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2() ENTREVISTA
Ingram Micro quiere convertirse en una plataforma global de soluciones

Alberto Pascual, director ejecutivo de
Ingram Micro, analiza la transfor-
macion del mayorista, el papel
de Xvantage y la evolucion
de su relacion con los
partners. Una estrategia

que busca ir mas alla
de la distribucion tra-
dicional de productos.

08 CANAL
Zyxel refuerza su apuesta por los
servicios gestionados

La evolucion de Nebula y las nuevas herra-
mientas para sus partners refuerzan la es-
trategia de Zyxel en el mercado de redes
gestionadas. La compafia busca facilitar el
desarrollo de servicios recurrentes y ampliar
las oportunidades de negocio del canal.

14 CANAL
Exclusive Networks amplia las oportu-
nidades de negocio para sus partners

El mayorista especializado en ciberseguri-

dad y redes refuerza su propuesta de valor

mediante nuevas alianzas, servicios y herra-
mientas de apoyo al canal. Una estrategia
orientada a facilitar el acceso a tecnologias
especializadas y acompaniar a los distribui-

dores en proyectos cada vez mas complejos.

36 ACTUALIDAD
El CRA cambia las reglas de la
ciberseguridad

El Reglamento de Ciberresiliencia introdu-
ce nuevas obligaciones para los productos

con elementos digitales y sus operadores -

econdémicos. Analizamos su calendario de
aplicacion, las responsabilidades de fabri-
cantes, importadores y distribuidores y sus
consecuencias para el canal.
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30 CANAL
EET amplia su propuesta de valor
para el canal

La compaiiia refuerza su posicionamiento en
Espafia y Portugal mediante la especializa-
cion, la amplitud de catélogo y el acompafia-
miento al distribuidor. Sonia Marcos, directo-
ra general para ambos mercados, explica sus
prioridades y oportunidades de crecimiento.

45 TENDENCIAS
La inteligencia artificial dispara la
presion sobre las memorias

La creciente demanda de memoria para infraes-
tructuras de IA y los cambios en la capacidad

productiva estan tensionando los precios y la ==

disponibilidad de DRAM y NAND. Examinamos las
consecuencias para el mercado del hardware y
la distribucion informatica.




El precio de la transformacion

La inteligencia artificial esta transformando el sector tecnolégico mucho mas alla
de las aplicaciones y los dispositivos que incorporan sus capacidades. Su desarrollo esta
modificando las prioridades de inversion, las cadenas de suministro y los modelos de
negocio de toda la industria. Y sus efectos ya se dejan sentir en el canal de distribucion.

Uno de los mas evidentes es el encarecimiento de las memorias. La demanda de
componentes para infraestructuras de |Ay el desplazamiento de capacidad productiva
hacia los segmentos mas rentables estan tensionando el mercado de DRAM y NAND, con
consecuencias sobre los precios, los margenes y la planificacion de las compras. Una si-
tuacion que afecta también a los distribuidores que trabajan con productos alejados de
la inteligencia artificial.

A esta presion econdmica se suman nuevas exigencias regulatorias. El Reglamento
de Ciberresiliencia (CRA), que abordamos en este numero, establece obligaciones de se-
guridad para los productos con elementos digitales. Su aplicacion exigira a fabricantes,
importadores y distribuidores prestar mayor atencion a la seguridad y al cumplimiento
normativo a lo largo de la cadena de comercializacion.

En paralelo, los mayoristas estan evolucionando desde su papel tradicional de pro-
veedores de productos hacia modelos basados en soluciones completas, combinando
infraestructura, software, servicios y conocimiento especializado. Un cambio especial-
mente relevante para los pequenos distribuidores, que necesitan apoyo para responder
a una complejidad tecnologica creciente.

La inteligencia artificial ofrece nuevas oportunidades, pero también introduce cos-
tes, riesgos y responsabilidades. En este escenario, la competitividad del canal depende-
ra cada vez menos de su capacidad para suministrar tecnologia y mas de su habilidad
para convertirla en soluciones utiles y rentables para sus clientes.
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Zyxel conecta Nebula y su programa
MSP para llevar la gestion de redes al

negocio recurrente

LI

SRsrermmee

La actualizacion Nebula 20 10 aporta federacion de identidades, supervision de varios clientes y
sustitucion simplificada de equipos, mientras el nuevo programa para proveedores de servicios
afade formacion, incentivos y herramientas comerciales. Juntas, ambas iniciativas muestran
como el fabricante intenta facilitar que resellers e integradores conviertan la administracion de
redesy seguridad en contratos continuados.

yxel Networks ha presentado en
pocas semanas dos iniciativas
que responden a una misma es-
rategia. Por un lado, ha puesto
en marcha en Espafia un programa
especifico para proveedores de servi-
cios gestionados. Por otro, ha actuali-
zado su plataforma cloud con Nebula
20.10, una version que incorpora fun-
ciones pensadas para administrar va-
rias organizaciones, reforzar el control
de acceso y reducir tareas manuales.
La relacion entre ambas novedades es
directa: el programa define cémo pue-
de participar el canal y Nebula propor-
ciona una parte de la infraestructura
con la que prestar el servicio.

El movimiento refleja una cuestion
que afecta a buena parte del canal
de redes. \lender un switch, un punto

i
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de acceso o un firewall genera una
operacion puntual. Administrar esos
equipos durante su vida util permite
afadir monitorizacion, cambios de
configuracion, renovacion de licen-
cias, soporte y seguridad. El ingreso
deja de depender uUnicamente de
nuevas instalaciones y pasa a incluir
una relacion continuada con el cliente.

Ese cambio exige algo mas que un
catalogo de hardware. El partner ne-
cesita una consola capaz de separar
clientes, desplegar configuraciones a
distancia, localizar incidencias y con-
trolar suscripciones. También necesita
formacion, soporte preventa y condi-
ciones comerciales compatibles con
una base instalada que cambia cada
mes. Las dos noticias de Zyxel encajan
precisamente en esos dos planos.

La plataforma como base

del servicio

Nebula permite administrar desde un
unico entorno cloud puntos de ac-
ceso inalambrico, switches, routers
y dispositivos de seguridad de Zyxel.
Para un MSP, la ventaja principal no
reside solamente en disponer de ac-
ceso remoto, sino en poder aplicar
procedimientos comunes a las redes
de distintos clientes sin mantener
una herramienta independiente para
cada categoria de producto.

La version 20.10 refuerza esa orien-
tacion con una vista centralizada de
los registros de eventos de varias or-
ganizaciones y emplazamientos. Un
técnico puede consultar la actividad
de diferentes entornos sin entrar en
cada cuenta por separado. La funcion
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PROGRAMA MSP DE ZYXEL

De la venta de red al servicio recurrente

PLATAFORMA

Nebula: varios clientes
y sedes desde un tnico
panel

OPERACION
Despliegue remoto, *
monitorizacion y

gestion centralizada

CAPACITACION
Onboarding técnico,
formacién continua
y certificacién ZCNE

materiales y acciones
de co-marketing

APQYOD COMERCIAL T
Soporte preventa,

INCENTIVOS

Descuentos adicionales
y herramientas para
licencias y renovaciones

v
OPORTUNIDAD PARA EL CANAL

Redes gestionadas

Ciberseguridad

[I"Ig resos recurrentes

Fuente: Zyxel Networks

no elimina el trabajo de analisis, pero
puede reducir el tiempo dedicado a
revisar redes dispersas y facilita que
un mismo equipo atienda una base
mayor de clientes.

La actualizacion amplia asimismo el
mapa de topologia en tiempo real. La
representacion de las conexiones fisi-
cas puede incluir configuraciones de
segmentacion mediante VLAN y agre-
gacion de enlaces. Esta informacion
ayuda a comprobar la estructura de
la red y a localizar errores de configu-
racion o problemas de conectividad,
dos tareas habituales en los contra-
tos de soporte y administracion.

A estas capacidades se suman mejo-
ras introducidas durante 2026, como
la replicacion de configuraciones

i
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entre sedes y una mayor visibilidad
sobre varias organizaciones. Segun
Zyxel, la copia de configuraciones
puede reducir de horas a minutos la
preparacion de ubicaciones similares.
El dato procede del fabricante y de-
pendera de la complejidad de cada
despliegue, pero senala el objetivo
operativo: disminuir el trabajo repeti-
tivo que consume margen en un ser-
vicio gestionado.

Identidad y seguridad amplian el con-
trato

Nebula 20.10 incorpora Nebula Identi-
ty Federation, que conecta la platafor-
ma con Microsoft Entra ID, Google Wor-
kspace y Okta. Los empleados pueden
utilizar sus credenciales corporativas
para acceder a redes Wi-Fi y servicios
VPN, sin mantener una cuenta adicio-

nal en Nebula. En espacios comparti-
dos, usuarios de distintas empresas
pueden autenticarse en una misma
infraestructura inaldmbrica mediante
el proveedor de identidad de su orga-
nizacion.

Para el canal, esta funcion desplaza
parte de la conversacion desde la co-
nectividad hacia el control de acceso.
Un integrador o MSP puede combinar
el despliegue de red con la configura-
cion de identidades, las politicas por
organizacion o sucursal y el manteni-
miento posterior. La plataforma tam-
bién admite claves de acceso a través
de Nebula Cloud Authentication Ser-
ver, lo que permite prescindir de con-
trasefas en determinados procesosy
limita la exposicion al robo de creden-
ciales mediante phishing.

La oportunidad no consiste Unica-
mente en anadir dispositivos de se-
guridad. La gestion continuada de
firewalls, permisos, actualizaciones y
cambios de politica puede convertir-
se en una extension del contrato de
red. Al mismo tiempo, eleva la respon-
sabilidad del proveedor: administrar
infraestructura e identidades de va-
rios clientes exige separacion de per-
misos, trazabilidad y controles estric-
tos sobre las cuentas con privilegios
administrativos.

Nebula 20.10 in-
corpora Nebula
Identity Federa-
tion, que conecta

la plataforma con
Microsoft Entra
ID, Google Wor-

kspace y Okta.



Gonzalo Echeverria situa el ahorro operativo
en el centro del programa MSP

) N

En sus respuestas a esta publicacion, Gonzalo Eche-
verria, Country Manager de Zyxel lberia, describe
una acogida positiva del programa MSP en Espana
y aporta una primera referencia de participacion:
«en nuestro ultimo webinar tuvimos mas de 80 em-
presas participantes, de las que mas de 30 estan
ya listas para arrancar con el programa o ya han
comenzado. El dato reline empresas preparadas
para incorporarse y otras que ya han dado el paso;
todavia no permite medir cuantas han consolidado
una actividad recurrente.

Echeverria situa una de las barreras para escalar en
la carga cotidiana que soportan los técnicos. Los

bloqueos de contrasenas, el diagnostico de inci-
dencias y la sustitucion de equipos suelen requerir
intervenciones manuales o visitas al cliente. Segun
advierte, ese trabajo «puede ejercer presion sobre
los equipos técnicos y reducir, al final, los margenes
de beneficio».

Para reducir esa carga, el directivo destaca la con-
sulta conjunta de registros de varias organizacio-
nes y la gestion de identidades en Nebula 20.10.
También subraya que la plataforma simplifica los
reemplazos de hardware, «eliminando la necesidad
de que los administradores empiecen todo desde
cero». La propuesta vincula asi la evolucién del MSP
con el tiempo que puede liberar su equipo tecnico.

En el plano comercial, Echeverria concreta que los
descuentos crecen con el nimero de dispositivos
gestionados mediante Nebula Cloud y alcanzan has-
ta el 21%. Adade que «los partners que se apuntan
a la campana reciben descuentos por adelantado,
desde el primer pedidos.Elincentivo facilita la entra-
da, aunque el maximo anunciado no garantiza por
si solo la rentabilidad: el partner debera contrastar
sus condiciones con el coste de operar el servicio.

Menos friccion en las intervenciones
remotas

Otra novedad de Nebula 20.10 afecta
al reemplazo de equipos. Cuando un
dispositivo se averia o debe actuali-
zarse, la plataforma puede transferir
automaticamente al sustituto las con-
figuraciones y licencias asociadas. El
administrador desconecta el modelo
anterior, registra el nuevo y evita re-
construir todo el entorno desde cero.

La mejora tiene una consecuencia
practica para MSP e integradores con
clientes distribuidos. Una sustitucion
preparada de forma remota reduce el
tiempo de indisponibilidad y la necesi-
dad de enviar personal especializado
a cada sede. En un servicio con tarifa
periodica, estos ahorros son relevan-

tes porque el margen depende de
cuantas incidencias y cambios pue-
de resolver cada técnico, ademas del
precio del hardware instalado.

El programa convierte la tecnologia
en una oferta de canal

La plataforma resuelve solo una par-
te del problema. El MSP Partner Pro-
gram presentado por Zyxel en Espa-
fa afade descuentos especificos,
incorporacion  técnica, formacion
continua, soporte preventa, mate-
riales comerciales y acciones con-
juntas de marketing. Se dirige tanto
a proveedores consolidados como a
resellers e integradores que quieran
pasar de los proyectos puntuales ala
administracion continuada de redes
y seguridad.

Zyxel no plantea un servicio cerrado
que el partner deba revender con
unas condiciones idénticas. Cada
proveedor puede construir su oferta,
fijar tarifas y decidir qué tareas inclu-
ye. Este margen resulta importante
porque una pyme que necesita su-
pervision basica no tiene las mismas
exigencias que una organizacion con
varias sedes, politicas de identidad y
soporte permanente.

El itinerario contempla la certificacion
técnica ZCNE durante los tres prime-
ros meses, junto con seminarios bajo
demanda y contenidos para elaborar
la propuesta comercial. La formacion
puede ser especialmente Util paraem-
presas acostumbradas a instalar equi-
pos, pero sin procesos para calcular el
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coste de la monitorizacion, organizar la
atencion de incidencias o renovar sus-
cripciones de muchos clientes.

El fabricante mantiene ademas re-
cursos de su programa general, entre
ellos soporte técnico, registro y pro-
teccion de oportunidades y acceso
a equipos de demostracion. Las con-
diciones comunicadas por Zyxel con-
cretan los descuentos de entrada y
su progresion con la base gestionada.
Aun asi, para valorar si los incentivos
compensan el coste de crear y operar
el servicio, el partner debera contras-
tarlos con sus gastos de personal, li-
cencias y soporte.

Las licencias condicionan

la rentabilidad

La economia del modelo no depende
solo de automatizar configuraciones.
Nebula dispone de una modalidad ba-
sica gratuita, pero algunas funciones
de la version 20.10 requieren Nebula
Pro Pack o MSP Pack. El partner debe
incorporar ese coste a su tarifay ges-
tionar altas, ampliaciones y renova-
ciones a lo largo del contrato.

Zyxel articula esta parte mediante Cir-
cle, su herramienta para administrar
licencias, y una modalidad de pago
por uso disponible para determina-
dos partners Prime y Elite. Esta for-
mula permite ajustar mensualmente
el numero de dispositivos cubiertos,
una opcion mas proxima a la varia-
cion real de la base instalada de un

ZYEL

NETWORKS
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MSP que la compra rigida de licencias
por adelantado.

El programa general de canal cuenta
con los niveles Registered, Ally, Prime y
Elite. Desde sureorganizacion europea
de 2025, la progresion tiene en cuen-
ta el nimero de dispositivos Nebula
gestionados. El criterio premia la base
instalada y la continuidad del servicio,
no unicamente la facturacion de una
operacion. Asi, el disefio del programa
y el de la plataforma apuntan hacia el
mismo objetivo comercial.

