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Las tecnologias para el punto de venta y el segmento AIDC
abren nuevas oportunidades de negocio al canal especialista

El mercado de las tecnologias pa ebgyﬂ:g de

ve el AIDC atraviesa un ento lleno de
de s y oportunidades. La transiﬁcién

digital de las empresas, sob de las pymes, |
. iy

Ios ambios normatlvos necesidad de mejorar
?f presarlal son factores que

est lerando su crecimiento y abriendo

vevas oportunidades al canal especialista en
este segmento. Brother, HP, TP-Link, V-Valley y
Wolters Kluwer debatieron sobre la situacion del

mercado y de como el canal puede crecer en este
segmento. (__Fosa Mantin, |

&. Wolters Kluwer
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Los datos de Context, que miden la evolucién del

negocio mayorista, avalan esta tendencia y confir-
man un crecimiento a doble digito, cercano al 15 %
entre enero y agosto. Los actores que se dirigen a
este mercado coinciden en sefalar que este momen-
to de auge esta impulsado por los cambios legales,
los programas de ayudas para la digitalizacion de la
pyme y la necesidad de renovar y mejorar el equipa-
miento tecnoldgico en la empresa. José Maria Mole-
ro, sales channel manager en Wolters Kluwer Tax &
Accounting Espafia, sefala que, como especialista
en software, los cambios legales son el motor para
este crecimiento. El cumplimiento de la Ley Antifrau-
de, a traves del sistema Verifactu, ha obligado a los
desarrolladores a adaptar su software de facturacion
desde el pasado mes de julio. "Esto ha supuesto un
crecimiento de la demanda de nuestros productos
de facturacion”, recalca. A la vez la transformacién
de las pymes mediante el Kit Digital ha dinamizado
el mercado.

José Miguel Dominguez, responsable del area Auto
ID en V-Valley, comparte una opinién similar. El mayo-
rista, que ha completado su propuesta de hardware,

software y servicios con otros recursos de marketing
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y financieros, ha detectado que la renovacién tecno-
l6gica de la pyme esta impulsando al mercado. "La
palanca legal y la competitividad" son los factores
que Dominguez cree que estan acelerando las ven-
tas. Juan Sanz, sales director distribution en TP-Link
Espafia, afade que, ademas de estos factores, el
networking sigue al alza y su crecimiento supera al

del mercado global, registrado por Context.
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Para Juan José Pulido, responsable de desarrollo de
negocio de soluciones de retail e industria en HP Ibe-
ria, hay otro factor que estd impactando en el mer-
cado y es "una demanda de nuevo hardware, sobre
todo debido a las nuevas necesidades de las aplica-
ciones”. José Ramon Sanz, responsable de marketing
de producto de Brother, apunta otro factor a tener

en cuenta, el crecimiento de la economia espafiola
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que impacta de manera positiva en el mercado, aun-

que matiza que el récord de trabajadores activos no
coincide con el niUmero de empresas activas, lo que
revela la necesidad de inversion tecnoldgica para me-
jorar la competitividad. "Tanto el hardware como el
software son esenciales para que las empresas espa-
folas compitan”, resalta.

En este contexto favorable, los negocios de estas
compafias han tenido una evolucién positiva durante
la primera parte del afio. Brother ha registrado creci-
miento en todas las unidades de negocio, destacando
en el apartado de autolD y movilidad todo lo relacio-
nado con el cumplimiento normativo vy la trazabilidad.
Para HP este afo estd siendo "magnifico”, como se-
fala Juan José Pulido. "Hemos crecido un 50 % con
respecto al afio anterior”, confirma. TP-Link también
esta creciendo a doble digito y sobre todo en el area
profesional, segun sefiala Sanz.

V-Valley también ha registrado crecimiento a lo largo
de este afio. Dominguez apunta que en los Ultimos
afios el crecimiento ha sido a doble digito y este afio
mantiene esta tendencia gracias a su oferta que res-
ponde a todas las necesidades.

El crecimiento de la demanda de las soluciones de
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“"F| sector Horeca es una

oportunidad de negocio”

José Ramon Sanz,
responsable de marketing de producto de Brother

facturacion para cumplir con la Ley Antifraude esta
impulsando las ventas de Wolters Kluwers. Y como
avanza Molero se prevé un fin de afio intenso porque
muchas empresas todavia no tienen un conocimiento
profundo de la normativa. "Esto provocara un acele-
rén a ultima hora de las pymes que en este momento
no estan contemplando esta situacion por puro des-

conocimiento”, resalta.

