares, y
tienen que equilibrar esto con sus propios
objetivos ambientales, sociales y de gober-
nanza (ESG), asi como de sostenibilidad. De
este modo, las empresas del sector Retail
han estado haciendo grandes esfuerzos
para mejorar sus practicas de sostenibili-
dad, ya que saben que los clientes se preo-
cupan mucho por hacer compras que sean

ambiental y socialmente responsables. Esto
también incluye a los retailers que trabajan
para mejorar la visibilidad de la cadena de
suministro end-to-end, a fin de asegurar
que los procesos sean eficientes y soste-
nibles a medida que los bienes se van mo-
viendo del fabricante al consumidor.

Uno de los subsectores del comercio mino-
rista en el que se veran grandes avances
en sostenibilidad en los préximos doce me-
ses es la moda. Segun un estudio de Earth.
org, cada afio se desechan 92 millones de
toneladas de residuos relacionados con la
ropa,y el uso de prendas de vestir ha dismi-
nuido de manera constante en las dos ul-
timas décadas: el nUmero medio de veces
que se usa una prenda ha descendido un
36% desde el afio 2000.

En un futuro préximo, veremos a los retai-
lers aprovechar nuevas tecnologias como
la IA generativa para mejorar sus practicas
de sostenibilidad. Un asistente personal
con |A generativa no sélo conocera los ha-
bitos de compra y las adquisiciones pre-
vias del cliente, sino que también tendra
en cuenta sus caracteristicas fisicas, asi
como el estilo con el que quiere vestirse o
el propdsito de compra (por ejemplo, una
fiesta familiar de Navidad o un evento cor-
porativo) para aconsejarle qué estilos le
favorecen mas.

Reducir los errores de compray el coste por
utilizacién de los articulos adquiridos ayu-
dard a reducir el desperdicio en el comer-
cio minorista. Ademas, los retailers estan
intentando reducir cada vez mas los resi-
duos en toda su cadena de valor revisando
los productos circulares, como la ropay los
articulos para el hogar, asi como minimizan-
do los residuos de combustible o alimentos,
teniendo en cuenta el uso de sistemas de
gestion de edificios o utilizando envases re-
utilizables para productos envasados. Los
retailers también buscan aumentar las ven-
tas de sus productos de marca propia para
aliviar la continua presion de los precios en
el presupuesto doméstico.

La IA ya se utiliza para la gestion de in-
ventarios y de la cadena de suministro, la
atencion al cliente o la investigacién y el
desarrollo. El siguiente paso es introducir
las innovaciones que aporta la IA generati-
va para impulsar otras partes del negocioy
capacitar a los clientes proporcionandoles
un asesoramiento hiperpersonalizado.

¢ Tendencia #5: Checkout-free fluido y
sin fricciones e hiperpersonalizacion
mediante IA generativa

La experiencia de compra checkout-free

fluida y sin fricciones, en la que los clientes

simplemente entran y salen de una tienda

y las compras se computan y pagan auto-
maticamente, sera una realidad. Requerira
sistemas de informacion de productos,
pasarelas de pago, motores de precios y
promociones que integren sensores y ca-
maras, lo que permitird a los comprado-
res escanear los articulos a medida que
avanzan por la tienda. La autenticacién del
cliente se establecera automaticamente.

Este modelo ya se utiliza en las tiendas de
alimentacién Amazon Fresh de todo el mun-
do. Los cargos en las cuentas bancarias de
los clientes se realizan automaticamente a
su salida de la tienda, teniendo en cuenta
los datos almacenados en sus cuentas de
Amazon. En los préximos doce meses, es-
peramos ver el sistema extendido a otros
retailers, pasando de los supermercados
a los aeropuertos, estadios deportivos y
campus educativos.

Ademas del checkout-free habilitado por
los sensores, la IA generativa es la tecno-
logia que cambiard fundamentalmente la
experiencia de compra. En lugar de pasar
por SKUs, se ofrecera a los clientes una ex-
periencia interactiva y personalizada. Entre
las posibilidades virtualmente ilimitadas
para la IA generativa en el comercio mino-
rista, hay tres areas que sentiran el impac-
to: el comercio, el marketing y el servicio
al cliente. Como ejemplo, el retailer online
The Man Company implementd un chatbot
con capacidad de |A a través de WhatsApp
para proporcionar recomendaciones per-
sonalizadas de productos basadas en las
solicitudes de los compradores. Con este
enfoque, la compafia triplicé las tasas de
conversién en seis meses sin hacer ningun
otro cambio en sus campafas de marke-
ting o en la experiencia del comprador.

Moverse en la buena direccion

En los ultimos afos, hemos visto a grandes
retailers adoptar las ultimas innovaciones
en |A para mejorar la experiencia del cliente
y promover practicas sostenibles, y antici-
pamos que estas tendencias continuaran
a lo largo de 2024 y mas alla. Con la incor-
poracion de la tecnologia en las tiendas, la
creacion de tiendas digitales, la utilizacion
de la IA generativa para luchar contra el
fraude, la prestacion de un mejor servicio
al cliente y una experiencia de compra mas
fluida, el sector minorista estara en la van-
guardia de la innovacién en el préximo afio.
Se espera que los retailers que adopten un
enfoque pragmatico para incorporar es-
tas tendencias, a la vez que modernizan su
infraestructura de Tl actual, generen bene-
ficios sostenibles. Seleccionar a los socios
adecuados para asesorar, ejecutar y apoyar
sus operaciones en este viaje les permitira
situarse por delante de la competencia en el
complicado clima econémico actual.@
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El comercio unificado rasca un 7% mas de ingresos que el tradicional

Juan José Llorente, Country Manager de Adyen para Espaiia y Portugal.

Segun el estudio global Adyen Index: Retail Report 2024 encar-
gado a Censuswide, los retailers de Espafia que utilizaron el co-
mercio unificado el pasado afio registraron un 7% mas de creci-
miento en sus ingresos en comparacion con la media. Ademas,
estas empresas también confian en el actual ejercicio, dado
que el informe prevé un aumento del 8% en 2024 con respecto
a la media del sector.

A pesar de ello, las empresas siguen luchando por aprovechar
la tecnologia para recopilar y analizar datos sobre sus clientes.
Solo una cuarta parte (25%) de ellas considera que conoce a
la mayoria de su clientela lo suficientemente bien como para
personalizar articulos, descuentos y servicios. Este dato queda
reflejado también en los consumidores, pues mas de la mitad
(61%) piensa que los retailers necesitan mejorar la forma en
que los recompensan.

Al hablar sobre los beneficios que aporta este tipo de estrate-
gias a los comercios de nuestro pais, Juan José Llorente, Coun-
try Manager de Adyen para Espafia y Portugal, asegura: “El afio
pasado se revelaba que el comercio unificado podria haber
aumentado la facturacion de las empresas espafolas en hasta
en casi 37.000 millones de euros. Hoy, con este nuevo estudio
podemos comprender mejor la magnitud de la apuesta por el
comercio unificado, dado que se prevé que los retailers que ya
lo aplican presentaran a final de 2024 un crecimiento adicional
de sus ingresos del 13% sobre la media de Espania”

Llorente apunta una serie de razones clave: “Los motivos son
muy evidentes, en Adyen creemos que el éxito de las empre-
sas dependera directamente del desarrollo de una experiencia
phygital completa y estrechamente ligada a la tecnologia, a la
adaptacion del mercado global y a la personalizacion de la ex-
periencia del usuario”.