Del reseller al operador de servicios
La combinacion de Nebula 20.10 y el
programa MSP abre una ruta razo-
nable para que un reseller amplie su
actividad. Puede comenzar con la ins-
talacion y la gestion remota de la red,
afhadir soporte y renovacion de licen-
cias y,cuando disponga de capacidad
técnica, incorporar politicas de identi-
dad y seguridad. El proceso no obliga
a construir desde el primer dia una
oferta compleja, aunque si requiere
definir claramente qué cubre cada ni-
vel de servicio.

El cliente objetivo aparece con es-
pecial claridad entre las pequenas y
medianas empresas que carecen de
especialistas propios. Para estas orga-
nizaciones, centralizar conectividad,
acceso y mantenimiento en un pro-
veedor puede ser mas viable que ope-
rar varias herramientas internamente.
Gonzalo Echeverria, country manager

de Zyxel lberia, resume esa demanda al
sefalar que las pymes buscan un uni-
co proveedor de confianza para man-
tener redes estables y seguras.

El interés para el canal depender, sin
embargo, de la ejecucion diaria. La pla-
taforma debe reducir desplazamientos
y tiempos de diagndstico; las licencias
tienen que permitir altas y bajas sin ero-
sionar el margen; y el partner necesita
personal capaz de gestionar entornos
de varios clientes sin comprometer la
seguridad. Los recursos comerciales
ayudan a iniciar la oferta, pero no susti-
tuyen esos procesos internos.

Una estrategia coherente que debera
demostrar su escala

Las dos iniciativas forman una histo-
ria comun porque atacan obstaculos
distintos del mismo modelo. Nebula
20.10 concentra la operacion técnica
y automatiza tareas concretas. El pro-
grama MSP intenta reducir la barrera
comercial y formativa para que mas
partners construyan contratos recu-
rrentes sobre esa plataforma.

Para Zyxel, el resultado puede ser una
relacion mas duradera con su canal
y una mayor base de dispositivos y
licencias administrados. Para el part-
ner, la oportunidad esta en conservar
la relacion con el cliente después del
despliegue y facturar trabajo de su-
pervision, soporte, acceso y seguridad
durante todo el ciclo de vida de la red.

La prueba real sera comprobar cuan-
tos resellers espanoles completan esa
transicion y cuantos clientes puede
atender cada técnico con las nuevas
herramientas. Si la centralizacion, la
transferencia de configuraciones y
la gestion de licencias producen los
ahorros previstos, Nebula dejara de ser
Unicamente una consola de producto
y se convertira en la base operativa de
una linea de servicios. Si no lo hacen,
el programa anadira recursos al ca-
nal, pero no resolvera el reto principal:
prestar un servicio competitivo y ren-
table a escala.®
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Exclusive Networks busca un papel mas amplio
como orquestador de soluciones de ciberseguridad

Los recientes acuerdos con Horizon3 y Docker, junto con la creacion de una unidad dedicada a
ServiceNow, dibujan una estrategia que va mas alla de ampliar el catalogo. El mayorista quiere
que sus partners combinen tecnologias especializadas con integracion, automatizacion y servi-
cios durante todo el ciclo de vida del cliente.

res movimientos realizados
por Exclusive Networks duran-
te las ultimas semanas per-
miten observar una evolucion
en el papel que el mayorista quiere
desempenar dentro del canal de
ciberseguridad. La incorporacion
de Horizon3 en Espania, el acuerdo
con Docker para el sur de Europa y
la creacion de una unidad dedicada
a ServiceNow responden a necesi-
dades diferentes, pero comparten
una misma orientacion: facilitar
que los partners construyan pro-
yectos y servicios mas amplios que
la venta de una tecnologia aislada.

No existe, al menos por ahora, una
oferta anunciada que integre direc-
tamente Horizon3, Dockery Service-
Now. Tampoco deben presentarse
como tres componentes insepa-
rables de una misma solucién. Su
relacion esté en las distintas fases
que cubreny en el modelo de canal
que Exclusive Networks esta cons-
truyendo alrededor de ellas.
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Horizon3 aporta validacién ofensiva
ycomprobacion continuadel riesgo.
Docker extiende el catalogo hacia el
desarrollo seguro, los contenedo-
res y la gobernanza de los agentes
de IA. ServiceNow afade una capa
capaz de relacionar informacién de
seguridad con workflows, respon-
sables y procesos de remediacion.

Horizon3: comprobar qué riesgos
son realmente explotables

El acuerdo con Horizon3 convirtio a
Exclusive Networks en el primer dis-
tribuidor de la compariia en Espafia.
Su plataforma NodeZero automati-
za pruebas de penetracion sobre
redes, identidades, aplicaciones,
entornos cloud e infraestructuras
hibridas.

La diferencia frente a una herra-
mienta convencional de evaluacion
devulnerabilidades es que NodeZero
busca combinar debilidades y confi-
guraciones para identificar rutas de
ataque que podrian ser explotadas

en un entorno real. Después de apli-
car las correcciones, las pruebas
pueden repetirse para comprobar si
el riesgo ha sido eliminado.

Esta capacidad permite al partner
evolucionar desde una evaluacion
puntual hacia un ciclo recurrente
de ataque, correccion y verificacion.
Integradores y proveedores de ser-
vicios pueden construir alrededor
de ella servicios de pentesting au-
tomatizado, validacion de controles
y seguimiento continuo de la expo-
sicion.

Para Exclusive Networks, Horizon3
representa el modelo tradicional de
introduccion de una tecnologia es-
pecializada, pero con una diferencia
importante: la plataforma esta con-
cebida para que el canal anada ser-
vicios alrededor de sus resultados.

La propia Horizon3 opera mediante
un modelo completamente indirec-
to en EMEA. En Espana ha elegido a
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Exclusive Networks para crear mer-
cado, identificar partners y facili-
tar el acceso a NodeZero. La com-
pafila ha anunciado ademas una
inversion global de 20 millones de
ddlares para formacion, soporte
técnico e incentivos dirigidos a su
ecosistema.

Docker: la seguridad entra en el de-
sarrollo y en la IA agéntica

La incorporacion de Docker amplia
el radio de accion del mayorista ha-
cia una fase anterior del ciclo tec-
nologico: el desarrollo de las apli-
caciones. El acuerdo comprende
Espafia, Portugal, Francia e ltalia y
permite que los partners de Exclu-
sive comercialicen la plataforma
junto con recursos y servicios loca-
les.

Docker es conocida por sus con-
tenedores, pero su oferta actual
también incluye tecnologias para
proteger la cadena de suministro
de software y controlar la ejecucion
de agentes de inteligencia artificial.

Docker Hardened Images propor-
ciona imagenes de contenedor re-
ducidasy reforzadas para disminuir
la superficie de ataque. Docker San-
dboxes crea entornos aislados en
los que los agentes pueden ejecu-
tar tareas sin acceder libremente al
sistema principal. Docker Al Gover-
nance esta orientado a supervisar
y establecer controles sobre esos
agentes.

i
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Horizon3, Docker y
ServiceNow no for-
man un paquete con-
junto, pero permiten
observar tres capas
complementarias del
mercado

Estas capacidades situan al partner
en la interseccion entre desarrollo,
infraestructura y ciberseguridad. El
proyecto puede incluir la platafor-
ma de contenedores, pero tambien
evaluacion de componentes, con-
figuracion de politicas, aislamiento
de cargas, formacion y proteccion
continuada del proceso de desa-
rrollo.

Exclusive Networks ya contaba con
experiencia en Docker a traves de
Nuaware, empresa perteneciente al
grupo. La extension al sur de Europa
traslada esa relacion a la organiza-
cion regional y proporciona al fa-
bricante acceso directo a la red de
partners del mayorista en Espana.

Servicellow aiade la capa

de procesos

El movimiento con ServiceNow es
distinto. En lugar de limitarse a
anunciar un acuerdo de distribu-
cion, Exclusive Networks ha creado

una unidad especifica, con un equi-
po especialistay una capacidad co-
mercial propia para Europa y Orien-
te Medio.

La funcion de ServiceNow dentro de
esta estrategia es conectar la in-
formacion producida por las herra-
mientas de seguridad con los pro-
cesos necesarios para actuar. Una
alerta, una vulnerabilidad o un ries-
go detectado no genera valor por si
solo si la organizacion no consigue
priorizarlo, asignar responsables,
coordinar la correccion y compro-
bar su resolucion.

ServiceNow Al Platform y Al Control
Tower proporcionan esa capa de
workflows, automatizacion y go-
bierno. Exclusive quiere que los
partners utilicen estas capacida-
des junto con las tecnologias es-
pecializadas de su portfolio para
abordar procesos completos de
seguridad.

El planteamiento puede servir tan-
to a los partners actuales de Servi-
ceNow, que necesitan ampliar sus
capacidades de ciberseguridad,
como a los integradores y MSSP del
ecosistema de Exclusive que quie-
ran entrar en proyectos de automa-
tizacion y gestion de procesos.

Tres piezas diferentes de una mis-
ma evolucion

Horizon3, Docker y ServiceNow no
forman un paquete conjunto, pero
permiten observar tres capas com-
plementarias del mercado.

Horizon3 responde a la necesidad
de comprobar si las defensas fun-
cionan y qué riesgos puede explo-
tar realmente un atacante. Docker
actua en la creacion y ejecucion de
aplicaciones, donde la seguridad
debe incorporarse antes de que el
software llegue a produccion. Servi-
ceNow conecta los datos y las aler-
tas con los procesos que permiten
priorizar y corregir los problemas.



En un proyecto hipotético, una or-
ganizacion podria utilizar tecnolo-
gias de estas categorias dentro de
una estrategia comun. Sin embargo,
no debe suponerse que las tres pla-
taformas estén directamente inte-
gradas ni que Exclusive Networks
haya anunciado una arquitectura
que las combine. Esa labor de dise-
Ao e integracion correspondera al
partner y dependera de las necesi-
dades del cliente y de las interfaces
disponibles.

Lo relevante desde el punto de vista
del canal es que el mayorista esta
acumulando capacidades para
acompanar al partner en mas fases:
identificacion del riesgo, protec-
cion del desarrollo, gobierno, auto-
matizacion, respuesta y validacion
posterior.

Mas valor alrededor de la transaccion
La estrategia encaja con una evo-
lucidén que se esta observando en
otros grandes mayoristas. La distri-
bucion continda siendo necesaria
para contratar, financiar y suminis-
trar tecnologia, pero pierde capa-
cidad de diferenciacion cuando se
limita a ejecutar la transaccion.

Fabricantes y clientes esperan
cada vez mas que el mayorista ayu-
de a crear competencias, integrar
portfolios, formar al canal y acele-
rar la adopcion. En el caso de Exclu-
sive Networks, esa transformacion
se apoya en su especializacion en
ciberseguridad y en un catalogo
formado por multiples fabricantes.

Su pagina para partners ya describe
funciones que van desde la preventa
y el disefio hasta la gestion de sus-
cripciones, la formacion, el soporte y
los servicios SOC y NOC. Los anuncios
recientes afaden nuevas piezas a
esa estructura: una tecnologia de
validacion continua, una plataforma
situada en el centro del desarrollo
moderno y una unidad destinada a
orquestar procesos de seguridad.
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DE CIBERSEGURIDAD
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Para un reseller, este modelo amplia
las posibilidades de facturacion.
A la licencia puede anadir evalua-
cion, diseno, integracion, persona-
lizaciéon de workflows, formacion,
operacion y soporte. Para un MSP o
MSSP, abre la posibilidad de prestar
servicios recurrentes alrededor de
la monitorizacion, la validacion y la
respuesta.

De ampliar catalogo a

construir soluciones

Los acuerdos con Horizon3 y Doc-
ker siguen teniendo un componen-
te claro de ampliacion de portfolio.
ServiceNow introduce un elemento
adicional porque Exclusive Networ-
ks ha creado una estructura des-
tinada expresamente a relacionar

tecnologias de seguridad con per-
sonas, procesos y workflows.

La evolucion todavia debera demos-
trarse en proyectos concretos. Sera
necesario comprobar que integracio-
nes se ponen a disposicion del canal,
qué formacion reciben los partners 'y
hasta qué punto pueden combinar las
tecnologias sin elevar excesivamente
la complejidad o el coste.

Pero los tres movimientos ya ofrecen
una sefal coherente. Exclusive Ne-
tworks esta ampliando su propuesta
desde la distribucion especializada
hacia la orquestacion de soluciones y
servicios de ciberseguridad, utilizando
su portfolio multivendor como punto
de partida y no como destino final.®
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Ingram Micro busca convertirse en
una plataforma global para proporcionar
soluciones a sus partners

Ingram Micro avanza en su transformacion hacia un modelo de plataforma con el que pretende
integrar tecnologia, servicios y capacidades para el canal. X\vantage es una de las piezas centra-
les de esta estrategia, que busca facilitar a los partners el desarrollo de soluciones completas
y nuevas formulas de negocio. Alberto Pascual, director ejecutivo de Ingram Micro, analiza los
pasos dados por el mayorista durante 2026, el papel de los fabricantes y los integradores en
esta evolucion y las perspectivas del mercado para 2027.
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Alberto Pascual, director ejecutivo de Ingram]Micro}

Alo largo de 2026 habéis incorpo-
rado nuevos fabricantes que, a
priori, pueden parecer muy dife-
rentes, tales como Okta, Yamaha,
Oracle.. ;En qué os basdis para
realizar estas incorporaciones?
uscamos lo que hemos bus-
cado siempre: identificar
las tendencias del mercado
y encontrar companias ca-
paces de cubrirlas que, ademas,
tengan unavocacion clara de tra-
bajo con el canal.

En ciberseguridad, que sigue sien-
do uno de los ambitos que mas
crecen, nos hemos dado cuenta
de que la gestion de accesos e
identidades cobra cada vez mas
importancia y, por ello, este ano
hemos incorporado dos compa-
flas complementarias: Okta, con
una propuesta dirigida a la ges-
tion de identidades, y Keeper, mas
orientada a la gestion de contra-
sefas.

En audio y video profesional te-
nemos un portfolio muy comple-
to, pero nos faltaba una marca de
primera linea para micréfonos,
grabacion y otros ambitos rela-
cionados. Buscamos estandares
de facto en el mercado y com-
pafilas con vocacion de trabajo
con el canal. Por eso escogimos
Yamaha.



Todas nuestras
ultimas incorpora-
ciones forman par-
te de una estrategia
mds amplia dentro

de nuestro objeti-
vo de evolucionar
hacia una compa-
fita de plataforma.
Creemos que esta
es la unica forma
de reunir todas las
capacidades nece-
sarias para cons-
truir las soluciones
que demandan los
clientes.

En el mercado de centros de datos,
las aplicaciones por excelencia son
el ERPy los gestores de bases de da-
tos, todo ello conviviendo con una
clara orientacion cloud. Queriamos,
por tanto, incorporar un proveedor
cloud con una especializacion muy
alta en lo que ahora mismo repre-
senta la mayor cuota de mercado en
bases de datos y ERP.. ;Y quién mejor
que Oracle?

Todas ellas son incorporaciones tac-
ticas para cubrir necesidades del
mercado y forman parte de una es-
trategia mas amplia dentro de nues-
tro objetivo de evolucionar hacia una
compania de plataforma. Creemos
que esta es la Unica forma de reunir
todas las capacidades necesarias
para construir las soluciones que de-
mandan los clientes.