"Hemos crecido un 50 % con

respecto al ano anterior”

Juan José Pulido,
responsable de desarrollo de negocio de
soluciones de retail e industria en HP Iberia
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Digitalizacion y demanda

La digitalizacion de las empresas es el motor para in-
vertir en tecnologia, aunque no todas las organizacio-
nes ni todos los sectores avanzan al mismo ritmo. Los
expertos coinciden en senalar que las grandes empre-
sas llevan la delantera a la hora de digitalizarse, frente
a las medianas y pequenas. En este sentido, explican
qgue el Kit Digital ha ayudado para dar un empujon en
digitalizacion a las pymes, pero se ha quedado corto.
"A la pyme siempre le va a costar mas a nivel presu-
puestario y a nivel de conocimiento”, confirma Juan
Sanz. Dominguez afnade que, desde el punto de vista
de los sectores, los que estan en crecimiento son "el
logistico, el de retail, el sanitario y el de defensa". Mo-
lero comenta que la normativa de facturacion Verifac-
tu aplica a todos los sectores, lo que esta generando
demanda en distintos entornos.

En el terreno de las redes, segun indica Sanz, el reto que
tiene su companfia es dar a conocer su propuesta Oma-
da para el segmento profesional, aunque destaca que
en el Ultimo afio ha crecido su canal con 2.000 nuevos
partners lo que le ha permitido llegar a mas pymes.

En el apartado del software, el desconocimiento de

la normativa de facturacion de la Ley Antifraude esta
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Inteligencia artificial y otras tendencias

La inteligencia artificial es una de las tendencias tecnoldgicas que estan dando
sus primeros pasos dentro del ambito del TPV y el AIDC, aunque su impacto toda-
via es limitado. José Ramon Sanz senala que en el terreno de la impresion autolD
esta en fase incipiente, frente a la impresion convencional que ya la incorpora en
los sistemas de impresion gestionada. A su juicio, queda camino por recorrer, pero
llegara dentro de poco.

HP esta trabajando en el desarrollo de soluciones desde un centro ubicado
en Ledn y, a la vez, esta ayudando a sus partners con este tipo de proyectos,
aunque Pulido cree que todavia no hay una demanda elevada para esta tec-
nologia. "Se esta haciendo mucha inversion por parte de los fabricantes, pero
los clientes no estan preparados, todavia no han entrado en plan serio con
ello”, afirma.

En V-Valley se esta llevando la inteligencia artificial a un plano practico a través
de aplicaciones en software de inventario, por ejemplo, mientras que Wolters
Kluwer reconoce que a nivel de programacion la inteligencia artificial esta en

una etapa embrionaria, pero si que la esta utilizando en el soporte técnico. “Es-

tamos usando herramientas de inteligencia artificial para facilitar una respues-
ta mas efectiva y mas rapida", sefiala Molero.

La inteligencia artificial no es la Unica tendencia tecnoldgica que esta avanzando
en este apartado. Wolters Kluwer esta trabajando para adaptar su software al
proximo cambio legislativo, que se espera a partir de 2027, con la implantacion
de la factura electrénica de la Ley Crea y Crece. Y V-Valley esta impulsando todo
lo relacionado con la ciberseguridad vinculado al Internet de las Cosas.

Juan Sanz resume la vision de los proveedores sobre la introduccion de nuevas
tecnologias al indicar que la responsabilidad de “los fabricante no es solo respon-
der a las necesidades o solucionar los problemas, sino anticiparnos y ofrecer la
tecnologia que van a necesitar los clientes en el futuro”.

En el plano de las redes destaca que el afo pasado se produjo una migracion im-
portante a wifi 6 y este afio se esta viendo el cambio a wifi 7.

La seguridad también es clave para HP. El portavoz de la compania senala que en
la defensa del dato se tiene que seguir haciendo foco. Sus productos, tanto PC

como TPV, incorporan su suite de seguridad The Wolf.

marcando la actualidad de este segmento. Molero
comenta que antes del verano solo el 60 % de las
pymes conocia la normativa y las implicaciones que

tiene su incumplimiento. Su compania ha adapta-

do el software y ademas ofrece soluciones adapta-  para pymes y auténomos”, aflade el responsable.

das a las necesidades de las empresas mas peque-  Esta normativa de facturacion también esta sirviendo
fias. "Hemos adaptado ya todo nuestro software. Y  de palanca para la actualizacion de otros sistemas y

el afo pasado creamos una suite de Azlnnuva ERP  la renovacidn de equipos. En este sentido, Dominguez



Debates en

“Las alianzas son importantes
sobre todo por el hecho de
mostrar al partner como diversas

tecnologias se pueden combinar”

Juan Sanz,
sales director distribution en TP-Link Espana

comenta que "con el software se generan nuevas capa-
cidades tecnoldgicas, hardware mas potente y nuevos
avances tecnoldgicos como la inteligencia artificial".
Pulido también indica que la adaptacion a la norma
cuenta con el precedente de TicketBai en el Pais Vas-
co y esta experiencia previa indica que en los proxi-
mos meses se tendran que adaptar tanto las empre-
sas como la Administraciéon publica.

