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Especial verticales

EDITORIAL SUMARIO
Nuevas oportunidades de

ne g 0ocC | 0 Las empresas
europeas siguen
invirtiendo para
La tecnologia esté impulsando la transformacion digital de las empresas en todos ser mas
los sectores y en los &mbitos vinculados a la gestidn del almacén, la logisticay inteligentes

el transporte esta suponiendo una revolucion, ya que esta permitiendo que se
agilicen los procesos y se mejore la productividad.

Las empresas de estos sec-
tores se han dado cuenta de
que invertir en tecnologia es
la mejor via para ganar en
“inteligencia” y prepararse
para competir en un mer-
cado en el que el consumi-
dor exige rapidez y un

b

. ;oL System
servicio excelente. Los ulti- Integration

mos estudios confirman que

las empresas en EMEA han avanzado en su digitalizacidén y que siguen incorpo-
rando nuevas soluciones y tecnologias.

Esta tendencia esté propiciando que los proveedores especialicen su oferta para ” .

, Listado de anunciantes
atender estas necesidades con productos tanto de hardware como de software
especificos, lo que est4 generando nuevas oportunidades de negocio a todos AHORA Pig. 10y 11

los integrantes del canal de distribucion. Brother Pig. 2y
Para poder aprovechar esta oportunidad, los distribuidores tienen que mejorar su
formacion y especializacion para convertirse en una extensién de los fabrican- Sage Pag.16y17
tesy ser un asesor para sus clientes. Samsung Pig.
Si se preparany atienden estas necesidades pueden impulsar su negocioy, ala .
. - o TeamViewer Pag. 14y 15
vez, que mejoran su rentabilidad pueden acelerar la transformacion de estas em-

presas para que estén preparadas para afrontar los nuevos retos que presenta Zebra Pag.12y 13

el mercado para avanzar en la economia circular.
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Especial verticales

Las empresas europeas siguen invirtiendo para
ser mas inteligentes

Las nuevas tecnologias siguen acelerando los cambios en los entornos verticales y estan
generando ademas nuevas oportunidades para el canal de distribucidn. El software sigue siendo
el motor de los negocios y combinado con las soluciones de hardware como las impresoras de
etiquetas, los terminales portatiles y los dispositivos robustos como las tabletas, que aseguran
la movilidad de los empleados, esta transformado la operativa en los almacenes y en los sectores
de la logistica y el transporte.

,,.P-l--"

Las empresas estan trabajando para ser mas

"inteligentes" y mejorar sus procesos. El Ul-
timo estudio "Intelligent Enterprise Index",
publicado por Zebra Technologies, confirma
que el 61 % de las empresas de todo el
mundo estan dando pasos para ganar en in-
teligencia. Este porcentaje contrasta con el
49 % alcanzado en 2018.

De este indice, que se elabora a partir de 11
criterios entre los que se encuentran la vision

y adopcién de Internet de las cosas, la ges-
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tion de los datos o su andlisis, se desprende
que las cadenas de distribucién minorista por
la presidn que experimentan para mejorar la
atencién a los consumidores han escalado
posiciones hasta situarse en los primeros
puestos del ranking solo por detras de las
empresas del sector de la salud.

El nimero de empresas que se pueden cali-
ficar como "verdaderamente inteligentes”,
que son aquellas que han alcanzan un minimo

de 75 puntos en el indice, se ha incremen-
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tado en el Ultimo afo. El 17 % de las empre-
sas con 250 empleados se ha situado en esta
categoria este afo, frente al 11 % que lo hizo
en 2018. Y el 37 % de las empresas mas pe-
quefas, entre 50 y 249 empleados, ha alcan-
zado esta denominacién, lo que indica que
las empresas de menor tamafio estan invir-
tiendo en nuevas tecnologias como loT para
avanzar en su digitalizacién.

El informe también detalla que las empresas
en la regién de EMEA han ascendido 9 pun-

tos en este indice en solo un afo.

Hardware

En este camino para lograr incrementar la efi-
ciencia en sus procesos y convertirse en una
empresa inteligente, las empresas siguen
contando con soluciones tanto de hardware
como de software para disefiar sus estrate-
gias de digitalizacion.

Zebra, que cuenta con mas de 4.400 paten-
tes, pone a disposicién de las empresas de
los sectores de la distribucion y logistica una
amplia gama de productos que comprenden
desde dispositivos moviles a escaneres de
codigos de barras y soluciones con tecnolo-
gias RFID, impresoras, etc. Su intencion es
que sus productos permitan "mejorar la ex-
periencia de compra de los clientes, locali-
zar y administrar el stock de productos o
mejorar la eficiencia de la cadena de sumi-
nistro", segun detalla Ignacio Ruiz, sales en-
gineer manager para Iberia, Grecia y Africa de
Zebra Technologies.

A la hora de disefiar y lanzar un nuevo pro-
ducto, tiene en cuenta las necesidades de
los clientes para ofrecerle las caracteristicas
que mas se ajusten a su actividad. El nuevo
modelo de ordenador portatil de la serie
MC9o00 ejemplifica esta linea de trabajo.
"Se trata de un ordenador maévil tactil que

ofrece soluciones avanzadas de captura de

datos y esta disefiado para funcionar en los
entornos mas exigentes. Actualmente ya
hay mas de tres millones de ellos en uso y
agilizan los procesos de almacenes y plan-
tas de fabricacion en todo el mundo", co-
menta Ruiz.

En el terreno de la impresion también esta
creciendo las ventas de impresoras de eti-
quetas que pueden utilizarse en diversos en-
tornos y que estan en auge debido a la
explosion del comercio electrénico, que ha
impulsado el etiquetado de los paquetes, y
a las necesidades de otros sectores como el
alimentario o el sanitario.

Este incremento estd avalado por los datos
del mercado medidos por distintas consul-
toras. Context sefialaba en un informe publi-
cado a finales de 2018 que el mercado de
impresoras de etiquetas, cédigos de barras
y tiques es el que mas esta creciendo dentro
del apartado de impresién de documentos
en Europa Occidental.