Cesion de datos

Casi la mitad (47%) de los consumidores esta dispuesto a faci-
litar sus datos a los retailers, siempre que se les recompense a
cambio con descuentos. Segun el estudio de Adyen:

e Algo mas de la mitad (58%) descargaria la aplicacion de un
comercio para recibir mejores bonificaciones o recompen-
sas por fidelidad.

julio 2024

e A mas de seis de cada diez (64%) les gustaria ver mas des-
cuentos personalizados en los comercios en los que compran
con mas frecuencia.

El 61% cree que los retailers deben mejorar la forma en que
recompensan a sus clientes por comprar con ellos.

Por su parte, a los retailers les preocupa que la falta de datos y
tecnologia especifica les impida conocer a sus clientes:

El 19% no dispone de los datos necesarios para tomar decisio-
nes inteligentes sobre la fidelidad de los clientes.

Una cuarta parte (24%) afirma carecer de datos sobre el com-
portamiento de los clientes.

Una cuarta parte (23%) cree que carece de la infraestructu-
ra tecnoldgica necesaria para personalizar la experiencia del
cliente en todos los canales y a escala.

Casi un tercio (34%) considera que es mas dificil clasificar a
los clientes por comportamientos y necesidades, ya que es-
tos esperan ahora una experiencia verdaderamente persona-
lizada.

En tiendas fisicas, a través de comercio electrénico, desde el mo-
vil o mediante las redes sociales, los retailers se enfrentan al reto
de conectar e integrar canales de pago, a la vez que garantizan
una experiencia coherente en cada uno. Si tenemos en cuenta que
ademas el 27% de los consumidores ya ni siquiera lleva cartera
y confia en la posibilidad de pagar con su teléfono, todo ello nos
situa en un contexto cada vez mas global y con una rapida evo-
lucién de las demandas de los consumidores donde las diferen-
cias competitivas y el aumento de los ingresos dependeran de las
capacidades para adoptar un modelo personalizado y optimizado
basado en el comercio unificado donde el cliente pueda elegir a
su conveniencia. Segun el Ultimo estudio de Adyen, el 55% de los
consumidores abandonan una compra si no pueden pagar como
quieren.

El directivo espaiiol concluye: “En un entorno cada vez mas com-
plejo de normativas cambiantes, nuevos métodos de pago, la lle-
gada de tecnologias como la IA, nuevos competidores globales y
nuevos modelos de negocio, es una necesidad imperiosa contar
con un partner de pagos idéneo que sea capaz de adaptarse, y
que a su vez, pueda trabajar continuamente por mejorar las cuen-

tas de resultados de sus clientes ofreciendo en una Unica solucion
global capacidades de pago de inicio a fin”.

«El éxito de las empresas de-
penderd directamente del desa-
rrollo de una experiencia phy-
gital completa y estrechamente

ligada a la tecnologia, a la

adaptacion del mercado global

y a la personalizacion de la

experiencia del usuario»
(Juan José Llorente, Adyen)




Tendencias tecnoldgicas que cambiaran la experiencia gastronomica en el

ey

La consultora Arbentia analiza las princi-
pales tendencias y los retos que afronta
el sector de la restauracion en el ambito
de las Tl durante este 2024. Un afio que se
perfila como revolucionario para la indus-
tria, con la tecnologia emergiendo como
un pilar fundamental para el avance de
técnicas gastrondmicas, en el que las in-
novaciones estan redefiniendo la expe-
riencia tanto para los comensales como
para los propietarios de establecimientos.

“Pronto, la tecnologia en los restaurantes
trascendera de la mera automatizacion,
convirtiéndose en una experiencia inmer-
siva y eficiente. Innovaciones como los
asistentes de cocina activados por voz, la
impresion de alimentos en 3D y los siste-
mas de pago biométrico estan disefiados
para mejorar la eficiencia y la experiencia
del cliente, pero su despliegue eficaz tam-
bién sera fundamental para que el sector
monetice sus ventajas”, explica Daniel Ta-
boada, CEO de Arbentia.

Para los propietarios de restaurantes,
adoptar la tecnologia de vanguardia no es
solo cuestiéon de modernizacion, sino una
estrategia esencial para seguir siendo
competitivos, destacando los avances en
ambito como:

Tecnologia en el punto de venta: Los
sistemas POS estan evolucionando,
integrando pagos biométricos y re-
conocimiento facial para agilizar el
pago de las cuentas. Esta tecnologia
no soélo acelera el proceso de pago,
sino que afiade una capa adicional de
seguridad a las transacciones finan-
cieras realizadas in situ.

&

sector restauracion

Daniel Taboada, CEO de Arbentia.

Sistemas de gestion de pedidos: La
Inteligencia Artificial esta revolu-
cionando los sistemas de gestion
de pedidos para permitir una mejor
prediccion de los patrones de pedi-
dos y una gestion de inventario mas
eficiente. Esto reduce el desperdicio
y mejora la rentabilidad al tiempo
que mantiene a los restaurantes bien
abastecidos.

Planificacion de empleados y turnos:
La IA también esta transformando
la planificacion de empleados y tur-
nos, con diferentes herramientas
que optimizan la programacion del
personal. Esto no solo mejora la efi-
ciencia operativa, sino que ayuda a
prever los costes de mano de obra y
alimentos.

Campaiias de email marketing: El
email marketing se ha vuelto mas
sofisticado con la automatizacion,
permitiendo a los restaurantes per-
sonalizar las comunicaciones y me-
jorar la experiencia del cliente. Esto
es crucial en un momento en que la
interaccion digital con los clientes es
mas importante que nunca para con-
seguir no solo atraerles por primera
vez, sino fidelizarlos para que regre-
sen de forma recurrente.

En cuanto a las innovaciones tecnold-
gicas dirigidas a mejorar la experiencia
del cliente, al que dotan de una mayor
comodidad, personalizacién y eficiencia
en cada aspecto de su interaccién con el
restaurante, destacan especialmente:

Aplicaciones méviles y programas de
fidelizacion: Se han convertido en de-

terminantes para el éxito de la inte-
raccion cliente-restaurante. Ofrecen
una plataforma para programas de
fidelizacion personalizados, permi-
tiendo recompensar a los clientes
habituales con ofertas y descuentos
exclusivos. También facilitan la reser-
va de mesas, pedidos y pagos, lo que
mejora la experiencia general.
Sistemas de reservas online: Son fun-
damentales no solo desde el punto
de vista del negocio, sino también
para la experiencia del cliente. Per-
miten a los comensales reservar con
facilidad, a cualquier hora y desde
cualquier lugar, reduciendo las espe-
ras y mejorando la planificacion del
restaurante. A menudo incluyen op-
ciones para preferencias de asientos
y solicitudes especiales, como una
trona para bebés, lo que asegura una
experiencia 100% personalizada.
Métodos de pago rapidos y agiles:
Los pagos sin contacto estan ganan-
do terreno en la industria hostelera.
Estos métodos de pago ofrecen una
transaccion rapida y segura, lo que
es esencial en la era digital. La adop-
cion de estas tecnologias refleja el
compromiso de los restaurantes
con la innovacién y la satisfaccion
del cliente. También abrir opciones
al pago con criptomonedas se veran
mas a menudo.