¢ Por qué se ha optado desde Ingram
Micro por convertirse en una com-
pania de plataforma? ;Cudl ha sido
la evolucion para llegar hasta aqui?
Hace ya tiempo que la tecnologia
para el usuario es cada vez mas sen-
cilla, pero para lograrlo hay algo mu-
cho mas complejo detras. A los inte-
gradores les resultaba cada vez mas
dificil tener todas las capacidades
para construir soluciones completas.

En algunos casos competian y en
otros colaboraban. Pero colaborar
con alguien que compite contigo en
otro ambito genera una desconfian-
za notable. Un mayorista podia dis-
poner de centros de recursos técni-
cos especializados por tecnologias
y fabricantes, que cubrieran todo el
ciclo: preventa, pruebas de concep-
to, pilotos, despliegue, instalacion y
puesta en marcha.

Ademas, podia trabajar con un mode-
lo a éxito, sin cobrar por todos esos
servicios y suministrando los pro-
ductos cuando se ganaba el proyec-
to. Siempre desde su papel de mayo-
rista, como una figura neutral que no
vende al cliente final. Ahora podemos
agrupar todas esas capacidades en
una plataforma, lo que nos permite
ser mucho mas agiles y aprovechar-
las mejor.

;0ué papel juega Xvantage dentro
de esta estrategia?

Xvantage tiene tres ejes. El prime-
ro esta dirigido a los asociados,
que es como llamamos a nuestros
empleados. Les proporciona herra-
mientas de eficiencia y productivi-
dad, con informacion precisa del
cliente accesible en un solo clic:
como evoluciona su negocio con

Ellprice | octubre 2026

21



22

nosotros y los datos necesarios
para agilizar los procesos.

Esto facilita el trabajo de back offi-
ce y permite a nuestros equipos ser
mas proactivos y estar mas cerca del
negocio del cliente. Pueden analizar
su portfolio de capacidades y pro-
ductos, asesorarle sobre los huecos
que tiene y explicarle cémo pode-
mos ayudarle.

El segundo eje esta orientado a au-
tomatizar la interaccion con los fa-
bricantes. Con todos ellos realizamos
revisiones trimestrales de negocio.
Antes, reunir los datos necesarios
nos llevaba tiempo a ambas partes.
Ahora tenemos toda esa informacion
en un solo clic y las revisiones estan
parametrizadas para poder hacer
seguimiento.

Sucede lo mismo con el marketing.
Los fabricantes invierten fondos de
marketing colaborativo en nosotros
y, mediante las mediciones de la pla-
taforma, podemos facilitarles infor-
macion muy precisa sobre el retorno
de esainversion.

Eltercer eje es el de nuestros clientes

y esta pensado para mejorar su pro-
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ductividad e integrar sus sistemas
con los nuestros. Por ejemplo, tene-
mos herramientas para que puedan
generar un presupuesto automa-
ticamente. A partir de informacion
muy basica sobre lo que necesitan, la
herramienta lo traduce a referencias
de cada fabricante.

Ademas, podemos conocer sus ca-
pacidades, proporcionarles oportu-
nidades de negocio para abordarlas
conjuntamente y recomendarles al
socio mas adecuado para trabajar
en una operacion.

A finales de 2025 se hablaba de
6.000 clientes activos en Xvantage.
¢.Como ha evolucionado esa cifra?
En este momento, los casi 10.000
clientes con los que trabajamos es-
tan ya operando en Xvantage. Todos
transaccionan con nosotros a través
de la plataforma, aunque con distin-
tos grados de integracion.

Algunos tienen una integracion mas
avanzada entre su ERP y el nuestro,
lo que les permite conectar directa-
mente el inventario o gestionar par-
te de la posventa. Ese grupo es mas
reducido: representa el 15 % del total
de nuestros clientes.

Aun existiendo la opcion de la plata-
forma, seguimos manteniendo una
atencion personalizada, telefonica
o presencial, para aquellos clientes
que prefieren un modelo mas tradi-
cional.

En este momento,
los casi 10.000
clientes con los

que trabajamos
estdn ya operan-
do en Xvantage.

Todos transaccio-

nan con nosotros

a través de la pla-

taforma, aunque

con distintos gra-
dos de integra-
cion.
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Uno de los cambios principales que
se estdn observando en el sector y
que estdn relacionados con este
nuevo modelo es el auge de los mo-
delos de suscripcion. ;Qué represen-
tan los ingresos por suscripcion en
Ingram Micro frente a la venta tra-
dicional?

En este punto me gusta distinguir
dos cosas. Por un lado, estan los fa-
bricantes que ofrecen sus solucio-
nes de forma nativa bajo esos mo-
delos de consumo: AWS, Microsoft,
muchos fabricantes de ciberseguri-
dad, fundamentalmente companias
de software, y también fabricantes
de hardware, como HPE.

Por otro lado, hay otros fabricantes
que todavia no trabajan asi, aunque
el cliente si quiere consumir de esa
forma. Por ello desarrollamos hace
afos nuestra division de servicios
financieros, que permite convertir
todo lo necesario en un pago men-
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sual. De este modo, podemos plan-
tear soluciones a un afo, a tres o al
plazo que se acuerde, adaptandonos
a la propuesta de valor que el inte-
grador hace a su cliente.

También podemos incluir los servi-
cios del propio integrador. Analiza-
mos su contrato y sus acuerdos de
nivel de servicio y podemos incorpo-
rarlos al mismo acuerdo y financiar
esa parte. Asi, toda la solucién puede
pagarse mensualmente.

c;Qué peso tiene actualmente esa
forma de trabajar?

En servicios financieros puede ser ya
un 30 %. Estamos por encima de la
media del mercado por esa facilidad
que ofrecemos para cubrir toda la
solucién. Creo que el resto del sector
contempla exclusivamente el peso
de los fabricantes que ya ofrecen
esos modos de consumo de forma
nativa. Nosotros afiadimos una solu-

cion propia para hacerlo con los de-
mas componentes.

Otra drea fundamental en esta es-
trategia es AWS. Cuando surgieron
los hiperescaladores se hablo de la
desintermediacion y del riesgo para
el mayorista. ;Ha sido asi? ;Qué pa-
pel juegan los partners en vuestro
modelo de negocio con AllS?

Bajo el paraguas de AWS existe un
ecosistema de soluciones muy am-
plio. Lo mismo sucede con Microsoft.
Los hiperescaladores han desarrolla-
do esos ecosistemas y nosotros los
hemos integrado en nuestras plata-
formas.

En el canal mayorista tradicional no
esta el portfolio completo porque
siempre hay soluciones que quedan
fuera. Los hiperescaladores, en cam-
bio, tienen plataformas muy eficien-
tes donde esas soluciones ya estan
disponibles, pero necesitan a alguien
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El canal es fundamental porque
puede construir soluciones respe-
tando la ventaja competitiva que

ese cliente tiene en su negocio

con capacidades de agregacion y
proximidad al cliente para convertir-
las en soluciones reales, adaptadas a
las necesidades de cada empresa.

No debemos olvidar que, muchas
veces, la tecnologia puede eliminar
la ventaja competitiva del cliente
porque lo introduce en una solucion
estandar exactamente igual a la que
tienen sus competidores. Ahi el canal
es fundamental: puede construir so-
luciones respetando la ventaja com-
petitiva que ese cliente tiene en su
negocio.

Esalabor consultiva es esencial y, por
el momento, la inteligencia artificial
no sabe hacerla. Hay partners que
han evolucionado muy rapidamente
y otros que avanzan mas despacio.
Los que lo han hecho utilizan la tec-
nologia para potenciar la ventaja
competitiva del cliente. Durante mu-
chos ahos sucedio lo contrario: se
implantaba una solucion estandar y
se intentaban adaptar a la fuerza los
procesos del cliente a lo que esa tec-
nologia sabia hacer.

Trabajdis con mds de 200 fabrican-
tes. Cuando incorpordis una nueva
marca, como Okta u Oracle, ;como
llevais esas tecnologias y capacida-
des a los partners? ;Qué formacion
les facilitais?

Tenemos ese proceso muy indus-
trializado. Nuestro trabajo es in-
troducir nuevas tecnologias en
los canales mas adecuados. Utili-
zamos los datos que tenemos y el

i
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posicionamiento estratégico del
fabricante.

Si un fabricante quiere potenciar una
solucion de gestion de identidades,
por ejemplo, en organizaciones de
determinado tamano que operan
infraestructuras de misién critica,
identificamos los canales adecuados
a partir de su historico de ventas. El
fabricante nos indica con cuéles tra-
baja yay nos acercamos a los demas.

Combinamos esas campafas de
captacion de partners con acciones
de identificacién de demanda en el
cliente final. Cuando empezamos a
trabajar con un fabricante, lo primero
que hacemos es crear una organiza-
cion especializada dentro de Ingram
Micro, que lleva su propuesta de valor
a esos canales.

Pero el proceso es mucho mas rapi-
do cuando, ademas, acudimos con
una oportunidad concreta de nego-
cio: hemos identificado una necesi-
dad en un cliente y proponemos tra-
bajarla juntos.

A partir de ahi hacemos campanas de
actualizacion de conocimientos, ca-
pacidades y certificaciones. En esos
entornos suele ser necesaria una
certificacion y también nos encar-
gamos de que la tengan. Pero debe ir
acompanada de conocimiento prac-
tico. A veces se queda en un papel
que dice que sabes; lo importante es
saber de verdad y poder activar esos
canales.

Los dltimos datos de CONTEXT co-
rrespondientes al primer semestre
de 2026 muestran crecimientos im-
portantes en servidores y memoria.
¢;0omo ves la falta de hardware y
su efecto sobre el sector durante el
proximo ano? ;Cudndo podria nor-
malizarse la situacion en tu opinion?
Esta situacion estd acelerando la
transicion al cloud. Creo que todo el
mundo contemplaba ya modelos hi-
bridos, pero ahora se esta invirtiendo
el orden de implantacion. En lugar de
comprar infraestructura local e inte-
grarla con la nube, se contrata capa-
cidad cloud y después se integra con
el on-premise segun va llegando el
hardware.

Aun asi, seguimos siendo un sector
privilegiado. Los crecimientos que
muestra CONTEXT son de doble digi-
to y estan muy por encima de lo que
crece la economia espafola.

Mas que hablar unicamente de inteli-
gencia artificial, diria que se ha visto
como esta potencia las capacidades
de business analytics: analizar datos
para convertirlos en inteligencia de
negocio. Son herramientas mucho
mas potentes que las que teniamos,
pero también necesitan una infraes-
tructura mas pesada.

Una parte de esa infraestructura son
los centros de datos que estan pro-
liferando, porque constituyen herra-
mientas indispensables para desa-
rrollar esas capacidades.

Enable Al ya tiene utilidades concre-
tas en Xvantage y con fabricantes y
proveedores como HP, Microsoft, NVI-
DIAy AWS. ;Tenéis previsto ampliar esa
iniciativa a otras dreas de negocio?
Sobre todo, queremos aterrizar las
posibilidades de la inteligencia arti-
ficial. Todo el mundo esta intentan-
do identificar casos de uso y noso-
tros queremos ayudar en esa tarea,
mostrando lo que ya han construido
otros para que no tengan que rein-
ventar la rueda.



Tenemos casos de uso concretos
disponibles para que los partners
puedan acceder a ellos, personali-
zarlos y adaptarlos a necesidades
especificas. Queremos que sean una
fuente de inspiracion, pero también
una plataforma sobre la que cons-
truir sus propias soluciones. Ahora
estamos trabajando en eso.

De cara al proximo ano, ademds
de la IA, ;qué tendencias ves y qué
dreas os gustaria ampliar en el ca-
talogo?

Veo varios vectores de crecimien-
to. La ciberseguridad va a seguir
creciendo porque la exposicion del
perimetro de las organizaciones es
cada vez mayor, precisamente por
el uso de la inteligencia artificial.

La ciberseguridad clasica es im-
prescindible y tiene un efecto di-
suasorio, pero no garantiza que no
te ataquen ni que un ataque no ten-
ga éxito. Hemos visto companias
con inversiones enormes en ciber-
seguridad y tecnologia que han su-
frido ataques exitosos.

Creo que va a cobrar mucho prota-
gonismo el dia después: qué ocu-

rre cuando un ataque ha tenido
éxito, como recuperas el servicioy
como consigues que el cliente no
perciba una interrupcion. Las he-
rramientas de ciberresiliencia van
a crecer. Estamos explorando so-
luciones de ese tipo y de continui-
dad de negocio porque creemos
que esa parte crecera mucho el
proximo ano.

También habra que seguir atentos
a la computacién cuantica, que
esta avanzando mas rapido de lo
que pensabamos. En comunicacio-
nes y ciberseguridad supone un
riesgo y debemos empezar a pre-
parar modelos que puedan resistir
cuando llegue ese momento. Hay
fabricantes trabajando en ello.

Sobre todo, hace falta conciencia-
cion porque muchas companias
todavia no son conscientes. Hay
que explicar qué implicara la cuan-
tica y qué cosas pueden empezar
a hacer ya.

Mas alla de los objetivos que os
marque la compahia, ;qué pers-
pectivas tienes para el negocio
de Ingram Micro en 2027?

Creo que seguira creciendo mucho
todo lo relacionado con cloud por
los motivos que comentabamos.
No se prevé un cambio en la situa-
cién de los componentes antes de
mediados de 2028, por lo que 2027
seraun afoen el que la parte cloud
seguira evolucionando mucho.

También veremos el impacto de los
retrasos en la entrega de infraes-
tructura. Habra crecimiento en
servidores, almacenamiento y co-
municaciones, y sera un vector de
crecimiento para nosotros.

La Administracién publica es la
gran incognita y la gran esperan-
za para el préximo ano. Esperamos
que en 2027 haya mayorias par-
lamentarias claras que permitan
aprobar unos presupuestos y que
los siguientes sean dos afos muy
fuertes en el sector publico. Cuan-
do llegaron inicialmente los fondos
Next Generation se presentaron
proyectos transformadores que
se ralentizaron considerablemen-
te durante los ultimos tres afnos.
Esperamos que esto cambie y que
este sea uno de los vectores de
crecimiento.®
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Nebula potencia el negocio de los MSP

Las redes de los negocios son la clave para las conexiones de telecomunicaciones y las aplica-
ciones digitales. Todos dependemos hoy de la conectividad, pero las redes se han vuelto mas
complejas. Cuando funcionan correctamente, todo esta bien. El problema surge cuando hay que
configurarlay arreglarla en caso de surgir una incidencia, algo que puede resultar dificil y caro.

or eso Zyxel Netwoks ha traba-

jado durante afios para crear la

plataforma en gestién de redes

en la nube, Nebula. Una solucion
que permite la activacion y la confi-
guracion remota de dispositivos de
red y su posterior monitorizacion y
gestion. Por ejemplo, un punto de ac-
ceso WiFi habilitado para Nebula o un
switch de red, pueden configurarse
antes de su envio al cliente, de modo
gue se autoinstalen en cuanto se co-
necten a la red. Posteriormente solo
necesita ajustarse de forma remota
y segura a través de la Web.