La firma VDC pronosticaba también un in-
cremento del 8 % del mercado de impreso-
ras de etiquetas y cddigos de barras en
nuestro pais —segun los datos publicados
en 2018—.

Este auge ha hecho que empresas especia-
listas en impresién como Brother den un
paso mas para mejorar su oferta y amplien su
catalogo de impresoras de sobremesa con
nuevos modelos de tecnologia de impresion
térmica directa y de transferencia térmica.
José Ramon Sanz, responsable de marketing
de producto de Brother, explica que con los
Ultimos lanzamientos dan "cabida a impre-
soras mas rapidas, mas conectables, que
permiten reducir el coste total de propiedad
del cliente".

Otro aliado de las empresas en el ambito de
la movilidad es Samsung, ya que ha trasla-

dado su especializacién en este apartado al
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ambito empresarial con sus dispositivos ro-
bustos o "rugerizados”.

La demanda de estos dispositivos ha crecido
en los Ultimos afos y ahora su propuesta se
centra en la nueva Galaxy Tab Pro. Francisco
Romero, B2B product marketing de Samsung,
explica que este tipo de herramientas "jue-
gan un papel muy importante, ya que per-
miten a las empresas digitalizar procesos que
hasta ahora se hacian manualmente, princi-
palmente en papel. Esta transformacion im-
plica una mejora en la productividad y una
mayor eficiencia a todos los niveles, consi-
guiendo una reduccion de costes, una mayor
inmediatez en las tareas y una mayor cola-
boracién entre los trabajadores”.

Software

En el plano del software, los proveedores
estan mejorando su catalogo para ayudar a
las empresas a gestionar mejor sus negocios
y a avanzar en sus procesos de transforma-
cién digital. El "Estudio sobre la satisfaccion
en la implantacién de soluciones de software
en Espafia 2019", elaborado SoftDoit, regis-

tra que el 59,5 % de las empresas espanolas

sefiala que el software que tiene instalado
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cubre sus necesidades. Sin embargo, un 13,5
% considera que las funciones que le ofrece
su software se quedan cortas o no se ajustan
alo que necesitaban y el 21,6 % comenta que
le sobran funcionalidades.

El tipo de software mas demandado es el
ERP (48,6 %), seguido del CRM (18,9%) y de
los sistemas TPV (10,8 %). Ademas, el 59,5 %
tiene el software alojado en la nube.

En este contexto, los especialistas en soft-
ware estan adaptando su propuesta para res-
ponder a la demanda de los distintos
entornos verticales y al auge de las solucio-
nes en la nube. "El mercado del software esta
en una transicidn interesante e intensa al
cloud" apunta Grasas, de Sage, aunque "su
adopcidn estad condicionada por la amorti-
zacion de sus soluciones tipo ERP actuales y
las complejidades de la gestion del cambio”.
Ignacio Herrero, director general de AHORA,
confirma que "el futuro es la nube, aunque el
presente sefala que, los clientes, en funcidn
del sector, tamafio de compafiia y tipo de so-
lucién o aplicacién, van adoptando este mo-
delo a diferentes velocidades".

Al mismo tiempo, los fabricantes de software
estan afiadiendo mddulos y colaborando con
la red ISV para adecuar sus soluciones a los
distintos segmentos verticales. "El ERP juega
un papel importante. Es el hub de la gestién
y los ISVs nos cubren esos nichos de gestion
muy especializada. La union hace la fuerza, y
el cliente final pide soluciones completas”,
confirma el portavoz de Sage.

Este fabricante también estd mejorando su
solucién Sage 200cloud y estd trabando
para integrar otras soluciones como Office
365 con Sage Contact.

Uno de los focos estratégicos de AHORA es
su herramienta Flexygo, que se enmarca den-
tro de sus herramientas LowCode. "Estd

orientada al desarrollo a medida de solucio-
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nes y productos personalizados en entorno
web y movil, con una altisima productividad.
Esta totalmente enfocado al desarrollo agil,
alineado con filosofia DevOps y permite a los
usuarios olvidarse de la evolucidon tecnold-
gica ya que esta en constante actualizacién”,
comenta Herrero.

TeamViewer es otro proveedor que esta po-
niendo a disposicion de las empresas su soft-
ware de monitorizacion en remoto que
puede utilizarse en distintos segmentos y es
una herramienta que agiliza el trabajo de los
usuarios. "Las empresas son conscientes de
la necesidad de evolucionar digitalmente, y
eso conlleva que deben ser capaces de mo-
nitorizar mas situaciones IT", destaca Alberto
Fernandez, channel business development ma-
nager en lberia.

Una de sus soluciones es TeamViewer Pilot
que puede utilizarse con smart glasses y que
lleva las caracteristicas de la realidad au-
mentada a distintas industrias. Entre sus ven-
tajas estd la capacidad "para solucionar
problemas de forma eficiente y segura, con-
trolando los costes que suponen muchas
veces las visitas de campo que con esta tec-

nologia pueden evitarse", resalta Ferndndez.

Canal

Todos los proveedores coinciden en sefalar
que el canal de distribucién tiene una buena
oportunidad de negocio en el impulso de Ia
digitalizacion de los mercados verticales. En
todas las estrategias de los fabricantes el
canal juega un papel clave y son su extension
para llevar estas novedades al mercado.
Brother concibe sus Ultimos lanzamientos de
impresoras de etiquetas como una nueva
"arma" que entrega a sus resellers para ayu-
darles a competir en el mercado. Su inten-
cién es que "los distribuidores crezcan y que

vayan ampliando sus oportunidades de ne-

gocio mas alld de la impresidén convencio-
nal", recalca Sanz.

Para TeamViewer el canal es una de sus prio-
ridades en este momento. "Nuestro canal es
la pieza instrumental para dar a conocer
todas nuestras soluciones a todo tipo de
clientes", explica Fernandez.

Romero, de Samsung, resalta que su impor-
tancia también radica en la labor de divulga-
cion de la tecnologia y el asesoramiento que
prestan de las soluciones; mientras que el
responsable de Zebra subraya que trabaja
con sus distribuidores para seguir llevando
soluciones integrales a las empresas.