Realidad aumentada en menus: Esta
transformando la forma en que los
clientes interactian con los mendus.
Mediante aplicaciones moviles, los
clientes pueden ver imagenes tridi-
mensionales de los platos, obtener
informacion detallada y visualizar su
preparacion, lo que enriquece la ex-
periencia de eleccion y anticipa la
calidad del plato.

Realidad virtual y recorridos virtua-
les: Esta tecnologia ofrece una vista
previa inmersiva del ambiente y los
servicios, mejorando la experiencia
del cliente antes de que incluso pise
el establecimiento y predisponiendo
a vivir una experiencia gastronémica
positiva.

Como partner de Microsoft experto en el
area de solucion de aplicaciones de ne-
gocio, Arbentia acompana a las empresas
en sus procesos de digitalizacion, entre-
gando soluciones de negocio innovado-
ras, conectadas, inteligentes, responsa-
bles y sostenibles.
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Huawei presenta en Espana el programa
‘Digital Pioneer’ para pymes

En linea con la agenda Espaia Digital 2026, Huawei Cloud ha presentado su programa ‘Digital Pioneer’ durante el evento
Huawei Cloud Summit Espaiia 2024, celebrado recientemente en Madrid. La compafiia china se ha comprometido a trabajar
durante los proximos cinco afios para apoyar al objetivo de Espafa de ayudar a mas de 500.000 pequenas y medianas em-
presas a acelerar su transformacion digital.

| programa Digital Pioneer ofrece

una guia para optimizar y coordi-

nar los recursos necesarios para

acelerar la digitalizacién y el creci-
miento de startups y pymes, apoyando la
actividad de sus areas de desarrollo de
negocio y marketing, entre otras. Con el
objetivo de promover nuevas experien-
cias, modelos de negocio y eficiencia
para clientes y socios locales, Huawei
Cloud también brindara capacitacion in-
tegral adaptada a las necesidades de las
nuevas empresas, incluidos campos de
formacién tematicos y seminarios para
emprendedores, CEQ’s/CT0’s y desarrolla-
dores de negocio.

Durante el Huawei Cloud Summit, que ha
reunido en el Estadio Civitas Metropolita-
no a mas de 300 personas, con presencia
de representantes gubernamentales y
del sector empresarial, se han presenta-
do productos de vanguardia, concebidos
como valiosas herramientas de producti-
vidad, entre los que se incluyen una pla-
taforma de servicios en la nube hibrida,
una base de datos distribuida en la nube,
un modelo de lenguaje de grandes dimen-
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siones (LLM), su plataforma de produccion
de contenidos MetaStudio actualizada y
su plataforma de analisis de datos.

En su intervencidn, el CEO de Huawei Ibe-
ria, Andrés Yin Hui, ha manifestado: “Me
gustaria destacar que el firme compro-
miso de Huawei con la digitalizacion de la
sociedad espafiola va mucho mas alla del
ambito empresarial. Espero que esta edi-
cién del Huawei Cloud Summit sirva para
impulsar ain mas la colaboracién publi-

co-privada y que juntos sigamos constru-
yendo un futuro digital mejor para todos
en Espafia”. A continuacion, Yin Hui destacdo
las cuatro areas clave en las que Huawei
quiere dejar huella: el talento, la inclusion,
la confianza y la sostenibilidad.

Huawei Cloud ha destacado su estrategia
de “Everything as Service”, ofreciendo de
forma conjunta las mejores capacidades
de software, para que los usuarios y abo-
nados puedan disfrutar de servicios tec-
nolégicos actualizados, sin tener que asu-
mir el elevado coste que supondria tener
que actualizarlo todo por su cuenta.

Tim Tao, presidente de Huawei Cloud Euro-
pa, ha afirmado que espera que la com-
paiiia desempefe un papel relevante en
la redefinicion del futuro de las indus-
trias en Europa “en el momento crucial
de la Espana Digital 2026". Igualmente,
afiadio que “la innovacién tecnoldgica y
la experiencia en la industria de Huawei
Cloud estan impulsando a las empresas
europeas en esta via rapida de transfor-
macion digital”.

Por su parte, Robbie Wang, director ge-
neral de Huawei Cloud Espafia, desta-
co6 el compromiso de Huawei Cloud con
la transformacién de la industria local.
“Estamos aportando innovacién tecno-
légica de vanguardia y conocimiento

«El catdlogo completo de productos, soluciones y
servicios de Huawei es competitivo y seguro. A tra-
vés de la colaboracion con los socios del ecosistema,

creamos un valor anadido para nuestros clientes,
contribuyendo al desarrollo de la estrategia digital
del pais que va mucho mads alla del ambito empre-

sarial» (Andrés Yin Hui, Huawei)



de la industria a Espafia, contribuyendo
al desarrollo de la estrategia digital del
pais. Huawei Cloud continla el espiritu
pionero espafol, impulsando el desarro-
llo industrial a través de avances tecno-
l6gicos”.

Novedades en la oferta

Entre los productos y servicios de Huawei
Cloud presentados durante el evento
destaca Hybrid Cloud HCS8.3, un comple-
to servicio de nube hibrida, que integra
a la perfeccion las capacidades de nube
privada y publica. Ademas, la base de da-
tos de nube distribuida de nueva gene-
racion ofrece alta seguridad, elasticidad
e inteligencia. Su objetivo es ser una op-
cién éptima para las empresas globales.

Huawei Cloud también present6 sus mo-
delos de grandes dimensiones de Pangu,
una arquitectura desacoplada de tres
niveles que permite a las empresas en-

trenar sus grandes modelos propietarios
utilizando sus datos. Huawei ha explica-
do que le gustaria que su modelo de len-
guaje de grandes dimensiones sirva para
cubrir las necesidades de las diferentes
industrias. El MetaStudio actualizado, con
datos de audio y video previamente en-
trenados a nivel de PB, permite un mode-
lado rapido, logrando una precisién de
sincronizacién de labios del 95% para los
avatares digitales.

Huawei, como player mundial en infraes-
tructura digital, ha generado un impac-
to en diversos sectores de la industria,
como son los medios de comunicacion y
el entretenimiento, el turismo y la aten-
cién médica. En lo que concierne a medios
y entretenimiento, MetaStudio mejora la
eficiencia de la creacién de contenido,
mientras que la solucion OTT proporciona
experiencias interactivas globales y de
transmision en vivo de baja latencia.

En turismo, por ejemplo, Huawei Cloud ha
ayudado a TravelGate, la principal plata-
forma de viajes de Espafa, a conectar a
mas de mil proveedores de hoteles, me-
jorando el rendimiento en un 35%y la uti-
lizacion de recursos en un 40%. En salud,
QuironSalud, un hospital espafol, se be-
neficié de la solucion “Cloud-Native Data
Lake” y logré un répido reconocimiento
de casos y una gestion eficiente.

Huawei Cloud es una de las unidades de
negocio de Huawei, compafia que opera
en Espafia desde 2001. La tecnoldgica
ha sido un socio clave en el proceso de
transformacion digital del pais, ayudan-
do a los operadores a construir redes de
telecomunicaciones y proporcionando
soluciones de Tl y dispositivos inteligen-
tes a los consumidores. Hasta la fecha,
Huawei Cloud tiene una presencia global
de 93 zonas de disponibilidad en 33 re-
giones.
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Andrés Yin Hui estrena la jefatura de Huawei Iberia

Huawei habia nombrado a Andrés Yin Hui responsable maximo de la region Iberia lo justo para preparar la Cloud Summit Espana 2024.
La intencioén es seguir dando continuidad al impulso de la actividad de la compaiiia china, manteniendo su compromiso de colabo-
racion, junto a sus socios dentro del ambito tecnolégico y de la innovacion, para el avance de Espana y Portugal en su proceso de
transformacion digital.