En el ambito de la impresion y el plano de autolD,
Brother ha constatado que la demanda se concentra
en las soluciones que garantizan la trazabilidad en las
cadenas de suministro y el cumplimiento normativo.

En el segmento de las soluciones para el punto de ven-
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ta, los fabricantes estan trabajando para ofrecer no solo

las soluciones mas potentes y eficientes, sino también
las mas sostenibles. Pulido indica que los equipos de
HP ya integran plasticos reciclados y muchas de sus
piezas se pueden reciclar hasta un 90 %. Al mismo tiem-
po, estd atendiendo la demanda para satisfacer las ne-

cesidades del nuevo consumidor con productos para la
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venta movil y los puntos de venta desatendidos.

Oportunidades

Los especialistas en este mercado coinciden en se-
falar que hay verticales que son fuentes de oportu-
nidades de negocio como el logistico, el sanitario, el

retail o el sector Horeca. En este sentido, el portavoz

PAGINA SIGUIENTE »



Debates en

de V-Valley confirma que ha segmentado el canal para

ofrecer a cada tipologia de partners lo que necesita 'y
que pueda responder a toda la demanda.

José Ramodn Sanz sefiala que Brother estd poniendo
el foco en aprovechar las oportunidades que ha de-
tectado como la impresién industrial de etiquetas y
el etiquetado de los alimentos para llevar en el sec-
tor Horeca. En este Ultimo segmento, el responsable
recalca que "la normativa protege a las personas y
que todo alimento que va a ser consumido en des-
plazamiento tiene que estar etiquetado. Por la capila-
ridad del sector Horeca espafiol es una oportunidad
de negocio que cualquier empresa de distribucion
tiene cerca".

Pulido también cree que el sector Horeca, ademas de
actualizarse al sistema de facturacidn Verifactu, pre-
senta otras oportunidades porque necesita profesio-
nalizarse e incorporar tecnologia.

El responsable de TP-Link afiade que la extensidon de
la conectividad al medio rural y la convergencia con
otros canales son oportunidades de negocio. "Por
ejemplo, en el mercado de la seguridad pasar las ca-
maras analdgicas de videovigilancia a digital es una

oportunidad para VIGI y TP Link".
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“Vamos a dar servicios de valor
anadido, certificdndonos en
los fabricantes que estamos

distribuyendo”

José Miguel Dominguez,
responsable del area Auto ID en V-Valley

Dominguez afiade que la tecnologia para inventarios,
sobre todo los que utilizan RFID, y las soluciones para
defensa son otras vias para generar nuevo negocio.

"El cambio legislativo de facturacion es el ndmero
uno de nuestros objetivos, pero como empresa de
software tenemos otros focos como el registro hora-
rio", confirma Molero. Ademas, Wolters Kluwer consi-
dera que el canal tiene otras oportunidades con sus
soluciones de gestidn para pymes y para la gestion
de despachos profesionales. Y, ademas, los desarro-
lladores pueden "a través de API conectar con nues-

tro software", insiste el directivo.
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Estrategia y canal

Para aprovechar estas oportunidades de negocio es-
tan desarrollando diferentes estrategias, pero tienen
un punto en comun: el apoyo al canal. La estrategia
de V-Valley pasa por ampliar los servicios que ofrece
a sus partners. "Vamos a ofrecer servicios al canal,
tanto de modo basico que son los logisticos que ya
prestamos o de instalacion, pero sobre todo vamos
a dar servicios de valor afiadido, certificAndonos en
los fabricantes que estamos distribuyendo”, sefala
Dominguez.

TP-Link esta volcado en acercar su programa de ca-
nal a sus distribuidores a los que les ofrece diferentes
beneficios como productos en demo, acceso a defi-
niciones de proyecto, configuraciones de casos rea-
les, etc. "Todo esto redunda en una formacidn para
que se puedan certificar", comenta Sanz.

HP trabaja para tener un canal especializado y leal me-
diante la colaboracion, cercania y acciones de marke-
ting para el desarrollo del negocio. "Nuestros partners
necesitan ganar mas competitividad. Para eso hemos
desarrollado una serie de servicios como los predicti-
vos", explica Pulido. Al mismo tiempo, pone a su dis-

posicion Care Packs que les ayuda a alargar el ciclo de
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vida del producto y mejorar el ROI de sus clientes. "Es-

tamos introduciendo Care Packs a cinco o siete afios,
que ayudan al canal a fidelizar a los clientes".