El trabajo conjunto con sus socios también
forma parte de la estrategia de Sage y de
AHORA. Grasas, de Sage, comenta que en
estos momentos una de las acciones que
desarrolla con sus socios es el andlisis de sus
conocimiento sectorial y vertical para estan-
darizarlo y generar propuestas comerciales.
El foco de AHORA con sus socios del canal
ha sido constante desde el principio de su
actividad. Herrero sostiene que es la mejor
garantia para sus clientes su red de "mas de
60 partners certificados y homologados, ali-
neados con un modelo colaborativo, para

ofrecer la mejor solucion”.
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Las impresoras de etiquetas generan nuevas
oportunidades de negocio al canal de Brother

Brother esta impulsando el negocio de sus distribuidores con sus nuevas impresoras de etiquetas de

sobremesa de 4". En junio lanzd la primera gama de impresoras con tecnologia térmica directa y ahora acaba

de lanzar una serie con tecnologia de transferencia térmica. Su objetivo es satisfacer las necesidades de

etiquetado de las empresas del sector de la logistica, sanidad y retail, y a la vez, fomentar el crecimiento de

sus socios del canal, segun indica José Ramdn Sanz, responsable de marketing de producto de Brother.

Brother esta haciendo un foco especial
por este segmento este afo. ;Por qué
estan impulsando su presencia en este
ambito?

Brother ofrece, desde hace muchos afios, solu-
ciones de etiquetado, para clientes que nece-
sitaban un volumen de impresidn pequefio o un
tipo de soporte especifico. A través de los es-
tudios de mercado y de la informacion apor-
tada por los distribuidores y los clientes finales,
detectamos que la demanda de este tipo de
productos iba aumentando y, por tanto, hemos
estado trabajando en el lanzamiento de pro-
ductos nuevos.

¢Qué novedades han lanzado para satis-
facer estas necesidades?

Hemos lanzado impresoras de etiquetas de
sobremesa con las dos tecnologias dispo-
nibles: impresoras con tecnologia de im-
presion térmica directa y de transferencia
térmica.

¢Qué ventajas aportan las impresoras de
Brother?

Para aportar mas versatilidad una impresora de
transferencia térmica también puede ser tér-
mica directa. Hay ocasiones que una empresa
puede optar por tener todas las maquinas igua-
les con las dos tecnologias y luego utilizarlas
en funcidn del puesto. Para un usuario final la
tecnologla térmica directa es mas sencilla de
utilizar y solo hay que cambiar el rollo de papel
al agotarse. En la impresora de transferencia
térmica, la persona que opera con la maquina
tiene que tener habilidad a la hora de, no solo
cambiar papel, sino también el ribbon.

Ahora acaban de lanzar la nueva serie la
TD-4D. ;Qué supone para la compaiiia

José Ramon Sanz, responsable de marketing de producto de Brother

esta nueva serie y qué caracteristicas di-
ferenciales ofrece?

Supone completar el lanzamiento de las impre-
soras de sobremesa de 4". En junio lanzamos la
serie de tecnologia térmica directa y acabamos
de lanzar la serie de transferencia térmica.
Brother ofrece, en primer lugar, dos resolucio-
nes de impresion. La mas habitual en este
mundo del etiquetado que son los 200 ppp y
también los 300 ppp para aquellos usos en los
que la precision de la impresién debe ser
mayor. Las dos familias ofrecen varias opciones
de conectividad —conexidn en red, wifi o
Bluetooth— y de manejo de papel.

¢Qué supone para su canal esta nueva
linea de impresoras?

Primero eliminar barreras. El producto esta dis-
ponible en el canal mayorista y cualquier distri-

buidor puede acceder a este producto. Y si
sabe operar con un producto de Brother no tie-
nen ninguna barrera a nivel tecnoldgico; aun-
que lo mas importante es que los distribuidores
crezcan con nosotros y que amplien sus opor-
tunidades de negocio més alla de la impresion
convencional.

¢Como van a posicionar esta nueva serie
y qué tipo de acciones van a desarrollar
para darla a conocer?

Vamos a buscar nuestro espacio y que el canal
nos reconozca para que a la hora de preparar
ofertas u acciones con sus clientes, Brother sea
una de las opciones que incorporen. En la
parte de acciones, ademas de las promocio-
nales habituales, vamos a proveerles de con-
tenido del uso habitual en cada sector con
impresoras de etiquetas.

8 newshook.es 266 | diciembre 2019 |
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SAMSUNG

“Galaxy Tab Active Pro es el mejor aliado
para la productividad”

Samsung esta apostando por los dispositivos robustos para aplicaciones en distintos sectores desde 2015. Ahora

acaba de lanzar el nuevo modelo Galaxy Tab Active Pro, una nueva tableta que esta optimizada para cualquier

trabajo de campo y mejora la productividad. Francisco Romero, B2B product marketing de Samsung, indica que

la intencion de la compariia es que esta categoria de dispositivos vaya ganando peso dentro de la division

empresarial de la compaiiia.

En este momento, ;c6mo se encuentra el
mercado espafiol de dispositivos robus-
tos o rugerizados?

Nos encontramos ante un mercado en evolu-
cion, con crecimiento de doble digito respecto
al afio pasado. Segun los analistas, se espera
que esta tendencia positiva continve en los
proximos aflos 3 o 4 aflos. Hay que tener en
cuenta que —a diferencia del mercado de con-
sumo—Tla penetracion de la movilidad en las
empresas es menor y se produce de forma més
progresiva.

Dentro de su oferta, ;c6mo ha evolucio-
nado la demanda de este tipo de dispo-
sitivos? ;Qué peso tienen estos
dispositivos en su volumen de negocio?
Lanzamos nuestro primer smartphone rugeri-
zado en 2015 vy la primera tablet un afio mas
tarde. Estos modelos se han ido actualizando y
mejorando con nuevas versiones mas avanza-
das, y en este momento ampliamos nuestro ca-
talogo con la introduccion de Galaxy Tab Active
Pro. Estimamos que la categoria de dispositi-
vos rugerizados gane protagonismo dentro de
la division empresarial de Samsung, sobre todo
en 2020 con la incorporacion de nuevos mo-
delos y un mayor nivel de inversion.