Por eso Nebula es uno de nuestros
productos estrella. Por su sencillez
y facilidad de gestion. Viene actua-
lizdndose desde hace tiempo con
mas y nuevas funcionalidades para
los proveedores de servicios gestio-
nados, asi como para integradores
y las pymes. Es un elemento indis-
pensable para la red si queremos
centralizar la gestion de multiples
usuarios de diferentes ubicaciones;
también presenta la configuracion

y las actualizaciones optimizadas en
una sola pagina en todos los disposi-
tivos, ademas de una monitorizacion
automatizada para un mejor control
de los servicios y el funcionamiento.

Simplicidad y flexibilidad para
una red segura

Es habitual que los cambios de ubi-
caciones de negocio, los bloqueos
de contrasenas, el diagnostico de
problemas y la sustitucion de hard-
ware requieran alguna intervencion
manual o una visita in situ. Pero gra-
cias a Nebula, para los MSP esta carga
de trabajo, que se ha visto aumentar
debido al volumen de dispositivos, se
elimina.La nueva version Nebula 20.10
transforma muchos de estos proce-
sos manuales en flujos de trabajo
automatizados lo que proporciona a
los administradores una gestiéon de
acceso mas sencilla, una mayor visi-
bilidad de la red y una respuesta mas
rapida ante posibles problemas.

Esta version que presentamos re-
cientemente trae novedades para
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los MSP. Asi, pueden ser destacadas
las funcionalidades de acceso ba-
sadas en la identidad que dan a los
usuarios adecuados un acceso se-
guro a los servicios. Incluye pues ser-
vicios de seguridad avanzada como
el Servicio Nebula Identity Federation
(NID S), -para incorporar Nebula Con-
trol con proveedores de identidad
de terceros como Microsoft Entra ID,
Google Workspacey Okta-.0la Gestion
de Identidad Centralizada que tanto
ayuda a los MSP a federar multiples
proveedores de identidad a través
de Nebula e implementar politicas
de acceso en toda una organizacion
o sucursal a la vez. Sin olvidarnos del
acceso seguro sin contrasena.

Otras ventajas de la nueva version
Nebula 20.10 también colabora con
los administradores a tener una vi-
sion completa y clara del entorno de
red y ayuda a los MSP a optimizar el
chequeo en multiples clientes y ubi-
caciones. La tecnologia de red avan-
zada proporciona un mapa visual en
tiempo real de cémo estan conec-
tados fisicamente los dispositivos.
Y por su parte, los eventos de MSP
centralizados evitan la necesidad de
revisar cada entorno por separado.

Ilgualmente simplifica las actualiza-
ciones o reemplazos del hardware,
sin que los MSP tengan necesidad de
empezar todo desde cero. Un cumulo
de ventajas que nos siguen llevando
por el camino correcto para ayudar
al canal en sus objetivos de negocio.
Ese siempre ha sido nuestro leitmo-
tiv,el que nos proporciona el éxitoyel
reconocimiento de partners, provee-
dores y clientes.

Gonzalo Echeverria,
Country Manager de Zyxel Iberia.
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Nebula. El cloud
que simplifica la red.

Nebula es la plataforma de Secure Cloud Networking de Zyxel Networks
que permite gestionar, monitorizar y proteger toda la red - firewalls,
puntos de acceso, switches y routers LTE - desde una unica interfaz,
también en remoto. El ecosistema mas maduro y completo del sector,
pensado para las pymes que buscan un control profesional y una
proteccion verdaderamente integrada. Y para empezar, no hace falta
invertir nada: Nebula esta disponible de forma gratuita.

he lo

via.
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EET busca crecer mas alla de la
distribucion de producto

La convergencia entre seguridad, redes y audiovisual impulsa el negocio del mayorista. Sonia
Marcos, directora general de EET para Espana y Portugal, explica una estrategia que combina
ampliacion del catalogo, apoyo técnico a los partners e infraestructura sobre la que desarrollar

servicios recurrentes.

ET cerrd 2025 con una factura-

cion de 39,4 millones de euros

en Espafa, un 16 % mas que

el ano anterior. La cifra se ele-
va a 95 millones al sumar Portugal.
Sonia Marcos, directora general del
mayorista para ambos mercados,
sefala tres motores: seguridad vy
videovigilancia, redes y audiovisual
profesional —ProAV—. Estas areas
representan ya mas de la mitad de
la facturacion de EET en Espafa y
Portugal.

Durante 2026, segun explica Mar-
cos, esa tendencia se ha mante-
nido. Seguridad continua siendo
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la principal palanca de crecimien-
to; redes refuerza su papel como
infraestructura que conecta las
distintas soluciones, y ProAV avan-
za de forma mas moderada, con-
dicionado por la ejecucion de pro-
yectos y los ciclos de inversion de
los clientes.

Pero su lectura del negocio va mas
alla del comportamiento de cada di-
vision. La directiva describe un mer-
cado en el que las fronteras entre
especialidades se estan desdibu-
jando y el cliente demanda proyec-
tos que reunen tecnologias antes
comercializadas por separado. Para

EET, responder a esa demanda im-
plica ampliar el catalogo, pero tam-
bién aportar conocimiento técnico
y servicios. Marcos resume la inten-
cion con una frase: «Queremos ven-
der valor afiadido, no ser un simple
almacén».

Seguridad, redes y audiovisual se
encuentran en el mismo proyecto

«Nunca hemos querido ser un ma-
yorista de un solo vertical, precisa-
mente porque veiamos venir este
movimiento», afirma Marcos. La
convergencia que describe tiene
una traduccion concreta: un mismo
proyecto puede reunir camaras de



videovigilancia, control de accesos,
cableado estructurado y pantallas
de sefalizacion digital. «El cliente
espera que todo eso hable el mis-
mo idioma», ahade.

Desde su perspectiva, disponer de
un catalogo transversal permite
acompanar al integrador en un pro-
yecto completo. Los acuerdos de
distribucion responden asi a dos
objetivos relacionados: reforzar
la especializacion dentro de cada
area y cubrir mas necesidades de
una misma instalacion.

Marcos cita Belden, en cableado
e infraestructuras criticas, y 2N,
en videoporteros y control de ac-
cesos, como ejemplos de esa am-
pliacion. Segun explica, la suma

de incorporaciones permite que
el partner encuentre en EET una
respuesta mas completa para
proyectos que anteriormente de-
bia resolver recurriendo a varios
proveedores.

La evolucion de las tres areas no
es idéentica. La directiva atribuye el
dinamismo de seguridad y redes a
la necesidad de proteger entornos,
conectar infraestructuras y moder-
nizar las instalaciones de empresas
y organizaciones. En audiovisual
profesional, en cambio, observa
una mayor dependencia del calen-
dario de los proyectos. No aporta
tasas de crecimiento por division
para 2026, pero sostiene que las
tres mantienen oportunidades de
desarrollo.

Sonia Marcos, directora general{delEETyparalEspaiia)y/Portugal y

En este escenario, redes adquiere
un papel que trasciende su propia
categoria comercial. No basta con
incorporar camaras o dispositi-
vos conectados: la infraestructura
debe soportar su funcionamiento.
Esa dependencia entre tecnologias
explica buena parte del argumento
de Marcos sobre la necesidad de
abordar las instalaciones de forma
conjunta.

Crecer mediante adquisiciones,
también en capacidades

La expansion de EET no se limita a
nuevos acuerdos con fabricantes.
Marcos considera las adquisicio-
nes un instrumento para acelerar
el crecimiento e incorporar compe-
tencias en areas prioritarias.

«Mas alla de ampliar nuestra pre-
sencia geografica, buscamos in-
corporar conocimiento especiali-
zado, talento y relaciones solidas
con fabricantes y clientes que
complementen nuestra propuesta
de valor», explica.

La directiva situa en esa estrate-
gia las incorporaciones de HESA,

La expansion de
EET no se limita a
nuevos acuerdos
con fabricantes.
Marcos considera
las adquisiciones
un instrumento
para acelerar el
crecimiento e in-
corporar compe-
tencias en dreas
prioritarias
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especializada en seguridad elec-
tronica en ltalia, y CBK, centrada
en redes y audiovisual en los pai-
ses nordicos. Su explicacion pone
el acento en las capacidades que
aportan estas companias, no uni-
camente en el aumento del tama-
o del grupo o de su cobertura
territorial.

Preguntada por una posible opera-
cion en Espafia, Marcos mantiene
abierta la posibilidad, aunque no
anuncia ninguna adquisicion. «En
Espafia estamos siempre atentos
a oportunidades que encajen con
nuestra estrategia», sefiala. Cual-
quier movimiento, precisa, debe
cumplir criterios de complementa-
riedad, cultura empresarial y crea-
cion de valor para clientes, fabri-
cantesy partners.

El partner amplia su actividad, pero
necesita conocimiento

La convergencia también esta mo-
dificando el perfil del cliente del
mayorista. Marcos observa que in-
tegradores y resellers procedentes
de seguridad, networking o audio-
visual estan entrando en las otras
disciplinas porque sus clientes fina-
les les piden una oferta mas amplia.
«Nuestro trabajo es acompanar ese
transito», afirma.

Eso no significa que desaparezca la
especializacion. La directiva sigue
encontrando empresas muy cen-
tradas en sectores como banca o
infraestructuras criticas, donde, a
su juicio, la exigencia técnica hace
que diversificar no siempre com-
pense.

Para unreseller tradicional de Tl que
quiera ampliar su actividad, Marcos
identifica una barrera principal: «No
es tanto el capital como el conoci-
miento técnico especifico». La dife-
rencia, explica, esta entre instalar
un dispositivo y comprender como
debe funcionar dentro de una solu-
cion.
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«Instalar una camara no es lo mis-
mo que configurarla dentro de un
VMS, igual que desplegar una red
no es lo mismo que disefarla para
que soporte video en tiempo real>,
advierte. El paso hacia proyectos
convergentes exige, por tanto, ca-
pacidades que no se adquieren
simplemente anadiendo referen-
cias al catalogo.

Marcos defiende una entrada pro-
gresiva, empezando por instala-
ciones mas sencillas y utilizando la
formaciony el soporte preventa del
mayorista. En EET, sefiala, los espe-

“En Espaiia es-
tamos siempre
atentos a oportu-
nidades que en-
cajen con nues-
tra estrategia”




cialistas por areas ayudan a definir
las soluciones y seleccionar tecno-
logias y productos, en colaboracion
con los fabricantes.

«Queremos acompafiar a nuestros
partners en todo el proceso, desde
la fase de preventa y definicion de
la solucién hasta el soporte técnico
y puesta en marcha», explica. A ese
apoyo suma sesiones y seminarios
especializados para actualizar los
conocimientos del canal. «Estamos
ahi desde el primer contacto hasta
el soporte postventa», afiade.

El papel que describe es el de un
mayorista que participa antes y
después del suministro. La preven-
ta ayuda a construir el proyecto; la
formacion facilita que el partner
amplie su actividad, y el acompana-
miento técnico respalda la implan-
tacion.

Del hardware a una base para servi-
cios recurrentes

Uni representa un paso diferente
dentro de esa estrategia. La pro-
puesta proporciona infraestructu-
ra gestionada a MSP y proveedores
de servicios que trabajan con en-
tornos Ubiquiti UniFi.

Segun Marcos, nacié de una nece-
sidad trasladada por los propios
partners: resolver las actualizacio-
nes, la disponibilidad y el manteni-
miento de esa infraestructura para
poder dedicar mas tiempo a sus
clientes finales y menos a mantener
sus propios servidores.

La directiva no lo presenta unica-
mente como una respuesta pun-
tual. «Si anticipa hacia donde que-
remos llevar a EET, hacia un modelo
en el que no solo distribuimos pro-
ducto, sino que ponemos a disposi-
cién del partner infraestructura y
servicios sobre los que construir su
propio negocio recurrente», afirma.

El hardware sigue teniendo un pa-
pel central, pero Marcos considera
que la venta aislada de producto
limita las posibilidades de diferen-
ciacion. «El partner que solo vende
producto compite casi exclusiva-
mente en precio», sostiene. Fren-
te a ello, defiende afadir servicios
gestionados, mantenimiento, moni-
torizacion o soporte a lo instalado.

En su opinién, ese acompanamien-
to permite construir una relacion
mas estable con el cliente y un mar-
gen mas predecible. La directiva
no cuantifica el peso actual de los
servicios o de los ingresos recu-
rrentes en EET, pero si establece la
direccion que pretende seguir la
companfia: suministrar tecnologia
y facilitar una base operativa sobre
la que el partner pueda prestar sus
propios servicios.

Las oportunidades de 2027 estan
entre las especialidades

Al mirar hacia 2027, Marcos situa
parte de las oportunidades en la
conexion entre areas. «Creo que la
mayor oportunidad poco explota-
da es precisamente la interseccion
entre areas», afirma. Pone como
ejemplos al instalador de seguri-

“Queremos llevar a EET hacia un modelo en el

que no solo distribuimos producto, sino que po-

nemos a disposicion del partner infraestructu-

ra y servicios sobre los que construir su propio
negocio recurrente”

dad que aun no ofrece la red sobre
la que funcionan sus camaras vy al
integrador de redes que no aprove-
cha esa infraestructura para incor-
porar video o control de accesos.

Entre sus previsiones para seguri-
dad figuran la videovigilancia con
analitica integrada, el control de
accesos conectado con red y video
y la ciberseguridad aplicada a en-
tornos antes fundamentalmente fi-
sicos. En redes, espera demanda de
infraestructuras inaldambricas ca-
paces de soportar mas dispositivos
por instalacién. Para ProAV, sefiala |a
sefalizacion digital y las salas co-
laborativas en empresas y centros
educativos.

También identifica recorrido en la
analitica de video para usos de ne-
gocio, como el conteo de personas,
el control de aforos o el analisis de
flujos en comercios y espacios pu-
blicos.Aello anade la renovacion de
sistemas antiguos que necesitan
actualizarse por razones de ciber-
seguridad. Son las oportunidades
que preve Marcos, no resultados de
mercado ya confirmados.

Su recomendacion al canal combi-
na formacidn, capacidad comercial
y servicios. «No hace falta ser ex-
perto en las tres disciplinas, pero si
entender cémo se relacionan, ex-
plica. Esa comprensién debe acom-
pafarse de capacidad para vender
proyectos integrales y de una ofer-
ta recurrente, aunque empiece a
pequeia escala, sobre las instala-
ciones que el partner ya realiza.

Para la directiva, ampliar la activi-
dad no exige abandonar el negocio
existente, sino construir sobre él:
conectar especialidades y man-
tener una relacion con el cliente
después de entregar el producto.
«Quien dé ese paso ahora llegara
a 2027 con una ventaja real sobre
quien siga esperando a que el mer-
cado se lo pida, concluye.®
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Carteleria en tienda: imprimir en el momento
también forma parte de la experiencia de compra

Precios, promociones y campanas cambian cada vez mas rapido. Poder producir carteleria
y materiales de punto de venta en la propia tienda permite reaccionar al momento, reducir
desperdicios y mantener una comunicacion siempre actualizada.

a tienda fisica sigue siendo un

espacio clave para conectar con

el consumidor. Y en ese entorno,

la carteleria cumple una funcion
muy practica: orientar, destacar una
promocion, comunicar un precio o
simplemente ayudar a que un pro-
ducto llame la atencion entre muchas
alternativas.

El reto es que esa comunicacion cam-
bia constantemente. Nuevas ofer-
tas, ajustes de precio, campanas de
temporada o promociones locales
pueden hacer que un cartel quede
desactualizado practicamente de un
dia para otro. Por eso, cada vez tiene
mas sentido plantearse qué materia-
les pueden producirse directamente
en tienda.

