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Reportaje 

La tecnología,
motor de

transformación
en los mercados

verticales 

Nuevas oportunidades de
negocio

La transformación digital se ha convertido en una obligación para mejorar la efi-

ciencia de las empresas que operan en el sector logístico, el sanitario y en todas

las que gestionan un almacén. En estos ámbitos, la inversión crecerá en los pró-

ximos meses según reflejan los estudios, lo que abre nuevas oportunidades de

negocio a los actores que se dirigen a estos mercados. 

Los proveedores están apostando por desarrollar soluciones específicas para

estos segmentos, que combinan software y hardware para responder a las ne-

cesidades concretas que presentan los trabajadores de estos sectores. Preten-

den ofrecer con sus productos nuevas maneras de abordar las tareas para que los

procesos sean más rápidos y automatizados. Su mejor oportunidad está en ade-

cuar su oferta a las necesidades reales de estos segmentos y, al mismo tiempo,

en incorporar de manera paulatina los últimos avances tecnológicos para ade-

lantarse a la demanda futura.

Para el canal de distribución estas soluciones suponen una nueva vía de incre-

mentar su negocio, aunque requieren nuevas habilidades y un mayor nivel de es-

pecialización a la hora de desarrollar los proyectos. Su mejor oportunidad está

en formarse y colaborar con los fabricantes para atender a los clientes de estos

campos ofreciendo valor añadido. 

EDITORIAL SUMARIO

Próximo especial 

Tecnología para el sector Horeca  
El sector Horeca sigue creciendo en nuestro país y está
demandando nuevas soluciones para garantizar la satisfacción
de los clientes. Las nuevas tecnologías están ayudando a este
sector a digitalizarse y están contribuyendo a su crecimiento.
El informe especial analizará la evolución de este mercado y
mostrará una selección de los productos más destacados. 

Con la colaboración de:

Ver reportaje completo
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La tecnología, motor de transformación en los
mercados verticales

Lectores de códigos de barras, terminales portátiles, impresoras de etiquetas, software ERP y
para la gestión del almacén o las flotas son solo algunos de los productos que se integran en las
soluciones para los mercados verticales logísticos, industriales o el sector sanitario. En estos
segmentos la tecnología está acelerando su transformación digital y, al mismo tiempo,
generando nuevas oportunidades de negocio para el canal de distribución.  
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El incremento de

la inversión abre

nuevas

oportunidades

de negocio

El 86 % de las empresas españolas

tiene previsto aumentar su inversión en

TI a lo largo del próximo año, según se

desprende de un estudio realizado por

Toshiba, en colaboración con Walnut

Unlimited, entre más de 1.000 directi-

vos sénior de TI de empresas grandes

y medianas. Este porcentaje es diez

puntos superior a la media europea (76

%) y sitúa a España por encima de otros

países de nuestro entorno como Bél-

gica (76 %), Alemania (74 %) o Francia

(74 %). Al mismo tiempo, los responsa-

bles de TI españoles señalan como

prioritaria la inversión en tecnologías

que mejoren la productividad de los

empleados (67 %), el refuerzo de la se-

guridad de los datos (61 %), la implan-

tación de soluciones cloud (61 %) y el

aumento de la seguridad del hardware

(53 %). 

Soluciones 

Estas necesidades y el incremento de

la inversión abren nuevas oportunida-

des de negocio a los actores que ope-
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raran en estos mercados verticales que

están desarrollando nuevas soluciones

para ayudarles a ser más productivos y

a impulsar sus procesos de transforma-

ción digital.

En el ámbito del software, las empre-

sas están apostando por incorporar so-

luciones específicas para la gestión del

almacén (SGA) y sus flotas. En este sen-

tido, Jaume Viola, product manager de

SGA de SoftDoit, confirma que el mer-

cado de las soluciones para la gestión

de los almacenes se encuentra en un

buen estado. “Hemos podido observar

durante 2018 que ha crecido la de-

manda de este tipo de soluciones con

respecto a 2017”.

En el apartado de la gestión de flotas,

el mercado se encuentra al alza, aun-

que con margen de mejora. Según de-

talla Viola, el estudio llevado a cabo

este año por SoftDoit en colaboración

con el CITET (Centro para la innovación

para la logística y el transporte de mer-

cancías), reveló que el 20 % de las em-

presas participantes tenía la intención

de adquirir una solución de este tipo

en un periodo de dos años, aunque un

poco más del 20 % no utiliza un pro-

ducto de este tipo ni tiene la intención

de adquirirlo. “Ya sea por desconoci-

miento o bien por una mala asociación

con este tipo de soluciones hace que la

demanda no hay crecido al ritmo es-

perado”. 

Las empresas que están incorporando

software para la gestión de sus alma-

cenes son las medianas o las grandes.

Un dato significativo es que el  importe

medio de arranque de los proyectos

SGA se sitúa entre los 10.000 y 30.000

euros, según indica el 47,2 % de los par-

ticipantes en el último  “Estudio sobre

El  importe medio

de arranque de los

proyectos SGA se

sitúa entre los

10.000 y 30.000

euros

Sector Sanitario

Una de las mejores oportunidades para los actores del

mercado TI está en el sector sanitario. Es una de los sec-

tores que más invertirá en tecnología durante los próxi-

mos años. Según datos de IDC Research España, las

organizaciones sanitarias en Europa Occidental inverti-

rán 18.470 millones de euros en 2022 para mejorar sus

operaciones y reforzar la seguridad y el cumplimiento

normativo. 