¢Qué papel esta jugando los dispositivos
moviles robustos en el proceso de trans-
formacion digital de las empresas de los
segmentos verticales como el de retail o
el logistico?

Son herramientas que juegan un papel muy im-
portante, ya que permiten a las empresas di-
gitalizar procesos que hasta ahora se hacian
manualmente, principalmente en papel. Esta
transformacion implica una mejora en la pro-
ductividad y una mayor eficiencia a todos los
niveles, consiguiendo una reduccion de costes,

Francisco Romero, B2B product
marketing de Samsung

%

una mayor inmediatez en las tareas y una mayor
colaboracion entre los trabajadores, por poner
algunos ejemplos.

En el sector retail algunos de nuestros modelos
pueden emplearse como terminal de pago en
un punto de venta (mPOS) y en el sector de lo-
gistica se puede realizar un control de inventa-
rio en tiempo real, gestionar pedidos o realizar
entregas mediante una firma electrénica en el
dispositivo.

Acaban de presentar la tableta Galaxy
Tab Active Pro, ;qué caracteristicas dife-
renciales ofrece?

Galaxy Tab Active Pro amplia la gama de dis-
positivos rugerizados que actualmente ofrece-
mos a las empresas, entre los que encontramos
un smartphone de 5" (XcoversS) y una tableta
de 8" (Tab Active?). Las principales caracteris-
ticas de Tab Active Pro son la robustez, con cer-
tificacion para caidas desde 1,2 metros, v la
proteccion IP48 para polvo y agua. Ademas, es
el mejor aliado para la productividad, con una
pantalla de 10" y un Spen para tomar notas, di-
bujar bocetos con precisién o firmar documen-
tos. Galaxy Tab Active Pro también es

compatible con Samsung DEX para trabajar
como si fuera un PC, conectados a un monitor
y un teclado en la oficina. También ofrece solu-
ciones de realidad aumentada como Google AR
Core para uso industrial gracias a su giroscopio
y sensor geomagnético. Por Ultimo, la seguri-
dady la gestion de los dispositivos esta garan-
tizada con la plataforma Samsung Knox y a la
autenticacion biométrica.

¢Qué necesidades viene a cubrir esta ta-
bleta?

Galaxy Tab Active Pro estd optimizada para
cualquier trabajo de campo, incluso bajo con-
diciones ambientales extremas.

¢Cudles son los sectores para los que
esta disefiada?

Es un dispositivo versatil que tiene cabida en
todos los sectores y entornos por su solidez y
elementos como el Spen. Destacaria sectores
como el de distribucion y logistica, retail y las
fuerzas y cuerpos de seguridad del Estado en el
ambito publico.

¢Qué papel desempeiia su red de distri-
bucion a la hora de comercializar este
dispositivo?

El canal juega un papel primordial en este sen-
tido, ya que son una parte imprescindible en la
cadena de suministro, no sélo en la venta del
dispositivo como tal, sino también en la divul-
gacion y el asesoramiento de las soluciones
que ofrecemos.

¢Qué objetivos se han propuesto alcan-
zar con este producto?

Pretendemos que esta categoria especifica ad-
quiera mayor relevancia y contribucion en los
resultados de la division empresarial de Sam-
sung de cara al afio que viene.
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“Mantenemos nuestra apuesta por avanzar en las
experiencias sectoriales”

AHORA cuenta con una oferta disefiada para facilitar la gestion de distintos tipos de empresas y sectores.

Su estrategia se asienta en la dualidad de su producto ERP y del servicio a través de su herramienta

Flexygo. Esta combinacidn y el trabajo de su red de partners son su mejor "arma" para escalar posiciones

en el mercado del software, segun avanza Ignacio Herrero, director general de AHORA.

A su juicio, (como se encuentra el
mercado del software en este mo-
mento?

Nos encontramos en un punto donde con-
vergen diferentes situaciones histéricas
que desembocaran en una nueva realidad.
Fabricantes con aplicaciones obsoletas sin
posibilidad de evolucion, otros que estan
renovando productos a muy diferentes rit-
mos y nuevas visiones sobre los sistemas
de informacion. Es un mercado que pide
agilidad, retornos acelerados y alejarse de
aplicaciones monoliticas.

¢Estan optando las empresas por la
modalidad del software en la nube?

¢Se esta avanzando en la migracion

a este modelo?

Poco a poco se van consolidando distin-

tas soluciones en la nube v los clientes
pueden elegir entre un mayor nimero de op-
ciones. El futuro es la nube, aunque el pre-
sente sefiala que los clientes, en funcidn del
sector, tamafio de compafiia y tipo de solu-
cion o aplicacion, van adoptando este mo-
delo a diferentes velocidades.

¢Cudles son las lineas principales de la
estrategia actual de la compaiia?
Nuestra estrategia pasa por convertirnos en un
proveedor global desde cuatro puntos de vista.
Primero, por segmentos, desde micropyme a
gran empresa de la mano de AHORA One,
AHORA Express y AHORA Enterprise, con una
funcionalidad completa ofreciendo experien-
cias sectoriales y médulos de funcionalidad
avanzada como SGA, CRM, MRP, TPV, etc.. Y por
la obertura nacional con una red de distribucion
que asegura un servicio cercano y de calidad.
Y, por Ultimo, con una doble visién de producto
y servicio de la mano de AHORAy Flexygo, res-
pectivamente.

Ignacio Herrero, director general de
AHORA

-y T

Dentro de su oferta, ;qué destacaria de
ambos productos y qué beneficios apor-
tan a los usvarios?

AHORA es una solucion en el ambito de apli-
caciones ERP. Nuestro aspecto diferencial
es que esta disefiado de acuerdo a las dife-
rentes necesidades de un auténomo o mi-
cropyme, o a las de una pequefia, mediana
o gran empresa. La operativa, los procesos,
la experiencia de usuario y el alcance fun-
cional son muy diferentes y con AHORA
One, AHORA Express y AHORA Enterprise
ofrecemos una escalabilidad total.

