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32 EN PROFUNDIDAD — EIAI Act pasa de la teoria a la prdctica

La regulacion europea de inteligencia artificial entra en una
nueva fase y empieza a trasladarse a de-

cisiones concretas de arquitectura,

integracion y operacion. Analiza-

mos el calendario, las obliga-

ciones y las oportunidades

que abre para el canal.

06 TENDENCIAS
Las ofertas de empleo como
sefiuelo

Las falsas ofertas de trabajo se estan
convirtiendo en una via cada vez mas
sofisticada para el fraude digital. Anali-
zamos como evolucionan estas campa-
flas y qué técnicas utilizan los ciberdelin-
cuentes para aprovechar la confianza de
candidatos y profesionales.

10 MERCADO
El canal espaiiol crece a dos
velocidades
El fuerte crecimiento registrado por varias
categorias de tecnologia en el canal espariol
dibuja un primer semestre especialmente
dinémico. Las cifras de CONTEXT reflejan el
avance en la distribucion de valor gracias al
impulso de servidores, almacenamiento, sof-
tware e infraestructura.

16 CANAL
Cisco amplia su infraestructura
de IA

Cisco incorpora la capacidad de computa-
cion de Supermicro a su Secure Al Factory

22 CANAL
Cohesity refuerza Aspire
Cohesity evoluciona su programa de canal

para dar mayor peso a los servicios, las re-
novaciones y el negocio recurrente. La com-

pafiia incorpora nuevas especializaciones e *

con NVIDIA. La propuesta amplia las opciones -
incentivos con la ciberresiliencia como uno -

para desplegar infraestructuras de IAy abre

nuevas posibilidades para el ecosistema de
partners.

26 CANAL
ScanSource compra MicroAge

La adquisicion de MicroAge refuerza la es-
trategia de ScanSource en servicios y ne-
gocio recurrente. Una operacion que amplia
sus capacidades en cloud, ciberseguridad,

centros de datos, inteligencia artificial y ser- -

vicios gestionados.
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de los ejes de crecimiento para sus partners.

46 ANALISIS
Cuatro prioridades que marcan la
agenda tecnologica

Innovacién y productividad, inteligencia artificial
aplicada, autonomia tecnoldgica y gobernanzay
talento concentran buena parte de las priorida-
des empresariales. Cuatro ambitos que anticipan
también nuevas oportunidades para el ecosiste- -
ma tecnoldgico.




De lo urgente y lo importante

Volver a una redaccion después de mas de 20 afios tiene algo de familiar y algo de desconcertante.
Hay muchas empresas nuevas, otras que han desaparecido y parte del trabajo es descifrar siglas
que hablan de tecnologias que hace 15 afios parecian ciencia ficcion. Pero hay algo que no cambia:
decidir qué merece la pena contar y qué es simplemente ruido que tapa la noticia real.

Ahora quiza es mas sencillo recabar informacion, pero precisamente por eso se hace mas importan-
te diferenciar lo que tiene cabida en esta revista. Siempre se ha dicho que no se debe dejar que lo
urgente oculte loimportante y ésta es una de las ideas en las que queremos basar esta nueva etapa.

Estamos en una época de absoluta inmediatez, un nuevo producto deja de ser una novedad en un
par de dias y noticias que parecen una revolucion se desinflan en cuanto se analizan. El mercado
tecnologico genera cada dia una cantidad enorme de informacién. Contarlo todo es imposible y no
es eso lo que queremos hacer. Para seguir la actualidad ya estan la web y el newsletter. Esta revista
es otra cosa.

Por eso, en Tai-Pricebook queremos que la seleccion de la revista sea una parte esencial de nuestro
trabajo. No se trata unicamente de explicar qué ha ocurrido, sino de preguntarnos que puede sig-
nificar para quienes forman parte del canal: qué cambia, qué oportunidades aparecen, qué riesgos
conviene anticipar y como puede afectar todo ello a su negocio.

Este numero es un buen ejemplo. La inteligencia artificial esta presente en muchas de sus paginas,
pero desde perspectivas muy diferentes. Analizamos cémo el Al Act empieza a trasladar la regulacion
a decisiones concretas de arquitectura, integracion y operacion; cémo las nuevas infraestructuras
de IA amplian el terreno de juego de los partners; o como tecnologias como la A aplicada, la autono-
mia tecnoldgicay la gobernanza estan condicionando ya las prioridades empresariales. Siempre con
la misma pregunta de fondo: qué significa cada cambio para integradores, resellers, distribuidores
0 mayoristas.

No siempre acertaremos al decidir qué merece esa segunda mirada —eso forma parte del oficio—,

pero la intencion esta clara: que cada pagina tenga una razén para estar aqui y que, al terminar de
leerla, el lector sepa algo mas que cuando empezo.
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Las ofertas de empleo como senuelo:
un paso mas de la ingenieria
social fraudulenta

Las falsas ofertas de empleo han dejado de ser un simple fraude destinado a robar credenciales
para pasar a convertirse en una forma mas sofisticada de atacar a las empresas. Dos investiga-
ciones recientes muestran como los ciberdelincuentes estan utilizando procesos de seleccion
aparentemente legitimos para distribuir malware, infiltrarse en organizaciones estratégicas e in-
cluso desarrollar campanas de ciberespionaje. En un contexto en el que las empresas reciben una
media de 2.336 ciberataques semanales en todo el mundoy el ransomware continua creciendo, la
ingenieria social sigue consolidandose como uno de los principales vectores de ataque.

OFERTA DE EMPLEO

Unete a nuestro equipo

urante anos, las falsas ofer-
tas de trabajo se asociaban
principalmente a estafas di-
rigidas a particulares. Sin em-
bargo, el escenario esta cambiando
y las campanas actuales ya no bus-
can Unicamente engafar a perso-
nas que buscan empleo, sino apro-
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ENVIAR SOLICITUD

vechar la confianza que genera un
proceso de seleccion para compro-
meter también redes corporativas.

Dos investigaciones publicadas re-
cientemente por Kaspersky y Check
Point muestran cémo esta estrate-
gia esta evolucionando hacia ope-

raciones cada vez mas sofisticadas,
en las que los atacantes combinan
plataformas legitimas, técnicas
avanzadas de ingenieria social y
malware personalizado.

Del robo de credenciales al espionaje
La investigacion de Kaspersky des-
cribe campafas que utilizan Google
AppSheet para enviar falsas ofertas
de empleo desde una infraestructu-
ra legitima, lo que dificulta su detec-
cion por los sistemas tradicionales
de seguridad. El objetivo inicial sigue
siendo el robo de credenciales, pero
el uso de servicios cloud de confian-
za incrementa considerablemente
la credibilidad del ataque.

El uso de servicios
cloud de confianza
incrementa conside-
rablemente la credi-
bilidad del ataque

Check Point Research, por su parte,
ha identificado una nueva campanfa
del grupo Lazarus, vinculado histori-
camente al ciberespionaje. En este
caso, los atacantes se hacen pasar
por reclutadores de empresas co-
nocidas para convencer a profesio-
nales de los sectores de defensa,



aeroespacial y aviacion de que des-
carguen documentacion relaciona-
da con supuestas ofertas de empleo.
Tras esa apariencia legitima se ocul-
tan malware, un nuevo backdoory la
explotacion de una vulnerabilidad de
dia cero de Windows posteriormente
corregida por Microsoft.

Aunque ambas investigaciones des-
criben campanas diferentes, coin-
ciden en una tendencia clara: los
atacantes ya no necesitan crear
infraestructuras facilmente identi-
ficables como maliciosas. Cada vez
recurren con mayor frecuencia a
plataformas legitimas, dominios rea-
les, empresas conocidas e incluso
procesos de seleccion creibles para

El contexto en cifras

Empresas en el mundo: media de 2.336 ciberataques
semanales por organizacion.

Espana: 2.068 ataques semanales por organizacion.
964 ataques de ransomware notificados en julio (+49

% respecto a junio).

Europa: +18 % de incremento interanual de ataques.

El cambio obliga a reforzar tan-
to la formacidén de los empleados
como los procesos de verificacion.
Ya no basta con comprobar si un
enlace parece sospechoso; tam-
bién resulta necesario confirmar
la autenticidad del proceso de se-

leccion, verificar el origen del sof-
tware descargado y mantener una
estrategia de seguridad basada
en el principio de Zero Trust, inclu-
so cuando la comunicacion pare-
ce completamente legitima.®
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ganarse la confianza de sus victimas.

La confianza como objetivo

Esta evolucién supone un desafio adi-
cional para las organizaciones. Los
indicadores tradicionales para iden-
tificar un intento de phishing pierden
eficacia cuando el correo procede de
una plataforma conocida, la empresa
existe realmente y la oferta de traba-
jo resulta coherente con el perfil pro-
fesional del destinatario.

Las nuevas estafas apro-
vechan la confianza
que genera un proceso
de seleccion para com-
prometer también redes
corporativas

Como identificar una oferta de empleo fraudulenta

Desconfia de ofertas con salarios
desproporcionados o condiciones
poco realistas.
Verifica que laempresa existe y que
publica la oferta en sus canales ofi- QUE PARECEN REALES,
ciales. PERO NO LO SON
No descargues archivos ni instales Aad st s 02

. . . de sels para g tu
aplicaciones antes de confirmar la
autenticidad del proceso.
Comprueba cuidadosamente la di-
reccion de correo y el dominio del
remitente.
Nunca facilites documentacion
personal o bancaria en las prime-
ras fases de seleccion.
Ante la duda, contacta directamen-
te con la empresa utilizando los da-
tos publicados en su web oficial.

OFERTAS DE EMPLEO
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El canal espanol crece a dos velocidades:
el negocio de valor toma la delantera

De acuerdo con cifras de CONTEXT analizando el primer semestre de 2026, |a distribucion tecnolégi-
ca facturd un 12,4 % mas entre eneroy junio, pero el avance no fue uniforme. El sesgmento que CON-
TEXT clasifica como distribucion de valor crecio un 20,2 %, casi tres veces mas que el de volumen.
Servidores, almacenamiento, software e infraestructura concentran el impulso, siendo junio el mes
que confirma la fortaleza del mercado y revela cambios relevantes en PC, movilidad y networking.

egun las cifras publicadas por
CONTEXT, el mercado espaiiol
de distribucion tecnoldgica
cerro el primer semestre de
2026 con 3.997 millones de euros de
facturacién,un 12,4 % mas que en el
mismo periodo del afio anterior. Ju-
nio elevo el tono positivo ya que los
ingresos alcanzaron 712 millones
y crecieron un 13,9 % interanual. La
cifra general describe un mercado
en expansion, pero oculta una dife-
rencia que resulta mas util para en-
tender donde se esta concentrando
actualmente el negocio del canal.

La parte que CONTEXT agrupa como
Distribucion de valor avanzoé un 20,2 %
en el acumulado hasta junio, frente al
6,9 % registrado por la distribucion
de volumen. En junio, la distancia fue
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todavia mayor: un 24 % frente a un
1,5 %. Los datos sostienen, por tanto,
que el negocio asociado a solucio-
nes e infraestructuras de mayor va-
lor esta creciendo con mucha mas
rapidez que las categorias de rota-
cion y alcance masivo.

Una brecha que se amplia en junio
Tal y como hemos mencionado, ju-
nio es el fiel reflejo del semestre. En
este mes la distribucion de valor ge-
nerd 274 millones de euros durante
el mes y crecio un 24 % interanual;
el segmento de volumen alcanzé
425 millones y aumento un 7,5 %. El
mercado total avanzé un 13,9 %, Ii-
geramente por encima del 124 %
acumulado, por lo que no se aprecia
un frenazo general al cierre del se-
mestre.

La aceleracion tampoco es homo-
génea. Dentro del negocio de valor,
junio combina avances intensos en
software de seguridad, gestion de
datos, servidores, almacenamiento
y determinadas familias de compo-
nentes. En el segmento de volumen,
en cambio, los resultados dependen
mas de la categoria: los ordenado-
res de sobremesa mantienen un
crecimiento significativo, los smar-
tphones regresan a terreno positivo
y los portatiles reducen claramente
el ritmo respecto al acumulado.

Esta divergencia importa para dis-
tribuidores, resellers e integradores
porque el crecimiento de una ca-
tegoria no implica el mismo tipo de
oportunidad. Un aumento de dispo-
sitivos puede favorecer la rotacion,




DONDE SE CONCENTRA EL CRECIMIENTO

CATEGORIA

Servidores

Software de gestion de datos

Disk arrays

Software de seguridad

Network switches

Portatiles

Ordenadores de sobremesa

Smartphones

ENE-JUN JUNIO
+142,8 % +90,4 %
+39,1 % +60,6 %
+46,6 % +36,2 %
+10,3 % +43.4 %
+17,4 % -1,9%
+24,1 % +7,5%
+32,7 % +25,8 %
-3,9 % +10,2 %

Las tasas elevadas no prueban por si solas la causa del crecimiento; algunas categorias parten de bases pequenas.