Uno de los retos que tiene el sector sanitario es la inter-

acción con el paciente a través de experiencias digitales.

El 50 % de los proveedores en salud reconoce como su

prioridad de inversión mejorar la experiencia del paciente.

IDC señala como indispensable orquestar y gestionar di-

ferentes infraestructuras y servicios de TI para garantizar

una correcta gestión del dato del paciente. Al mismo

tiempo, la consultora señala que la adopción de sistemas

cognitivos aún es incipiente en España, pero está previsto

un incremento del 7,1 % hasta el año 2022.

El informe indica que más de la mitad de las organizacio-

nes sanitarias adoptarán analítica avanzada en 2019.
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el estado actual del software de ges-

tión de almacenes en España (2018)”,

elaborado por SoftDoit.  

Este mismo informe revela que el 66,7 %

de los nuevos clientes que ha comprado

un software de gestión de almacenes lo

hace por primera vez. Y la funcionalidad

más demandada para enviar órdenes

a los operarios es el “picking por voz”

(50 %), le sigue el “pick to light” (22,2%)

y el “visual picking” (19,4 %). 

En cuanto a la modalidad de uso, en el

terreno del SGA, las empresas peque-

ñas y medianas optan por soluciones

en la nube mientras que las más gran-

des siguen apostando por el onpremise.

Sin embargo, las empresas que buscan

software de gestión de flotas tienden

a elegir el modo cloud. “El gran cau-

sante de esta tendencia es que la ma-

yoría de los posibles usuarios asocian

movilidad con la nube”, explica Viola.

En paralelo al uso del software espe-

cializado en estos sectores se necesi-

tan equipos específicos para responder

a sus necesidades. En el ámbito de la

logística, se está extendiendo el uso de

los dispositivos móviles. Según datos

del informe elaborado por SoftDoit y el

CITET,  el 74,4 % de los transportistas

utiliza un terminal móvil, destacando el

uso de los smartphones (37,1 %), se-

guido de los PDA (25,7 %) y las tabletas

(5,7 %). 

En algunos casos, se están utilizando

dispositivos del ámbito de consumo lo

que abre nuevas oportunidades de ne-

gocio a los especialistas, ya que en

estos entornos se requieren equipos

robustos que estén preparados para un

funcionamiento intensivo. 

Es el caso del sector del reparto en el

que se espera un incremento de las

entregas por el auge del e-commerce.

Las previsiones indican que el comer-

cio electrónico europeo registrará un

aumento de hasta 450.200 millones de

euros en ventas antes de 2021, una

cifra que supone un crecimiento anual

del 14 %.
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En 2019

Los fabricantes y distribuidores están planeando su línea

de acción para el próximo ejercicio. El objetivo común de

todos es seguir creciendo y afianzando su presencia en el

mercado. 

En el terreno del software, InLOG tiene previsto mejorar su

solución para la gestión de los pequeños y medianos distri-

buidores. Introducirá una app para el control y seguimiento

del transporte con el fin controlar la puntualidad de las en-

tregas de la flota propia o la subcontratada. 

Sage también contempla la ampliación de su oferta para

sectores verticales con soluciones complementarias y pro-

puestas específicas para nichos de gestión determinados.

Honeywell planea lanzar una nueva cartera de soluciones de

software industrial para atender las nuevas necesidades del

mercado dentro de un entorno empresarial conectado.  

Los planes de Toshiba pasan por extender su solución

dynaEdge en el mercado con el objetivo de que se convierta

en un referente en el mundo de la logística y, al mismo

tiempo, desarrollar nuevas aplicaciones para otros seg-

mentos verticales. 

Ingram Micro DC/POS continuará generando demanda

para sus distribuidores y una de sus prioridades también

será ayudar a sus partners a impulsar su presencia en el

sector sanitario con una oferta compuesta por solucio-

nes de impresión y dispositivos para disponer informa-

ción en tiempo real de pacientes. 

Las empresas

pequeñas y

medianas optan

por soluciones

en la nube
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Este incremento supone que los tra-

bajadores en estos entornos necesi-

tan nuevos dispositivos capaces de

responder al incremento del volumen

de trabajo y que resuelvan los proble-

mas actuales que están provocando

que 60 % de los trabajadores que traba-

jan en este sector haya sufrido lesiones

en muñecas o brazos por la ineficiencia

de las soluciones que emplean, según

apuntan los últimos estudios. 

Tecnologías emergentes

Al mismo tiempo, están comenzando a

surgir nuevas tecnologías que están

impulsando el cambio en estos entor-

nos. Un ejemplo de estos nuevos des-

arrollos es el uso de wearables en los

sectores de la sanidad, el almacenaje,

el transporte o la fabricación. Según

datos de ABI Research, el volumen de

esos dispositivos alcanzará los 154 mi-

llones en 2021, un incremento muy

significativo desde los 34 millones de

2016.