Yin Hui se incorpordé a Huawei en 2005 y, desde entonces, ha ocupado distintos cargos de responsabilidad en la compafiia. Antes de
su actual nombramiento, fue director de Operaciones (C00) en la Oficina del Presidente de Huawei para Europa, Jim Lu. También des-
empend su actividad como vicepresidente de Recursos Humanos de Huawei en la Region de Centro y Norte de Europa. Igualmente, y
dentro de Huawei, ha trabajado en distintos paises latinoamericanos, concretamente, cinco afios en Argentina, cuatro afos en Peru,
dos en Bolivia y dos en Brasil. Es licenciado en Informatica por la Universidad de Ciencia y Tecnologia de Huazhong y en Marketing
por la Universidad de Wuhan.

Ahora, en su actual puesto como CEQ de Huawei Iberia, Yin Hui seguira liderando la actividad de Huaweiy promoviendo la innovacion
en areas como conectividad y redes de telecomunicaciones de ultima generacion, Cloud, energia digital y dispositivos inteligentes.
“Es un honor recoger el valioso legado de contribucion que Huawei ha realizado en la region durante mas de veinte anos. En ese sen-
tido, abordo con verdadero entusiasmo el reto de seguir potenciando el importante papel que nuestra comparia ha desempenado
en el avance de la digitalizacion, contribuyendo a mejorar la vida de ciudadanos, impulsar el entorno empresarial y apoyar a sus
instituciones”, manifestaba Yin Hui. “Para ello, todo el equipo seguira trabajando para construir, junto a nuestros clientes y socios, un
solido ecosistema tecnoldgico y digital que aporte un creciente valor a la sociedad”.

Huawei es un proveedor global de soluciones de

Tecnologias de la Informacién y Comunicacion

(TIC), infraestructuras y dispositivos inteligentes

con un amplio offering de extremo a extremo,

L a2 ' pras” : que se articulan en cuatro entornos clave: redes

;ng, por Espana ; de telecomunicaciones, Tl, dispositivos inteligen-

o, tes y servicios en la nube. “El catalogo completo

de productos, soluciones y servicios de Huawei es

competitivo y seguro. A través de la colaboracion

con los socios del ecosistema, creamos un valor

anadido para nuestros clientes y trabajamos para

empoderar a las personas, enriquecer la vida en

los hogares e inspirar la innovacion en organiza-

ciones de todo tipo’, sefalan desde la compaiiia.

“Nos comprometemos a llevar la digitalizacion a

cada persona, hogar y organizacion para lograr
un mundo totalmente conectado e inteligente”.

e —B

Andrés Yin Hui, 6E0 de Huawei Iberia.
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Miguel Almeida (Westcon): «2024 empez6 de forma tranquila,
pero se esperan buenas perspectivas para la segunda mitad»

Con el inicio de su afio fiscal 2023-24, en marzo del afio pasado, el mayorista Westcon reincorporaba como Country Sales

Director para lberia a Miguel Aimeida, que ya habia ocupado este puesto en Portugal antes de su breve paso por CrowdStrike

durante apenas el afio de 2022. Por la naturaleza de este mayorista, especializado en un ramillete de grandes fabricantes

internacionales en el &mbito de las redes y la ciberseguridad y que en Espafia se mueve en la tabla media con una plantilla

entono a los 300 empleados, el foco esta en ampliar la oferta de servicios especificos al canal.

u primer afio no se dio ni tan mal, con

un crecimiento del 20% que unido al

41% del 22-23 le sitia como el VAR con

mejor progresion desde la pandemia.
Este afio la lucha continua trasladandose al
negocio cloud y el modelo de suscripcion,
introduciendo soluciones a través del mar-
ketplace de AWS sin olvidar la capa tecno-
|6gica del fabricante que se traduce en un
mejor servicio para cubrir las necesidades
del cliente final. “El reto es construir el equi-
po, cuidar de nuestros fabricantes, enten-
der lo que necesitan nuestros fabricantes
y nuestros partners, y al final, conseguir
esa magia de estar tanto con los fabrican-
tes como con los partners y que el negocio
pueda fluir’, afirma Almeida. Pero aun tenia
mucho mas que contarnos, y fue en el mar-
co del pasado Digital Enterprise Show (DES).

¢Por qué acudir al DES?

Queriamos probar la experiencia. Tras una
propuesta del equipo de marketing para
este afio fiscal, aceptamos el reto de es-
tar aqui, y sinceramente nos ha gustado
mucho. EI DES tiene una organizacion ex-
celente, no solo por el sitio y la asistencia
de profesionales, también detalles como el
auditorio o la parte del catering. Todavia es
temprano para medir el retorno. Es una in-
version para estar cerca con nuestros part-
ners y fabricantes, acompanarles y propor-
cionarles mas contactos y negocio, que es
el valor afadido que pueden encontrar a
través de nosotros. Todos los dias apren-
demos algo y el mercado nos ensefia qué
camino seguir.

¢;Como se estd dando este ano y previsiones para
20257

Este 2024 empezd de forma tranquila y asi
ha sido en general todo el primer semestre,
pero se esperan buenas perspectivas para
la segunda mitad del afo, la informacion
que nos llega de las consultoras indican
mejora apoyandonos en fondos de la UE a
final de ano y la llegada de las normativas
NIS2 y DORA. Es una oportunidad gigantesca
para el canal.

julio 2024

«Disponemos del Plan Flex con el que ayudamos
a financiarse al partner, que permite ayudarle a
cerrar proyectos a cinco afios pudiendo ofrecer ca-
lendarios de pagos mensuales, trimestrales o anua-
les a sus clientes. Flex no es un modelo de SaaS»

(Miguel Almeida, Westcon)

Iberia supone un 10% de la facturacion de
la compariia en EMEA, esperamos seguir cre-
ciendo en el mercado nacional y estar entre
el 7%y el 10% de cuota de mercado. Nuestro
mensaje es de confianza para el 2024-25. Las
dos lineas negocio principales, cibersegu-
ridad y networking, siguen creciendo, y méas
ciberseguridad. La ciberseguridad va muy
répido, cada dia genera nuevas necesidades
y tenemos que estar ahi para afrontar los
desafios constantes y ayudar al partner en
lo que necesite, somos su distribuidor valor
afiadido.

¢;Codmo se organiza vuestra estructura de ma-
yorista?

Tenemos una estructura dividida en Ventas,
Desarrollo de negocio y Cuentas clave nacio-
nales. El equipo de key accounts esta con-
centrado en el top 5. Estos socios principa-
les son Palo Alto, Juniper, Extreme Networks,
Zscaler y CrowdStrike. Para el mercado SMB
espafiol tenemos otro equipo de desarrollo
que lo lidera en exclusiva,y en Portugal igual,
que se encargan del acompafiamiento, tra-
bajando con los fabricantes sus necesida-
des por regiones. En total gestionamos mas



de 450 partners en lberia, y una oferta de
mas de 40 fabricantes, aunque realmente
ponemos foco en unos quince donde apare-
cen nombres como Cisco, F5 Networks, Ano-
mali, Netscout, Ordr o Infoblox.