No toda la carteleria necesita recurrir
a un proveedor externo. Los grandes
formatos o los soportes muy espe-
cializados seguiran teniendo su lugar,
pero buena parte de los materiales
utilizados en el dia a dia pueden im-
primirse internamente: etiquetas de
precio, pequefos pdsteres, senaliza-
cion promocional, carteles para esca-
parates, colgadores o materiales para
el punto de venta.
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La principal ventaja es la flexibilidad.
Imprimir bajo demanda permite pro-
ducir unicamente las unidades nece-
sarias, en el momento en que se nece-
sitan. Esto reduce stocks de material
preimpreso, evita desechar carteleria
que ha quedado obsoleta y facilita
adaptar una promocion a una tienda
concreta.

También aporta mayor control. Si
cambia un precio o una oferta, no es
necesario esperar un nuevo envio de
materiales. El equipo de tienda puede
actualizar la pieza y volver aimprimirla,
manteniendo al mismo tiempo la iden-
tidad visual establecida por la marca.

Para conseguirlo, la eleccion de la
impresora es importante. No se trata
Unicamente de imprimir en color. El
equipo debe poder trabajar con dis-
tintos tamafos y gramajes, ofrecer
buena calidad en textos, imagenes y
graficos y ocupar un espacio razona-
ble dentro del establecimiento.

Las impresoras A3 color compactas
de OKI, como las de la serie G800, es-
tan disefadas precisamente para
combinar la impresion habitual de do-
cumentos con aplicaciones de comu-

nicacion mas creativas. Su capacidad
para trabajar con una amplia variedad
de soportes permite que un mismo
dispositivo pueda utilizarse tanto
para las necesidades administrativas
del establecimiento como para pro-
ducir materiales promocionales y car-
teleria bajo demanda.

Esta versatilidad también abre opor-
tunidades para el canal. La conversa-
cion con el cliente puede ir mas alla
de velocidades y especificaciones
técnicas. Entender qué materiales
externaliza actualmente, con qué
frecuencia necesita actualizarlos y
cuanto desperdicio genera ayuda a
identificar donde la impresion interna
puede aportar un valor real.

La mejor solucion no consiste en im-
primirlo todo dentro de la tienda. Con-
siste en decidir qué trabajos tiene
sentido controlar internamente y cua-
les deben seguir externalizandose.
Cuando se encuentra ese equilibrio,
la impresora deja de ser Unicamente
un equipo de oficinay se convierte en
una herramienta que ayuda al comer-
cio a reaccionar mas rapido, comuni-
car mejor y aprovechar cada oportu-
nidad de venta.
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La obligacion de comunicar vulnerabilidades explotadas e incidentes graves funciona desde el
11 de septiembre. El resto del reglamento sera plenamente aplicable en diciembre de 2027, pero
sus exigencias sobre conformidad, soporte, componentes y cadena de suministro obligan a fabri-
cantes, importadores, distribuidores e integradores a revisar desde ahora como comercializan 'y
mantienen los productos digitales.

| Reglamento de Ciberresiliencia

de la Union Europea ha dejado de

ser una norma reservada al ca-

lendario de 2027. Desde el 11 de
septiembre de 2026, los fabricantes
de productos con elementos digita-
les ya tienen que comunicar las vulne-
rabilidades explotadas activamente y
los incidentes graves que afecten ala
seguridad de sus productos. ENISA ha
puesto en funcionamiento la plata-
forma para tramitar esos avisos y ha
definido los procedimientos de regis-
tro, representacion y envio.

La aplicacion general del Cyber Re-
silience Act o CRA llegara el 11 de
diciembre de 2027. En esa fecha co-
menzaran a exigirse plenamente los
requisitos de disefo seguro, gestion
de vulnerabilidades, documentacion,
evaluacion de conformidad y actua-
cion de los operadores economicos.
La distancia entre ambas fechas
puede inducir a pensar que todavia
queda mas de un afo para empezar
a prepararse. Sin embargo, el sistema

i
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de notificacion ya muestra qué tipo
de organizacion interna necesitara
la industria y el reglamento permite
anticipar cambios concretos en la
comercializacion de hardware y sof-
tware.

Para el canal, la cuestion no se limita
a conocer una nueva regulacion eu-
ropea. Importadores y distribuidores
tendran obligaciones propias antes
de introducir o comercializar un pro-
ducto. Un integrador puede llegar a
asumir el papel juridico de fabricante
si vende bajo marca propia o realiza
una modificacién sustancial. Los pe-
riodos de soporte pasaran a ser in-
formacidn visible para el compradory
las vulnerabilidades de componentes
de terceros tendran que gestionarse
durante el ciclo de vida del producto.

El CRA introduce asi una cadena de
responsabilidades que acompana al
producto desde su disefio hasta el fi-
nal del soporte. Suimpacto depende-
ra del papel real de cada empresa, no

de la etiqueta con la que se presenta
comercialmente.

El CRA ya tiene una primera obliga-
cion operativa

La comunicacion obligatoria del arti-
culo 14 se aplica desde el 11 de sep-
tiembre de 2026 a todos los produc-
tos con elementos digitales incluidos
en el ambito del CRA, también cuando
fueron introducidos en el merca-
do antes de diciembre de 2027. La
obligacion principal corresponde al
fabricante. Los responsables de pro-
yectos de codigo abierto contempla-
dos por el reglamento comenzaran
a estar sujetos a sus obligaciones
especificas de notificacion el 11 de
diciembre de 2027.

El proceso comienza cuando el fabri-
cante tiene conocimiento de una vul-
nerabilidad explotada activamente
o de un incidente con impacto gra-
ve sobre la seguridad del producto.
Debe presentar un aviso temprano
sin demora indebida y, como maximo,



en 24 horas. La notificacion principal
se completa en 72 horas e incluye in-
formacion general y una primera eva-
luacion.

El informe final utiliza dos plazos dife-
rentes. Para una vulnerabilidad explo-
tada, debe presentarse como maximo
14 dias después de que esté disponi-
ble una medida correctora o de mi-
tigacion. En el caso de un incidente
grave, debe remitirse durante el mes
posterior a la notificacion de 72 horas.
Los plazos obligan a decidir rapida-
mente quién valida la informacion téc-
nica, quien determina el alcance del
producto afectadoy quién representa
alaempresa ante la plataforma.

Estas reglas no convierten al distri-
buidor o al MSP en responsable di-

recto de presentar la notificacion
del fabricante. De hecho, la version
actual de la plataforma admite las
comunicaciones obligatorias de los
fabricantes y ENISA advierte de que
un envio realizado por quien no tiene
esa condicion puede considerarse
invalido. El canal si puede convertirse
en la primera fuente de informacion:
recibe tickets, alertas y evidencias
procedentes de instalaciones reales
y necesitara un procedimiento para
trasladarlas al fabricante con sufi-
ciente rapidez.

La plataforma obliga a definir res-
ponsables y circuitos internos

Las notificaciones se canalizan me-
diante la Single Reporting Platform,
creada y mantenida por ENISA. La
empresa designa representantes

QUIEN RESPONDE DE QUE EN EL CRA

FABRICANTE

Disena y evalda el producto
Gestiona vulnerabilidades

Publica actualizaciones

e Realiza las notificaciones obligatorias

IMPORTADOR

Comprueba conformidad y documentacion
Verifica marcado CE e instrucciones

Conserva la declaracion UE de conformidad

No introduce productos no conformes

DISTRIBUIDOR

Comprueba marcado y documentacion
No comercializa productos no conformes
Informa al fabricante de vulnerabilidades

Coopera con la vigilancia del mercado

INTEGRADOR Y MSP

Detecta incidencias en instalaciones reales
Mantiene inventarios y versiones

Aplica correcciones y recopila evidencias

Puede asumir obligaciones de fabricante si modifica
sustancialmente el producto

CLAVE PARA EL CANAL

El papel real de la empresa determina su responsabilidad

asignados que acceden con cuentas
personales EU Login y autenticacion
multifactor. Cada fabricante puede
tener un representante principal
y hasta veinte secundarios. Ambos
perfiles pueden presentar y actua-
lizar comunicaciones, mientras el
principal dispone ademas de permi-
sos administrativos para gestionar
la asociacion con el fabricante y las
invitaciones a otros representantes.

La asociacion entre el representante
y el fabricante es validada por el CSIRT
designado como coordinador. La
comprobacion se realiza en paralelo
al proceso de notificacion y noimpide
enviar los primeros avisos mientras
esta pendiente. ENISA recomienda no
registrarse de forma preventiva, sino
iniciar el proceso cuando exista una
notificacion concreta. Esto no elimina
la necesidad de prepararse: la orga-
nizacion deberia haber decidido an-
tes quién asumira la funcion, como
cubrira ausencias y qué informacion
recibira de ingenieria, soporte, legal y
seguridad.

La plataforma tampoco ofrece por
ahora una API. Las empresas pueden
automatizar la recogida y clasifica-
cion internas, pero el envio debe
efectuarse mediante la interfaz. ENI-
SA contempla valorar una APl en fa-
ses posteriores. Hasta entonces, los
fabricantes con muchos productos
o incidencias necesitaran conectar
sus sistemas internos con una ultima
etapa manual y controlada.

La seleccion del CSIRT también tiene
consecuencias. El fabricante debe
identificar el coordinador correc-
to conforme al articulo 14. Si elige
uno equivocado, la comunicacion
puede invalidarse y debera volver a
presentarse. La regla general utiliza
el Estado miembro del estableci-
miento principal, entendido como
el lugar donde se toman predomi-
nantemente las decisiones de ci-
berseguridad del producto. Cuando
no puede determinarse, se utiliza el
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La ciberseguridad también
necesita simplificarse

Los proveedores de servicios gestionados han ampliado enormemente sus capacidades durante los
ultimos afios. Hoy son responsables no solo de la infraestructura tecnoldgica de sus clientes, sino tam-
bien de aspectos tan criticos como la ciberseguridad, la proteccion de datos, la continuidad de negocio
o la monitorizacion de sistemas. Esta evolucion ha permitido ofrecer servicios mas completos y respon-
der a las crecientes necesidades de las organizaciones, pero también ha introducido un nuevo reto: la

complejidad operativa.

| crecimiento de las amenazas y

de las necesidades de los clien-

tes ha impulsado la aparicién de

nuevas herramientas especializa-
das. Cada nuevo servicio suele incor-
porar una plataforma adicional, nuevos
procesos de gestion y mas tareas de
supervision. Como consecuencia, mu-
chos MSP gestionan actualmente de-
cenas de herramientas distintas para
atender a sus clientes.

Esta situacion tiene un impacto direc-
to sobre la operativa diaria. Los téc-
nicos no solo dedican tiempo a pro-
teger infraestructuras o responder a
incidencias. También deben supervisar
multiples consolas, gestionar actuali-
zaciones, generar informes, mantener
integraciones y correlacionar informa-
cién procedente de diferentes siste-
mas. Cuando esta realidad se multipli-
ca por decenas o cientos de clientes,
el esfuerzo operativo crece de forma
significativa.

La complejidad también tiene un im-
pacto econdomico. Cada nueva he-
rramienta exige formacion, soporte,
mantenimiento y recursos internos.
Ademas, dificulta la estandarizacion
de procesos y limita la capacidad de
los equipos para escalar servicios de
manera eficiente. En un mercado don-
de el talento especializado sigue sien-
do escaso, optimizar el tiempo de los
profesionales se ha convertido en una
prioridad estrategica.

Por este motivo, estamos observando
una tendencia creciente hacia la con-
solidacion. Los MSP buscan reducir la
fragmentacion tecnologica y apoyarse
en plataformas capaces de integrar
diferentes capacidades dentro de un
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mismo entorno operativo. El objetivo
no es disponer de menos funcionali-
dades, sino gestionarlas de forma mas
eficiente.

La necesidad resulta especialmente
evidente en el ambito de la cibersegu-
ridad. Las copias de seguridad, la pro-
teccion de endpoints, la recuperacion
ante incidentes, la gestion remota o la
deteccion de amenazas forman parte
de una misma estrategia de protec-
cion. Cuando cada una de estas funcio-
nes opera de forma independiente, la
visibilidad disminuye y los procesos se
vuelven mas complejos.

En este contexto, el papel de los
partners tecnoldgicos adquiere una
relevancia cada vez mayor. Los pro-
veedores ya no buscan uUnicamente
soluciones que resuelvan problemas
concretos. También necesitan socios
capaces de ofrecer una plataforma in-
tegrada desde la que administrar sus
servicios, automatizar tareas recurren-
tes y mantener una vision unificada de
sus operaciones.

Esta aproximacion aporta ventajas tan-
gibles para el negocio. Menos tiempo
dedicado a la gestion de herramien-
tas permite dedicar mas recursos a
actividades de valor afadido para los
clientes. Una mayor automatizacion
facilita el crecimiento sin incrementar
proporcionalmente la estructura de
costes. Y una vision centralizada ayuda
a responder con mayor rapidez ante
incidencias y necesidades operativas.

La demanda de servicios gestionados
seguira creciendo durante los préximos
afnos. Los clientes exigiran mas protec-
cion, mas disponibilidad y una mayor ca-
pacidad de adaptacion. Para responder
a estas expectativas, los MSP necesita-
ran tecnologia avanzada, pero tambiéen
modelos operativos mas eficientes.

Porque, en un sector que ha incorpo-
rado nuevas capacidades de forma
constante durante la Ultima década,
una parte importante de la ventaja
competitiva ya no dependera unica-
mente de las herramientas que se utili-
cen, sino de la forma en que estas sean
capaces de trabajar juntas para sim-
plificar la operacion diaria y facilitar el
crecimiento del negocio.

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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establecimiento de la UE con mas
empleados.

Para fabricantes sin establecimiento
principal en la Unidn, el reglamento si-
gue una cascada: primero se atiende
alEstadodonde actue el representan-
te autorizado para el mayor numero
de productos; después, al pais donde
el importador introduzca el mayor
numero; a continuacion, a aquel don-
de el distribuidor comercialice mas
unidades; y finalmente, al Estado con
mayor numero de usuarios. Esta se-
cuencia incorpora al canal europeo al
engranaje practico de la notificacion
incluso cuando la obligacion formal
recae sobre un fabricante de fuera
dela UE

El distribuidor tendra que comprobar
antes de vender

Desde diciembre de 2027, el distri-
buidor dejara de ser unicamente el
eslabon que hace llegar el producto

al mercado. Antes de comercializarlo
debera comprobar que lleva el mar-
cado CE y que fabricante e importa-
dor han cumplido determinadas obli-
gaciones, incluida la identificacion de
sus datos de contacto, la entrega de
la informacion e instrucciones nece-
sarias y la indicacion del periodo de
soporte.

Si considera o tiene razones para
creer, a partir de la informacion dis-
ponible, que el producto o los pro-
cesos del fabricante no cumplen los
requisitos esenciales de ciberseguri-
dad, no podra mantenerlo disponible
hasta que se recupere la conformi-
dad. Cuando exista un riesgo signifi-
cativo, debera informar sin demora
al fabricante y a las autoridades de
vigilancia del mercado.