El uso de las gafas inteligentes es una

muestra de esta tendencia. Se espera

que el 89 % de las empresas de inge-

niería, el 83 % de las logísticas y el 77 %

de las dedicadas a la fabricación co-

miencen a utilizar estas gafas en los

próximos tres años, según datos reco-

gidos por Toshiba en su estudio.

Al mismo tiempo, el gasto global en

realidad virtual y aumentada está cre-

ciendo. La previsión indica que al final

de este año el incremento del gasto en

realidad virtual y aumentada será del

95 %, respecto al año anterior.

Este auge impulsará el uso de las gafas

inteligentes en las empresas ya que po-

tencian el trabajo con las manos libres. 

Otra de las tendencias que se observan

es el uso del edge computing para la

gestión más eficaz de la movilidad.

Según datos de Gartner, el 95 % de los

nuevos diseños de productos electró-

nicos incluirán tecnología IoT antes del

2020. A la vez, las organizaciones ten-

drán que gestionar los datos genera-

dos por el IoT.  En este sentido, el 30 %

de los directores de TI dice que la pre-

sión de la nube es uno de sus mayores

retos en la gestión de los datos del IoT

y el 48 % señala que manejar esos

datos es una preocupación. 

El edge computing se presenta como

una solución a esta problemática por-

que reduce la presión y el retraso en el

procesamiento de los datos más críti-

cos en los extremos de la red y desde

la fuente original. Un informe de BI In-

telligence confirma esta tendencia

hacia el edge computing, estimando que

5,6 billones de aparatos profesionales

utilizarán la informática edge para la re-

copilación de datos y procesos antes

del 2020.  

Especial verticales

El 30 % de los

directores de TI dice

que la presión de la

nube es uno de sus

mayores retos en la

gestión de los datos

del IoT 
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Honeywell es un especialista en solucio-
nes para la captura de datos. En la ac-
tualidad, ¿cómo se encuentra este
mercado en España?  
El sector de la captura automática de datos
está experimentando un crecimiento sostenido
en los últimos años que se está viendo favore-
cido por nuevas aplicaciones como el e-com-
merce, donde la información en tiempo real es
crítica.

¿Qué estrategia comercial están si-
guiendo para impulsar su negocio en
nuestro país?
Ofrecemos una línea completa de productos y
servicios diseñados para complementar el ne-
gocio de nuestros clientes y colaboradores,
ayudando a maximizar su oferta de soluciones.  

Desde el punto de vista tecnológico,
¿qué rasgos diferenciales tiene su oferta?
Las empresas con aplicaciones para entornos
críticos necesitan soluciones que simplifiquen
y aumenten el rendimiento, todo ello con una
larga vida útil. Honeywell considera que estos
objetivos empresariales se pueden conseguir
mediante la implementación de dispositivos ba-
sados en nuestra plataforma Mobility Edge, que
permite la disminución y simplificación de las
acciones de despliegue y puesta en marcha,
una optimización y personalización de terminal
adaptada a las necesidades del usuario, así
como un mantenimiento proactivo de los dis-
positivos. 

Sus lectores, terminales e impresoras
están diseñados para utilizarse en varios
mercados verticales, ¿cuáles son los prio-
ritarios para la compañía?
Hablamos de cuatro grandes mercados en
Iberia: trasporte y logística, englobando pa-
quetería, servicios postales, logística de al-
macenes, puertos. El segundo sería el retail,
tanto a nivel de puntos de venta como de la
cadena de aprovisionamiento; el tercero todas

las aplicaciones de servicios en campo —asis-
tencia técnica, gestión de infraestructuras,
lectura de contadores, parkings urbanos—; y
finalmente el mercado de industria y fabrica-
ción, tanto a nivel de aplicaciones en planta
como la distribución de los productos. Preve-
mos igualmente un gran crecimiento en los
próximos años en mercados como el sanita-
rio, donde contamos con equipos diseñados
específicamente para él.

En este momento, ¿cuáles son los pro-
ductos más destacados dentro de su
oferta? 
Honeywell dispone de un hardware unificado y
homogéneo para nuestros terminales portáti-
les de captura de datos, esto nos permite apro-
ximarnos a diferentes sectores adaptándonos
a las necesidades particulares de cada aplica-
ción, incluyendo diferentes soluciones para di-
ferentes entornos de trabajo.  Basándonos en
esta plataforma común somos capaces de des-
arrollar distintos dispositivos adaptándonos a
las exigencias de cada uno de nuestros merca-
dos objetivos. Esta oferta está perfectamente
complementada con una amplia gama de im-
presoras de códigos de barras y lectores que
cubren las necesidades de nuestros clientes.  

¿Se están focalizando en alguna línea de
producto en concreto? 
Tras varios retos empresariales y una amplia in-
vestigación, Mobility Edge de Honeywell se
creó para simplificar las implementaciones, re-
forzar el rendimiento y ser una forma asequible
y lista para el futuro para que las empresas des-
plieguen soluciones móviles. Esto nos permite
hacer una transición de forma sencilla de un en-
torno Microsoft a Android manteniendo un ciclo
de vida de producto adecuado a un entorno
profesional, permitiendo la actualización hasta
Android R.