Luego tenemos tres éareas principales: Ci-
berseguridad, Networking (redes, wifi, swit-
ching..) y NextGen Solutions (fabricantes de
nicho o que estan despegando). Solo traba-
jamos con fabricantes internacionales, la
selecciony gestion se hace desde la central
en EEUU y ahi es donde se decide para todo
el mundo. Todos los afios se da la entrada

de unos fabricantes y la salida de otros, es
una cosa normal en la generalidad de los
mayoristas. La Ultima gran incorporacion
ha sido Proofpoint para la comercializacion
de su proteccion del correo electrdénico en
nuevos paises como Espafa, Portugal y Ale-
mania, y también recientemente se ha am-
pliado la relacion con Nokia con el objetivo
de desarrollar el negocio en torno a las re-
des bG y la entrada de su porfolio de Nokia
Drone Networks.

La ciberseguridad presenta importantes
oportunidades. Tenemos segmentos muy

consolidados como el de los cortafuegos,
con Juniper, que sigue creciendo afio a
afio, y otros como son las aplicaciones en
la nube y los endpoints con grandes pers-
pectivas de crecimiento. En SASE mantene-
mos grandes expectativas, con fabricantes
como Palo Alto y Zscaler, pero en realidad
muchos fabricantes de redes estan acce-
diendo al mundo de la ciberseguridad por
esta via, donde destaca firmas como Extre-
me Networks en switching o uUltimamente
Ruckus con fuerte presencia en hospitality
y logistica con sus equipos wifi. Las redes
procesan cada vez mas cantidad de usua-

Westcon muestra en el DES su potencial tecnologico para el canal

Westcon-Comstor, mayorista de valor por sus
soluciones, conectadas, seguras y produc-
tivas, participd por primera vez activamen-
te en la Ultima edicion de Digital Enterprise
Show (DES) celebrado en el Palacio de Ferias y
Congresos de Malaga por tercer afio.La com-
pafia realizd diferentes actividades para
mostrar su propuesta tecnoldgica al mer-
cado, en especial sobre inteligencia artificial,
ciberseguridad y networking, asi como para
dar a conocer a participantes y socios la nue-
va Directiva NIS2, y su potencial de negocio a
través de sus soluciones de vanguardia.

Recién aterrizados de su Sales Kick Off en
Tenerife, el equipo de Westcon Iberia tuvo
el tiempo justo de montar el stand en el re-
cinto del FYCMA malaguefio. También tenian
por medio una mesa sobre Inteligencia
Artificial generativa, moderada por Paulo
Neves, Sales & Vendor Director Networking
Iberia & NGS Portugal de Westcon, donde
participaron los ponentes Jorge Franco
(director Telefonica Global Account en
F5 Networks), Juan Isturiz (Regional Sales
Director en CrowdStrike) y Lucas Nicolas
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Scola (Partner Sales Engineer en Juniper
Networks). En ella se puso de manifiesto
coémo esta tecnologia estd ayudando a
empresas y organizaciones a abordar la
ciberseguridad de manera mas proactiva.
Los participantes pusieron de relieve cémo
la A conseguira democratizarse, avanzara
en su regulacion y permitiréd nuevas posi-
bilidades de negocio a la vez que facilitara
el networking y la agilizacién de los proce-
sos. No sin antes o durante, responder a las
cuestiones éticas que se plantean, como
quién es el responsable Ultimo o subsidia-
rio en un conflicto con la IA por medio (caso
de un accidente debido a un coche auté-
nomo, por ejemplo).

Segun Miguel Almeida, Country Sales Direc-
tor de Westcon en lberia, “nuestra partici-
pacion en Digital Enterprise Show (DES) ha
contribuido a demostrar que, junto a nues-
tros partners, damos respuesta efectiva a
las necesidades del canal en nuevas tec-
nologias como la IA. La Inteligencia Artificial
ofrece amplias posibilidades de negocio
que, junto con la formacion necesaria y los
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valores que proporcionamos, son un dife-
rencial significativo en el mercado. De ahi
nuestra continua evoluciéon y desarrollo
vayan acompafiados por los principales fa-
bricantes, que nos permiten ofrecer las so-
luciones mas adecuadas y avanzadas para
sus clientes y negocios’”.

Disefiando el futuro de la distribucién
Igualmente, Westcon demostrd en la pa-
sada ediciéon de DES cémo crea valor para
sus socios a través de su sélida propuesta
que combina relaciones solidas con los fa-
bricantes, vision de mercado, servicios y
formacion con su experiencia. De ahi que la
compania destaque por iniciativas como la
comunidad Tech Xpert, punto de contacto
de partners y fabricantes en el ambito de
la ciberseguridad, o su entorno multifabri-
cante 3DLabs, para pruebas de casos de
uso combinados y mejora del conocimiento,
que ofrecen una ayuda exclusiva al canal.

Ademas, Westcon realizé para sus partners
un evento externo exclusivo en el malague-
fio Muelle Uno para ampliar su networking,
compartir experiencias profesionales y
disfrutar del entorno tras las jornadas de
trabajo en Digital Enterprise Show. Con mas
de 35 afios de experiencia, trabaja en mas
de 70 paises para ofrecer valor y oportuni-
dades a las empresas a través de una red
de 12.000 partners a través de diez centros
de soporte internacional que da servicio de
entrega en 180 paises, a la vez que dispone
de 18 instalaciones logisticas.

“Nuestra principal mision es conectar a los
fabricantes tecnoldgicos lideres del merca-
do con un amplio canal de resellers de tec-
nologia, integradores de sistemas y fabri-
cantes de servicios. Al combinar una amplia
vision del sector, el conocimiento técnico y
décadas de experiencia en el sector de la
distribucién, aportamos valor y acelera el
éxito de las empresas de sus fabricantes y
partners’, sefiala la compafiia.
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rios concurrentes y datos, que exigen mas
rapidez e infraestructuras mas robustas, lo
que genera muchas oportunidades al canal.

Respecto a Next Generation Solutions, fue
creada hace cuatro afios para acoger en
el portfolio aquellos fabricantes mas espe-
cializados que en el futuro pensamos van
a ser importantes, y de hecho de ahi han
salido cuentas como Zscaler (Zero Trust),
CrowdStrike (endpoint), Okta (gestién de
identidades) o Vectra (NDR). En el caso de
Zscaler y CrowdStrike los resultados han
sido tremendamente positivos repercu-
tiendo sensiblemente en nuestra cifra de
negocio. El perfil de los clientes va desde la
gran cuenta a organismos publicos que es-
tan haciendo una importante innovacion en
temas de ciberseguridad y networking, que
realmente son las que luego ayudan al resto
de empresas sean grandes o pequefias. Pero
en muchas ocasiones se han estado implan-
tando varias tecnologias y ahora se puede
optar por consolidar y elegir a uno o dos fa-
bricantes que den respuesta a ambas areas.

;Qué herramientas diferenciadoras proporciondis
al canal?

Para la transformacion digital una pieza
fundamental es nuestro marketplace Part-
nerCentral, que canaliza toda la relacion
con Westcon, desde la compra de equipos
o ayuda para marketing y todo lo que nece-
site hasta el acceso a su cuenta de cliente
o el histérico de facturas. Ademas dispo-
nemos del Plan Flex con el que ayudamos a
financiarse al partner, que permite ayudarle
a cerrar proyectos a cinco afos pudiendo
ofrecer calendarios de pagos mensuales,
trimestrales o anuales a sus clientes. Flex
no es un modelo de Saa$, pero ofrece flexi-
bilidad del pago para que el cliente pague
como pueda, dando mayor flexibilidad al
partnery al cliente.