Por otra parte, Flexygo esta enmarcado
dentro de las herramientas LowCode y
orientado al desarrollo a medida de solu-
ciones y productos personalizados en en-
trono web y movil. Estd enfocado al
desarrollo agil, alineado con filosofia De-
vOps y permite a los usuarios olvidarse de la
evolucion tecnoldgica ya que estd en cons-
tante actualizacion.

Dentro de su catalogo, ;qué papel jue-
gan las soluciones o experiencias sec-
toriales?

Las empresas demandan productividad,
tiempos de implantacién reducidos, orien-
tacidn al usuario y modelos agiles. La tec-
nologia, la arquitectura y la funcionalidad
tienen que ir orientados en este sentido. Por
centrarme en la funcionalidad, desde hace
mucho apostamos, en unién con nuestros
Socios Certificados, por las experiencias
sectoriales, llevando nuestras soluciones a
sectores especializados como quimico, tex-
til, hortofruticola, bodegas, distribucidn, lo-
gistica, alquiler, instalacidon y mantenimiento
o servicios en general, entre otros.

¢Qué papel estan jugando su red part-

ners a la hora de comercializar estas

soluciones?
En AHORA decidimos desde el principio, apo-
yarnos en una potente red de Socios Certifica-
dos para ofrecer un servicio cercano y de
calidad a los usuarios de nuestras aplicaciones.
Esta es la mejor garantia para nuestros clientes:
una potente fabrica de software que mantiene
la evolucidn y mejora constante de las aplica-
ciones y mas de 60 partners certificados y ho-
mologados, alineados con un modelo
colaborativo, para ofrecer la mejor solucion.

¢Qué objetivos y planes tienen para im-
pulsar el desarrollo de este tipo de solu-
ciones mas especificas?

Durante los Ultimos 5 afios hemos mantenido
una inversion media en 1+D, cercana al 14 % de
nuestros ingresos, y asi vamos a continuar du-
rante los proximos ejercicios. Mantenemos
nuestra apuesta por ofrecer nuestros produc-
tos en base a componentes funcionales inte-
grables y en avanzar en las experiencias
sectoriales.
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Zebra mantiene el compromiso con la innovacion y con su red de socios del canal. Esta combinacion le

permite tener un amplio catalogo de soluciones que cubren diferentes necesidades y areas de negocio de

empresas de diferentes entornos verticales, aunque se foco se encuentra en los sectores minorista, transporte

y logistica. Ignacio Ruiz, sales engineer manager para Iberia, Grecia y Africa de Zebra Technologies, explica

la estrategia de la compafiia y las oportunidades que su tecnologia brinda a sus partners.

¢Como esta el mercado hoy en diay qué
segmentos presentan las mejores opor-
tunidades de negocio?

El mercado cada vez es mas exigente y esta
cada vez mas preparado para adoptar muchas
de estas nuevas tecnologias. De hecho, el es-
tudio "Intelligent Enterprise Index 2019" elabo-
rado recientemente por Zebra muestra que el
ritmo de adopcion del 10T se esta acelerando
entre las empresas espafolas y europeas. Pen-
samos que con la actual presion de una econo-
mia bajo demanda, el sector minorista, de
transporte y logistica deberd continuar invir-
tiendo en loT y movilidad para responder a las
necesidades de sus clientes.

En este momento, ¢cuales son las princi-
pales lineas de su estrategia de negocio?
Zebra es una compafila que apuesta constan-
temente por la innovacidn. Nuestras soluciones
cubren diferentes areas de negocio y necesi-
dades de los clientes, desde dispositivos mo-
viles, a escaneo de cddigos de barras,
tecnologias RFID, impresion, localizacion o de-
teccion de movimiento.

Una de las dreas de negocio prioritarias para
la compafia es la que tiene que ver con el soft-
ware v los servicios de datos. En particular, el
conjunto de aplicaciones, herramientas de
desarrollo y utilidades Zebra DNA o la plata-
forma de inteligencia de datos Savanna. En
este sentido, hemos presentado reciente-
mente Savanna Data Services, la base de una
nueva serie de aplicaciones y soluciones de
empresa que ayudan a transformar digital-
mente la forma en la que las empresas impul-
san el rendimiento para aumentar la
productividad y la rentabilidad.

La oferta de Zebra es apta para varios
sectores verticales, ;cuales son los en-
tornos prioritarios para la empresa?

Ignacio Ruiz, sales engineer
manager para lberia, Grecia y
Africa de Zebra Technologies

Los sectores minorista, de transporte y logis-
tica siguen siendo nuestro principales merca-
dos verticales, aunque cada vez estamos
creciendo mas y dedicando mas recursos a la
adopcion de tecnologias 10T y plataformas de
datos del sector de la salud, asi como sectores
que vemos emergentes en el mundo de la mo-
vilidad y con necesidades de adopcién de nue-
vas tecnologias.

Dentro de su catalogo actual, ;qué pro-
ductos son los mas relevantes?

En Zebra, el proceso de disefio de cualquier
producto tiene la ventaja de que se deriva de
las necesidades y experiencias de los usuarios.
El cliente esta siempre en el centro, desde la
planificacion inicial hasta el lanzamiento y su
produccion.

Por ejemplo, una de nuestras lineas de produc-
tos més relevantes es la de los ordenadores
moviles de la serie MC9000, cuya Ultima ver-
sion es el MC9300. Se trata de un ordenador
movil tactil que ofrece soluciones avanzadas de
captura de datos y esta disefiado para funcio-
nar en los entornos mas exigentes.

La transicion del sistema operativo Win-
dows a Android es una de las tendencias
crecientes. ;Qué representa esta migra-
cion para Zebra y su red de distribucién?
Zebra tiene una experiencia probada en pro-
ductos corporativos basados en el sistema ope-
rativo de Google y cuenta con el mas amplio
portfolio de servicios Android en el mercado.
Esto nos proporciona la capacidad para para
acompafiar a las empresas de logistica y trans-
porte durante su migracion a la plataforma An-
droid. Hemos puesto foco en esta transicion en
los Ultimos afios, intentando ayudar tanto con
herramientas dentro de Mobility DNA como con
soporte y formacion local a nuestro ecosistema
de socios tecnoldgicos y clientes locales.