¿Qué papel está desempeñando su red
de distribución en España para impulsar
estas soluciones en los mercados verti-
cales a los que se dirige?
Nuestro canal de distribución proporciona una
oferta amplia y variada de soluciones al cliente
con la capilaridad y especialización necesaria
para cubrir cualquier necesidad.  El mayorista
de valor añadido y el integrador de soluciones
son las dos figuras principales dentro de nues-
tro canal. De alguna manera nuestro canal es
una extensión de nuestra compañía hacia el
cliente final, y conjuntamente ejecutamos un
gran número de iniciativas destinadas al des-
arrollo de mercados objetivo.

¿Qué objetivos quieren alcanzar en Es-
paña en 2019? 
Nuestro objetivo es continuar creciendo con
niveles de dos dígitos, por encima del creci-
miento orgánico del mercado. Desde un punto
de vista estratégico, nuestro plan es introdu-
cir en nuestro canal una cartera de nuevas so-
luciones de software industrial que
proporcionen a nuestro canal nuevas oportu-
nidades, pretendiendo dar respuesta a las ne-
cesidades y tendencias del mercado tales
como e-commerce e IoT dentro de un mundo
empresarial conectado.

“Nuestro canal es una extensión de nuestra compañía”
Honeywell cuenta con una completa oferta para satisfacer las necesidades de distintos mercados
verticales, que articula en torno a la plataforma Mobility Edge. Esta oferta y su apuesta por el canal de
distribución son la base de su estrategia en el mercado español, según avanza Francisco Moreno, channel
sales manager en Honeywell Scanning & Mobility. 

Francisco Moreno, 
channel sales manager en

Honeywell Scanning & Mobility

Honeywell Especial verticales 2018
E N T R E V I S T A
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Un estudio realizado por Toshiba entre

más de 1.000 directivos de TI euro-

peos, ha mostrado que el 8 1% de los

encuestados en nuestro país afirma

conocer los beneficios de la utilización

de smartglasses en el entorno laboral.

Ante el elevado interés de los depar-

tamentos TI de nuestro país por este

tipo de soluciones, cabe preguntarse

cuál es el principal beneficio que estos

dispositivos pueden aportar a las plan-

tillas. La respuesta la encontramos

también en el informe citado anterior-

mente, el cual revela que el 76 % de las

compañías españolas prevé incremen-

tar su presupuesto de inversión en TI

por diversas razones, siendo el au-

mento de la producción el factor más

importante para el 67 % de los encues-

tados, incluso por encima de otras

motivaciones como la seguridad de

los datos o las soluciones cloud

(ambas con un 61 %).

La operación es sencilla: las empresas quieren invertir más en tecno-

logía y soluciones innovadoras para poder aumentar su productividad.

Teniendo estos factores en cuenta, Toshiba se ha adelantado a la de-

manda del mercado con el dynaEdge DE-100, un miniordenador de

apenas 360 gramos de peso, pero con una potencia de 16 GB de RAM,

y que además se combina con las smartglasses de realidad asistida

AR100 Viewer, también desarrolladas por la compañía, para aumentar

la productividad de los empleados de campo. ¿Cómo lo consigue?

La potencia de un sobremesa en el bolsillo
Su tamaño compacto, combinado con su rendimiento, convierten al

dynaEdge en un dispositivo versátil con innumerables aplicaciones en

sectores, tales como el industrial y el logístico, ya que permite que el

empleado lleve la potencia de un ordenador de sobremesa en el bol-

sillo. Combinado con las gafas inteli-

gentes, los empleados de estos sec-

tores reciben directamente en su

línea de visión los datos necesarios

para realizar su labor. Así, pueden

continuar con su trabajo manual,

mientras consultan los planos o

pasos a seguir, lo que permitirá au-

mentar la productividad, el control

de las operaciones y la trazabilidad y,

por supuesto, la seguridad laboral.

Tomemos como ejemplo a un emple-

ado de un almacén que debe organi-

zar los pedidos, gestionar el

inventario y controlar la entrada y sa-

lida de productos. Este trabajador

manejará diariamente una gran can-

tidad de información que, si no es or-

ganizada correctamente, puede

derivar en un error en los envíos, por

poner un ejemplo. Para ello, Toshiba

ha desarrollado de una serie de apli-

caciones verticales, en colaboración

con Ubimax, para, por ejemplo, reproducir la información de envíos y

registros en la línea de visión del empleado, gracias a las smartglasses,

y acceder directamente a los datos mientras organiza los pedidos u

ordena el inventario.

Junto a la imperiosa necesidad de organización en logística, las em-

presas deben tener en cuenta la eclosión del e-commerce, que las

obliga a aumentar su producción sin descuidar su aparato logístico,

pero con la inmediatez que Internet ha transmitido a un cliente que

desea que sus productos lleguen en el menor tiempo posible y sin

errores. Con dynaEdge, Toshiba ha sabido adaptar el modelo de tra-

bajo en logística a los nuevos y exigentes tiempos en los que prima la

instantaneidad y la satisfacción del cliente.

Emilio Dumas,
director general de Toshiba Iberia 

Realidad asistida y smartglasses, una combinación
ganadora para las necesidades logísticas de las empresas

Tribuna de opinión Toshiba

Ver a un empleado con unas gafas inteligentes con realidad asistida recibiendo y enviando información podría
parecernos propio de una escena de ciencia ficción hace pocos años, pero lo cierto es que, durante los últimos
meses, se ha disparado el interés hacia este tipo de dispositivos por parte de ciertos sectores, tales como el
industrial o el logístico. 