Fuente: CONTEXT Distribution Panel - Espafia

El segmento de
servidores au-
mento su su
facturacion un
142,8 % entre
enero y junio,
constituyendo la
sefial mads llama-
tiva del semestre

la logistica y la renovacion de par-
que. El avance de servidores, alma-
cenamiento, networking o software
suele abrir un espacio mas amplio
para configuracion, integracion, se-
guridad, financiacién, soporte y ser-
vicios posteriores.

Servidores y almacenamiento tiran
de la infraestructura

Los servidores constituyen la senal
mas llamativa del semestre. En la cla-
sificacion de categorias de valor, su
facturacion aumenté un 142,8 % entre
enero y junio. El ritmo mensual conti-
nua siendo extraordinario, aunque in-
ferior al acumulado, lo que indica que
la comparacion del semestre contiene
meses todavia mas expansivos o una
base especialmente favorable.

El fuerte incremento coincide con el
ciclo inversor alrededor de la Ay los
centros de datos, asi como con un
contexto de encarecimiento de de-
terminados componentes. Habra que
esperar al segundo semestre para
comprobar hasta qué punto este rit-
mo de crecimiento se mantiene.

El almacenamiento acompana esa
tendencia. La facturacién de al-
macenamiento en disco crecid un
33 % en el conjunto del mercado y
un 37,1 % en junio. Dentro del seg-
mento de valor, los disk arrays avan-
zaron un 46,6 % en el semestre y un
36,2 % durante junio. La categoria de
software de gestion de datos subid
un 39,1 % acumulado y acelerd has-
ta el 60,6 % mensual.
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servidores,
arraysy gestion de datos es mas sig-
nificativa que cualquier porcentaje
aislado. Se trata de un patron en el
que podemos ver que varias capas
complementarias de la infraestruc-
tura estan creciendo al mismo tiem-
po. Para el canal, esto sugiere una
concentracion de actividad alrede-
dor de entornos donde el hardware
necesita software, administracion,
proteccion y conocimiento técnico
para convertirse en una solucion
operativa.

La coincidencia de

Componentes: cifras espectacula-
res y bases que exigen prudencia
Los componentes ofrecen el mejor
ejemplo de por qué los porcentajes
extraordinarios deben interpretarse
junto a su tamano. El segmento de
componentes informaticos crecid
un 97,6 % en la distribucion de valor
durante el semestre y un 237,4 % en
junio, cuando la memoria RAM llego a
aumentar un 506,1 %.

A pesar de este llamativo incremen-
to, la memoria RAM se corresponde,
sin embargo, a una categoria que
generd 13 millones de euros en junio
y represento un 5 % de la distribu-
cion de valor del mes. La tasa revela
un cambio muy fuerte frente a junio
de 2025, pero no convierte a la me-
moria en la mayor fuente de ingre-
sos del mercado.
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También existe un contraste dentro
de los componentes. En la distribu-
cion de volumen, los componen-
tes informaticos retrocedieron un
26,5 % en el semestre y un 34,1 %
en junio. En la distribucion de valor,
la evolucion fue la contraria. Esto
refuerza la idea de que no hay un
unico ciclo para todos los compo-
nentes: el comportamiento depen-
de del tipo de producto y del seg-
mento en el que se comercializa.

El software crece, pero no en bloque
El segmento de software y licencias
es el mayor sector de la distribucion
de valor habiendo concentrado el

47 % de sus ingresos semestrales y
creciendo un 13,5 %.

No todo el softwa-
re estd creciendo
de igual manera,

concentrandose
este crecimiento
en seguridad y
gestion del dato

Dentro del software, el comporta-
miento es desigual. El software de
seguridad crecio un 10,3 % en el se-
mestre y acelerd hasta el 43,4 % en
junio. La gestion de datos paso¢ del
39,1 % acumulado al 60,6 % mensual.
En sentido contrario, las aplicaciones
ofimaticas retrocedieron un 3,5 % en
el semestre y un 16 % en junio. Por su
parte, el software de virtualizacion
aumento un 18,7 % acumulado, pero
cayé un 9,4 % durante el ultimo mes.

La conclusion es que no todo el sof-
tware ha experimentado el mismo
incremento. El crecimiento se con-
centra en areas concretas, especial-
mente seguridad y gestion del dato
durante junio, mientras otras cate-
gorias pierden traccion. Para ma-
yoristas y partners, esta dispersion
exige mirar por debajo de la etique-
ta generaly ajustar capacidades co-
merciales y técnicas a los segmen-
tos que realmente estan avanzando.

Las garantias y servicios también
mejoraron: el sector aumento un
25,9 % en la distribucion de valor du-
rante el semestre y un 6,4 % en junio.
El menor ritmo mensual puede se-
nalar una moderacion reciente, aun-
que un solo mes no basta para es-
tablecer una tendencia. En cualquier
caso, su peso confirma que una par-
te relevante de la facturacion ya se
situa mas alla de la venta inicial de
producto.

La conectividad avanza con
senales mixtas

El networking muestra otra evolu-
cion que no admite una lectura uni-
ca. Los switches de red crecieron
un 17,4 % en el semestre, aunque se
produjo un descenso del 1,9 % en ju-
nio. La gestion de redes, por el con-
trario, avanzo un 48,3 % durante el
ultimo mes. El sector de redes para
centros de datos crecié un 17,8 %
acumulado y un 33,8 % en junio.

Los datos indican que la inversion
no se reparte de manera uniforme



entre productos de conectividad.
La caida mensual de switches po-
dria ser puntual y no invalida el cre-
cimiento acumulado, pero si intro-
duce una nota de cautela frente a
la idea de una aceleracion general
de toda la infraestructura. Para el
canal, la oportunidad parece mas
selectiva: administracion, redes de
centro de datos y determinadas so-
luciones crecen con mas claridad
que el conjunto.

El PC mantiene el crecimiento, pero
los portatiles pierden velocidad

El negocio de PC continua aportan-
do volumen y facturacion. Los note-
books, primera categoria de la dis-
tribucion de volumen con una cuota
del 25 %, crecieron un 24,1 % durante
el semestre. En junio, sin embargo, su
avance se modero¢ al 7,5 %. Los equi-
pos de sobremesa aumentaron un
32,71 % acumulado y un 25,8 % men-
sual, observandose una evolucion
mas consistente al cierre del periodo.

En movilidad, los smartphones re-
trocedieron un 3,9 % entre enero y

junio, pero crecieron un 10,2 % en
junio. El dato mensual sefala una re-
cuperacion reciente, aunque toda-
via insuficiente para llevar el semes-
tre a terreno positivo. Las tabletas
siguieron el recorrido contrario en
intensidad: crecieron un 6,2 % acu-
mulado y un 18 % durante junio.

Estas categorias siguen siendo
esenciales por escala. No olvidemos
que portatiles y smartphones re-
presentaron conjuntamente casi la
mitad de la distribucion de volumen.
Por eso, variaciones relativamente
moderadas en ellas pueden influir
mas en el resultado global que cre-
cimientos espectaculares de pro-
ductos con cuotas pequenas.

Donde se concentra ahora el nego-
cio del canal

El primer semestre dibuja un mer-
cado con dos motores. El negocio
de volumen sigue creciendo y con-
serva la mayor parte de los ingre-
sos apoyandose en PC, movilidad y
consumibles. Pero la distribucion de
valor avanza tres veces mas rapido,

impulsada por una combinacion de
servidores, almacenamiento, ges-
tion de datos, seguridad, networking
especializado, software y servicios.

La implicacion mas prudente es
que una proporcion creciente de la
expansion procede de tecnologias
gue suelen requerir mayor especia-
lizacion. Para los distribuidores, esto
aumenta la importancia de la pre-
venta, el soporte y la disponibilidad
de capacidades técnicas. Para rese-
llers e integradores, eleva el valor de
combinar infraestructura, software
y servicios y de acompanar al cliente
después de la entrega.

El mercado espafiol no esta aban-
donando el volumen: 2.353 millones
de euros de ingresos semestrales
se encuadran en ese segmento y
junio registré crecimiento en smar-
tphones, portatiles y sobremesa. Lo
que esta cambiando es la velocidad
relativa. El canal continda moviendo
equipos, pero el tramo que mas ace-
lera es el que exige construir una so-
lucién alrededor de ellos.®

EL CANAL ESPANOL CRECE A DOS VELOCIDADES

Ingresos de la distribucion tecnologica - Variacion interanual

ENERO-JUNIO 2026

Mercado total

3.997 M€

Distribucion de valor

1.577 M€

Distribucion de volumen

2.353 M€

JUNIO 2026

Mercado total

712 M€

Distribucién de valor

274 M€

Distribuciéon de volumen

425 M€

La brecha describe segmentos de mercado medidos en ingresos; no compara facturacion con unidades vendidas.

Fuente

DNTEXT Distribution Panel - Espafia
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Software certificado por
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Disefiado para todo tipo de negocios

Restaurantes y cafeterias
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~ Cierre de cajay reportes automatizados. - B0 w v P ‘ '
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v Seguimiento del historial de clientes. e
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v Reportes detallados de ingresos.
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Cisco incorpora los servidores de
Supermicro a su canal para abordar
proyectos completos de |A

La ampliacion de Secure Al Factory with Nvidia permitira a los
partners autorizados comercializar desde octubre una arqui-
tectura que integra servidores GPU de alta densidad, networ-
king, refrigeracion liquida, seguridad, observabilidad y servicios

de validacion.

isco ha ampliado su arquitec-

tura Secure Al Factory with

Nvidia mediante un acuerdo

con Supermicro que incor-
pora sistemas de computo de alta
densidad, tanto refrigerados por
aire como por liquido.

La novedad mas relevante para el
canal es que, a partir de octubre, los
servidores GPU de Supermicro y el
resto de los componentes que for-
man parte de esta arquitectura po-

septiembre 2026 tailEH

dran pedirse mediante el ecosistema
de partners autorizados de Cisco.

El movimiento ensancha el perime-
tro de actividad de estos socios. Su
participacion ya no se limita a pro-
porcionar los switches que conec-
tan los aceleradores de |A: podran
intervenir en proyectos completos
que combinan capacidad de com-
puto, redes, refrigeracion, seguri-
dad, gestion, observabilidad y ser-
vicios de implantacion.

A partir de octubre,
el ecosistema de
partners autoriza-
dos de Cisco podrad
suministrar los ser-
vidores GPU de Su-
permicro y el resto
de componentes de
esta arquitectura



Del networking a la infraestructura
completa.

La arquitectura esta dirigida a em-
presas, proveedores neocloud y
operadores de nubes soberanas
que necesitan desplegar gran-
des cargas de IA. Incluye sistemas
rack-scale y servidores densos ba-
sados en plataformas Nvidia, jun-
to con la infraestructura de red
de Cisco para las comunicaciones
front-end y back-end.

Cisco integrara sus switches ba-
sados en Silicon One y Nvidia Spec-
trum-X mediante Nexus One. La pro-
puesta se completa con Nvidia Al
Enterprise, las capacidades de se-
guridad y observabilidad de Cisco
y tecnologias de almacenamiento
y Kubernetes aportadas por otros
integrantes del ecosistema.

La refrigeracion también pasa a
formar parte de la solucion. La
combinacion de los servidores de
Supermicro con los sistemas de ne-
tworking refrigerados por liquido
de Cisco permitira construir insta-
laciones con refrigeracion desde el
rack hasta la red.

Segun la compaiiia, los sistemas de
mayor densidad pueden superar
los 200 kW por rack, lo que convier-
te la gestidn térmica y energética
en una condicion imprescindible
para determinadas cargas de en-
trenamiento e inferencia.

Una cartera mas amplia para los
partners

La llegada de los servidores de Su-
permicro al canal autorizado de
Cisco permitira que un mismo part-
ner articule una oferta que abarque
mas capas del centro de datos.

Esto abre oportunidades tanto en la
venta de infraestructura como en el
disefo del proyecto, la integracion
de componentes, la instalacion, la va-
lidacion y el posterior soporte. Tam-

bién obliga a reunir competencias
que hasta ahora podian estar distri-
buidas entre distintos especialistas
en networking, servidores, refrigera-
cion, seguridad y operaciones.

La documentacion oficial sefala
que la arquitectura completa po-
dra adquirirse a través de los part-
ners autorizados desde octubre de
2026. El catalogo incluira tecnolo-
gias de Cisco, Nvidia, Supermicro y
otros proveedores del ecosistema.

Los partners también participaran
en Cisco Validated Infrastructure Ser-
vices, un servicio destinado a com-

probar que cada instalacion se ha
construido conforme a la arquitectu-
ra de referenciay que alcanza los ob-
jetivos de rendimiento establecidos.

Este proceso abarca desde el des-
cubrimientoy el disefio hasta el des-
pliegue y la entrega del cluster. Cis-
co afirma que las herramientas de
automatizacion asociadas pueden
reducir los plazos de implantacion y
validacion de meses a semanas.