¢Qué papel conceden a los servicios?
Nuestro soporte y servicios juegan un papel
fundamental. Un ejemplo es nuestra inversion
en software con Mobility DNA, una suite de he-
rramientas de desarrollo de aplicaciones para
usuario final que simplifican la gestion, refuer-
zan la seguridad y facilitan la migracion desde
dispositivos heredados. Cada dispositivo in-
cluye soporte integrado hasta al menos las
dos proximas generaciones de Android, del
mismo modo que Zebra LifeGuard para An-
droid amplia la vida Util de los dispositivos de
la compafiia basados en Android desde tres a
cinco anos.

¢Qué relacion tienen con su canal de dis-
tribucién?

Zebra tiene una red de mas de 10.000 so-
cios de PartnerConnect en todo el mundo.
Junto con nuestros partners, trabajamos para
innovar en soluciones integrales y adaptadas
alaindustria con el objetivo de trasladar ven-
taja competitiva a las empresas, y seguire-
mos haciéndolo.
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El dispositivo movil es el aliado perfecto
para modernizar los almacenes

La finalizacion del soporte extendido de Microsoft en dispositivos moviles para Windows Embedded Handheld en

enero de 2020 y para Windows Embedded Compact 7, un afio mas tarde, hace necesario que las empresas

empiecen a planificar su estrategia de actualizacion de dispositivos. Esta interrupcion del soporte técnico deja a los

dispositivos moviles de Windows —que actualmente estan todavia en uso en los almacenes— expuestos a posibles

problemas de seguridad y limitan la capacidad de respuesta ante futuros problemas de software o conectividad.

Atodo ello hay que afadir el inevitable
deterioro en el rendimiento de un hard-
ware cada vez mas obsoleto y la pér-
dida de las potenciales mejoras que
podriamos disfrutar si contaramos con
dispositivos nuevos. Esta situacion ha
llevado a muchos responsables de al-
macenes a replantearse su estrategia y
acelerar su apuesta por la automatiza-
cion de las instalaciones. Segun el es-
tudio  Warehouse  Vision 2024,
elaborado por Zebra, la creciente de-
manda de los consumidores por redu-
cir los tiempos de entrega esta
teniendo un gran impacto en las ope-
raciones de los almacenes. Asi, el 46 %
de los encuestados sefiala este motivo como el principal impulsor de
sus planes de crecimiento, el 86 % espera aumentar el volumen de sus
envios y el 82 % estd invirtiendo en mejorar el proceso de devoluciones.
Los datos del estudio también refuerzan la idea de que es fundamental
invertir en proyectos de modernizacion de los almacenes. Curiosa-
mente, el 70 % cree que la mano de obra seguira interviniendo en los
flujos de trabajo pero, paralelamente, el 80 % de los encuestados esta
considerando invertir en tecnologia para mejorar su competitividad.
La relacién entre ambos datos radica en el gran nimero de profesio-
nales (77 %) que afirma que la clave serd mejorar el trabajo de su
equipo humano a través de la tecnologia y tres cuartas parte de ellos
(70 %) esta pensando hacerlo mediante la entrega de nuevos dispo-
sitivos moviles a sus trabajadores.

Es muy probable que todas estas tendencias tengan que ver con el co-
mentado fin del soporte extendido para Windows Embedded Handheld
y Embedded Compact 7, pero la realidad es que actualmente ya se ha
generalizado la idea de que las nuevas tecnologias pueden aumentar la
productividad. De hecho, el 43 % de quienes deben tomar decisiones

cree que un sistema operativo moderno, como Android, puede mejorar

la eficiencia de sus empleados y el 39
% cree que les ayudara a adaptarse de
forma mas rapida a tareas complejas.
Aunque los responsables de los alma-
cenes entienden el potencial de las
nuevas tecnologias, el 77 % de los en-
cuestados admite también su lentitud
a la hora de implementarlas. Por lo
tanto, todos aquellos que estén pen-
sando empezar a utilizar nuevos dispo-
sitivos moviles deberfan tener en
cuenta una serie de factores que sin
duda haran que el proceso de moder-
nizacion del almacén sea mas sencillo.
Por un lado, al hablar de la migracién a
Android, los clientes expresan a me-
nudo sus dudas sobre la necesidad de reescribir sus apps. Normal-
mente, sus antiguas apps con emuladores de terminal se han ido
refinando durante afios y siguen funcionando con los actuales flujos de
trabajo de sus almacenes. Teniendo esto en cuenta, las empresas debe-
rian tener acceso a soporte para emuladores y un mayor ciclo de vida
para el soporte del dispositivo.

Por otro lado, los nuevos dispositivos moviles ofrecen una serie de claros
beneficios. Por ejemplo, son mas comodos, ligeros y faciles de utilizar,
algo que responde a las necesidades del 88 % de los encuestados que
identifica como prioridad la comodidad de los trabajadores. Ademas,
se han mejorado prestaciones como el escaneo integrado de cédigos
de barras para acelerar y optimizar los flujos de trabajo mediante la cap-
tura de datos de forma mas rapida, precisa y a primera vista, incluso en
grandes distancias y con codigos de barras ilegibles. De cara al futuro,
la mayor capacidad de los dispositivos méviles permitira que puedan
adaptarse facilmente a futuras estrategias de empresa, como la intro-
duccidn de las apps de picking guiadas por realidad aumentada.

Ignacio Ruiz,
Sales Engineer Manager para Iberia, Grecia y Africa de Zebra Technologies
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“Nuestro canal es la pieza instrumental para dar a
conocer nuestras soluciones”

TeamViewer ha abierto una nueva etapa en el mercado espanol este ano con la apertura de una oficina

en nuestro pais y una renovada apuesta por el canal de distribucion. Su propuesta para los mercados

verticales se basa en su principal solucidn de soporte remoto, TeamViewer Core, TeamViewer lot y

TeamViewer Pilot, segun indica Alberto Fernandez, channel business development manager lberia.