Las empresas quieren

invertir más en soluciones

innovadoras para aumentar

su productividad

tribunas_Maquetación 1  13/12/18  13:25  Página 12
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En la actualidad, ¿qué necesidades tie-
nen las empresas para agilizar sus proce-
sos en la gestión de los almacenes o los
procesos logísticos?
Sin duda, la trazabilidad interna y externa del
producto, la optimización en las operaciones,
la disponibilidad y fiabilidad de la información a
tiempo real y una mejor gestión de sus clien-
tes. En definitiva, las necesidades del sector lo-
gístico no han cambiado, lo que ha cambiado
es el hecho de que, en los últimos años, se
hayan multiplicado exponencialmente las ope-
raciones sobre todo por la explosión del ecom-
merce, incluso a nivel de pequeñas y medianas
empresas, y de la omnicalidad.

¿Cuál es la respuesta de Toshiba a estas
necesidades?
Seguir haciendo lo que mejor sabemos hacer,
esto es ofrecer dispositivos que respondan a
la multitud de tipologías de puestos de tra-
bajo de hoy en día, fruto de la nueva econo-
mía, los nuevos mercados y las nuevas
generaciones de profesionales. En lo que se
refiere al sector logístico, estamos desarro-
llando soluciones IoT basadas en tecnología
edge computing y aplicaciones específicas,
con las mismas señas de identidad que carac-
terizan a nuestros portátiles profesionales, con
el objetivo de controlar todos los procesos al
detalle y que sean lo más rápidos, fiables y
tengan el menor coste posible.

Este año ha presentado el dispositivo
dynaEdge DE-100. Brevemente, ¿en qué
consiste?
El dynaEdge es un nuevo concepto de solución
informática para llevar alta capacidad y máximo
rendimiento de procesamiento de datos a
puestos de trabajo de campo. Se trata de un

miniordenador de gran potencia, ultracom-
pacto y del tamaño de la palma de una mano,
con sólo 320 gramos de peso y una batería in-
tegrada de seis horas y media de autonomía.
Permite procesar datos en el mismo lugar en el
que se generan, evitando así la saturación de
los ordenadores centrales o los servicios en la
nube de la organización. 

¿Qué aporta esta solución al mercado
español?
Sus campos de actuación son infinitos, ya que
dynaEdge permite llevar alto rendimiento de
procesamiento de información donde quera-
mos, de manera muy rápida y segura, para des-
arrollar labores en escenarios hasta ahora
carentes de esta capacidad. Los sectores de
actividad que actuarán como motor de este
nuevo concepto informático son el industrial,
logístico, el sector primario y de transforma-
ción, infraestructuras, seguridad y defensa para,
posteriormente, extenderse a otros, tales como
sanidad o educación. 

¿Qué beneficios aporta a las empresas?
Es importante señalar que completamos la so-
lución con las gafas inteligentes de realidad au-
mentada AR100 Viewer, que permiten enviar y
recibir información o transmitir vídeo en di-
recto, a través de una conexión segura, adap-
tándose así a las necesidades de entornos
laborales que precisan tener las manos libres.
Ello se traduce en una mayor productividad,
control de las operaciones, trazabilidad del
producto o servicio y mayor seguridad de los
trabajadores.

El software es uno de sus componentes
principales y en este apartado han con-
tado con Ubimax. ¿Qué aplicaciones
están disponibles en este momento?
Hasta el momento, contamos con cuatro apli-
caciones verticales para los sectores logístico,
industrial y labores de mantenimiento: xPick,
xMake, xInspect y xAssist. 

Estaba previsto la creación de un canal
específico para esa solución. ¿Ya está en
marcha esta nueva red de distribución?
Estamos incorporando nuevos partners para la
venta de esta solución y la generación de otras
enfocadas en mercados verticales. Al mismo
tiempo estamos formando a nuestro canal tra-
dicional en el que confiamos plenamente.

¿Qué objetivos se han marcado alcanzar
con esta solución?
Implantar la solución de Toshiba como referente
en el mundo de la logística con soluciones en el
entorno de Windows, así como desarrollar apli-
caciones ad hoc para segmentos verticales que
generen un beneficio interesante para el canal
y para la compañía.

Toshiba transforma los puestos de trabajo 
con el nuevo dynaEdge

Toshiba con dynaEdge está lanzando un nuevo concepto al mercado para ofrecer una alta capacidad de
procesamiento de datos al puesto de trabajo. Esta novedad, que combina hardware y software, está
diseñada para múltiples escenarios y sectores. Luis Polo, director comercial de Toshiba Iberia, explica la
estrategia de la compañía con esta nueva solución para mejorar la productividad y la eficiencia en los
diferentes sectores verticales. 

Luis Polo, director comercial de
Toshiba Iberia

ToshibaEspecial verticales 2018
E N T R E V I S T A
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En la actualidad, desde su punto de vista
como mayorista especializado que se di-
rige a mercados verticales. ¿Cómo se ha
comportado el mercado español este
año?
Ha sido un año de buenos resultados en todas
las gamas de equipamiento y soluciones. Es-
pecialmente bueno en los verticales de retail,
transporte y logística y manufacturing.