Los servicios ganan peso en el
proyecto

La incorporacion de los servicios
de validacion es especialmente sig-

ilffEW  septiembre 2026
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Supermicro con-
servard el sopor-
te de sus produc-
tos, dentro de un
esquema coordi-
nado para toda
la arquitectura

nificativa para el canal. El valor del
proyecto no reside Unicamente en
suministrar servidores y switches,
sino en garantizar que el conjunto
funciona como una infraestructura
integrada.

Los partners autorizados podran
participar en la implantacion asis-
tida y en la certificacion de los
clusteres. El cliente recibira tanto
la infraestructura validada como
un informe con la configuracion, el
rendimientoy el cumplimiento de la

o
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arquitectura de referencia.

Se trata de un modelo que puede
elevar el valor y la complejidad de
las operaciones. También favorece
la aparicion de servicios posterio-
res de seguridad, observabilidad,
soporte y optimizacion de cargas
de trabajo.

Cisco asumira el primer nivel de cla-
sificacion de las incidencias y las
trasladara posteriormente al pro-
veedor responsable de cada com-
ponente. Supermicro conservara el
soporte de sus productos, dentro
de un esquema coordinado para
toda la arquitectura.

GPU y memoria mantienen la pre-
sion sobre el suministro

La propuesta también intenta res-
ponder a uno de los principales
obstaculos de los proyectos de |A:la
disponibilidad de los componentes.

Cisco y Supermicro utilizaran sus
respectivas capacidades de fa-
bricacion y cadena de suministro
para reducir los riesgos en los
plazos de entrega. Ambas compa-
Aias mencionan expresamente la
presion que la demanda esta ejer-

ciendo sobre el acceso a GPU, me-
moria, CPUy unidades SSD.

El dato confirma que el despliegue de
infraestructura de IA continua condi-
cionado por algo mas que la disponi-
bilidad de aceleradores. La memoria
y el resto de los componentes ne-
cesarios para construir sistemas de
alta densidad también pueden con-
vertirse en cuellos de botella.

Para el canal, esta situacion refuerza
la importancia de planificar las con-
figuraciones, anticipar los pedidos
y trabajar con arquitecturas previa-
mente validadas. La capacidad para
asegurar el suministro y coordinar
los distintos elementos del proyecto
puede convertirse en un argumento
comercial tan relevante como sus
prestaciones técnicas.

La ampliacion de Secure Al Factory
muestra, en definitiva, coémo Cisco
intenta ocupar una parte mayor de
la inversion en infraestructura de IA.
Para sus partners, supone la posibili-
dad de evolucionar desde la conec-
tividad hacia proyectos integrales
con mas componentes, servicios y
capacidad de recurrencia.®
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Impresion A4: elegir el equipo adecuado
cambia el ritmo de trabajo

El verdadero valor de una impresora no esta solo en su velocidad. Esta en su capacidad para
responder al trabajo diario, reducir esperas y ayudar a cada empresa a producir mas con

menos esfuerzo.

a impresion sigue siendo una

parte esencial de muchas em-

presas. Facturas, albaranes,

informes, etiquetas internas,
materiales para el punto de venta o
documentos para clientes forman
parte del dia a dia. Sin embargo, no
todas las oficinas imprimen lo mismo
ni al mismo ritmo. Por eso, elegir bien
el equipo A4 puede tener un efecto
directo en la productividad y en los
costes.

El primer paso es sencillo: enten-
der el uso real. ;Se necesita color
para presentar ideas, destacar
informacién o crear materiales
comerciales? ;El volumen es alto?
;Hace falta imprimir, copiar y es-
canear desde un solo equipo? ;El
espacio disponible es limitado?
Estas preguntas ayudan a evitar
dos errores habituales: comprar
un equipo que se queda corto o
pagar por funciones que apenas
se utilizan.

En los entornos donde el color
aporta valor, un equipo compacto
puede abrir nuevas posibilidades.

La impresora 0Kl C651dn combi-
na impresion A4 en color con un
disefio ultracompacto. Imprime
hasta 35 paginas por minuto y ad-
mite soportes de hasta 256 g/m?
ademas de formatos largos de
hasta 1,32 metros. Esto permite
producir documentos de oficina,
carteleria y materiales promocio-
nales internamente, sin ocupar
demasiado espacio.

Cuando el trabajo también incluye
copias y digitalizacion, una multi-
funcion ayuda a concentrar varias
tareas en un solo punto. El equipo
multifuncién OKI MC554dn imprime
hasta 32 paginas por minuto en color
y monocromo. Su alimentador duplex
de una sola pasada facilita el esca-
neado de documentos a doble cara.
Es una opcion practica para grupos
de trabajo que buscan rapidez y un
manejo sencillo.

Para muchas empresas, el mono-
cromo sigue siendo la opcion mas
rentable. La gama de impresoras
OKI B4 y B5 estan pensadas para
imprimir documentos con rapidez,

calidad y fiabilidad. Estos modelos
responden bien a las necesidades
habituales de pequenos grupos
de trabajo. En ambos casos, la im-
presion automatica a doble cara y
la posibilidad de ampliar la entrada
de papel ayudan a reducir tareas
manuales.

El acceso a los consumibles, la fa-
cilidad de instalacion, la impresion
movil, la seguridad y la capacidad
de trabajar con distintos soportes
influyen en la experiencia diaria.
Un equipo rapido pierde valor si
genera interrupciones frecuentes
o resulta dificil de usar.

La mejor impresora no es siempre
la mas grande ni la que tiene mas
funciones. Es la que encaja con el
espacio, el volumen y el tipo de do-
cumentos de cada empresa. Elegir
con ese criterio permite trabajar con
menos pausas, controlar mejor los
costes y aprovechar cada impresion.
En un entorno donde cada minuto
cuenta, una decision aparentemente
pequena puede marcar una diferen-
cia importante.

NUEVAS

IMPRESORAS
DE OFICINA
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Cohesity refuerza Aspire para premiar
los servicios y el negocio recurrente

El fabricante ampilia los incentivos a las operaciones realizadas conjuntamente con sus partners,
estrena una especializacion en servicios profesionales y simplifica los requisitos de formacion.
Los cambios reflejan la evolucion del canal hacia actividades de mayor valor vinculadas a la se-
guridad, la prestacion de servicios y la recurrencia.

ohesity ha actualizado su

programa global de canal As-

pire con nuevos incentivos y

especializaciones dirigidos
a reforzar la participacién de los
partners en la prestacion de servi-
cios y en la generacion de negocio
recurrente.

Los cambios, en vigor desde el 1
de agosto, incluyen mas rebates
para las operaciones en las que el
fabricante y sus socios colaboran,
nuevas ventajas asociadas a las
renovaciones y un aumento de los
incentivos relacionados con la se-
guridad y el analisis de datos.

La actualizacion también incorpora

la primera especializacion del pro-
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grama, centrada en Professional
Services, y simplifica algunos de los
requisitos de formacién y certifica-
cion. La compania completa las no-
vedades con un nuevo panel desde
el que los partners pueden consul-
tar su progreso formativo, sus cer-
tificaciones y las condiciones nece-
sarias para acceder alos incentivos.

Mas incentivos por colaborar

Una de las principales modifica-
ciones afecta a los rebates por
oportunidades comerciales. Estos
incentivos, que hasta ahora esta-
ban mas vinculados a los proyec-
tos originados directamente por el
partner, se extienden también a las
operaciones desarrolladas conjun-
tamente con Cohesity.

El fabricante mantiene las recom-
pensas para la captacion de nue-
vos clientes y la ampliacion de los
contratos existentes, al tiempo que
simplifica el proceso de registro de
oportunidades.

También se introducen nuevas re-
glas para proteger la posicion del
partner que gestiona una renova-
cion. El objetivo es proporcionarle
una ventaja de precio cuando la
operacion se tramita dentro de los
plazos establecidos.

A ello se suma un incremento de
los rebates asociados a las solucio-
nes de seguridad y explotacion de
datos. El disefio de los incentivos
apunta asi a un modelo en el que



se recompensa no solo el cierre ini-
cial de la operacion, sino también
la continuidad de la relacion con el
cliente y la incorporacion de servi-
cios adicionales.

Los servicios se convierten en una
especializacion

La novedad mas significativa es la
creacion de las especializaciones
de Aspire. La primera estara dedi-
cada a los servicios profesionales 'y
permitira reconocer a los partners
con capacidad para participar en el
despliegue y la puesta en marcha
de las soluciones.

Los socios que obtengan esta
acreditacion podran acceder a
un equipo especializado de apo-
yo, condiciones preferentes en los
proyectos desarrollados junto con
Cohesity y contenidos técnicos
destinados a acelerar las implanta-
ciones.

La compafiia preve incorporar pos-
teriormente nuevas especializacio-
nes relacionadas con la prestacion
de soporte técnico y la ciberresi-
liencia.

Esta evolucion convierte la capa-
cidad de prestar servicios en un
elemento formal de diferenciacion
dentro del programa. Para los part-
ners, la oportunidad ya no se limita
a comercializar tecnologia: tam-
bién abarca la consultoria, el des-
pliegue, la proteccion de los datos
y el acompafiamiento continuo del
cliente.

Menos complejidad en formacion y
certificaciones

Cohesity también ha reducido al-
gunos de los requisitos de forma-
cion y certificacion exigidos en
determinados niveles y regiones.
El programa ofrecera itinerarios
guiados que conduciran desde
los cursos individuales hasta la
obtencién de las acreditaciones
correspondientes.

Para los partners, esta orientacion abre la
posibilidad de generar ingresos mds esta-
bles y mejorar sus mdrgenes, pero también
exige invertir en talento, certificaciones y
capacidad de prestacion

Ademas, los incentivos para los re-
presentantes comerciales dejan
de estar condicionados a la fina-
lizacion previa de determinados
cursos.

El nuevo panel del portal de part-
ners reunira en una unica vista la
informacion sobre formacion, certi-
ficaciones y requisitos administra-
tivos. Esta herramienta se sumara al
apartado dedicado a la gestion de
incentivos, con el propdsito de fa-
cilitar el seguimiento del programa.

ASPIRE: MAS PESO

PARA LOS SERVICIOS

1. COLABORACION

Rebates también en
operaciones conjuntas

2. SERVICIOS
PROFESIONALES

Primera especializacion
del programa

3.SEGURIDAD Y DATOS

Mas incentivos para
estas dreas

4. RENOVACIONES

Ventaja para el partner
que mantiene la cuenta

67

5. MENOS COMPLEJIDAD

Formacion simplificada
y nuevo panel

En vigor desde el 1 de agosto
Fuente: Cohesity

La simplificacion puede ayudar a
reducir la carga administrativa,
aunque el reto para el fabricante
sera mantener un nivel suficien-
te de capacitacion técnica en un
mercado en el que la seguridad y
la recuperacion de datos requie-
ren conocimientos cada vez mas
especializados.

El canal como eje de los servicios
recurrentes

La actualizacion de Aspire refleja
un movimiento mas amplio dentro
del canal tecnoldgico. Los fabri-
cantes estan trasladando parte
de sus incentivos desde la venta
puntual de productos y licencias
hacia actividades que prolongan
la relacion con el cliente: servicios
profesionales, soporte, renovacio-
nes, seguridad gestionada y pro-
yectos de ciberresiliencia.

Para los partners, esta orienta-
cion abre la posibilidad de ge-
nerar ingresos mas estables y
mejorar sus margenes, pero tam-
bién exige invertir en talento,
certificaciones y capacidad de
prestacion.

Con los nuevos cambios, Cohesity
busca que su programa reconozca
tanto la generacion de demanda
como la participacion del partner
durante todo el ciclo de vida del
proyecto. Aspire pasa asi de pre-
miar principalmente la oportuni-
dad comercial a valorar también
la implantacion, la continuidad del
servicio y los resultados obtenidos
por el cliente.(®
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ScanSource refuerza su apuesta por los
servicios con la compra de MicroAge

La operacion, valorada en 220,5 millones de ddlares, incorpora capacidades en cloud, cibersegu-
ridad, centros de datos, inteligencia artificial y servicios gestionados. El movimiento se produce
cuando los ingresos recurrentes ya generan un tercio del beneficio bruto del mayorista.

canSource ha alcanzado un

acuerdo para adquirir MicroAge

por 220,5 millones de dolares

en efectivo. Mas alla de ampliar
su tamano, la operacion refuerza la
evolucion del mayorista hacia los
servicios tecnologicos de mayor
margen y los modelos de ingresos
recurrentes.

MicroAge combina las actividades
de integrador de soluciones, provee-
dor de servicios gestionados y socio
de transformacion digital. Su oferta
abarca cloud, ciberseguridad, cen-
tros de datos, inteligencia artificial,
analitica de datos y servicios profe-
sionales.