La responsabilidad continta después
de la venta. Si el distribuidor conoce
una vulnerabilidad, tendra que infor-

mar al fabricante sin demora indebi-
da. Si un producto ya comercializado
o los procesos asociados no son con-
formes, debera asegurarse de que se
aplican las medidas correctoras ne-
cesarias o, cuando corresponda, de
que se retira o recupera el producto.
También tendra que colaborar con las
autoridades y aportar la informacion
y documentacion que le soliciten.

Para un mayorista o reseller, estas
obligaciones convierten la calidad
de la informacién de producto en
un requisito operativo. No bastara
con mantener referencias, precios y
existencias. Serd necesario conocer
quién actua como fabricante e im-
portador, comprobar la documenta-
cion, registrar el periodo de soporte
y conservar canales eficaces para
transmitir vulnerabilidades y medidas
correctoras.

El importador controla la entrada al
mercado europeo

La posicion del importador es todavia
mas exigente porque introduce en el
mercado de la Union un producto fa-
bricado fuera de ella. Antes de hacer-
lo, debera verificar que el fabricante
ha realizado la evaluacion de confor-
midad adecuada, ha preparado la do-
cumentacion técnicay mantiene pro-
cesos compatibles con los requisitos
de gestion de vulnerabilidades. Tam-
bién comprobara el marcado CE, la
declaracion UE de conformidad y las
instrucciones destinadas al usuario.

Cinco preguntas que deberia hacerse ya un partner

¢,Actuo unicamente como reseller o distribuidor, o introduzco en la Union productos fabri-

cados fuera de ella?

¢;Comercializo algun equipo, appliance o software con mi propio nombre o marca?

;Modifico hardware, firmware o software antes de entregarlo y podria ese cambio afectar a
la finalidad prevista o al cumplimiento de los requisitos de ciberseguridad?

¢;Conozco hasta qué fecha reciben soporte de seguridad los productos que vendo y puedo
trasladar esa informacion al cliente?
Jlengo un procedimiento para identificar el producto afectado y comunicar al fabricante
una vulnerabilidad detectada por un cliente, un integrador o un MSP?
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Si el producto o los procesos del fa-
bricante no cumplen el reglamento,
el importador no podra introducir-
lo hasta que la situaciéon se corrija.
Cuando exista un riesgo significativo,
tendra que informar al fabricante y
a las autoridades de vigilancia. Si co-
noce una vulnerabilidad, debera co-
municarla al fabricante sin demora
indebida.

El importador debe conservar una
copia de la declaracion UE de confor-
midad durante al menos diez afos
desde la introduccion del producto o
durante el periodo de soporte, si este
es mas largo, y garantizar que la do-
cumentacion técnica pueda ponerse
adisposicion de las autoridades. Ade-
mas, si el fabricante cesa su actividad
y deja de poder cumplir, debera infor-
mar a las autoridades y, en la medida
posible, a los usuarios.

La consecuencia para el canal es
clara: traer al mercado europeo tec-

Traer al mercado
europeo tecnologia
de una compaiiia
extranjera no des-
plaza todas las
responsabilidades
fuera de Europa

nologia de una compariia extranjera
no desplaza todas las responsabili-
dades fuera de Europa. El importador
se convierte en un punto de control y
necesita garantias contractuales, ac-
ceso a documentacion y un canal es-
table para gestionar vulnerabilidades
y actualizaciones durante afos.

Cuando el partner pasa a ser
fabricante

El articulo 21 establece que un impor-
tador o distribuidor sera considerado
fabricante cuando coloque un pro-
ducto en el mercado con su propio
nombre o marca, o cuando realice una
modificacion sustancial sobre un pro-
ducto que ya se encuentra en el mer-
cado. En esos supuestos asume las
obligaciones de los articulos 13y 14.

La misma légica alcanza a cualquier
otra persona fisica o juridica que
realice una modificacion sustancial y
comercialice después el producto. La
responsabilidad se aplica a la parte
afectada o, si la modificacion reper-
cute en la ciberseguridad del conjun-
to, al producto completo.

El CRA define modificacion sustancial
como un cambio posterior a la intro-
duccion en el mercado que afecta al
cumplimiento de los requisitos esen-
ciales de ciberseguridad o modifica
la finalidad prevista para la que el
producto fue evaluado. Una actuali-
zacion destinada exclusivamente a
reducir el riesgo y que no cambia esa
finalidad no se considera sustancial.

Tampoco toda reparacion, manteni-
miento o mejora menor conduce au-
tomaticamente a esa categoria.

La Comision publico en julio de 2026
una guia con 67 ejemplos y casos
para aclarar el alcance, las modifica-
ciones sustanciales, los periodos de
soporte, la evaluacion de riesgos y
el reporting. Es especialmente rele-
vante para marca blanca, OEM e inte-
gradores que personalizan firmware,
software, appliances o configuracio-
nes antes de venderlos. La pregunta
no es solo silaempresa fabrica fisica-
mente un equipo, sino si lo coloca en
el mercado bajo su identidad o altera
de forma relevante su finalidad o su
perfil de ciberseguridad.

El periodo de soporte se convierte en
una caracteristica comercial

El fabricante tendra que determinar
durante cuanto tiempo gestionara
eficazmente las vulnerabilidades del
producto. Como regla general, el pe-
riodo de soporte sera de al menos
cinco afos. Podra ser inferior cuan-
do la vida util esperada sea menor,
en cuyo caso debera corresponder
a esa duracion. Cuando se prevea
un Uso superior a cinco anos, como
sucede a menudo con routers, swit-
ches, sistemas operativos o equipos
industriales, el reglamento exige te-
ner en cuenta esa vida mas larga al
fijar el soporte.

La fecha de finalizacién, con mes y
ano, deberd mostrarse de manera
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clara y accesible en el momento de
la compra. Cuando resulte técnica-
mente posible, el producto avisara al
usuario de que ha alcanzado el final
del periodo. Las actualizaciones de
seguridad publicadas durante el so-
porte tendran que permanecer dis-
ponibles al menos diez afios desde su
emision o durante el resto del perio-
do, si este fuera superior.

Esta informacion permitira comparar
productos que hasta ahora podian
parecer equivalentes. Para una em-
presa, una administracion o un sec-
tor regulado, adquirir un equipo con
soporte de seguridad mas corto pue-
de obligar a sustituirlo antes o asumir
un periodo de exposicion. El reseller
tendra que incorporar la duracion del
soporte a la prescripcion, explicar su
efecto sobre el ciclo de renovacion y
evitar que el cliente confunda garan-
tia comercial con mantenimiento de
ciberseguridad.

También cambiara la gestion de la
base instalada. Si el partner ofrece
mantenimiento, necesitara conocer
la fecha de fin de soporte de cada
modelo y anticipar renovaciones o
migraciones. Esa informacion puede
alimentar servicios de inventario y
ciclo de vida, pero también crea una
obligacion practica de no prometer
proteccion mas alla de lo que el fabri-
cante puede proporcionar.

Los componentes de terceros extien-
den la cadena de seguridad

Un producto digital rara vez es una
unidad aislada. Un PC, un NAS, un rou-
ter, una impresora, un appliance o
una aplicacion incorpora componen-
tes de hardware, librerias, firmware
y software procedentes de distintos
proveedores. El CRA exige que el fa-
bricante ejerza diligencia sobre los
componentes integrados y gestione
durante el soporte las vulnerabilida-
des que puedan afectar al producto.

La aparicion de una vulnerabilidad
explotada en un componente no
significa automaticamente que to-
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dos los fabricantes que lo utilizan
deban presentar idéntica notifica-
cion. Deben analizar si el compo-
nente esta presente, si la vulnera-
bilidad afecta a su producto y si se
cumplen las condiciones del arti-
culo 14. La guia de la Comision y las
preguntas de ENISA remiten expre-
samente a este analisis.

Para cumplirlo, el fabricante necesita
saber qué versiones y dependencias
estan presentes en cada producto.
El canal puede ayudar con inventa-
rios, trazabilidad de componentes,
identificacion de clientes afectados
y distribucion de actualizaciones. La
calidad de esos datos determinara
si una vulnerabilidad puede acotarse
con rapidez o si obliga a revisar de

forma manual una gran parte de la
base instalada.

Del cumplimiento a los servicios de
ciclo devida

EI CRA abre trabajo alrededor del cum-
plimiento, pero la oportunidad para el
canal no se reduce a ofrecer aseso-
ramiento juridico. La mayor parte de
las tareas son operativas: inventariar
activos y versiones, supervisar vulne-
rabilidades, mantener la trazabilidad
de componentes, aplicar parches,
recopilar evidencias, coordinar inci-
dentes y comprobar la ejecucion de
medidas correctoras.

Los integradores pueden incorporar
estas funciones al disefio y desplie-
gue de soluciones. Los MSP pueden

LA SEGURIDAD ACOMPANA
TODO EL CICLO DE VIDA

DISENO
Evaluacion de riesgos
/ y requisitos de seguridad \

FIN DEL SOPORTE

Fecha visible y renovacion
planificada

{

CORRECCION

Actualizaciones, mitigaciones
y evidencias

\ MONITORIZACION
Deteccion de vulnerabilidades
eincidentes

COMPONENTES

Control de dependencias
y versiones integradas

)

")\ PUESTA EN EL MERCADO

Conformidad, documentacion
" einformacidn al usuario

EL CANAL PUEDE ANADIR SERVICIOS

3 y Gestion de
@ Inventario de activos Q vulnerabilidades

Trazabilidad de
componentes

Coordinacion con
fabricantes -

@ Aplicacion de parches

Planificacion de

LA VENTA TERMINA;




Dos calendarios que no deben confundirse

La fase actual se concentra en el reporting. Des-
de el 11 de septiembre de 2026 estan vigentes
las obligaciones del articulo 14 para fabrican-
tes: aviso en 24 horas, notificacion en 72 horas
e informe final. La plataforma de ENISA ya funcio-
nay los productos comercializados antes de la
aplicacion general tambien quedan cubiertos
por esta obligacion.

El 11 de diciembre de 2027 comenzara la apli-
cacion general. Entraran plenamente en juego
los requisitos esenciales de ciberseguridad, los
procesos de gestion de vulnerabilidades, la eva-
luacion de conformidad y las obligaciones com-

pletas de importadores y distribuidores. Los
productos colocados en el mercado antes de
esa fecha quedaran sometidos al conjunto del
CRA'si posteriormente reciben una modificacion
sustancial; la obligacion de reporting constituye
la excepcion que ya alcanza al parque anterior.

Por tanto, no todo es exigible hoy, pero tampo-
co todo puede dejarse para finales de 2027. Los
procedimientos que permiten identificar pro-
ductos, componentes, responsables, clientes
afectados y medidas correctoras resultan ne-
cesarios para cumplir la fase que ya esta activa
y seran la base de las obligaciones posteriores.

mantenerlas durante el contrato
y conectar la informacion de cam-
po con fabricantes, importadores y
distribuidores. Un mayorista puede
utilizar su posicion para ordenar do-
cumentacion, periodos de soporte y
avisos de producto, ademas de ayu-
dar a sus partners a identificar qué
referencias siguen siendo adecua-
das para un proyecto.

La recurrencia nace del mantenimien-
to durante el periodo de soporte. El
fabricante debe gestionar vulnerabi-
lidades; el cliente necesita saber que
tiene instaladoy aplicar las correccio-
nes; y el partner puede asumir parte
de la monitorizacion y coordinacion.
Esto favorece servicios de gestion del
ciclo de vida, ciberseguridad y reno-
vacion tecnologica, siempre que se
definan responsabilidades y niveles
de servicio con precision.

También aparecen limites. Un pro-
veedor que vigila alertas no sustitu-
ye al fabricante en su obligacion de
notificar. Un distribuidor no puede
certificar por si mismo que un pro-
ducto es conforme si falta la docu-
mentacion exigida. Y un integrador
que modifica sustancialmente una
solucion puede adquirir obligacio-
nes adicionales. El negocio depen-
dera de comprender esos papeles,
no de presentar el CRA como una
etiqueta comercial genérica.

Diciembre de 2027 parece lejano
pero septiembre de 2026 ya llego

La primera pieza del CRA ya funcio-
na. Los fabricantes deben comu-
nicar determinados eventos, ENISA
opera la plataforma y los CSIRT va-
lidan asociaciones, reciben avisos
y coordinan su distribucion. La ex-
periencia de esta fase permite ob-

La experiencia de esta fase permite obser-

var que el cumplimiento exige responsables

identificados, informacion estructurada y
procesos capaces de reaccionar en horas

servar que el cumplimiento exige
responsables identificados, infor-
macion estructurada y procesos
capaces de reaccionar en horas.

Durante los préximos catorce me-
ses, fabricantes, importadores y
distribuidores tendran que prepa-
rar el resto del modelo. Eso incluye
revisar contratos, documentacion
de producto, periodos de soporte,
trazabilidad de componentesy pro-
cedimientos de retirada o correc-
cion. Los integradores y resellers
deberan determinar cuando una
personalizacion sigue siendo una
instalacion y cuando puede con-
vertirse en una modificacion sus-
tancial.

El objetivo no debe ser acumular
burocracia antes de tiempo. Se
trata de conocer el papel que ocu-
pa cada empresa y de construir la
informacion que necesitard para
seguir vendiendo, manteniendo y
protegiendo productos digitales
cuando el reglamento sea plena-
mente aplicable. El CRA convierte la
ciberseguridad en una condicion
mantenida durante el ciclo de vida
y hace visible la responsabilidad de
cada eslabdn de la cadena.®
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La memoria se encarece al ritmo de la
|A y traslada la presion a todo el canal

L

o s
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La inversion en inteligencia artificial esta absorbiendo una parte creciente de la produccion mun-
dial de memoria y almacenamiento. La prioridad concedida a HBM, DRAM para servidores y SSD
empresariales reduce la capacidad disponible para ordenadores, moviles y otros dispositivos. Fa-
bricantes, mayoristas, resellers e integradores afrontan asi un mercado con precios elevados,
configuraciones revisadas y presupuestos cuya validez sera cada vez mas corta.

urante anos,la memoria fue uno
de los componentes que permi-
tian mejorar las prestaciones de
un equipo sin alterar demasiado
su precio. Mas RAM o un SSD de mayor
capacidad servian para diferenciar
una nueva generacion de ordenado-
res, renovar un puesto de trabajo o
alargar la vida de un servidor con un
coste relativamente contenido. En
2026, esa logica esta cambiando.

La expansion de la infraestructura
necesaria para entrenar y ejecutar
modelos de inteligencia artificial ha
convertido la memoria en un recurso
estratégico. Los grandes proveedo-
res de servicios cloud y operadores
de centros de datos estan contra-
tando cantidades crecientes de HBM,
DRAM de alta capacidad y almacena-
miento empresarial. Los fabricantes,
por su parte, concentran sus inver-
siones y sus lineas de produccion en
los productos que ofrecen una ma-
yor rentabilidad.

El resultado no es Unicamente una
subida del precio de determinados
modulos. La presion se extiende
desde los centros de datos hasta
los ordenadores, los smartphones y
otros dispositivos electronicos. Para
el canal implica revisar configuracio-
nes, proteger margenes, financiar
inventarios mas caros y explicar a
los clientes por qué un equipo pue-
de costar mas o incorporar menos
memoria que su equivalente del afo
anterior.

De la abundancia a la escasez

El mercado de memoria siempre ha
estado marcado por ciclos pronun-
ciados. Cuando la demanda crece y
la oferta resulta insuficiente, los pre-
cios suben y los fabricantes amplian
produccion. La nueva capacidad
tarda en entrar en funcionamiento
y, cuando coincide con una desace-
leracion de la demanda, aparece el
exceso de inventario y los precios
vuelven a caer.