¿Qué papel está jugando la tecnología
para la transformación digital de estos
mercados verticales?
Estamos en un momento apasionante en el sec-
tor sanitario, en el que se necesita una visibili-
dad inmediata y completa sobre el historial de
un paciente, de cara a optimizar el tratamiento
del mismo; y por supuesto con todas las ga-
rantías para evitar cualquier tipo de error en la
identificación de un enfermo o de muestras,
pruebas o medicamentos. 
Las soluciones basadas en códigos de barras
siguen presentes, pero el RFID cada vez está
más implantado en el sector sanitario. Por ejem-
plo, en el momento de llevar a cabo operacio-
nes en quirófanos y determinar que todo el
material necesario está identificado y realmente
disponible.
En el vertical de transporte y logística, el desti-
natario de un envío está demandando cada vez
información más precisa de dónde está su pa-
quete y cuándo le llegará, y esto requiere un
mayor uso de tecnología para identificar esta
trazabilidad. Ya no basta solo que el repartidor

lleve un dispositivo para organizar y gestionar
su ruta y las entregas de la misma, sino que se
requieren soluciones que den visibilidad en
tiempo real de la ubicación de los activos que
se transportan e información sobre los mismos.

¿Cuál es la estrategia que está siguiendo
Ingram Micro DC/POS para posicionarse
en estos mercados verticales? 
Estamos desarrollando acciones específicas
para mostrar a nuestros partners cómo generar

“Los grandes proyectos los hemos

puesto en marcha en el sector de

retail y en transporte y logística” 

“Estamos desarrollando acciones específicas para
mostrar a nuestros partners cómo generar demanda

en cada uno de los verticales”

Ingram Miro DC/POS ha conseguido buenos resultados en los mercados verticales, gracias a una
combinación de una oferta específica y al trabajo que lleva a cabo con su red de socios. El mayorista está
impulsando la demanda para generar nuevas oportunidades a sus partners y, al mismo tiempo, está
preparándose para avanzar en el sector sanitario. Sergio Patiño, regional manager de Ingram Micro
DC/POS en Iberia, detalla la estrategia que está siguiendo en este momento y sus planes para seguir
creciendo en estos entornos. 

Sergio Patiño, regional manager de Ingram Micro DC/POS en Iberia

Ingram Micro 
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demanda en sus clientes finales en
cada uno de los verticales donde po-
nemos foco. Es especialmente im-
portante que pongamos foco en esta
tarea que demanda tanto nuestro
canal, que necesita que le ayudemos
a explorar dónde hay oportunidades
de negocio como las marcas que re-
presentamos, que desarrollan pro-
ductos cada vez más focalizados en
un vertical concreto. El sector sanita-
rio es un claro ejemplo.

¿Qué porcentaje de su negocio
corresponde a cada vertical?
Tenemos el negocio muy repartido
entre varios verticales, si bien es
cierto que algunos de ellos tienen
un alto potencial como el sector sa-
nitario, cuya inversión en tecnología
está mayormente por venir a tenor
de cómo avanza en otros países. Los
grandes proyectos los hemos
puesto en marcha en el sector de re-
tail y en transporte y logística. Y te-
nemos un crecimiento de run-rate muy
importante en manufacturing.

¿Cuál es el mercado vertical prioritario
para la compañía?
No tenemos determinado un vertical concreto
como prioritario en nuestra organización, nos
adaptamos a lo que el mercado demanda. El
punto de venta es un área de negocio en el que
tenemos un foco diferente en los últimos años,
y en el que seguimos haciendo una apuesta
proactiva dado el potencial que tiene en el
mercado español. Y estamos desarrollando una
iniciativa para que nuestros partners puedan
presentar interesantes soluciones tecnológicas
en hospitales y clínicas.

¿Qué marcas y tipos de soluciones co-
mercializan para este mercado?
Soluciones relacionadas con la impresión de
brazaletes de pacientes y etiquetado de mues-
tras, medicamentos y documentación sanitaria;
así como dispositivos para disponer de infor-
mación en tiempo real de pacientes y trazabili-
dad hospitalaria.

¿Cuáles son los productos más vendidos?
En el sector sanitario, las impresoras de braza-
letes y etiquetas, los lectores de códigos de

barras, los terminales de captura de datos, las
tabletas y las pantallas táctiles. Todos estos
equipos son especiales para el sector sanitario
tanto por sus características técnicas de fun-
cionamiento como por su formato y material en
el que son realizados, con superficies antimi-
crobianas que permiten su limpieza de manera
solvente, tal como requieren estos entornos de
trabajo.
En el sector de transporte y logística, los or-
denadores móviles de mano y las tablets, y

los sensores RFID para localización y
trazabilidad.

¿Qué servicios ofrecen vincula-
dos a estos verticales?
Nuestros partners ofrecen solucio-
nes y servicios vinculados con los
dispositivos que Ingram Micro pone
a su disposición, y que son la parte
fundamental para que una necesidad
de un cliente se pueda cubrir de ma-
nera satisfactoria.