La comparia cuenta con alrededor
de 2.400 clientes en Estados Unidos
y mas de 200 empleados. Sus servi-
cios profesionales y sus capacidades
como MSP también podran utilizarse
para apoyar a los partners de Scan-
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Source, un aspecto que extiende el
alcance de la operacion mas alla de
la incorporacion de una nueva car-
tera de clientes. La adquisicion esta
prevista para el trimestre que con-
cluye el 30 de septiembre de 2026,
sujeta a las autorizaciones regulato-
rias y demas condiciones habituales.

Mas servicios y mayor margen

La adquisicion responde a una trans-
formacion que esta afectando a
buena parte de la distribucion tec-
noldgica. El negocio transaccional de

La operacion tam-
bién proporcionard
al mayorista un con-
tacto mds directo con
las necesidades de los
clientes finales

hardware continua teniendo un peso
importante, pero los mayoristas bus-
can complementarlo con servicios
profesionales, cloud, asesoramiento
y modelos gestionados capaces de
generar ingresos mas previsibles.

MicroAge aporta precisamente ese
tipo de capacidades. Ademas de di-
sefiar e implantar entornos tecnolo-
gicos, la compania ofrece servicios
para protegerlos, administrarlos vy
optimizarlos. Su incorporacion per-
mitira a ScanSource ampliar su pre-
sencia en areas de crecimiento es-
tratégico sin tener que desarrollar
internamente todas las competen-
cias necesarias.

La operacion también proporcionara
al mayorista un contacto mas direc-
to con las necesidades de los clien-
tes finales. Esta visibilidad puede
ayudarle a construir propuestas mas
completas para sus partners y a de-
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220,5 m$
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SCANSOURCE + MICROAGE: LAS CLAVES

Precio de la adquisicion,

en efectivo ) L

Clientes de MicroAge

Empleados
A%

Cierre previsto

SN

7

{.i 3.226 m$ O +10,6 %

Ventas de ScanSource en 2026

(S

Crecimiento de los ingresos recurrentes

<1 33,7 %

Del beneficio bruto procede
de ingresos recurrentes

©&

OBJETIVO ESTRATEGICO

Reforzar cloud, ciberseguridad, centros de datos, IA y servicios gestionados

tectar oportunidades que no siem-
pre aparecen en una relacion centra-
da exclusivamente en la distribucion
de producto.

ScanSource espera que la compra
contribuya a mejorar el margen bru-
to, el margen de EBITDA ajustado y el
beneficio por accién durante el pri-
mer ano posterior al cierre. La com-
pafiia financiard la operacion me-
diante su linea de crédito existente.

Los ingresos recurrentes ganan peso
Los resultados del ultimo ejercicio
ayudan a entender el momento ele-
gido para realizar la adquisicion.
ScanSource cerro su afo fiscal 2026
con unas ventas netas de 3.226 millo-
nes de ddlares, un 6,1 % mas que en
el ejercicio anterior. El beneficio bru-
to aumentd un 7 %, hasta los 4374
millones.

Los ingresos recurrentes crecieron
a un ritmo superior, con un avance
anual del 10,6 %. Su aportacion al be-
neficio bruto alcanzé el 33,7 %, fren-
te al 32,8 % del afio anterior. Es decir,
aproximadamente uno de cada tres

dolares de beneficio bruto ya proce-
de de este tipo de actividad.

La compra de MicroAge encajaen esa
trayectoria. Sus servicios gestiona-
dos y profesionales pueden ayudar
a ScanSource a elevar el peso de las
actividades recurrentes y a reducir
sudependencia de operaciones pun-
tuales de producto. Tambien amplian
su presencia en tecnologias como la
IA, el cloud y la ciberseguridad, don-
de la complejidad de los proyectos
favorece la contratacion de servicios
de consultoria, integracion y soporte
continuado.

Nuevas capacidades para el canal
Para los partners, la principal conse-
cuencia sera el acceso a capacida-
des que no todos pueden desarrollar
con recursos propios. Los servicios
profesionales y gestionados de Mi-
croAge podran apoyar a distribuido-
res e integradores en proyectos que
requieran especialistas certificados,
desde el disefio inicial hasta la im-
plantacion y la posterior administra-
cion del entorno.

Este modelo puede resultar especial-
mente util para empresas del canal
que mantienen la relacion comercial
con el cliente, pero necesitan ampliar
su capacidad técnica para abordar
proyectos mas complejos. En lugar
de renunciar a esas oportunidades,
podran apoyarse en los recursos in-
corporados por el mayorista.

La adquisicion refleja asi una evolu-
cion del papel de la distribucion. El
valor ya no reside Unicamente en su-
ministrar tecnologia, financiar opera-
ciones o gestionar la logistica. Tam-
bién pasa por reunir competencias,
servicios y especialistas que permi-
tan al partner construir soluciones
completas.

ScanSource seguira dependiendo en
gran medida de la venta de produc-
tos, pero MicroAge afnade una capa
de servicios con mayor margen vy
recurrencia. La operacion no supo-
ne abandonar la distribucion tradi-
cional, sino complementarla con las
capacidades que el canal necesita
para participar en proyectos cada
vez mas complejos.d

ilffEW  septiembre 2026

27



28

Representantes de la industria, la administracion y el sistema cientifico reclaman una estrategia
menos centrada en el origen de la tecnologia y mas orientada a controlar las dependencias, ge-
nerar mercado y trasladar la investigacion a proyectos industriales.

a soberania tecnologica ha de-
jado de plantearse como la sus-
titucion de todas las soluciones

extranjeras por alternativas
europeas. El debate se desplaza ha-
cia una cuestion mas practica: qué
capacidad tienen las empresas y las
administraciones para elegir tecno-
logia, conocer sus dependencias y
mantener el control sobre los datos,
la infraestructura y los servicios cri-
ticos.

La informacion facilitada por AMETIC,
a partir de las aportaciones de re-
presentantes de la industria, la ad-
ministracion y el sistema cientifico,
apunta a tres prioridades: aplicar una
soberania pragmatica, crear deman-
daparalas tecnologias desarrolladas
en Europa y mejorar la transferencia
de la investigacion al mercado.

El analisis debe hacerse por capas.
Conectividad, capacidad de compu-
to, plataformas, sistemas de informa-
cion y aplicaciones no presentan las
mismas dependencias ni requieren
idénticas respuestas. A ellas se su-
man el talento, la ciberseguridad, la
contratacion publica y la posibilidad
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real de mantener, sustituir o trasla-
dar una solucion.

Albert Tort, secretario de Telecomuni-
caciones y Transformacion Digital de
la Generalitat de Catalunya, resumio
este enfoque al sefalar que la auto-
nomia tecnoldgica no es una condi-
cion binaria, sino una evaluacion que
debe realizarse en cada nivel de la
arquitectura.

Soberania no significa autarquia

El objetivo no es aislar el mercado
europeo, sino reforzar la capacidad
de eleccion. Cristian Canton, director
asociado del Barcelona Supercom-
puting Center, situé en torno al 70
% la proporcion de datos europeos
alojados en infraestructuras de pro-

Conectividad, capacidad
de computo, plataformas,
sistemas de informacion
y aplicaciones no pre-
sentan las mismas de-
pendencias ni requieren
idénticas respuestas.

veedores norteamericanos de com-
puto. La cifra ilustra la concentracion
existente, pero no implica que la res-
puesta deba consistir en cerrar el
mercado.

La prioridad pasa por desarrollar al-
ternativas competitivas y garanti-
zar que las organizaciones puedan
decidir donde ejecutan sus cargas,
como protegen la informacion y qué
opciones tienen para cambiar de
proveedor. Las Al Factories impulsa-
das en Europa buscan precisamente
acercar capacidad de supercom-
putacion e inteligencia artificial a
empresas emergentes y proyectos
industriales. Entre las nuevas instala-
ciones previstas figura una en Cadiz.

Para el canal IT, esta vision amplia el
analisis de cualquier proyecto. Ya no
basta con comparar prestaciones y
precio:entran en juego la jurisdiccion
aplicable, la localizacion y el control
del dato, la portabilidad, la interope-
rabilidad, la administracion, la segu-
ridad y la continuidad de suministro.

Integradores, distribuidores y pro-
veedores de servicios pueden con-
vertir estos requisitos en arquitec-
tura, migracion, auditoria, gestion
multicloud, ciberseguridad y sopor-
te. La soberania tecnologica se tra-
duce asi en proyectos concretos, no
en una etiqueta comercial.

Sin compradores no existe una cade-
na tecnologica

El desarrollo de tecnologia propia no
garantiza por si solo una industria
sostenible. Sin proyectos, clientes de
referenciayvolumen de mercado, las
soluciones tienen dificultades para



superar la fase de demostraciony al-
canzar escala comercial.

La computacion cuantica refleja bien
este problema. Las tecnologias aso-
ciadas no avanzan al mismo ritmo:
la criptografia resistente a ataques
cuanticos cuenta ya con estandares
y aplicaciones, mientras que la com-
putacion cuantica continua en una
etapa emergente y la sensorica pre-
senta un grado de madurez diferen-
te segun el caso de uso.

En este contexto, la compra publica
innovadora puede desempefar un
papel decisivo como primer cliente.
Ademas de validar una tecnologia,
permite generar referencias, acele-
rar su adopcion y reducir el riesgo
para compradores posteriores.

Roger Espasa, consejero delega-
do de Semidynamics, propuso que
una parte de las horas de computo
contratadas por el sector publico

SOBERANIA

se ejecute sobre tecnologia
europea. La medida no exclui-
ria otras plataformas, pero si
introduciria demanda para
proveedores que necesitan
mercado para consolidarse.

Centros de datos: acceso ared
y suministro

Los centros de datos concen-
tran muchas de estas tensio-
nes. Su despliegue depende de
energia, equipamiento eléc-
trico, conectividad, construc-
cion, refrigeracion, servidores,
almacenamiento, chips y servi-
cios especializados. Cualquier
cuello de botella en una de
estas capas puede retrasar el
conjunto del proyecto.

Segun los datos de Red Eléc-
trica recogidos por AMETIC,

de los datos europeos
estaria en infraestructuras

norteamericanos de cdmputo

80-85%

GW. Al mismo tiempo, los plazos de
desarrollo pueden alcanzar entre
siete y ocho anos.

A la disponibilidad de red se suma
el suministro de equipos eléctricos,
sefalado por la industria como otro
posible limite. Transformadores, sis-
temas de distribucion y otros com-
ponentes criticos condicionan los
calendarios y obligan a planificar con
mayor antelacion.

La inversion, sin embargo, también
arrastra actividad local. Manuel Gi-
ménez, director ejecutivo de Spain
DC, indico que 0,70 euros de cada
euro invertido en centros de datos
se trasladan a la cadena de valor. El
efecto alcanza a ingenieria, cons-
truccion, instalacion, energia, mante-
nimiento y servicios tecnologicos.

La ubicacion de la infraestructura no
resuelve por si sola la dependencia.
Espasa estimo que entre el 80 % y el
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70 % 12 GW

de acceso concedido a
centros de datos, frente a
38-40 GW de demanda
punta nacional

de proveedores
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85 % del coste de un centro de datos
corresponde a la amortizacion de los
chips. Por tanto, levantar instalacio-
nes en territorio nacional no equivale
automaticamente a controlar la tec-
nologia que sostiene su capacidad
de computo.

El problema pendiente de la transfe-
rencia

Espafia dispone de investigacion
cientifica y capacidades técnicas
relevantes, pero mantiene dificul-
tades para convertirlas en produc-
tos, empresas y negocio industrial.
La distancia entre el laboratorio y el
mercado continua siendo uno de los
principales frenos para construir una
cadena de valor tecnologica propia.

Los datos expuestos situan a Espana
como la cuarta economia de la Union
Europea por PIB, pero en el puesto de-
cimocuarto en innovacion. Desde Eu-
recat se reclamo una politica capaz
de conectar mejor la investigacion
con las necesidades empresa-
riales y de acompanar los pro-
yectos durante la industrializa-
cion, la financiacion y la llegada
al mercado.

El canal puede actuar como
puente en ese recorrido. Su
conocimiento del cliente, su
capacidad de integracion y su
presencia comercial permiten
convertir desarrollos especia-
lizados en soluciones desple-
gables, incorporar servicios y
llevar tecnologias emergentes
a sectores que no cuentan con
equipos propios para evaluarlas.