¢Como se encuentra el mercado espa-
fol para las soluciones de monitoriza-
cion, colaboracién y acceso remoto?
Estamos en un momento positivo. Las em-
presas son conscientes de la necesidad de
evolucionar digitalmente, y eso conlleva que
deben ser capaces de monitorizar mas si-
tuaciones IT.

Este afio han intensificado su actividad
en Espafia, ;(como esta evolucionado
su negocio?

Estamos creciendo. La apertura de la oficina
en Espafia y el incremento de nuestra pre-
sencia, sobre todo en el canal y la gran
cuenta, nos estan trayendo cada vez mas ne-
gocio. Ahora somos capaces de presentar
todas nuestras soluciones, que van mucho
mas alla del control remoto por el que todo
el mundo nos conoce.

¢Qué estrategia general estan siguiendo
para afianzar su propuesta en el mer-
cado?

Estamos incrementando nuestra presencia en
el canal. Por un lado, pasando negocio desde la
venta directa tradicional que se hacia desde
Alemania hacia partners. Por otro, trabajando
conjuntamente con ellos para desarrollar y pro-
fesionalizar nuestra estrategia de ventas. Ade-
mas, ya estamos empezando a trabajar en la
gran cuenta gracias a estos partners, con los
que los procesos se aceleran.

TeamViewer tiene una oferta para resol-
ver distintas necesidades en las empre-
sas y en diferentes entornos. Una de sus
soluciones Pilot permite la asistencia en
remoto a través de la realidad aumen-
tada. ;Cuales son las caracteristicas di-
ferenciales de esa solucion?

Alberto Fernandez, channel business

development manager Iberia de
TeamViewer

Como cualquier solucidn de TeamViewer, una
de las principales caracteristicas es la posibili-
dad de usarlo con cualquier dispositivo, desde
terminales Android 0 10S, a smart glasses o au-
riculares portatiles de los fabricantes lideres en
la industria.

La posibilidad de afiadir marcadores sobre el
video streaming usando nuestra tecnologia,
afiadir texto, o pausar la imagen, potencia las
capacidades para solucionar problemas de
forma eficiente y segura, controlando los
costes que suponen muchas veces las visitas
de campo, que con esta tecnologia pueden
evitarse.

Pilot 2.0 puede utilizarse en combinacidn
con las gafas inteligentes como las Epson
Moverio o las de Vuzix. ;Qué ventajas
aportan al usuario su usuario la integra-
cion con estos dispositivos?

Claramente, mas posibilidades. Nuestra imple-
mentacion en el mercado con una tecnologia

facil de usar, y con una experiencia de
usuario muy avanzada, posibilita a los
usuarios tener mas capacidad de elec-
cion. Si ya usan TeamViewer con cual-
quier otro dispositivo, pueden empezar
a usarlo con smart glasses igual que lo
hacfan antes con el movil. La consola de
TeamViewer es la misma para todos
nuestros programas.

Dentro de su oferta, ;qué solucio-
nes son las mas demandadas para
los entornos verticales de logistica
o gestién del almacén?

Nuestras soluciones mas demandadas
son TeamViewer lot, que permite el se-
guimiento de sensores RFID, TeamViewer
Pilot y TeamViewer Core, nuestra solu-
cion principal de soporte remoto.

¢Qué papel estd desempeiando su
canal a la hora de comercializar estas
soluciones?

Nuestro canal es la pieza instrumental para dar
a conocer todas nuestras soluciones a todo
tipo de clientes. La atomizacion que posee
desde siempre, y el conocimiento que va ad-
quiriendo de nuestras soluciones son claves
para que podamos expandir los casos de uso
de nuestra tecnologfa en todo el mercado.

De cara al préximo aio, ;qué objetivos
esperan lograr en el mercado espanol?
La idea es aumentar el crecimiento que esta-
mos obteniendo hasta ahora. El desembarco de
TeamViewer con todas nuestras soluciones nos
abre puertas, dia a dia, e incrementando nues-
tros partners y la formacion que tienen sobre
nuestros productos nos ayudara a establecer a
TeamViewer como estandar ain mas alla de lo
que es hoy.
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La realidad aumentada mejora la asistencia remotay la
resolucion de problemas

La evolucion de la demanda del mercado y de las tecnologias esta impulsando la necesidad de reinventarse y

optimizar los procesos con herramientas como TeamViewer Pilot, que a través de la realidad aumentada, permite

solucionar problemas in situ proporcionando asistencia remota a la plantilla y clientes mediante la deteccion de

errores, la resolucion de problemas, la configuracion de productos y mucho mas.

Con TeamViewer Pilot es posible conectarse a laimagen de la camara
de un dispositivo movil y transmitirla a un ordenador en tiempo real
mientras se mantiene una conversacién mediante voz sobre IP y se
interactUa con flechas en 3D que ayudan al usuario del dispositivo
movil a solucionar el problema dibujando y destacando en la pantalla
objetos reales.

La aplicacion también permite dibujar a mano alzada desde el dispo-
sitivo movil, dando a usuarios y expertos otro formato visual para re-
saltar areas especificas y comunicar instrucciones. Asimismo, incluye
una opciodn de grabacion de tutoriales que pueden ser guardados y
compartidos para su uso posterior.

El usuario de la aplicacion de Pilot en el teléfono o la tableta puede
crear tutoriales en video sin establecer una conexion remota. Al igual
que en la version de asistencia en remoto, en el modo tutorial también
es posible introducir en el video flechas en 3D que se adhieren a objetos
reales. Una vez grabado el video, puede doblarlo si lo desea, y poste-

riormente guardarlo o compartirlo directamente con otra persona.

“La plataforma de
conectividad de TeamViewer
permite a los clientesy
usuarios ganar un valor

econémico significativo”

Beneficios

Mediante el soporte en tiempo real, un técnico puede completar una
tarea mas rapido. En todos los casos se consigue rebajar el tiempo
de inactividad de la maquina y mejorar el tiempo de respuesta a los
incidentes.