En cuanto a estrategia y nuevo offering, ;que estdis
proponiendo?

Hemos dado entrada a un nuevo modelo ne-
gocio en el ecosistema, el de los hiperesca-
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lares, este afio cerramos un acuerdo a nivel
mundial con AWS, para que nuestros partners
puedan comprar a través de su plataforma.
Estamos empezando y las cifras ain son pe-
quefias, pero creo que hemos acertado en la
apuesta por AWS. Las empresas quieren apro-
vechar los recursos que estos hiperescalares
ofreceny nuestra tarea como VAR es ayudar a
los partners a aprovechar esta oportunidad.

Otra iniciativa que estamos llevando son los
3DLabs, una infraestructura en la nube dis-
ponible para partners y fabricantes para po-
der probar demos en entornos controlados
y ver como desarrollarlos en un proyecto.
Funciona como un banco de pruebas y per-
mite crear entornos gemelos para optimizar
su rendimiento, un elemento muy diferencial
de nuestra oferta. Si el cliente lo requiere,
también podemos destinar nuestros equi-
pos técnicos incluso de manera presencial.
De hecho, contamos con una comunidad
propia, los Tech Xpert, que pueden suminis-
trar todo tipo de manuales, documentacién
avanzada, videos y webminars.

Ademas de nuestra especializacion en fa-
bricantes de ciberseguridad y networking,
estamos apostando en ofrecer el mejor ser-
vicio profesional de soporte al partner, tanto
en management services como también en
training ATC (somos centro certificador de
casi todos nuestros fabricantes). Segun los
analistas, los MSP y MSSP son un segmento
con gran perspectiva de crecimiento, y West-
con cuenta con capacidades propias de un
S0C para seguridad y de un NOC para redes
24x7. También podemos tunear equipos a
medida y realizar configuraciones especi-
ficas de componentes y software a nivel de
supply chain. Para ello contamos en Holanda
con un gran centro logistico que da servicio
a toda EMEA en tiempos muy competitivos.

Por resumir, prestacién de asistencia técni-
ca, formacion especifica, marketing y finan-
ciacion flexible a pymes afianzan la confian-
za de mayoristas, integradores de sistemas
y proveedores de servicios constantemente.

/Qué tendencias detectas y destacas en el sector
TI?

Sin duda la IA es el trending topic, al final to-
das las tecnologias la estan incorporando,
desde un SOC para reducir falsos positivos
hasta un Copilot en el ordenador, incluso
nosotros ya los usamos de manera interna.
Y tecnologias como SASE, que significa la
convergencia de la ciberseguridad con el
networking, SASE ha venido para quedarse
y se va a hablar mucho de ella, aunque aun
no estéd plenamente asentada. También la
adaptacion a los modelos hiperescalares
que va demandando el mercado cada vez
mas. Y por supuesto una mayor flexibilidad
a la hora de contratar y pagar. Todos estos
desafios nos ponen por delante los retos a
afrontar.

¢;Cémo es vuestra relacion con los partners?
Tenemos una red de partners bien conso-
lidada. La compaiiia ofrece incentivos de
forma continua a su red de socios para pre-
miar su esfuerzo y fidelidad. Hemos puesto
en marcha el programa “Westcon Five Stars
Partnership” con nuevos incentivos para
premiar a nuestro canal durante este afio. Se
trata de una iniciativa para seguir creando
un continuo circulo de valor que constituye
las bases de una estrecha relacién con los
socios, y premiar a los partners mas com-
prometidos con el negocio. El premio consis-
te en un viaje a Punta Cana durante una se-
mana en un hotel de cinco estrellas en el que
puede participar toda la red de partners. Es
un nuevo paso para agradecer a nuestra red
de socios su apuesta por Westcon.

Ademas, celebraremos el gran evento anual
con los partners el proximo 14 de noviembre,
siendo Florida Park de Madrid el marco elegi-
do en esta ocasién. El pasado afio, acudieron
a la cita mas de 600 socios que pusieron de
relieve como la buena relacion de Westcon
con sus socios es mas estrecha afio tras
afio,y para nuestra fiesta prenavidefa espe-
ramos reunir a mas de 800 personas.

¢Proximos citas en la agenda?

Durante el presente afio, en Westcon esta-
mos posicionando las soluciones de ciber-
seguridad entre los partners con diversas
actividades entre las que destacan for-
macion y eventos que se suman a nuestra
continua entrega de valor al canal. Ademas
de los Westcon Digital Innovation Hubs (el
ultimo lo realizamos el 6 de junio en Madrid)
y del DES de Malaga, tenemos prevista la
asistencia al Madrid Tech Show los préximos
16y 17 de octubre en el Palacio de IFEMA de
Madrid, donde mostraremos las ultimas so-
luciones en ciberseguridad, cloud, 1A y big
data, asimismo estaremos presentes en el
18ENISE los dias 22 y 23 de octubre en Ledn,
el foro de referencia para la industria de la
ciberseguridad que organiza INCIBE.



Maite Arcos (ESYS): «A veces el mayor peligro de un CPD es el cubo de agua de la limpieza»

Durante la visita al stand de Westcon en el
DES, pudimos asistir a la conversacién entre
Maite Arcos, directora general de Fundacion
Empresa, Seguridad y Sociedad Digital, y Ma-
ria Isabel Arias, directora de Ciberseguridad
de Westcon Spain, donde se fueron desgra-
nando algunas de las claves e interrogan-
tes de la nueva Directiva NIS2 que entrara
en vigor en los préximos meses. Una charla
que ya han paseado por otros eventos iti-
nerantes organizados por el mayorista de
cara al canal. De la nueva normativa se des-
prende que todas las empresas, y no solo
las que tenian una concepcidn anterior de
infraestructura critica, deben prepararse
para afrontar el nuevo reto, abarcar su res-
ponsabilidad a todos los niveles corporati-
vos, conocer las penalizaciones y aplicar la
normativa transparentemente para benefi-
cio de los clientes.

JA quién compete y le impacta NIS2?

Ya no es solo a dispositivos conectados,
lol, etc de las infraestructuras criticas,
también a las personas y a sus puestos de
trabajo y que va mucho mas que el propio
CISO. Que se caiga la web causa impacto en
la vida normal, por ejemplo en el suministro
de respiradores o mascarillas como se vio
en la pandemia. Sobre los sectores afec-
tados, hay una lista extensa anexa al NIS2,
dificilmente alguna empresa se librara, y se
afiaden a las Administraciones Publicas y al-
gunas agencias locales segun pais.

Pero sobre todo ahora estan implicadas
cualquier empresa situada en cadenas de
distribucion: alimentos, medicamentos...
Cualquier interrupcion de la cadena logisti-
ca, que se corte internet, trae consecuen-
cias. Y no solo se trata de riesgos ciberné-
ticos externos, a veces el mayor peligro de
un CPD es el cubo de agua de la limpieza.
Por eso se trata también de que los em-
pleados no sean parte del problema, sino
de la solucidn, y eso se consigue a través
de la formacion. Y otra consideracion: los
contratos de compra en informéatica cada
vez se ajustan mas a presupuesto, pero
comprar barato igual si afecta a la ciberse-
guridad y al negocio.

cExiste una recomendacion universal?