La soberania tecnologica, en-
tendida de forma pragmatica,
exige controlar mejor la cadena
completa. Para ello hacen fal-
ta investigacion y fabricantes,

existen alrededor de 12 GW
de derechos de acceso con-
cedidos a centros de datos,
frente a una demanda punta
nacional situada entre 38y 40

0,70 €

de cada euro invertido en
centros de datos se traslada
a la cadena de valor

del coste de un centro de
datos corresponderia a la
amortizacion de los chips

Fuente: ACS

Fuente: Semidynamics

Datos recogidos por AMETIC

pero también compradores, in-
fraestructuras disponibles, inte-
gradores capaces de construir
proyectos y un mercado que
permita escalar las soluciones.@
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Por qué cada vez mas empresas
recurren a servicios MDR

Las empresas cuentan hoy con mas herramientas para proteger sus sistemas y reciben mucha mas
informacion sobre lo que sucede en ellos. Cada conexiodn, inicio de sesion o comportamiento anémalo
puede generar una alerta. El reto aparece cuando alguna exige atencion inmediata y el equipo respon-
sable debe determinar si se trata de una actividad legitima o del inicio de un incidente.

sta labor requiere profesionales
especializados y vigilancia conti-
nua. Sin embargo, muchas orga-
nizaciones disponen de equipos
de Tl reducidos que deben atender
simultaneamente la infraestructura,
los usuarios, las aplicaciones y la pro-
teccién de los datos. Mantener una
operacion de seguridad activa las 24
horas resulta especialmente complejo
para pequefias y medianas empresas.

Los datos reflejan esta presion. Segun
la Threat Research Unit (TRU) de Acro-
nis, en marzo de 2026 el porcentaje
de endpoints con al menos una de-
teccion de malware alcanzé el 6,4 %,
frente al 4,2 % registrado en febrero.
Durante ese mismo periodo también
se observd un incremento cercano al
10 % en las URL maliciosas bloqueadas
y se hicieron publicas 715 brechas de
datos.

En este contexto, los servicios de de-
teccién y respuesta gestionadas, o
MDR, han adquirido un papel cada vez
mas relevante. Combinan tecnologia,
inteligencia sobre amenazas y espe-
cialistas encargados de supervisar
los sistemas, analizar actividades sos-
pechosas y apoyar la respuesta ante
incidentes.

Su principal valor reside en la capaci-
dad de detectar y actuar con rapidez.
Una credencial comprometida puede
proporcionar acceso inicial a la red y
permitir al atacante ampliar privile-
gios, localizar informacion sensible
o desplazarse hacia otros sistemas.
Cuanto mas tiempo permanezca den-
tro del entorno, mayor sera el alcance
potencial del incidente.

Por este motivo, muchas empresas ya
no evaluan la ciberseguridad unica-
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mente desde una perspectiva técnica.
La prioridad es minimizar interrupcio-
nes, proteger procesos criticos y ga-
rantizar la continuidad de la actividad.

Los servicios MDR también ayudan a
gestionar el volumen de informacion
generado por las herramientas de se-
guridad. Los analistas correlacionan
eventos procedentes de distintos sis-
temas, identifican patronesy priorizan
aquellas situaciones que requieren
atencion inmediata. Esto permite a los
equipos internos concentrar sus es-
fuerzos en los riesgos con mayor im-
pacto para la organizacion.

A esta necesidad se suma la dificul-
tad para incorporar y retener profe-
sionales especializados. Construir un
centro de operaciones de seguridad
propio implica contratar perfiles di-

versos, establecer turnos, desarrollar
procedimientos y mantener una ac-
tualizacién constante de conocimien-
tos. Para muchas compaiias, el coste
y la complejidad de este modelo resul-
tan dificiles de asumir.

El MDR permite acceder a estas capa-
cidades mediante un servicio gestio-
nado que complementa el trabajo del
departamento de Tl. La organizacién
mantiene el control sobre las decisio-
nes que afectan a sus sistemas, mien-
tras el proveedor aporta supervision,
analisis y apoyo operativo.

La deteccion y la respuesta forman
parte de una estrategia mas amplia de
resiliencia digital. Cuando un incidente
consigue materializarse, la capacidad
de recuperar sistemas, aplicaciones y
datos con rapidez resulta igualmente
determinante para reducir el impacto
operativo y economico.

Las empresas deben proteger entor-
nos cada vez mas complejos, donde
conviven usuarios remotos, aplicacio-
nes en la nube, dispositivos mdviles y
sistemas tradicionales. Esta expansién
de la superficie de ataque aumenta la
dificultad de supervisar la actividad y
responder con rapidez ante una ame-
naza, mientras la disponibilidad de es-
pecialistas sigue siendo limitada.

En este escenario, un servicio MDR
bien integrado permite ampliar la
capacidad de vigilancia, acelerar la
respuesta ante incidentes y reforzar
la proteccion de la organizacion. Re-
ducir el tiempo entre la deteccion y
la actuacion sigue siendo uno de los
factores que mas puede influir en el
alcance final de un incidente.

Eduardo Garcia,
General Manager para Acronis en Iberia .
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Impulse su negocio con una
uUnica plataforma para proteger,
gestionar y automatizar
implementaciones de Tl en
pequenas y medianas empresas

v Elimine la gestion de multiples herramientas

v Reduzca la complejidad

v Haga posible una gestion de servicios
rentable y escalable
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El Al Act pasa de la teoria a la practica

La regulacion europea de la inteligencia artificial empieza a desplegar sus efectos mientras las
empresas se preparan para las obligaciones que llegaran en los proximos afos. Para el canal, el
reto no consiste solo en comprender la norma, sino en determinar qué papel ocupa en cada pro-
yecto, qué responsabilidades asume y qué nuevas oportunidades de servicio abre su aplicacion.

obernanza, transparencia,

gestion del riesgo, super-

vision humana, trazabili-

dad, seguridad o control
del dato son algunos de los am-
bitos sobre los que actua el Al
Act. La regulacion afecta a todo
el ciclo de vida de la inteligencia
artificial, desde el desarrollo y la
comercializacion de los sistemas
hasta su integracion y utilizacion
en las empresas, y distribuye
obligaciones entre los diferen-
tes participantes de la cadena
de valor.

De la norma a la ejecucion

Durante sus dos primeros afos,
el Al Act fue sobre todo una pro-
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mesa de cambio. La norma esta-
ba aprobada, pero buena parte
de sus efectos quedaban apla-
zados y las empresas podian
seguir observandola como un
asunto del departamento juridi-
co. El 2 de agosto de 2026 altera
ese equilibrio. Desde esa fecha
son aplicables las obligaciones
de transparencia del articulo 50
y comienzan a ejecutarse las re-
glas que ya afectan a determina-
das practicas prohibidas, a la al-
fabetizacion en [Ay a los modelos
de propdsito general. La Oficina
Europea de |A y las autoridades
nacionales pasan, por tanto, de
preparar el marco a supervisar
una parte de él.

Eso no significa que todo el re-
glamento sea exigible al mismo
tiempo. El calendario volvié a cam-
biar pocos dias antes, cuando el
Al Omnibus entrd en vigor el 27 de
julio. Las reglas para los sistemas
de alto riesgo del anexo lll se tras-
ladaron al 2 de diciembre de 2027
y las relativas a la IA integrada en
productos regulados, al 2 de agos-
to de 2028. La nueva secuencia
evita aplicar esos bloques antes
de que exista un mayor desarrollo
de estandares, organismos y he-
rramientas de apoyo, pero no eli-
mina la necesidad de prepararse.

La primera consecuencia practica
es que ya no basta con preguntar



Un calendario escalonado, no un unico dia
de entrada en vigor

El calendario escalonado obliga
a separar preparacion y exigibi-
lidad. Un integrador que trabaja
con recursos humanos, crédito,
educacion, biometria o infraes-
tructuras criticas no debe es-
perar a diciembre de 2027 para
identificar los sistemas afecta-
dos. Necesitara tiempo para or-
denar contratos, recopilar docu-
mentacion, asignar supervision
y establecer registros. La fecha
de aplicacion marca cuando
debe estar listo el sistema, no
cuando conviene empezar.

La alfabetizacion en IA sigue
siendo una obligacion para
proveedores y usuarios pro-
fesionales, aunque el Al Omni-
bus elimind la idea de un nivel
“suficiente” uniforme. Las me-
didas deben adaptarse al co-
nocimiento, la experiencia, el
contexto de usoy las personas
afectadas. No se exige el mis-
mo programa a un empleado
que utiliza un asistente de es-
critura que a un técnico que
configura un agente con acce-
so a sistemas corporativos.

Al ACT:
EL CALENDARIO REAL

1AGOSTO 2024

Entrada en vigor

2 FEBRERO 2025

Practicas prohibidas y
alfabetizacion en IA

2 AGOSTO 2025

Reglas para modelos GPAI
y gobernanza

2 AGOSTO 2026

Transparencia y comienzo
del enforcement

2 DICIEMBRE 2026

Transicion del marcado y
nuevas prohibiciones

2 DICIEMBRE 2027

Sistemas de alto riesgo
del anexo Il

2 AGOSTO 2028

IA integrada en productos
regulados

Fuente: Comisidn Europea - Al Act Service Desk

La Comision ha puesto en beta un
Compliance Checker que permite
describir el sistema y el papel del

operador para identificar disposi-
ciones potencialmente aplicables

si una empresa “utiliza |A”. Hay que
identificar qué sistemas emplea,
con qué finalidad, quién los ha de-
sarrollado, quién los comercializa,
quién los integra y quién toma de-
cisiones sobre ellos. La respuesta
cambia las obligaciones. Tambiéen
puede trasladar responsabilida-
des entre distintos participantes
de la cadena de valor.

El reglamento adopta un enfoque
basado en riesgo, pero la clasifi-
cacion es solo el principio. En la
practica, cumplir exige inventa-
rios, documentacion, controles
sobre el dato, registro de activi-
dad, supervision humana, segu-
ridad, trazabilidad y procesos de
respuesta. Son capacidades que
rara vez se resuelven con una uni-
ca herramienta. Ahi comienza la
oportunidad del canal.

La clasificacion empieza por el
papel de cada empresa

El Al Act distingue entre proveedor,
importador, distribuidor y deplo-
yer, término que puede traducirse
como responsable del despliegue
o usuario profesional. La misma
compafia puede ocupar papeles
diferentes en proyectos distintos.
Un integrador sera distribuidor
cuando simplemente suministre
una solucion de un fabricante,
deployer cuando utilice una he-
rramienta bajo su autoridad y pro-
veedor cuando comercialice una
solucién con su marca o determi-
ne sustancialmente su funciona-
miento y finalidad.

La Comisién ha facilitado en beta
un Compliance Checker que per-
mite describir el sistema y el pa-
pel del operador para identificar
disposiciones potencialmente
aplicables. La herramienta no
constituye asesoramiento juri-
dico ni una decision vinculante,
pero hace tangible la primera ta-
rea: clasificar el proyecto antes
de disefar su cumplimiento. Para
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partnersy consultoras, este diag-
nostico puede convertirse en el
punto de entrada a servicios pos-
teriores.

La clasificacion tampoco termina
en una etiqueta. Debe conservar-
se la evidencia que la justifica y
revisarse si cambia la finalidad,
el contexto, los datos o el alcan-
ce del sistema. Una herramienta
inicialmente destinada a ordenar
documentos puede adquirir otro
perfil si se conecta a decisio-
nes laborales, crédito o servicios
esenciales.

El canal necesita, por tanto, incor-
porar preguntas regulatorias a la
preventa técnica: qué hace el sis-
tema, qué decisiones condiciona,
quién recibe sus resultados, qué
datos utiliza, qué modificaciones
se realizaran y bajo qué marca se
comercializara.
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Cuando el integrador deja de ser
solo integrador

El articulo 25 contiene una de las
implicaciones mas relevantes
para el canal. Un distribuidor, im-
portador, deployer u otro tercero
puede pasar a ser considerado
proveedor de un sistema de alto
riesgo cuando pone su nombre
o marca, introduce una modifi-
cacion sustancial o cambia la fi-
nalidad prevista de manera que
el sistema pase a considerarse
de alto riesgo. La personalizacion
deja entonces de ser una cues-
tion puramente técnica: puede
cambiar la posicion juridica del
partner.

No toda configuracién constitu-
ye una modificacion sustancial.
La clave estara en el efecto del
cambio sobre el cumplimiento,
el rendimiento o la finalidad del
sistema. Pero la frontera debe-

El canal necesita,
por tanto, incor-
porar preguntas
regulatorias a la
preventa técnica:
qué hace el sistema,
qué decisiones con-
diciona, quién re-
cibe sus resultados,
qué datos utiliza,
qué modificaciones
se realizardn y bajo
qué marca se co-
mercializard




ra analizarse antes de ejecutar
el proyecto y reflejarse en los
contratos. El reglamento prevé
ademas acuerdos escritos entre
el proveedor y los terceros que
aporten herramientas, servicios,
componentes o procesos, con la
informacion, el acceso técnico
y la asistencia necesarios para
cumplir.

El distribuidor también tiene obli-
gaciones propias en relacion con
los sistemas de alto riesgo. Antes
de ponerlos a disposicion debe-
ré comprobar el marcado CE, la
declaracién UE de conformidad,
las instrucciones y determina-
dos requisitos del proveedor y el
importador. Si considera que el
sistema no cumple, no debe co-
mercializarlo hasta que se corrija.
También tendra deberes de infor-
macidén, cooperacion y actuacion
correctiva.