La guia visual es especialmente valiosa cuando el problema es dema-

siado dificil de explicar o cuando las instrucciones de audio son dificiles
de escuchar. Muchas compafiias con grandes servicios de campo se
han dado cuenta de los grandes beneficios que proporciona la realidad
aumentada mediante el uso de auriculares y gafas inteligentes, para el
mantenimiento, reparacion y capacitacion en el lugar de trabajo.

Con TeamViewer Pilot, los expertos estan disponibles desde cualquier
lugar para guiar y educar a los empleados de campo cuando les surjan
problemas. En este sentido, los expertos pueden conectarse y cola-
borar en cuestion de segundos, sin importar donde se encuentre el
empleado de campo, ya sea a través de auriculares y gafas inteligen-
tes o simplemente utilizando un smartphone o una tableta.

La plataforma de conectividad de TeamViewer permite a los clientes
y usuarios ganar un valor economico significativo, ya que les permite
desarrollar nuevos modelos de negocio, aumentar la eficiencia de los
procesos, reducir o sustituir la presencia in situ y la intervencion ma-
nual, mejorar la calidad de los productos y servicios y promover la co-
nectividad y la colaboracion.

Alberto Fernandez,
channel business development manager Iberia de TeamViewer
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“Sage 200cloud es un producto
en constante evolucion”

Sage sigue apostando por ofrecer soluciones que ayuden a mejor la competitividad de las empresas. Su

solucion Sage200cloud sigue siendo prioritaria para la compafia, ya que permite satisfacer las

principales necesidades de las empresas, aunque para completar su propuesta integra también

soluciones de partners e ISV. Este afio también esta impulsando las soluciones para distintos entornos

verticales y trabajando para fomentar la movilidad de los usuarios, segun indica Carles Grasas, product

marketing manager de Sage 200cloud.

¢Como se encuentra el mercado del soft-
ware? ;Este aio se ha avanzado en la mi-
gracion hacia el software en la nube?

El mercado del software esta en una transicion
interesante e intensa al cloud. Una transicion al
ritmo de la demanda real del mercado, con un
crecimiento moderado. Los clientes se focali-
zan en sus negocios, y si bien las bondades del
cloud son ampliamente reconocidas, su adop-
cidn viene condicionada por la amortizacion de
sus soluciones tipo ERP actuales y las comple-
jidades de la gestion del cambio.

Sage Business Cloud es la respuesta de Sage a
este entorno cambiante y demandante de pro-
puestas en la nube.

En este momento, ;cual es la principal
demanda de sus clientes tanto en gene-
ral como en los diferentes entornos ver-
ticales?

La demanda de soluciones de gestidn viene
condicionada por la tipologia del tejido em-
presarial de las pymes en Espafia. Los tres gran-
des ambitos econdmicos donde operamos son
empresas comerciales en general, fabricacion
y basadas en proyectos

En cuanto a la verticalizacidn, empezamos
desde hace mas de afio ofreciendo un offering
y una propuesta de valor dirigida a los subsec-
tores donde tenemos un importante market
share. Y, en segundo lugar, nos enfocamos en
nuevos subsectores con expectativas de creci-
miento.

Estamos experimentando una mayor demanda
en los subsectores basados en gestion de
obras y mantenimientos, proyectos en general
y en servicios.

¢Qué novedades de producto han intro-
ducido este afio en su oferta para aten-
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der las necesidades de estos segmentos
verticales?

Sage 200cloud es un producto en constante
evolucion tanto funcionalmente como en todos
los aspectos legales y de impuestos. Adicio-
nalmente, hemos iniciado la primera fase de la
integracion con Office 365 con soluciones como
Sage Contact, que permite el acceso a la infor-
macion importante de los clientes desde cual-
quier lugar y dispositivo. Asi mismo hemos
potenciado el intercambio de informacién con
OneDrive y las agendas de Outlook. Todo ello
redunda en mas productividad y movilidad para
nuestros clientes.

También hemos incorporado soluciones ISV de
movilidad relacionada con los usuarios finalis-
tas, los que realizan trabajos y tareas propias
de cada servicio o proyecto directamente en
los clientes finales.

¢Qué ventajas y beneficios aportan estas
nuevas soluciones a los usvarios?

Los clientes ven reflejadas sus necesidades re-
ales en la gestidn de su negocio. Encuentran
una interlocucidn y un conjunto de soluciones
basadas en el ERP'y complementos que enca-
jan con su ideal de software de gestion.

¢Qué papel estan jugando los ISV para
completar esta oferta?

Con las soluciones conectadas tipo ISV busca-
mos complementar y maximizar nuestra pro-
puesta al mercado. El ERP juega un papel
importante, es el hub de la gestidn y se espe-
cializa en ello; y los ISVs nos cubren esos nichos
de gestion muy especializada. La union hace la
fuerza, y el cliente final pide soluciones com-
pletas. Siguiendo este enfoque, estamos am-
pliando hacia diversos subsectores dentro de
las "facilities" y distribuciones comerciales es-
pecializadas.

¢Qué tipo de acciones estan desarro-
llando con su red de distribucién para
dar a conocer sus novedades?

Las acciones que realizamos con los distribui-
dores son informar y explicar el enfoque verti-
cal del "offering" de Sage 200cloud: y analizar
el conocimiento sectorial y vertical que dispo-
nen los partners para poder estandarizarlo.
Ademas realizamos sesiones de seguimiento
continuo y revision de las propuestas; el disefio
de campanias de marketing, generacion de de-
mandas, edemos, etc.

¢Qué objetivos se han marcado con estos
nuevos productos?

Los objetivos son ofrecer a nuestros clientes so-
luciones de gestion que les permitan abordar
los retos del proceso de digitalizacion, facili-
tarles el camino hacia el cloud al ritmo que ellos
necesiten.
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18age 200cloud es la solucion
de,gestion empresarial integral,
facilmente escalable, disefiada
pa resolver las necesidades

mds exigentes de las Pymes.

INTELIGENTE
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:"Iﬁ'cluye RGPD Ready. Con la
mas avanzada tecnologia, para

Aacerte mds facil el dia a dia.
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