Tampoco existe una solucion universal que
valga para todo y para todos. La cibersegu-
ridad es un traje a medida, no son solo los
equipos informaticos o donde tengas aloja-
dos los datos, depende de los clientes que
se tenga, de la zona geopolitica en la que se
opere, si es una empresa que importa o ex-
porta.. Todo eso repercute también en su ci-
berseguridad. La idea basica de NIS2 es que
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Maite Arcos, directora generalide Fundacion Empresa, Seguridad y'Sociedad Digitai
(dcha), con Mz Isabel Arias, directorade Ciberseguridad de Wﬁtcon (izqda).

no se puede permitir que una pieza llegue a
afectar a toda la cadena. Recordad el caso
de una compafiia (Colonial Pipeline) que su-
ministraba el queroseno de los aviones que
fue hackeada a través del sistema de factu-
ras y dejo sin volar a Florida y el gobernador
tuvo que decretar el estado de excepcion.

Luego cualquier proveedor a una empresa
tercera le atafie. Pongo otro ejemplo. La in-
dustria alemana era en un 80% dependien-
te del gaseoducto ruso y cuando se cortd
el grifo tuvo que buscar alternativas y em-
presas espafolas de gas licuado de repen-
te pasaron a tener un papel preponderan-
te.. poniéndose en el punto de mira de los
chungos de Putin y sin tener nada que ver
con la guerra de Ucrania te metes en el ojo
del huracan, y de un dia para otro el CISO de
las companiias que no tiene por qué estar
en la estrategia geopolitica tiene que hacer
un curso acelerado de relaciones interna-
cionales, y eso es en todo caso responsa-
bilidad del consejo de administracion. Por
eso ya se habla de responsabilidades con-
cretas de los puestos de direccién.

¢Estdn las administraciones publicas conciencia-
das o solo reglamentadas?

Cada normativa tiene su propio objetivo.
NIS2 mira a la cadena de distribucién. Otros
miran datos personales como el RGPD,
y otras normativas son mas sectoriales
como DORA para las entidades financieras.
Normalmente se suman, pero a veces hay
gue mirar que no se contradigan, y eso
no siempre esta garantizado. Van a seguir
viniendo de la Unién Europea y en plan re-
glamento, que es mas duro que mediante
directiva, pero para lo bueno buscando la
solidaridad del marco europeo comun.

¢;Quién pone la multa? ;Quién me ayuda?
¢Gémo salgo de esta?... Los Estados estan
para cuidar a sus ciudadanos y empre-
sas, prevenir ataques, detectar amena-
zas y lanzar alertas. En Espafia tenemos
una larga serie de entes y organismos,
aunque cada uno dependiente de un
ministerio distinto, lo que puede inducir
a confusiones contradictorias. Tenemos
el DNS dependiente del de Presidencia
(pertinente en el caso de espionaje Pega-
sus), el GCN del de Defensa (lanzo a nivel
mundial el primer parche para desactivar
WannaCry), el INCIBE del de Transforma-
cion Digital (que promueve la concien-
ciacion y resiliencia), la 0CC/CNPIC del de
Interior (que vela por las infraestructuras
criticas), la AEPD del de Justicia (es la que
regula y multa), el NIS2 de las distintas
autoridades sectoriales.. Falta una ver-
dadera ventanilla Unica y no esta nada
definido, pero tampoco es un caos, suele
haber bastante colaboracion.

¢Alguna ultima recomendacion?

Los clientes potenciales también deben
cuidarse mas alla de tener un CISO propio
o delegado, y ahi entra a jugar el canal.
;6émo venderles la tecnologia? La se-
guridad completa no existe, el objetivo
es prevenir los ataques y detectarlos lo
mas pronto posible para que el impacto
sea menor. Todo lo que esta conectado
es vulnerable, y ademas el perimetro es
hoy mas extenso. Hay que tener todo
mapeado y tener pensado qué hacer
si algo falla, los planes de contingencia
son fundamentales. Por eso, pedagogiay
mucha formacién permanente, desde el
Consejo de Administracion hasta el ulti-
mo empleado.
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Un abanico de posibilidades que los servicios
gestionados brindan al canal

Arrow Electronics guia hacia adelante la innovacion para miles de fabricantes lideres de tecnologia y proveedores de servi-

cios. Con ventas de 33.000 millones de dolares en 2023, el mayorista desarrolla soluciones tecnolédgicas que ayudan a mejo-
rar los negocios y la vida diaria de sus partners de canal

| mercado mundial de servicios gestio-

nados esta creciendo rapidamente y se

prevé que alcance los 731.000 millones de

dolares en 2030. A pesar de la gran opor-
tunidad de negocio que representan, incluir-
los en su oferta puede ser una tarea compleja
y costosa para muchos partners de canal.

Por un lado, por los recursos que requiere,
como la adquisicion de software y hardware,
asi como una inversion constante en investi-
gacion, desarrollo e infraestructura. Por otro
lado, por la dificultad de contratar y formar
a personal cualificado, ya que la creacion de
equipos eficaces es cada vez mas dificil. Se-
gun un estudio de ManpowerGroup, el 75% de
los empleadores de todo el mundo tiene difi-
cultades para cubrir puestos cruciales, sobre
todo en perfiles profesionales relacionados
con Tly con el uso de datos.

Hoy en dia, el aumento de los dispositivos co-
nectados, impulsado por el trabajo remoto a
nivel global y la adopcion de la nube agran es-
cala, esta creando ecosistemas cada vez mas
complejos de gestionar para los Managed Ser-
vices Providers (MSP). Este cambio, con cargas
de trabajo divididas entre multiples entornos
cloud y on-premise, requiere nuevas habili-
dades y estrategias para que los MSPs sean
capaces de dar el soporte adecuado a los en-
tornos hibridos de sus clientes. Esta situacién
se torna aun mas compleja para los socios de
canal mas pequenos, para los que invertir el
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tiempo y el dinero necesarios para convertir-
se en MSPs conlleva grandes desafios.

Para abordar estos retos, aliarse con un pro-
veedor externo de servicios gestionados
puede ofrecer a los partners de canal una al-
ternativa rentable y de bajo riesgo. En primer
lugar, porque les permite acceder a un amplio
equipo de expertos, a las ultimas tecnologias
y a las mejores practicas sin necesidad de
realizar una gran inversion inicial. Ademas,
contar con distintas opciones de pago, como
el pago por uso, y mantener costes predeci-
bles les proporciona flexibilidad financiera.

En segundo lugar, el portfolio de servicios
gestionados que puede ofrecer un distri-
buidor externo es capaz de cubrir todas las
areas de servicios, desde la seguridad y la
gestion de datos y redes, hasta la orquesta-
cion de nubes y copias de seguridad, elimi-
nando de forma eficaz cualquier laguna de
conocimientos y experiencia.

Ademas, los partners pueden acceder aven-
tajas adicionales como una mejor calidad
del servicio prestado, gracias a contar con
un equipo de profesionales experimenta-
dos y certificados. Sumado a la reduccion
del riesgo de interrupciones y cortes en los
servicios de Tl mediante un acuerdo de nivel
de servicio (SLA), permite a los distribuidores
centrarse en sus competencias basicas gra-
cias a la externalizacién de estos servicios.