La transparencia se convierte en
una funcion del producto

Desde el 2 de agosto, determina-
dos sistemas que interactuan con
personas deben informar de que la
comunicacion se produce con una
maquina, salvo que resulte eviden-
te. Los proveedores de sistemas
capaces de generar o manipular
texto, audio, imagenes o video de-
ben facilitar el marcado de sus re-

Los proveedores de
sistemas capaces de
generar o manipular
texto, audio, imdge-
nes o video deben fa-
cilitar el marcado de
sus resultados en un
formato legible por
mdquina y detectable
como artificial

sultados en un formato legible por
maquina y detectable como arti-
ficial. Los deployers, por su parte,
deben identificar deepfakes y de-
terminados textos generados para
informar al publico sobre asuntos
de interés general, con excepcio-
nes ligadas a la revision humana y
la responsabilidad editorial.

El cédigo europeo de practicas
sobre transparencia organiza es-
tas exigencias en dos bloques:
marcado y deteccion para provee-
dores; etiquetado para deployers.
La adhesion es voluntaria, pero las
obligaciones del articulo 50 no lo
son. La Comision y el Al Board con-
sideran el codigo una via adecua-

da para demostrar cumplimiento,
no una garantia automatica.

Este bloque muestra como la re-
gulacion empieza a modificar el
producto. Tecnologias de proce-
dencia como C2PA, credenciales
de contenido o marcas de agua di-
gitales permiten asociar al archi-
vo informacion sobre su origen y
transformacion. OpenAl, por ejem-
plo, ha descrito el uso de Content
Credentials/C2PA'y SynthID en con-
tenidos compatibles, ademas de
herramientas de verificacion. No
todas las técnicas ofrecen la mis-
ma robustez ni sobreviven a todas
las transformaciones, por lo que
la solucion practica combinara

¢QUE ESTA REALMENTE EN VIGOR?

Las practicas prohibidas yla obligacion de adoptar medidas
de alfabetizacion en |A se aplican desde febrero de 2025.
Las reglas para proveedores de modelos GPAl se aplican
desde agosto de 2025; desde agosto de 2026 comienzan
las facultades de enforcement de la Comision.

Las obligaciones de transparencia del articulo 50 se aplican
desde el 2 de agosto de 2026.

Ciertos sistemas ya comercializados disponen hasta el 2 de
diciembre de 2026 para adaptar el marcadoy la deteccion.
Los sistemas de alto riesgo del anexo Il pasan al 2 de di-
ciembre de 2027; los integrados en productos regulados, al
2 de agosto de 2028.
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EPSON wepsones

3 consejos clave para garantizar un
regreso a las aulas sin contratiempos:
de la productividad al ocio

Septiembre marca el pistoletazo de salida para un nuevo curso, un momento que suele venir acom-
panado de nervios, listas interminables y el reto de reorganizar la rutina. Hoy en dia, la tecnologia
ya no es solo una herramienta para estudiar; es el ecosistema donde conviven el aprendizaje y el
tiempo libre. Por eso, el verdadero éxito de la vuelta al cole no radica unicamente en llenar la mo-
chila, sino en elegir dispositivos que sumen sin abrumar. Para lograr ese ansiado equilibrio entre
rendimiento académico, bienestar y ocio de calidad, integrar estas tres pautas desde el primer dia

marcara la diferencia.

Combina el entorno digital con ma-
teriales en papel para proteger la
salud ocular
unque la digitalizacion esta
a la orden del dia, el uso ex-
clusivo de pantallas en cla-
se esta generando proble-
mas de fatiga cognitiva y visual.
Segun un reciente estudio publi-
cado en el International Journal
of Environmental Research and
Public Health, el 80,4 % de los es-
tudiantes padece fatiga visual di-
gital, entre las que destacan los
dolores de cabeza (80,6 %) vy la
vision borrosa (60,5 %) como las
principales afecciones registra-
das. Para prevenir el cansancio
ocular en el aula, la recomenda-
cion de los expertos es alternar
el uso de dispositivos moviles con
fichas, esquemas y evaluaciones
en papel.

Elige tecnologia de alta capacidad y
rendimiento

Para asumir ese incremento en el
volumen de copias tanto en ho-
gares como en las salas de pro-
fesores sin disparar los gastos de
mantenimiento, conviene huir de
los sistemas de impresion tradi-
cionales. En este escenario, la Eco-
Tank ET-2950 de Epson se presenta
como una de las opciones mas efi-
cientes. Al sustituir los cartuchos
convencionales por un sistema

septiembre 2026 taiFfEH

de depdsitos de tinta rellenables
de alta capacidad, permite recor-
tar los costes de impresion hasta
un 95 %. De serie, el equipo inclu-
ye tinta suficiente para imprimir
hasta 6.600 paginas en negro y
5.500 en color (lo que equivale a
unos 63 cartuchos tradicionales),

asegurando trimestres enteros de
alta demanda sin interrupciones.
Ademas, su disefio pensado para
el dia a dia escolar integra funcion
de impresién automatica a doble
cara para economizar papel, un
sistema de recarga limpio median-
te botellas antigoteo y conectivi-

Tapa abatible del

Hasta 8500
paginas impresas*

Pantalla LCD
de 3,7 cm

. % “ N
/.k
/
_/

deposito de tintapara _~T §8
rellenarlo facilmente f’? [E;

(

=

Luz del
depésito
para
mostrar el
estado de
l la impresora

EPSON

‘N Bandeja de

salida de apertura
automatica

N

Tinta incluida
en la caja

Impresion
automatica
a doble cara
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EPSON oversone

dad Wi-Fi a través de la app Epson
Smart Panel para enviar trabajos
para imprimir directamente desde
la tableta o el teléfono mouvil.

Fomenta momentos de desconexion
y ocio colectivo al finalizar la jornada
El rendimiento en el centro edu-
cativo no depende unicamente
de la exigencia lectiva; contar
con alternativas de descanso tras
las clases es clave para recar-
gar energias de forma saludable.
Para evitar que los alumnos sigan
aislados frente a pantallas indi-

!.
\—y

A

O

viduales al terminar las tareas, la
mejor opcion es trasladar el en-
tretenimiento al gran formato. Un
ejemplo de ello son los proyecto-

res home cinema laser de Epson,
que permiten transformar cual-
quier pared en una pantalla gi-
gante de hasta 150 pulgadas para
proyecciones, sesiones de cine o
eventos deportivos. Gracias a sus
funciones inteligentes, adaptan
automaticamente el color, la niti-
dez y el contraste segun la luz de
la estancia, sin necesidad de dejar
la sala completamente a oscuras.
Ademas, su funcionamiento silen-
cioso (entre 22 y 25 dB) y la inte-
gracion de GooglelV te permiten
disfrutar de todas sus aplicacio-
nes a un solo clic.

En definitiva, arrancar un nuevo
curso con buen pie no tiene por
qué convertirse en un dolor de ca-
beza. Equipar los centros educati-
vos y los hogares con la tecnolo-
gia adecuada es la mejor férmula
para que profesores y alumnos
afronten el aflo con energia, moti-
vacion y cero complicaciones.

LIFESTUDIO

Elegante

Flexible
Atmosférico
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metadatos, marcado, deteccidén y
politicas de publicacion.

Para el canal aparecen tareas de
integracion con gestores de con-
tenidos, plataformas de colabo-
racion, repositorios, flujos audio-
visuales y sistemas de archivo.
También sera necesario decidir
qué se etiqueta, en qué punto
del proceso, como se conserva
la sefial de procedencia y quién
verifica que continua siendo de-
tectable.

Los agentes también tendran que
ser gobernados

Los agentes no constituyen una
categoria juridica independiente
en el Al Act. La Comision sefiala,
sin embargo, que normalmen-
te encajaran en la definicion de
sistema de |IA y que suelen incor-
porar un modelo de propdsito

septiembre 2026 taiFEEH
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general. Cuando interactuan con
personas o generan contenido,
pueden quedar sometidos a las
reglas de transparencia. Si se uti-
lizan en un caso clasificado como
alto riesgo, les corresponderan
ademas los requisitos de esa ca-
tegoria cuando llegue su fecha
de aplicacion.

Su autonomia afiade un problema
operativo: el agente no se limita a
producir una respuesta, sino que
puede consultar datos, llamar a
herramientas, ejecutar procesos
y actuar durante periodos prolon-
gados. Gobernarlo exige tratarlo
como una identidad digital, asig-
narle los minimos privilegios, re-

Aungque los agentes no constituyen
una categoria juridica independiente
en el AI Act, la Comision sefiala que
normalmente encajardn en la defini-
cion de sistema de IA



gistrar sus decisiones y accesos,
limitar las herramientas disponi-
bles, incorporar aprobaciones hu-
manas y disponer de mecanismos
de interrupcion.

Commvault ha insistido, en la in-
formacion remitida para este
especial, en que los permisos
reales de cada agente deben
comprobarse continuamente vy
no deducirse de la configuracion
prevista. También propone unir
seguridad, identidad y recupera-
cion en un modelo de resiliencia
operativa. La aportacion es per-
tinente porque el cumplimiento
necesita evidencia de lo ocurri-
do, pero también capacidad para
aislar una actuacion andémala y
restaurar datos fiables.

Los deployers de sistemas de
alto riesgo deberan utilizar las
soluciones conforme a las ins-
trucciones, asignar supervision
humana competente, monitorizar
el funcionamiento, gestionar los
datos de entrada, conservar logs

Para los clientes
empresariales,
la firma del co-
digo no elimina
la diligencia so-

bre el proveedor

y comunicar riesgos o incidentes.
Este conjunto de obligaciones
dibuja una arquitectura de ope-
racion continua, no una audito-
ria puntual antes de la puesta en
produccion.

Los grandes modelos pasan a una
supervision practica

Las obligaciones para proveedo-
res de modelos de propodsito ge-
neral comenzaron a aplicarse en

agosto de 2025; desde agosto de
2026 la Comision puede ejercer
sus facultades de enforcement. El
codigo de buenas practicas GPAI
convierte el marco en medidas
concretas y se divide en tres ca-
pitulos: transparencia, copyright
y seguridad y proteccion para los
modelos con riesgo sistémico.

Entre los firmantes se encuentran
Amazon, Anthropic, Cohere, Google,
IBM, Microsoft, Mistral Al, OpenAl y
ServiceNow, entre otros. XAl se ha
adherido unicamente al capitulo
de seguridad y debera demostrar
las obligaciones de transparencia
y copyright por medios alternati-
vos. La Al Office dirige asimismo
una Signatory Taskforce que tra-
baja sobre evaluacion, monitoriza-
cion de uso y gestion de riesgos.

Para los clientes empresariales,
la firma del cédigo no elimina la
diligencia sobre el proveedor. Si
aporta un marco comun para so-
licitar documentacion, politicas
de copyright, informacion so-
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En Profundidad

40

DIEZ SERVICIOS QUE PUEDE
OFRECER EL CANAL

Inventario de sistemas, modelos, agentes y usos de |A.

Clasificacion inicial del papel del cliente y del nivel de riesgo.

Evaluacion de proveedores, documentacion y contratos.
Gobierno, calidad, residencia y control de acceso al dato.
Identidades, permisos y limites operativos para agentes.
Logging, observabilidad y conservacion de evidencias.
Supervision humana, escalado y mecanismos de parada.
Marcado, procedencia y verificacion de contenido genera-

do.
Seguridad, respuesta a incidentes y recuperacion.
10 Formacion y mantenimiento continuo del cumplimiento.

La soberania no es una obli-
gacion horizontal idéntica
para todos los sistemas del
Al Act, pero influira en las
decisiones de arquitectura,

contratacion y riesgo

septiembre 2026 tai TN

bre capacidades y limitaciones vy,
cuando proceda, medidas frente
al riesgo sistémico. El integrador
debera traducir esa informacion a
su caso de uso y comprobar que
las capas anadidas no alteran la
finalidad o los controles previstos.

El cédigo abierto tampoco queda
automaticamente fuera. Determi-
nados GPAI publicados bajo con-
diciones abiertas pueden benefi-
ciarse de exenciones concretas de
documentacion, pero siguen exis-
tiendo obligaciones relacionadas
con copyright y resumen de datos
de entrenamiento, y las exenciones
no alcanzan a los modelos con ries-
go sistémico. “Open source” descri-
be un modelo de distribucion; no
sustituye el analisis regulatorio.

Cumplir también depende de la in-
fraestructuray del dato

La trazabilidad y la auditabilidad no
pueden afadirse unicamente en la
interfaz. Holger Pfister, vicepresi-
dente para DACH de SUSE, defiende
que seguridad, control y capacidad
de auditoria deben estar presentes
en toda la infraestructuray la nube.
Su planteamiento conecta el Al Act
con la soberania digital: capacidad
de elegir, interoperar y mantener el
control tecnoldgico, no aislamiento.