El dltimo gran movimiento descen-
dente comenzo en la segunda mitad
de 2022. La demanda de PC y smar-
tphones perdié fuerza después del
impulso de la pandemia, mientras
fabricantes y clientes acumulaban
demasiado inventario. En noviembre
de aquel ano, Micron anuncié que
reduciria aproximadamente un 20
% el inicio de obleas de DRAM y NAND
respecto a su cuarto trimestre fiscal
de 2022 y recortaria también sus in-
versiones para contener el exceso
de oferta. La compafiia esperaba que
el suministro de bits de DRAM dismi-
nuyera durante 2023 y que el creci-
miento de NAND quedase muy por
debajo de las previsiones anteriores.

La caida continud durante buena par-
te de 2023. TrendForce calculd que el
precio medio de la DRAM se desplomd
un 20 % durante el primer trimestre y
anticipd otro descenso de entre el 10
%y el 15 % en el segundo. Incluso con
recortes de produccion, los elevados
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inventarios impidieron una recupera-
cion inmediata.

El giro comenzé entre finales de 2023y
2024. La reduccion de produccion fue
retirando oferta del mercado mien-
tras los inventarios se normalizaban. Al
mismo tiempo, la llegada de la IA gene-
rativa introdujo una fuente de deman-
da diferente: no se trataba simple-
mente de vender mas ordenadores o
moviles, sino de construir centros de
datos con servidores capaces de alo-
jar enormes cantidades de memoria.

En el tercer trimestre de 2024, Trend-
Force ya atribuia parte de la presion
sobre la DRAM convencional al au-
mento de la produccion de HBM. Aun-
que todavia existia exceso de oferta
en algunos segmentos de consumo,
el espacio productivo dedicado a
la memoria de alto ancho de banda
contribuia a sostener las subidas.

La aceleracion posterior ha conver-
tido una recuperacion ciclica en un
problema mas complejo.|DC conside-
ra que la situacion actual no respon-
de Unicamente a un desajuste tem-
poral entre oferta y demanda, sino
a una reasignacion estratégica de la
capacidad mundial: los principales
fabricantes estan favoreciendo HBM,
DDR5 de alta capacidad y productos
empresariales frente a la memoria
convencional utilizada en PC, moviles
y electronica de consumo.

La IA cambia qué memoria interesa
fabricar

La dimension de la inversion ayuda
a entender la transformacion. Tren-
dForce elevd en agosto su prevision
de crecimiento de los envios de ser-
vidores de |A para 2026 hasta cerca
del 31 %. También calcula que Goo-
gle, Amazon, Meta, Microsoft, Oracle,
ByteDance, Tencent, Alibaba y Baidu
invertiran conjuntamente mas de
886.700 millones de dolares durante
el afo, alrededor de un 90 % mas que
en 2025.

La memoria se esta quedando con
una parte creciente de ese presu-
puesto. Segun la misma consultora,
DRAM y NAND representaran aproxi-
madamente el 47 % de la inversion
de los grandes proveedores cloud
en 2026 y podrian alcanzar el 68 % en

La presion se ex-
tiende desde los
centros de datos

hasta los ordena-
dores, los smar-
tphones y otros
dispositivos elec-

tronicos

2027. TrendForce estima que el pre-
cio contractual de la DRAM para ser-
vidores acumulo una subida del 64 %
durante la segunda mitad de 2025 y
proyecta un incremento cercano al
270 % a lo largo de 2026. En SSD em-
presariales, sus previsiones apuntan
a un aumento acumulado del 235 %
durante este ano.

Estas estimaciones son previsiones,
no precios garantizados para todas
las operaciones. Las condiciones de-
penden del producto, el volumen, el
contrato y la posicion negociadora
del comprador. Los grandes opera-
dores estan utilizando acuerdos de
suministro a largo plazo y limites de
precio para asegurar disponibilidad.
Los clientes sin esos contratos que-
dan mas expuestos a revisiones de
tarifas y a la capacidad que perma-
nezca libre.

La escasez tampoco significa que
haya dejado de producirse memo-
ria. El problema es qué productos se
fabrican y para quién. HBM y los mo-
dulos de alta capacidad empleados
en servidores de IA requieren mas
recursos industriales y ofrecen me-
jores margenes. Destinar mas capa-
cidad a estos productos deja menos
espacio para DRAM convencional y
memoria destinada a dispositivos de
consumo.

IDC espera que el crecimiento de la
oferta mundial durante 2026 se limi-
te aproximadamente al 16 % en DRAM
y al 17 % en NAND, niveles inferiores
a los habituales. Soo Kyoum Kim, vi-
cepresidente asociado de Semicon-
ductores y Tecnologias Habilitadoras
de IDC, sehala que la oferta no ha
desaparecido, sino que esta siendo
administrada y sus beneficios no se
distribuyen por igual entre los distin-
tos segmentos.

Los resultados de los propios fabri-
cantes reflejan el cambio. TrendForce
estima que los ingresos de la indus-
tria DRAM aumentaron un 59,5 % inter-
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trimestral en el segundo trimestre de
2026, hasta cerca de 154.730 millones
de ddlares. El crecimiento se debid
principalmente a la subida de los pre-
cios contractuales, mientras los en-
vios de bits avanzaron de forma mu-
cho mas moderada. Los inventarios
de los proveedores, anade la consul-
tora, se encuentran en minimos his-
toricos y la oferta adicional se dirige
fundamentalmente a servidores.

Del centro de datos al catalogo de
producto

La primera consecuencia visible es el
aumento del coste de fabricacion. En
un portatil convencional TrendForce
calcula que procesador, DRAM y SSD
representaban alrededor del 45 %
del coste de materiales durante el
primer trimestre de 2025.En el tercer
trimestre de 2026, su peso habria as-
cendido al 68 %.

Cuando tres componentes absorben
mas de dos tercios del coste, el fabri-
cante dispone de poco margen para
compensar la subida con ajustes en
otras piezas. Puede elevar el precio fi-
nal, reducir la memoria o el almacena-
miento incluidos, simplificar otras ca-
racteristicas o concentrar el catalogo
en productos con mayor margen.

Gartner estima que el coste combi-
nado de DRAM y SSD aumentara un
130 % al cierre de 2026 respecto a
2025. La consultora proyecta como
consecuencia un incremento medio
del17%enel preciodelos PCydel 13
% en los smartphones. También pre-

veé que la memoria pase de represen-
tar el 16 % del coste de materiales de
un PC en 2025 al 23 % este ano.

Ranijit Atwal, director sénior de ana-
lisis de Gartner, advierte de que los
fabricantes y el canal deberian prio-
rizar la proteccion del margen frente
a la busqueda de volumen mediante
descuentos. Su prevision es que la
presion afecte especialmente a los
equipos de entrada, donde resulta
mucho mas dificil absorber el au-
mento sin modificar el precio o las
especificaciones.

IDC identifica ya ambas respuestas.
Algunos fabricantes estan preparan-
do dispositivos con menos RAM o al-
macenamiento que las generaciones
anteriores, mientras otros trasladan
el incremento al comprador. La firma
pone como ejemplo el posible paso
de 12 GB de RAM y 256 GB de almace-
namiento a 8 GB y 128 GB para con-
servar un precio parecido. También
anticipa una ventaja para los gran-
des fabricantes, con mayor capaci-
dad para cerrar contratos de volu-
men y asegurar asignaciones, frente
a marcas regionales, ensambladores
y proveedores de equipos a medida.

HP ha reconocido publicamente el
caracter operativo del problema. Al
presentar sus resultados del tercer
trimestre fiscal, Bruce Broussard, en-
tonces consejero delegado interino,
sefalé que las medidas adoptadas
por la compania habian permitido
mejorar el suministro de memoria
y elevar la tasa de cumplimiento de
pedidos. Al mismo tiempo, HP sigue
incluyendo entre sus factores de
riesgo el aumento de los costes de
memoria y almacenamiento, las res-
tricciones de suministroy la escasez
de componentes.

Que un fabricante de esta escala
tenga que gestionar activamente el
abastecimiento indica que el efecto
sobre firmas de menor tamano pue-
de ser todavia mayor.

El canal recibe el riesgo entre lacom-
praylaventa

Para mayoristas, resellers e integra-
dores, el problema no se limita a que
un modulo cueste mas. La volatilidad
introduce riesgo en cada intervalo
entre la configuracién del proyecto,
la presentacion del presupuesto, la
compra del material y la entrega al
cliente.

Cuando tres componentes absorben mds de
dos tercios del coste, el fabricante dispone de
poco margen para compensar la subida con

ajustes en otras piezas

Cinco decisiones para proteger el margen del canal

Acortar la vigencia de presupuestos cuando el proyecto incluya grandes volumenes de memoria o

almacenamiento.

Confirmar precio y disponibilidad antes de comprometer al cliente una configuracién y una fecha

de entrega.

Separar el margen del hardware del correspondiente a implantacion, soporte y otros servicios.
Anticipar compras soélo cuando existan proyectos confirmados o una previsién de demanda sufi-

cientemente solida.

Ofrecer alternativas de capacidad y arquitectura explicando su impacto real en rendimiento, vida

util y coste.
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EL PRECIO DE LA MEMORIA CAMBIA LAS REGLAS

De la inversion en |A al coste

+31%

Prevision de crecimiento de
los envios de servidores de
1A en 2026

TrendForce

COMO SE TRANSMITE LA PRESION

Inversién en 1A »

47 % — 68 %

Peso estimado de DRAM y
NAND en la inversion de los
grandes proveedores cloud:

TrendForce

Prioridad para

HBM y servidor

que reciben fabric

+130 %

2026 y 2027

Gartner

Menos oferta

para consumo

Aumento estimado del coste
combinado de DRAM y SSD

al cierre de 2026 frente a

Mas coste y
menos capacidad

+17 %/ +13 %

Incremento medio previsto
en precios de PCy
smartphones,
respectivamente

Gartner

Precios y margenes
bajo presion

Lectura: la presion no afecta igual a todos los productos. IDC y TrendForce esperan que DRAM siga mas tensionada que NAND durante 2027,

Una oferta preparada con semanas o
meses de antelacion puede dejar de
ser rentable si el proveedor actualiza
precios antes de ejecutar el pedido.
El integrador se enfrenta entonces a
tres opciones poco atractivas: asu-
mir la diferencia, renegociar con el
cliente o sustituir componentes y
configuraciones.

El inventario plantea otra dificultad.
Comprar con antelacion puede pro-
teger frente a futuras subidas y ga-
rantizar disponibilidad, pero obliga
a financiar existencias mas caras.
Ademas, la memoria continua siendo
un mercado ciclico: si la demanda se
frena o entra nueva capacidad antes
de lo previsto, el producto almacena-
do puede perder valor. La decision de
anticipar compras debera apoyarse
en proyectos confirmados y previsio-
nes razonables, no Unicamente en el
temor a quedarse sin suministro.

Los grandes mayoristas y fabrican-
tes parten con ventaja por volumen,
acceso a contratos y capacidad fi-
nanciera. Para el reseller pequefio o
el ensamblador local, la combinacion
de precio elevado y asignaciones li-

as en 2026

mitadas puede reducir su capacidad
de competir en operaciones basadas
exclusivamente en hardware. El des-
equilibrio podria favorecer equipos
de grandes marcas y configuraciones
cerradas frente al montaje a medida.

También cambiara la conversacion
comercial. Hasta ahora, aumentar
RAM o SSD era una forma sencilla
de aportar valor. En un entorno de
costes altos, el partner tendra que
justificar con mayor precision cada
ampliacion y distinguir entre la capa-
cidad imprescindible y la deseable.
En algunos proyectos sera necesario
priorizar memoria sobre otras ca-
racteristicas; en otros, desplazar al-
macenamiento hacia arquitecturas
hibridas o prolongar equipos exis-
tentes mediante servicios de actua-
lizacion y mantenimiento.

No todo el efecto sera negativo. La
complejidad abre espacio para servi-
cios de evaluacion, dimensionamien-
to, optimizacion de cargas, gestion del
ciclo de vida y financiacion. El cliente
necesitara ayuda para decidir qué
configuraciones mantener, qué com-
pras adelantar ydonde una reduccion

de memoria comprometeria el rendi-
miento o la vida util del sistema.

En infraestructura, la oportunidad
sera especialmente clara.TrendForce
ha detectado que algunos proveedo-
res cloud y fabricantes de servidores
han pasado de médulos RDIMM de 96
y 128 GB a capacidades de 32 y 64 GB
para controlar costes y adecuar las
compras a la disponibilidad de pro-
cesadores. Esta optimizacion no con-
siste simplemente en instalar menos
memoria: exige comprender las car-
gas, el nimero de maquinas virtua-
les, las necesidades de inferenciay el
crecimiento esperado.

Mas precio y menos volumen para el
consumidor

La traslacion al comprador final pue-
de adoptar varias formas. La mas di-
recta es un precio superior. Otra con-
siste en mantener la tarifa y reducir
RAM o almacenamiento. También
puede desaparecer parte de lagama
economica porque el margen no per-
mite sostenerla.

Gartner prevé que los envios mun-
diales de PC disminuyan un 10,4 %y
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HBM absorbera cerca del 30 % de la capacidad DRAM en 2027

Samsung estima que la memoria HBM pasara de consumir alrededor del 20 % de la capacidad mundial de
obleas DRAM a cerca del 30 % en 2027. Segun Kim Taewoo, vicepresidente ejecutivo de Samsung Electronics,
el crecimiento de HBM puede restringir la oferta de DRAM convencional, ya que ambas compiten por la mis-

ma capacidad de fabricacion.

El dato pone cifras al desplazamiento de capacidad provocado por la demanda de memoria para IA. No im-
plica que la produccion de DRAM convencional vaya a reducirse automaticamente diez puntos —capacidad
de obleay produccion de bits no son equivalentes—, pero si muestra hasta qué punto la HBM esta condicio-
nando las decisiones de produccion de los fabricantes.

los de smartphones un 8,4 % durante
2026. Ademas, calcula que los com-
pradores empresariales alargaran
un 15 % la vida de sus ordenadores y
los consumidores un 20 %. Mantener
durante mas tiempo los dispositivos
reduce la demanda inmediata, pero
puede elevar las necesidades de
mantenimiento y aumentar los ries-
gos asociados a equipos antiguos.

IDC ofrece una prevision todavia
algo mas negativa para el PC: una
caida anual del 11,3 %, con un des-
censo interanual cercano al 20
% durante el cuarto trimestre. La
consultora espera que el precio
medio de venta aumente aproxima-
damente un 17 % y no anticipa un
alivio significativo del suministro
antes de finales de 2027.

Estas proyecciones no significan
que todos los equipos vayan a en-
carecerse exactamente en esa
proporcion. Los modelos premium
disponen de margen para absorber

Una oferta preparada
con semanas o meses
de antelacion puede
dejar de ser rentable

si el proveedor actua-
liza precios antes de

ejecutar el pedido

octubre 2026

parte de la subida, mientras que los
productos basicos son mas sensi-
bles. Las promociones, inventarios
antiguos y contratos previos tam-
bién pueden retrasar el efecto. Sin
embargo, a medida que se agoten
los componentes adquiridos a me-
nor coste, la presion sera mas visi-
ble en el catalogo.