Asimismo, las posibilidades de los servicios
gestionados, proporcionados por un distri-
buidor de Tl de valor affadido, van mas alla
del ahorro de costes y la adquisicion de
talento, abordando retos mas amplios a los
que se enfrentan los socios de canal que
se aventuran en el mundo de los MSP. Los
distribuidores pueden acceder al apoyo
adicional de los equipos de servicios pro-
fesionales, que ofrecen asesoramiento so-
bre estrategias de Tl, gestion de proyectos
y asistencia en proyectos de Tl complejos,
yendo mas alla de las ofertas de MSP con-
vencionales.

El mercado de servicios gestionados esté
explotando, pero crear una practica desde
cero puede sobrecargar los recursos y des-
viar la atencion del negocio principal. Traba-
jar con distribuidores de Tl de valor afiadido
que ofrecen servicios gestionados ayuda a
los socios de canal a salvar las distancias.
Obtienen acceso a las competencias, los
conocimientos y la experiencia necesarias
para crecer, todo ello sin una fuerte inver-
sién inicial. A su vez, esto permite a los socios
de canal centrarse en sus puntos fuertes y
establecer relaciones mas solidas y durade-
ras con sus clientes.
Ignacio Lopez Monje,
vicepresidente para el sur de Europa de la division de
negocio Enterprise Computing Solutions de Arrow

«El portfolio de servicios gestionados que puede ofrecer un distri-
buidor externo es capaz de cubrir todas las dreas, desde la seguri-
dad y la gestion de datos y redes, hasta la orquestacion de nubes y
copias de seguridad, eliminando de forma eficaz cualquier laguna
de conocimientos y experiencia» (Ignacio Lopez Monje. Arrow)
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> HS-330A > HS-410B2 > HS-460 > HS-170
> 330 x 335 x 105 mm. > 410 x 415 x 110 mm. > 460 x 465 x 110 mm. > 460 x 170 x 90 mm.
> Color Negro. 4B/8M. > Color Negro o Blanco. > Color Negro. 4B/8M. > Color Negro. 6B/8M.
> Conector RJ11 24V. > 4B/8M. > Conector RJ11 24V. > Conector RJ11 24V.
> Conector RJ11 24V. > Disponible frontal acero. > Incluye tapa transporte
> Disponible Ap. Manual. > con cerradura.
GAMA COMPLETA CON STOCK > Eﬂsﬁlﬁ?s P -
> X 415 x 114 mm. 3
PERMANENTE - Aoora niebi BB
DISPONIBLES REPUESTOS COMO GAVETAS, > Conector RJ1124V.
TAPAS Y CERRADURAS. L
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> SUNMI D2S KDS > UNICO-W214IN > iMIN CRANE1 > iMIN K1-101

> Pantalla 15.6". > Pantalla 21.5". IP54. > Pantalla16"/21"/27"/32". > Pantalla 21.5".

> $.0. Android 11. IP55. > Windows/Android. IP65. > Android 13. IP55. > Android 11. IP54.

> Quadcore 1.8, 4+64GB. > CPU J6412/i5, 4+128GB. > Octacore 2.2, 4+64GB. > Quadcore 2.0, 4+32GB.
> Instalacionenpared. > Instalacionenparedo > Instalacionenparedo > Instalacion en pared o
> Power over Ethernet. sobremesa opcional. sobremesa opcional. sobremesa opcional.

TERMINALES ROBUSTOS PARA INDUSTRIAS 0 COCINAS.
SE PUEDEN COLGAR EN LA PARED MEDIANTE SOPORTES VESA 0 COLOCAR EN SOBREMESA
MEDIANTE UN SOPORTE OPCIONAL. INCLUYEN TAPA CUBRECABLES.
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> W64NP > W51035NP > WPG64NP > WP51035NP
> Pantalla 15.6". 1920x1080. > Pantalla 15.6".1920x1080. > Pantalla 15.6". 1920x1080. > Pantalla 15.6". 1920x1080.
> CPU J6412, 4+128GB. > CPUi5-1035G1, 8+128GB. > CPU J6412, 4+128GB. > CPU i5-1035G1, 8+128GB.
> Visor o LCD opcional. > Visor o LCD opcional. > Impresora integrada. > |mpresora integrada.
> Base de aluminio. > Base de aluminio. > Visor o LCD opcional. > Visor o LCD opcional.
> UNICO-W2164N > UNICO PT15/PT17
> Pantalla 21.5". 1920x1080. > Pantallas tactiles, VGA+USB.
> CPU )J6412, 4+128GB. > PT15C: 15", 1024x768.
> Disponible en Android e i5. > PT17C: 17", 1280x1024.
> Panel PC o Monitor Cocina > Pueden ir en pared.
> Para colgar en la pared.

EN PCMIRA SOMOS MAYORISTAS E IMPORTADORES DE:

> TPV WINDOWS.

+ QUIGSCOS,
> TPVANDRO > PDAAND

DA ANDROID.
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> TPV > COMANDEROS > KDS COCINA > KIOSCOS

> Control de Ventas. > (Gestion de mesas. > Recepcion de pedidos. > Gestion de auto-pedidos.
> Control estadistico. > Gestion de pedidos. > Multiples secciones. > Cobro automatizado.

> Control de Usuarios. > Envios a cocina. > Varias visualizaciones. > Envios a Cocina.

> (Gestion de Mesas. > Gestion del cobro. > Orden de platos. > Multi-idioma.

> [Estadisticas y Stocks. > Impresion del ticket. > Gestion de colas. > Interfaz de uso amigable.
> BACK-OFFICE > PEDIDOS ONLINE

> Alojado en la nube. > Aplicacion de pedidos.

> Multilocal. > Arecoger, a domicilio.

> Configuracion. > Pedidos en mesa, Carta.

> Estadisticas. > Pagos integrados.

> Copias de seguridad. > Conexion a plataformas.
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> D3mini-58 > D3mini-80 > T3 PRO > T3 PRO MAX
> Pantalla 101". A-13. > Pantalla 101". A-13. > Pantalla 15.6". A-13. > Pantalla 15.6". A-13.
> |mpresora 58mm. > Impresora 80mm. > Opcion Visor 10"/156". > Opcidn Visor 10"/15.6".
> Visor 1linea. > Visor LCD 4". > 6+128Gb. Lector huella. > Impresora 80mm.
> 3+32Gb. Bateria. > 3+32Gb. NFC. > (Camara 8MP. > B+128Gb. Lector huella.
> D3 PRO > V3 MIX
> Pantalla 15.6". A-13. > Pantalla 101". A-13.
> Opcion Visor 10" con NFC. > |mpresora 80mm. NFC.
> CPU Qualcomm Hexacore > (Camara, Scanner.
> L4+B4GB. > Bateria.
> Cuna de carga opcional.

EN PCMIRA SOMOS MAYORISTAS E IMPORTADORES DE:

> TPV WINDOWS. > QUIOSCOS. > CAJAS REGISTRADORAS.
> TPV ANDROID > PDA ANDROID > CAJDNES DE EFECTIVU
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> D3 > D4/D4PRO > SWAN/SWANPRO > KDS K1
> Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6". > Pantalla 15.6". > Pantalla 21.5".
> Opcion 15.6" + 10" > Opcion 15.6" + 10"/15.6". > Opcion 15.6" + 10" + NFC > Para colgar en pared.
> (ama economica. > Impresora 80mm. > (Gama profesional. > Monitor en Cocina.
> (Gama profesional. > (Gama industrial.
> D1 > FALCON
> Pantalla 101" > Pantalla 101"
> Impresora 57mm. > Impresora 80mm.
> Visor trasero. > Visor trasero. NFC opc.
> (Gama economica. > (Gama profesional.
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