La soberania no es una obligacion
horizontal idéntica para todos los
sistemas del Al Act, pero influira
en las decisiones de arquitectura,
contratacion y riesgo. Jurisdic-
cion, localizacion, acceso remo-
to, cadena de suministro, cifrado,
portabilidad y dependencia del
proveedor forman parte de la eva-
luacion. Para el integrador, la resi-
dencia del dato es solo una pieza;
también importa quién puede ad-
ministrar la infraestructura y bajo
qué marco juridico.

Proofpoint ofrece otro ejemplo de
reaccion industrial: ha ampliado en
Europa sus capacidades de descu-
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Line Interactive, un SAl a la
altura de los gamers

Mas de un tercio de la poblacién mundial usa videojuegos en diferentes plataformas y que la
demanda de algunos titulos se cuentan en cientos de millones de unidades.

os jugadores mas activos, los

mas exigentes, conocen muy

bien la oferta de videojuegos,

estan a la Ultima y quieren apro-
vechar al maximo el rendimiento del
software por lo que se refiere a as-
pectos como la calidad de imagen,
el sonido y la velocidad. Esto impone
unos requisitos muy elevados a la
plataforma, empezando por la fiabili-
dad del suministro eléctrico.

Nada resulta mas frustrante para el
gamer que echar a perder una parti-
da por culpa de un corte de energia.
Afortunadamente, los gamers cuen-
tan con una solucion idonea para
proteger sus consolas o PC frente a
todo tipo de problemas, incidenciasy
perturbaciones que afecten a la red
eléctrica: el SAl (sistema de alimenta-
cion ininterrumpida). Mas alla de lo
que pueda ofrecer un dispositivo de
proteccion frente a picos de tension,
el SAl proporciona en todo momento
una sefal de la maxima pureza para
que el juego se desarrolle aprove-
chando al maximo las prestaciones
de la plataforma.

La tecnologia perfecta de SAl para
gamers

Ahora bien, la oferta de SAl es muy
amplia: ;como elegir el mas adecua-
do para un gamer? Algunos aspectos
basicos a tener en cuenta son la po-
tencia necesaria (Que a menudo es
de 300 W o superior), que se pueda
conectar a todos los periféricos ins-
talados y la autonomia que propor-
ciona. Existe una tecnologia especial-
mente apropiada para cubrir estos y
todos los demas requisitos de los SAl
para gamers: se denomina Line Inte-
ractive.

La tecnologia Line Interactive recu-
rre a un regulador automatico de
tensién (AVR) de tipo Buck/Boost, es
decir, con capacidad para reducir
y elevar la tension. Esto le permite
atenuar las fluctuaciones que pue-
da llevar incorporada la tensién de
entraday pueden ser muy diversas:
variaciones de la frecuencia, mi-
crocortes, sobretensiones transi-
torias o permanentes, armonicos y
huecos de tension son solo algunos
ejemplos. Una ventaja adicional de
esta tecnologia es que necesita re-
currir menos a las baterias, lo cual
alarga tanto su autonomia como su
vida util.

Dicho con otras palabras, la tecnolo-
gia Line Interactive aporta un mayor
margen de seguridad, mas tiempo
de funcionamiento y menos costes.
Todo ello suministrando una onda
senoidal pura para alimentar todo
tipo de cargas criticas, incluidas na-
turalmente la plataformay todos los
periféricos de un gamer.

(GamasldelSalicrulSPSISOHO;
SPSJONE)y;SRSHOME -

La oferta de SAl de Salicru basados en
la tecnologia Line Interactive es ca-
paz de cubrir todas las necesidades
de proteccion de entornos informa-
ticos y ofimaticos, desde estaciones
monopuesto hasta pequenas redes
compuestas por un servidor, varios
puestos de trabajoy todos los perifé-
ricos instalados. Sus caracteristicas
son idoneas para los gamers, y tam-
bién para profesionales liberales, pe-
quefas oficinas, tiendas o distribui-
dores, entre otros muchos perfiles.

Las gamas SPS HOME, SPS ONE, SPS
SOHO+, SPS ADVANGE T, SPS ADVANCE R
y SPS ADVANCE RT2 de Salicru incor-
poran la tecnologia Line Interacti-
ve abarcan todo lo que necesita un
gamer o cualquier otro usuario con
unos requisitos similares. Para tal fin
estan disponibles con los rangos de
potencia, las tomas, los interfaces y
el software que permitiran a los ga-
mers disfrutar al maximo de las ulti-
mas novedades, al maximo nivel de
rendimiento y con toda tranquilidad.
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PROVEEDOR IMPORTADOR DISTRIBUIDOR

Disena o comercializa Introduce el sistema Comprueba documentacion Configura, conecta Utiliza, supervisa

brimiento, clasificacion y gobierno
de accesos, con alojamiento desde
Francfort y clasificadores adapta-
dos a datos europeos. La compafiia
situa estas funciones en la prepa-
racion de datos para una adopcion
segura de |A. Veeam, por su parte,
pone el foco en retencion inmuta-
ble, cifrado, ubicacion y recupera-
cion.Ninguna de estas capacidades
garantiza por si sola el cumplimien-
to, pero muestran qué piezas tec-
noldgicas estan adquiriendo valor.

La industria intenta convertir po-
liticas en controles

Uno de los problemas mas difici-

, P les es traducir una obligacion abs-

Uno de los problemas mas dlflCl' tracta a una configuracion repro-

ducible. Red Hat ha presentado

H H -4 asago, una iniciativa comunitaria

les es traducir una obligacion o biorto. auo rotonde

conectar politicas de gobierno

abStraCta auna ConfiguraCién con evaluacidn, mitigacion y des-

pliegue. El proyecto propone ma-

reproducible pear requisitos a marcos de ries-

go, generar pruebas adaptadas al

Al ACT: RESPONSABILIDAD EN LA CADENA DE VALOR

[~

hb-» -+

INTEGRADOR CLIENTE / DEPLOYER

el sistema enlaUE y conformidad o modifica y monitoriza

\ / EL INTEGRADOR PUEDE CONVERTIRSE EN PROVEEDOR Sl:
'& ® pone su propia marca

e realiza una modificacién sustancial
e cambia la finalidad y el sistema pasa a ser de alto riesgo

[ CONTRATO | 0 Informacién = a acceso técnico == 0 asistencia ]

Fuente: Al Act, articulos 24, 25 y 26
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caso de uso, recomendar contro-
les y mantener un historial de au-
ditoria que vincule cada medida
con la norma que la justifica.

El interés no esta en presentar
una herramienta concreta como
respuesta definitiva, sino en la
tendencia que refleja: complian-
ce y plataformas tendran que
compartir un lenguaje operativo.
Los equipos juridicos necesitan
evidencia; los técnicos, controles
que puedan versionarse, desple-
garse y monitorizarse. El gobier-
no de |IA empieza asi a acercarse

a préacticas conocidas de DevSe-
cOps, gestion de identidades, ob-
servabilidad y policy as code.

Las pymes cuentan con medidas
de apoyo especificas. El reglamen-
to prevé prioridad en sandboxes,
formacién adaptada, canales de
asesoramiento, participacion en
estandarizacion y tarifas de eva-
luacién proporcionadas. El Al Om-
nibus extendio algunas simplifica-
ciones a pequefias empresas de
mediana capitalizacion y amplio
la experimentacion. No elimina la
carga, pero evita asumir que una

startup debe recorrer exacta-
mente el mismo camino que un
gran proveedor de modelos.

Los sandboxes pueden resultar
especialmente valiosos para part-
ners que desarrollen soluciones
sectoriales o adapten modelos de
terceros. Permiten experimentar
bajo supervision y recibir orienta-
cion, aunque no equivalen a una
certificacién comercial. El canal
puede utilizarlos para aprender a
documentar sistemas y convertir
esa experiencia en metodologias
repetibles.@®

El canal como capa de traduccion

En Profundidad

El Al Act no crea Unicamente un mercado de consultoria juridica. Crea la necesidad de traducir obligaciones
a decisiones de arquitectura, integracion y operacion. Ese terreno coincide con el espacio tradicional del
partner: conectar productos de distintos fabricantes, adaptar la solucion al proceso del cliente y mante-
nerla durante su ciclo de vida.

No todos los partners podran ofrecer las diez capacidades. Algunos se especializaran en datos, otros en
infraestructura, seguridad, desarrollo o formacion. La oportunidad estd en combinarlas mediante alianzas
y convertirlas en servicios recurrentes. Una evaluacion inicial pierde valor si no se revisa cuando cambia el
modelo, la finalidad, los datos o la version de la solucion.

La regulacion también obligara al canal a revisar su propia actividad. Antes de personalizar una herramienta
debera determinar si el cambio es sustancial; antes de revenderla, qué comprobaciones le corresponden;
antes de operar un agente, qué permisos y evidencias necesita; y antes de prometer cumplimiento, qué
parte controla realmente. La precision contractual sera tan importante como la técnica.

El Al Act no detendra la im-
plantacién de inteligencia ar-
tificial, pero si elevara el nivel
de disciplina exigido. Los pro-
yectos deberan explicar qué
hacen, con qué datos, bajo
qué supervision y quién res-
ponde cuando cambian. Para
el canal, esa exigencia puede
convertirse en una carga si se
aborda al final del proyecto o
en una nueva capa de valor si
se incorpora desde el disefo.

La regulacion deja de ser un
documento que se consulta
al final. Empieza a convertirse
en parte de la arquitectura.
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La innovacion orientada a resultados, |a inteligencia artificial aplicada, la autonomia tecnologica
y la gobernanza definiran buena parte de las decisiones de inversion. Para el canal IT, el reto sera
convertir estas tendencias en proyectos viables, seguros y capaces de aportar valor al negocio.

a tecnologia ha dejado de ser
una funcién de apoyo para
ocupar un lugar central en la
estrategia empresarial. Las
decisiones sobre inteligencia ar-
tificial, infraestructuras, ciberse-
guridad, datos o automatizacion
condicionan ya la productividad, la
capacidad industrial y la posicion
competitiva de las organizaciones.

De cara al proximo curso empre-
sarial, cuatro prioridades concen-
traran buena parte de la atencion:
transformar la innovacion en re-
sultados, llevar la inteligencia ar-
tificial a procesos reales, reducir
las dependencias tecnologicas y
establecer modelos de gobernan-
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za capaces de acompanar la velo-
cidad del cambio.

El diagndstico, recogido por la Aso-
ciacion Espanola de Empresas de
Consultoria (AEC), dibuja también
una hoja de ruta para el canal IT.
Distribuidores, integradores, pro-
veedores de servicios y consulto-
ras tendran que ayudar a las em-
presas a pasar de la intencion a la
ejecucion, conectando las nuevas
tecnologias con necesidades con-
cretas y con resultados que pue-
dan medirse.

«El nuevo curso exige situar las de-
cisiones tecnologicas al mismo ni-
vel que las econdmicas e industria-

les», resume José Maria Beneyto,
presidente de la asociacion.

La primera prioridad sera conseguir
que la inversion tecnologica se tra-
duzca en una mejora efectiva de la
productividad, el desarrollo de nue-
vos serviciosy la transformacion de
los modelos de negocio.

Espana dispone de universidades,
centros de investigacion, empresas
tecnologicas y sectores industriales
con capacidad para participar en
este nuevo ciclo. Sin embargo, con-
tinda existiendo una distancia consi-
derable entre la generacion de cono-
cimientoy su llegada al mercado. Las



dificultades para escalar companias
tecnoldgicas, financiar la industriali-
zacion de las soluciones o integrar la
innovacion en los procesos empre-
sariales limitan su impacto.

Este escenario obliga a abandonar
una vision de la innovacion basada
unicamente en la incorporacion de
herramientas. Instalar una nueva
plataforma o renovar una infraes-
tructura no garantiza por si mismo
una mejora del negocio. La innova-
cion empieza a generar valor cuando
modifica procesos, reduce costes,
acelera la toma de decisiones o per-
mite ofrecer productos diferentes.

Para el canal, este cambio abre una
oportunidad relevante. El cliente
necesitara algo mas que tecno-

logia: requerira acompafamiento
para seleccionar las tecnologias a
implementar, integrar las solucio-
nes con los sistemas existentes y
evaluar sus resultados. La capaci-
dad de entender el negocio sera
tan importante como el conoci-
miento técnico.

También sera necesario encontrar
formulas de inversion capaces de
mantener el ritmo de digitaliza-
cidon una vez concluya el impulso
extraordinario de los fondos euro-
peos. Los modelos de servicio, el
pago por uso y las propuestas es-
calables pueden facilitar el acceso
de las empresas, especialmente de
las pymes, a capacidades que has-
ta ahora exigian grandes inversio-
nes iniciales.