DRAM y NAND pueden seguir caminos
distintos

La intensidad de las subidas no
sera necesariamente permanen-
te ni uniforme. La menor demanda
de dispositivos puede limitar hasta
cierto punto la capacidad de los fa-
bricantes para elevar precios. Tren-
dForce ya observé durante el tercer
trimestre una moderacion de los
incrementos contractuales: entre
el 13 %y el 18 % para DRAM conven-
cionalyentreel 10 % y el 15 % para
NAND, después de aumentos mucho
mayores en el trimestre anterior.

Moderacién no equivale a bajada. Los
precios pueden continuar creciendo
a un ritmo inferior y permanecer muy
por encima de sus niveles anteriores.

Tampoco conviene hablar de la
memoria como un unico mercado.
TrendForce prevé que la oferta de
NAND pueda relajarse durante la se-
gunda mitad de 2027 por la llegada
de nueva capacidad y la debilidad
del consumo. Para DRAM, en cambio,
anticipa que la demanda de HBM y
servidores seguira creciendo mas

deprisa que la producciéon y man-
tendra el mercado tensionado.

Un componente vuelve a condicio-
nar todo el proyecto

La presion sobre la memoria confir-
ma que la inversion en IA no queda
encerrada en los grandes centros
de datos. Su impacto se transmite a
través de una capacidad industrial
compartida y alcanza a servidores
convencionales, ordenadores, mdvi-
les y almacenamiento.

Los fabricantes deberan decidir
cuanto coste trasladan y qué con-
figuraciones conservan. Los mayo-
ristas tendran que gestionar dispo-
nibilidad, inventario y financiacion.
Los resellers e integradores deberan
presupuestar con mayor cautela y
defender el valor de sus servicios,
mientras el consumidor afrontara
precios mas elevados, menos capa-
cidad por el mismo dinero o ciclos de
renovacion mas largos.

Para el canal, el principal riesgo sera
tratar el problema como una subida
puntual y absorberla esperando una
normalizacion rapida. La informacion
disponible apunta a un escenario
mas prolongado, aunque diferente
para DRAM y NAND. Proteger el margen,
acortar lavigencia de las ofertas, ase-
gurar la disponibilidad antes de com-
prometer plazosy explicar las alterna-
tivas al cliente dejaran de ser simples
precauciones comerciales: formaran
parte del disefio de cada operacién.&
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EPSON epsones

Cuando ensenamos y aprendemos,
hay que imprimir un giro hacia
los detalles importantes

Durante afos, parecia que el futuro de la educacion seria completamente digital. Las aulas se llenaron
de ordenadores portatiles, tabletas y recursos en linea que prometian transformar la forma de ensenar
y aprender. Y, sin duda, la tecnologia digital ha aportado enormes beneficios al ambito educativo. Sin
embargo, a medida que los centros escolares buscan las herramientas mas eficaces para mejorar los
resultados de sus estudiantes, cada vez hay mas evidencias de que uno de los recursos mas valiosos
sigue siendo también uno de los mas tradicionales: el papel.

a conclusion es cada vez

mas clara. Cuando hablamos

de comprension lectora, re-

tencién del conocimiento y
capacidad de concentracion, los
materiales impresos continuan
desempenando un papel funda-
mental.

El valor del papel en la era digital

El debate entre lo digital y lo im-
preso no deberia plantearse
como una eleccidon entre dos
opciones incompatibles. Las au-
las mas eficaces son aquellas
que combinan ambos mundos y
aprovechan las ventajas de cada
uno. Sin embargo, cada vez mas
docentes reconocen que los ma-
teriales impresos siguen siendo
esenciales como soporte para el
aprendizaje.

Un estudio encargado por Epson
revela que el 67% del profesora-
do y el 63% de las familias consi-
deran que deberia darse mayor
protagonismo a materiales fisi-
cos como libros de texto y fichas
impresas, mientras que el 85%
afirma haber observado efectos
positivos derivados de su uso.

Estos resultados coinciden con
numerosas investigaciones aca-
démicas que seialan que los y las
estudiantes suelen comprender
mejor los textos cuando los leen

en papel, especialmente cuando
se trata de contenidos extensos
o complejos. En un entorno don-
de las distracciones digitales son
constantes, el papel ofrece algo
cada vez mas valioso: la atencidn.

Aprender para recordar

La educacion no consiste Unica-
mente en acceder a la informacion.
Lo importante es comprenderla, re-
tenerlay saber aplicarla.

Diversos estudios sugieren que la
interaccion fisica con los materia-
les impresos favorece la consolida-
cion de la memoria. Pasar paginas,
subrayar conceptos relevantes, to-
mar notas a mano o localizar visual-
mente la informacion dentro de un
documento son acciones que ayu-
dan a reforzar el aprendizaje.

Por ello, no sorprende que muchos
docentesy familias consideren que
los materiales impresos contribu-
yen a una mejor retencién del co-
nocimiento. Cuando los estudian-
tes interactuan activamente con el
contenido, el aprendizaje tiende a
ser mas profundo y duradero.

Una herramienta para todos los estilos
de aprendizaje

Cada estudiante aprende de ma-
nera diferente. Por eso, uno de los
grandes retos de la educacion ac-
tual consiste en ofrecer distintas
vias para acceder al conocimiento.

Los materiales impresos siguen
siendo una herramienta extraordi-
nariamente versatil para atender
esta diversidad. Para muchos es-
tudiantes, especialmente los mas
jovenes o quienes obtienen mejo-
res resultados de experiencias de
aprendizaje mas tactiles, poder es-
cribir, dibujar, subrayar o anotar so-
bre el papel facilita la comprension
y la participacion.
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La ensefnanza eficaz requiere flexi-
bilidad, y el papel continua siendo
un recurso que permite personali-
zar la experiencia educativa y adap-
tarla a distintas necesidades y esti-
los de aprendizaje.

Mas tiempo para ensenar

Los beneficios de la impresion en el
entorno educativo van mucho mas
alla de los resultados académicos.

Losylas docentes afrontan unacre-
ciente carga de trabajo y necesitan
herramientas que les ayuden a op-
timizar su tiempo. Contar con solu-
ciones de impresion fiables permi-
te preparar materiales didacticos,
distribuir recursos y apoyar itinera-
rios de aprendizaje personalizados
sin interrupciones innecesarias.

Ademas, las tecnologias de impre-
sidn actuales han evolucionado sig-
nificativamente. Soluciones como la
tecnologia Heat-Free de Epson ayu-
dan a reducir el consumo energe-
tico, minimizar las necesidades de
mantenimiento y disminuir los cos-
tes operativos, permitiendo que los
centros educativos destinen mas
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recursos a lo que realmente impor-
ta: la enseflanzay el aprendizaje.

El futuro de la educacion pasa por el
equilibrio

La educacion no necesita menos
tecnologia. Necesita la tecnologia
adecuada.

octubre 2026
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Las herramientas digitales apor-
tan acceso a la informacion, co-
nectividad y colaboracion. Los
materiales impresos aportan
concentracion, comprension 'y
capacidad de memoria. Juntas,
ambas opciones crean entornos
de aprendizaje mas completos y
eficaces. La virtud esté en el equi-
librio.

A medida que los centros edu-
cativos refuerzan competencias
esenciales como la lectura, la
comprensién critica o la capa-
cidad de analisis, el papel esta
recuperando el reconocimiento
que merece. Porque, en ocasio-
nes, avanzar hacia el futuro tam-
bién significa preservar aquellas
herramientas que siguen demos-
trando su valor.

Y es que, cuando enseflamos y
aprendemos, muchas veces la di-
ferencia esta en imprimir un giro
hacia los detalles importantes.

Karl Angove,
vicepresidente Home & Office Printing
en Epson Europe
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Los centros educativos espanoles tienen
dificultades para equilibrar la tecnologia con los

n nuevo estudio europeo encar-

gado por Epson y realizado en-

tre el alumnado, el profesorado

y responsables de Tl de centros
educativos, revela un desajuste entre
la cantidad de tecnologia presente en
las aulas y hasta qué punto esta apo-
ya realmente el aprendizaje.

En el centro de la cuestion esta la
demanda del alumnado espaiol de
contar con tecnologia en las clases.
El 80% afirma que usa la tecnologia
en casi todos los ambitos de su vida,
y el 58% espera un uso intensivo de la
tecnologia en el aula.

Los sistemas educativos espario-
les han respondido: el 66% de los
responsables de Tl de los centros
coincide en que las escuelas han
incorporado mas tecnologia en el
ultimo afio. De hecho, la UE ha inver-
tido mas de 23.000 millones de eu-

metodos de ensenanza tradicionales

ros en competencias y tecnologia
educativa.

Pero esto no siempre se traduce en
un mejor rendimiento académico. Los
datos de la Organizacion para la Coo-
peracion y el Desarrollo Econdmicos
(OCDE) muestran que el desempefio
global en matematicas y lectura ha
caido de forma notable. Mas con-
cretamente, en el ambito espariol, el
informe Programa para la Evaluacion
Internacional de los Estudiantes PISA
2025 muestra que el rendimiento me-
dio de Espaia es significativamente
inferior al promedio OCDE en ciencias,
lecturay matematicas.

Gran parte del profesorado (73%)
afirma que, aunque la adopcion de
la tecnologia se ha acelerado, su uso
eficaz no ha avanzado al mismo ritmo.
El 88% del profesorado y el 90% de
los responsables de Tl de los centros

coinciden en que la inversion se ha
centrado en los dispositivos, mas que
en el modo en que se utilizan.

Segun Epson, muchos centros se
encuentran atrapados en una “bre-
cha de equilibrio entre aprendizaje
y tecnologia” El 70% del profesorado
encuestado en Espana y el 76% de
los responsables de Tl de los centros
coinciden en que la educacion ha in-
vertido en tecnologia mas rapido de
lo que puede integrarse de forma
efectiva.

En lugar de rechazar la tecnologia,
como han hecho algunos sistemas
educativos, el 88% del profesorado y
el 92% de los responsables de Tl de
las escuelas espafolas aseguran que
hace falta un uso mas equilibrado de
la misma. Un escenario donde convi-
van pantallasy recursos tradicionales
como el papel y los libros de texto, se
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combinen el aprendizaje individual y
el compartido, la IAy el criterio huma-
no trabajen de la mano, y la inversion
en tecnologia se haga con un sentido
mas estratégico. El 92% del profeso-
rado afirma que equilibrar mejor el
uso de la tecnologia con los métodos
de ensefanza tradicionales podria
mejorar los resultados del alumnado.

Para entender el alcance de esta bre-
cha de equilibrio entre aprendizaje y
tecnologia, Epson pidio al profesora-
do que valorara hasta qué punto se
estan incorporando distintos tipos
de tecnologia y como se equilibran
con formas mas tradicionales de
educacion. Otorgaron las siguientes
puntuaciones, donde 1 significa que
no hay equilibrio en absolutoy 10 que
el equilibrio es perfecto:

o 4.9 sobre 10 para el equilibrio en-
tre pantallas individuales y papel
en clase, y el 74% afirma que hay
demasiadas pantallas individua-
les.

« 52 sobre 10 para el equilibrio en-
tre pantallas individuales y com-
partidas en clase, y el 53% afirma
que hay demasiadas pantallas in-
dividuales.

o« 45 sobre 10 para el equilibrio
entre la IAy el criterio humano, la
supervision y los métodos de en-

Epson es un lider tecnoldgico glo-
bal cuya filosofia de innovacion efi-
ciente, compacta y precisa mejora
la calidad de vida de las personas
y ayuda a crear un mundo mejor.
La compania se centra en resol-
ver problemas sociales mediante
la innovacién en impresion para
el hogar y la oficina, la impresion
comercial e industrial, asi como la
fabricacion, la comunicacién visual
y estilo de vida. El objetivo de Ep-
son es tener una huella de carbo-
no negativa y ser libre de recursos

octubre 2026 Sl price |

sefanza tradicionales, y el 70%
afirma que se pone demasiado
énfasisenlalA.

En conjunto, esto arroja una puntua-
cion combinada de 4,9 sobre 10 para
el equilibrio de estas tres areas. Esta
es la puntuacion del Educate to Em-
power Index 2026 para el equilibrio
entre aprendizaje y tecnologia.

Al' mismo tiempo, se pidié al profeso-
rado que valorara sobre 10 si consi-
dera que los centros cuentan con su-
ficiente disponibilidad de tecnologia
y formacion para lograr los mejores
resultados del alumnado. De media,
el profesorado puntud a los centros
con un 5 sobre 10, donde 1 significa
“nada suficiente” y 10 “totalmente su-
ficiente” Los responsables de Tl de los
centros otorgaron una puntuacién
de 4,7 sobre 10.

Sarah Henkelmann-Hillebrand, res-
ponsable de educacion en Epson
Europe, ha afirmado: “Cerrar la bre-
cha de equilibrio entre aprendizaje
y tecnologia requiere de un cambio
de enfoque. Los sistemas educativos
deben ir mas alla de la pura adopcion
de tecnologia y centrarse en como
se utiliza. Eso implica disefiar en fun-
cion de los resultados de aprendizaje,
reequilibrar herramientas digitales

Sobre Epson

subterraneos agotables- como el
petréleo y el metal- en 2050.

Liderado por Seiko Epson Corpora-
tion, con sede en Japodn, el Grupo
Epson genera ventas anuales en
todo el mundo de alrededor de
8.000 millones de euros (JPY 1.4 tri-
llion).

Las soluciones de tecnologia edu-
cativa de Epson respaldan entor-
nos de aprendizaje modernos y
colaborativos con soluciones de

y fisicas, crear mas experiencias en
el aula compartidas y colaborativas,
y establecer una gobernanza clara
para tecnologias emergentes como
la IA. También significa invertir en tec-
nologia que apoye una ensefanza
eficaz, no solo en mas dispositivos. El
futuro de la educacion no es mas tec-
nologia, es un mejor equilibrio”

Estos hallazgos proceden del estudio
Educate to Empower 2026, encarga-
do por Epson. Puedes consultar el in-
forme completo aqui:
www.epson.es/educacion

Metodologia del estudio

Focaldata encuestoé a 3360 personas
en Reino Unido, Francia, Italia, Alema-
nia, Espafa y Polonia en nombre de
Epson durante julio y agosto de 2026,
tras realizar controles de calidad de
los datos. El estudio incluyd cuatro
encuestas diferenciadas por publi-
co, realizadas de forma independien-
te mediante panel en linea: docentes
sin responsabilidades de Tl (1227),
estudiantes de 16 a 18 arios (1219),
profesorado en practicas en activo o
de reciente titulacion (611) y respon-
sables de Tl de centros / personas
que toman decisiones tecnologicas
(303). Los resultados reflejan la dis-
tribucion natural de la muestra, sin
aplicar ponderaciones.

proyeccion e impresion fiables
para lograr una experiencia de en-
sefianza y aprendizaje equilibrada.
Permite al profesorado impartir
contenidos atractivos, optimizar
los flujos de trabajo en el aula y
reducir los costes operativos, al
tiempo que mejora la experiencia
del alumnado mediante elementos
visuales de alta calidad y herra-
mientas faciles de usar.

Mas informacién en:
www.epson.es/educacion
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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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HP Impulsa tu negocio.

Los PC Windows mas rapidos, inteligentesy
seguros de la historia.

HP EliteBook X G2.

Los Copilot+ PC: |IA preparada para el uso empresarial para obtener ventajas en el
mundo real.

Consulta con tu mayorista habitual.
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