¿Qué tipo de acciones están lle-
vando a cabo para impulsar
estas soluciones entre sus rese-
llers?
En estos momentos nos encontramos
realizando un road show en varias
ciudades españolas, el IngramTou-
rExperience, en el que disponemos
de una simulación de entornos de ne-
gocio con tecnología de varios de
nuestros fabricantes. Paralelamente,
se realizan sesiones en las que se ex-

ponen las oportunidades de negocio actuales
en diferentes verticales y cómo podemos ayu-
dar a que nuestros clientes las conviertan en
negocio.

¿Tienen previsto incorporar nuevas mar-
cas a su oferta para estos segmentos?
Siempre estamos atentos en nuevas oportuni-
dades que provengan de fabricantes intere-
santes, pero a día tenemos un catálogo que
puede cubrir la mayoría de las necesidades que
un cliente sanitario y de transporte y logística
puede tener en su día a día.

De cara al próximo año, ¿Qué planes y
objetivos se han marcado con este ne-
gocio? 
Las sinergias con otras soluciones tecnológicas
que Ingram Micro pone a disposición de sus
partners en estos sectores. Hemos puesto en
marcha iniciativas conjuntas en el pasado, por
ejemplo, relacionadas con fabricantes de net-
working, videovigilancia, control de accesos o
seguridad. Queremos seguir haciéndolo en
2019. Igualmente, seguir promocionando las
soluciones que cada fabricante de nuestra uni-
dad de negocio tiene para estos sectores.

“Nos

adaptamos a

lo que el

mercado

demanda” 

Especial verticales 2018
E N T R E V I S T A
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En este momento, ¿cómo se en-
cuentra el mercado del software? 
El mercado de soluciones software para
distribuidores comerciales se encuentra en
un proceso de plena transformación como
consecuencia de la irrupción de los servi-
cios cloud, de las soluciones de software
libre, de la tecnología digital, de los robots
software, etc. Este universo tecnológico
permite desarrollar soluciones muy poten-
tes, que cubren de forma integrada las ne-
cesidades de gestión de los pequeños y
medianos distribuidores, con inversiones
muy asequibles.    

¿Cuál es la estrategia que está si-
guiendo la compañía? 
La estrategia de InLOG es y ha sido siem-
pre invertir en el diseño y desarrollo de so-
luciones especializadas en un modelo de
negocio o en un proceso operativo, y que
se distinguen por la aportación de lo que
en cada momento podemos denominar
“nuevas tecnologías”. En esta ocasión y para los
pequeños y medianos distribuidores, hemos
construido una solución integral de gestión
aprovechando este universo tecnológico, en
colaboración con la compañía Kernet que
aporta su experiencia en software libre y movi-
lidad.

¿Qué producto le ofrece y qué caracte-
rísticas tiene?
Los distribuidores comerciales precisan solu-
ciones eficientes en el área comercial, en mo-
vilidad para la red de vendedores y en gestión
logística. Además, la tecnología no debe ser un
problema, la tecnología debe estar resuelta,
debe venir integrada en un único producto. Por

eso, a partir de un ERP de software libre reco-
nocido a nivel mundial, Odoo, hemos cons-
truido una solución integral de gestión,
incorporando soluciones propias para la ges-
tión logística y para dotar de movilidad a la red
comercial. 

Desde el punto de vista tecnológico,
¿qué rasgos diferenciales tiene su solu-
ción frente a las de su competencia?
Primero, es una solución cloud, con servicios
de soporte para que esté operativa todos los
días del año. Segundo, la solución integra tec-
nologías como movilidad para la red comercial
o radiofrecuencia y reconocimiento de voz para
la gestión del almacén. Además, y para auto-

matizar los procesos administrativos con
más carga de trabajo, pueden implemen-
tarse robots software (RPA). InLOG acu-
mula una dilatada experiencia en el diseño
y desarrollo de robots software, y hemos
comprobado que existen procesos admi-
nistrativos en este sector, como la casa-
ción de facturas o la comunicación con
clientes, que son perfectamente robotiza-
bles, lo que permite resolverlos con una
fuerza de trabajo virtual que no comete
errores.

¿Qué ventajas aporta al cliente final? 
Todas las tecnologías que integra la solu-
ción permiten incrementar la productivi-
dad de la compañía: administración, red
de vendedores y logística. Y además, la ca-
lidad de servicio, porque se eliminan los
errores más habituales y los plazos de res-
puesta al cliente pueden minimizarse.     

¿Cómo comercializan este producto?
Se comercializa como una solución SaaS, y por
tanto, sin coste de licenciamiento inicial. El
coste mensual de la solución depende del nú-
mero de usuarios, o dicho de otra manera, del
tamaño de la empresa. Este coste incluye todo
el soporte necesario para que la solución esté
operativa los 365 días del año. 

De cara a los próximos meses, ¿tienen
previsto lanzar alguna solución nueva o
actualizar este producto? 
Si, estamos desarrollando una app para el con-
trol y seguimiento del transporte que se inte-
grará en la solución. Con esta app se podrá
controlar la puntualidad de las entregas de la
flota propia o de la flota subcontratada. 