Para el canal, este cambio abre una oportuni-
dad relevante. El cliente necesitard algo mds que
tecnologia. La capacidad de entender el negocio

serd tan importante como el conocimiento técnico

La IA entra en la etapa de los
resultados

La inteligencia artificial afronta un
cambio de fase. Tras un periodo
dominado por las pruebas de con-
cepto y la experimentacion, la prio-
ridad sera incorporarla a procesos,
productos y servicios concretos.

Las empresas empezaran a exi-
gir resultados verificables: menor
tiempo de respuesta, automatiza-
cion de tareas, aumento de la ca-
lidad, reduccion de incidencias o
mejora de la toma de decisiones.
Esta transicion obligara a seleccio-
nar con mayor rigor los casos de
uso y a distinguir entre proyectos
con recorrido empresarial y de-
mostraciones de escaso impacto.

La tecnologia, ademas, representa
solo una parte del despliegue. La IA
necesita datos de calidad, infraes-
tructuras adecuadas, sistemas
seguros y profesionales prepara-
dos. También exige revisar proce-
sos, responsabilidades y formas
de organizacion del trabajo. Si una
compania automatiza una tarea sin
replantear el proceso en el que se
integra, probablemente trasladara
las mismas ineficiencias a una he-
rramienta mas avanzada.

Aqui el canal puede desempenar
un papel especialmente importan-
te. Muchos clientes no necesitaran
desarrollar modelos propios, sino
integrar soluciones existentes, or-
denar sus datos, establecer con-
troles y formar a sus equipos. Los
proyectos tenderan a combinar
infraestructura, cloud, software, ci-
berseguridad, servicios profesiona-
les y gestion del cambio.

Al mismo tiempo, la IA avanzara jun-
to a otras tecnologias como la auto-
matizacion, la robdtica, la computa-
cion cuantica y el edge computing.
Su convergencia ampliara las posi-
bilidades en ambitos como laindus-
tria, la energia, la salud, los servicios
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LAS CUATRO PRIORIDADES TECNOLOGICAS
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1. INNOVACION 2. IA APLICADA 3. AUTONOMIA 4. GOBERNANZA
Convertir conocimiento Pasar de las pruebas TECNOLOGICA Definir responsabilidades,
e inversion en productividad de concepto a procesos Reducir dependencias controlar los riesgos y
y nuevos modelos reales y resultados criticas, diversificar preparar a las personas.
de negocio. medibles. proveedores y reforzar
la resiliencia.
N 7 o 2 y

EL CANAL IT CONECTA TECNOLOGIA, SERVICIOS Y CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO

financieros o las infraestructuras.
Para los proveedores tecnologicos,
la oportunidad estara menos en
comercializar cada tecnologia de
forma aislada que en construir so-
luciones capaces de combinarlas
alrededor de un problema concre-
to.

La tercera prioridad sera reducir
las dependencias en capacidades
consideradas estratégicas. La com-
petencia internacional en torno
a los modelos de A, los semicon-
ductores, el cloud, la computacion
avanzada o la ciberseguridad ha
convertido la autonomia tecnolo-
gica en una cuestion economica y
empresarial.

Autonomia no significa necesaria-
mente fabricar o desarrollar todo
dentro de Europa. Implica conocer
las dependencias criticas, diver-
sificar proveedores, proteger la
propiedad intelectual y mantener
alternativas que permitan asegurar
la continuidad de las operaciones.

septiembre 2026 tailEH

Las empresas tendran que revisar
qué tecnologias resultan esencia-
les para su actividad, donde se al-
macenan sus datos, que ocurriria si
un proveedor dejara de prestar ser-
vicio y qué capacidad tienen para
migrar sus cargas o sustituir una
solucion. Esta evaluacion afectara
tanto a las grandes infraestructu-
ras como al software cotidiano.

La ciberseguridad ocupa una po-
sicion central en esta agenda. La
digitalizacion amplia las posibilida-
des de innovacion, pero tambien la
superficie de exposicién. La protec-
cion de los datos, la resiliencia de
las infraestructuras y la continui-
dad operativa dejan de ser cuestio-
nes exclusivas del departamento
técnico para convertirse en res-
ponsabilidades de los 6rganos de
direccion.

Para el canal, la autonomia tecno-
l6gica puede impulsar los servicios
de evaluacion de riesgos, arquitec-
turas hibridas y multicloud, pro-
teccion del dato, continuidad de
negocio y gestion de proveedores.

También favorecera propuestas que
aporten interoperabilidad y reduz-
can el riesgo de dependencia de una
Unica plataforma.

La cuarta prioridad sera la gobernan-
za. Cuanto mayor sea la capacidad
de la tecnologia para intervenir en
procesos y decisiones, mayor sera la

La ciberseguridad
ocupa una posicion
central en esta
agenda. La digita-
lizacion amplia las
posibilidades de
innovacion, pero
también la superfi-
cie de exposicion



necesidad de definir quién responde
por su funcionamiento, qué contro-
les se aplican y como se evaluan sus
efectos.

La gobernanza tecnoldgica no puede
reducirse al cumplimiento normativo.
Incluye la gestion del dato, la trazabi-
lidad de los sistemas, la supervision
humana, la seguridad, la asignacion
de responsabilidades y la evaluacion
continua de los riesgos. En el caso
de la inteligencia artificial, también
implica establecer qué usos estan
permitidos, qué informacion puede
introducirse en las herramientas vy
coémo se validan sus resultados.

Este trabajo debera avanzar en para-
lelo a la formacion. Las organizacio-
nes no solo necesitaran especialistas
capaces de desarrollar o administrar
nuevas tecnologias. También tendran
que preparar a responsables de ne-
gocio, directivos y usuarios para utili-
zarlas con criterio.

La gobernanza puede convertirse asi
en una nueva capa de servicios para
el canal. La consultoria, la auditoria, la
gestion del ciclo de vida de los mo-
delos, la seguridad y la formacion
acompanaran cada vez con mas fre-

cuencia a los proyectos de implan-
tacion. No bastara con entregar una
solucién: habra que ayudar al cliente
a utilizarla de forma controladay sos-
tenible.

Las cuatro prioridades no funcionan
de manera independiente. La inno-
vacion necesita llegar al mercado; la
inteligencia artificial requiere datos
e infraestructuras; la autonomia tec-

El nuevo ciclo puede
ampliar las opor-
tunidades para in-
tegradores, provee-
dores de servicios
gestionados, con-
sultoras y distribui-
dores de valor. Pero
también elevard las
expectativas de los
clientes

noldgica depende de arquitecturas
resilientes; y todas ellas necesitan
gobernanza y profesionales prepa-
rados.

Para el canal IT, esta conexion es pro-
bablemente la principal conclusién
del proximo curso. Los proyectos
seran mas transversales y exigiran
combinar productos, servicios y co-
nocimiento sectorial. La ventaja com-
petitiva no estara Unicamente en dis-
poner de una tecnologia concreta,
sino en saber integrarla dentro de
una estrategia coherente.

El nuevo ciclo puede ampliar las
oportunidades para integradores,
proveedores de servicios gestiona-
dos, consultoras y distribuidores de
valor. Pero también elevara las expec-
tativas de los clientes. Las empresas
buscaran socios capaces de traducir
grandes tendencias en decisiones
practicas: donde invertir, qué riesgos
asumir, como medir los resultados y
qué capacidades desarrollar.

La tecnologia seguird avanzando con
rapidez. El verdadero desafio empre-
sarial sera conseguir que ese avance
se convierta en productividad, segu-
ridad y capacidad de competir.@
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;Por qué pasarse a
la tecnologia de
impresion Sin Calor?

La Tecnologia de Impresién Sin Calor de Epson
puede reducir considerablemente el consumo
energético. A diferencia de las impresoras

térmicas de inyeccion de tinta y laser, no utiliza =000 9 u

calor durante el proceso de expulsion de tinta, ,'
por lo que es mas rapida, fiable y rentable. =
= i
i ] igﬂ
Ahorro de tiempo gracias al sistema de Bajo consumo energético y reduccién de
impresion sin precalentamiento costes

La tecnologia de impresién Sin Calor reduce el
consumo de energia, ya que las impresoras no
requieren precalentamiento.

Sin Calor significa que la impresora no necesita
precalentamiento cuando esta encendida ni
cuando se activa desde el modo de suspension. La
impresora siempre esta lista para imprimir de

; ; Menos piezas que sustituir
forma inmediata. P 9

Menos mantenimiento Las impresoras laser incorporan tambores,

La estructura Sin Calor de las impresoras Epson rodillos de transferencia y fusores que
business inkjet incluye un niimero menor de pueden requerir sustitucion periédica. Las
piezas que puedan desgastarse, lo que se traduce impresoras de inyeccion de tinta no

en menos intervenciones. incorporan ninguna pieza de este tipo, lo que

evita la necesidad de sustituirlas.

Descubre aqui cuanto CO2y (s] [=]
electricidad puedes ahorrar

Es EPSON
www.epson.es/heat-free -E -
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> SUNMI CPAD - 8.7" /11" / 14"

SISTEMA OPERATIVO ANDROID 14 GMS.
PANTALLAS DISPONIBLES:
= 8.7" WUXGA 420nits 1920 x 1080.

11" WUXGA 420nits 1920 x 1080.
= 14" WUXGA 420nits 1920 x 1080.
CONFIGURACIONES CON WIFI 6, 4+64GB.
CONFIGURACIONES CON eSIM Y 4G, 8+128GB.
DISPONIBLES CON NFC INTEGRADO EN LA
PANTALLA, PARA PAGOS Y FICHAJE HORARIO.
VERSION WIFI 6 y VERSION CON eSIM Y 4G.
CAMARA FRONTAL 5MP Y TRASERA 8MP.
DISPONIBLES CON SCANNER 1D/2D/QR.
BATERIA DE LARGA DURACION 8000mAh.
DIVERSOS SOPORTES DE SOBREMESA, CON
PUERTOS ADICIONALES.
SOPORTE DE SOBREMESA CON IMPRESORA.
SOPORTE DE PARED VESA.
SOPORTE DE SOBREMESA CON POWERBANK.
FUNDA PROTECTORA.
ACCESORIOS PARA LLEVARLA EN LA MANO,
COLGAR DEL HOMBRO ...

PC PCMIRA, tu partner tecnolégico de confianza.

M Soluciones, innovacion y soporte para impulsar tu negocio.

Soporte sobremesa

Soporte sobremesa

Soporte adaptador

multi-puertos.

Soporte sobremesa.

Soporte lateral mesa

con Powebank. con Powebank.

\\ 934106363

X comercial@pcmira.com

Soporte para agarrar
VESA a pared. con la mano.

=

(

Soporte sobremesa
para impresora.

Impresora con
alimentacion USB-C

-

Funda de proteccion..

Www.pcmira.com
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> SUNMI FLEX3 - 18.5" / 22" / 27".

SISTEMA OPERATIVO ANDROID 13 GMS.
VERSIONES DE 18.5" Y 22" ESPECIFICAS PARA
USARSE COMO MONITOR DE COCINA, KDS:
4+64GB, SIN PERIFERICOS ADICIONALES. -
VERSIONES DE 18.5", 22" Y 27", PARA USARSE Soporte sobremesa Soporte sobremesa Soporte sobremesa
COMO KIOSCO, PUNTO DE INFORMACION . con impresora. con F. Alimentacion. tipo TPV.
DISPONIBLES CON NFC INTEGRADO EN LA

PANTALLA.

DISPONIBLES SOPORTES A PARED.
DISPONIBLES SOPORTES DE SOBREMESA, CON
0 SIN PERIFERICOS (IMPRESORA Y SCANNER).

DISPONIBLES SOPORTES AL SUELO, CON O SIN Soporte al suelo Soporte al suelo con Soporte al suelo
PERIFERICOS [|MPRESURA Y SCAN NER] con impresora. mesa, impresora, scanner. sin periféricos.
DISPONIBLE LECTOR 3 EN UNO (NFC, LECTOR

POR CAMARA Y LECTOR BANDA MAGNETICA).
DISPONIBLE SCANNER 1D/2D/QR. -
DISPONIBLES SOPORTES PARA DATAFONOS.

DISPONIBLE ALIMENTACION POE.

DISPONIBLE CAMARA 3D. Lector 3en 1: Soporte para terminal Camara 3D.
NFC, MSR y Camara. de pago.

PC PCMIRA, tu partner tecnolégico de confianza. N\ 9341063 63 WWW.pcmira.com

M Soluciones, innovacidon y soporte para impulsar tu negocio.

X comercial@pcmira.com



https://taipricebook.es/fsay

CONOZCA LA NUEVA oxc
GAMA A4 MONOCROMO
Y COLOR DE OKI o

Inforpor

OKI MC554 g

MULTIFUNCION A4
EN COLOR

—_—

CONTACTE CON INFORPOR
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La reconocida innovat:ic’in de imp esién
de OKI ofrece una impresion rapida

y fiable con costes operativos p.revisiblés — DISENADAS PARA DURAR E

"
para entornos empresariales exigentes. -
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www.oki.com/es
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