InLOG ofrece una solución integral para 
distribuidores comerciales

InLOG Consultoría y Soluciones es una compañía especializada en soluciones para industria, retail,
logística y sector servicios, que se distingue por poner al servicio de sus clientes las últimas tecnologías.
Su especialización y conocimiento del mercado le ha llevado a diseñar una solución para pequeños y
medianos distribuidores, que les permite resolver todas las necesidades de este segmento desde el área
comercial hasta la gestión logística. Ángel Vélez, socio director de InLOG, analiza el estado del mercado
del software y las ventajas de su propuesta.

Ángel Vélez, socio director de InLOG

InLOG Consultoría y Soluciones Especial verticales 2018
E N T R E V I S T A
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A su juicio, ¿cómo se encuentra el mer-
cado del software en este momento?
El mercado del software empresarial está en un
momento especialmente interesante e intenso.
La transición ordenada al mundo de soluciones
cloud marca la agenda de los fabricantes en
función de la demanda real del mercado. 
En general, todos visualizamos el futuro pró-
ximo como cloud. Las ventajas de movilidad y
acceso a la información clave, así como los aho-
rros en costes IT; deben superar a medio plazo
las reticencias de no disponer del software on-
premise.

¿Cuál es la estrategia que está siguiendo
la compañía? 
Sage Business Cloud es la respuesta de Sage a
este entorno cambiante y demandante de pro-
puestas en la nube. La transición es la clave,
ajustando la oferta a la demanda cloud real del
mercado de las pymes. 

¿Qué buscan las empresas de los entor-
nos verticales a los que nos referimos en
el software? 
Una respuesta más enfocada y especializada
para la gestión de su negocio. La madurez de
las soluciones tipo ERP las convierten, cada vez
más, en una commodity del software. Cumplen
con las expectativas de gestión del cliente,
pero desde una óptica estándar, común para la
mayoría de los negocios de las pymes. 
Las soluciones especializadas o verticales inci-
den en el lenguaje que habla el cliente, entien-
den mejor la gestión del negocio de un sector
concreto; y sin duda, redundan en un mejor ren-
dimiento del software empresarial. 

¿Cuál es la respuesta de Sage a esta de-
manda?
La respuesta es construir una propuesta de
valor sectorizada. Especializar el offering para
dirigirse a los principales sectores con un men-

saje más directo. 
En base a nuestras exitosas soluciones tipo ERP,
con más de 20 años de experiencia en el mer-
cado, especializaremos la oferta e incorporare-
mos desarrollos verticalizados con el know-how
correspondiente por parte de ciertos partners.

Sage cuenta con la solución 200cloud.
¿Para qué tipo de empresas está pen-
sada? ¿Qué rasgos diferenciales tiene
esta solución?
Sage 200c es la solución de gestión empresa-
rial integral, fácilmente escalable, diseñada para
resolver las necesidades más exigentes de las
pequeñas y medianas empresas —a partir de
10 empleados y hasta 200—.  Es una solución
tipo ERP estándar, modular y adaptable, que
cubre todas las áreas funcionales y destaca por
sus funcionalidades y por la facilidad de uso e
integración de su diseño.

¿Qué ventajas aporta al cliente final? 
La integración de todas las áreas en una única
visión del negocio. Y, además, ofrece máxima

flexibilidad comercial y se adapta a las necesi-
dades del cliente. También dispone de un am-
plio catálogo de soluciones conectadas,
complementarias a la gestión principal de la
empresa: catálogo y ventas online, comunica-
ción bancaria, automatización de facturas reci-
bidas, soluciones fintech conectadas, Sage
Payments, soluciones tipo SGA, integración con
O365,

¿Qué módulos son los más demandados?
Finanzas y gestión constituyen la base principal
de la demanda de nuestros clientes. Seguimos
teniendo una fuerte presencia y demanda en el
ámbito laboral, y le siguen los módulos dedi-
cados al control y la gestión en el área relacio-
nada con la producción del negocio, como son
fabricación, proyectos y finalmente TPV.
Hemos experimentado también una creciente
demanda de soluciones conectadas de nues-
tro ecosistema de ISVs. 

¿Qué papel está desempeñando el canal
de distribución a la hora de comerciali-
zar este producto?
El canal es muy importante para Sage, y en par-
ticular para el éxito comercial de Sage
200cloud. Así se puso de manifiesto en el re-
ciente evento Sage Partner Sessions del pasado
19 noviembre. Adicionalmente, Sage 200cloud
se nutre de algunas soluciones de partners e
ISVs para complementar su propuesta de valor. 

De cara a los próximos meses, ¿tienen
previsto ampliar su oferta para estos
mercados verticales? 
Sí, basado en las soluciones complementarias y
algunos desarrollos verticales especializados.
En primer lugar, se tratará de un offering espe-
cializado a dirigido los principales sectores pro-
ductivos. Posteriormente, verticalizando
propuestas específicas a nichos de gestión muy
determinados.

Sage ajusta su oferta a la demanda cloud real del
mercado de las pymes 

Sage está ayudando a sus clientes en su viaje hacia la nube con soluciones para la gestión empresarial adaptadas
sus necesidades. Sage 200cloud es su propuesta para las pymes, entre 10 y 200 empleados, que buscan una
solución integral y flexible, según señala Carles Grasas, product marketing manager de Sage 200cloud. 

Carles Grasas, product marketing
manager de Sage 200cloud

SAGE Especial verticales 2018
E N T R E V I S T A
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