Brother esta apostando por la capacitacion del canal
porque "entendemos que no puede ser especialista

en todo", argumenta José Ramon Sanz.

PAGINA ANTERIOR

La estrategia de Wolters Kluwer también se apoya
en larelacion con su canal al que le brinda formacion
y certificacidon. En este momento le estd ayudando
a conocer los cambios normativos a través de we-
binars y pone a su disposicién otros recursos para

impulsar su negocio. "Tenemos fondos de comar-
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"El cambio legislativo
de facturacion es el numero uno

de nuestros objetivos”

José Maria Molero,
sales channel manager en Wolters Kluwer Tax &
Accounting Espana

keting para apoyar sus acciones", confirma Molero.
En su relacién con el canal coinciden en destacar el
papel clave que desempefia la figura del mayorista
como enlace entre el fabricante y los distintos acto-
res del canal. Juan Sanz sefala que su labor es fun-
damental a la hora de dar a conocer su tecnologia,
organizar actividades de marketing y llevar a cabo la
certificacion, mientras que Pulido destaca su capaci-
dad logistica y trabajo en el dia a dia. "Es importante
la labor que hace el mayorista en lo que es el run rate
diario que nos hace tener una estabilidad", subraya.

Brother alaba su capacidad para ayudar a los distri-
buidores que no son especialistas a responder a las

necesidades de sus clientes. "El mayorista es clave
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para dirigirle convenientemente y tener éxito en la
aproximacion”, insiste José Ramon Sanz.

El portavoz de V-Valley confirma su doble labor para
guiar tanto al fabricante como a los distribuidores e
integradores para llegar al cliente final. "Estamos ayu-
dando a los fabricantes con webinars especializados
y con sesiones presenciales de tecnologia verticaliza-
da. Y, por otro lado, ayudamos al canal con las accio-
nes de marketing de los fabricantes para buscar esas
oportunidades e informar al cliente final de esa nueva
tecnologia", argumenta.

Otro factor que ayuda a completar las propuestas y
a dar mas opciones al canal son las alianzas entre los
distintos fabricantes y entidades. Juan Sanz comenta
que estos acuerdos son importantes sobre todo por
el "hecho de mostrar al partner cdmo diversas tecno-
logias se pueden combinar".

Pulido cree que ahora "mas que un vendedor de tec-
nologia tienes que ser un consultor de negocio". Den-
tro de esta consultoria estd manteniendo relaciones
con empresas que aportan soluciones muy verticali-
zadas y desarrollando un ecosistema con ISV.
Brother y Wolters Kluwer comparten la misma opinion

de que las alianzas son necesarias para atender diver-

enlace entre los distintos fabricantes complementa-

rios para dar una solucién mas completa a sus clientes.
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Consejos

Para que los distribuidores y otras figuras del canal puedan aprovechar las nuevas oportunidades
que presenta el mercado los expertos aconsejan prepararse y prestar atencion a la demanda de sus
clientes. Molero destaca que su recomendacion es que "se certifiquen para dar buen asesoramiento
al cliente final". Y ademas explica que su compania esta "ayudando a los partners a tener canal, es
decir, que dentro de cada zona ellos puedan ser autonomos y disponer de otra red de canales inferior
a ellos”.

Dominguez resalta que su consejo es claro: escuchar. “Escuchar a los fabricantes, que son los que desarro-
llan tecnologia, a los distribuidores de valor afiadido, que somos los que intentamos aglutinarsela y ofrecér-
sela, y que escuchen al cliente final. Y a partir de ahi que identifiquen oportunidades".

Tener stock es la primera recomendacion que ofrece TP-Link, aunque Sanz matiza que también es necesario
"mantener esa relacion de cercania con el cliente para ser capaces de ofrecerles las soluciones completas".
Pulido reconoce el trabajo que hace el canal mayorista, que se ha convertido en proveedor de soluciones
y consultores de negocio; pero también aconseja que los partners “trabajen mas de la mano del fabri-
cante, no solamente trayendo nuevas oportunidades, sino también trayendo nuevas necesidades que
detectan en los clientes”.

José Ramon Sanz considera que lo mas importante es “querer aprovechar las oportunidades, estar dis-
puesto a ello y dedicar los recursos para poder afrontar este negocio porque es un negocio consistente

y de futuro”.

sas necesidades, mientras que V-Valley actia como m

El trabajo con su red de partners, para allanarles el

camino hacia las nuevas oportunidades de negocio,
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figura en los planes de todos los proveedores. Brother

esta centrado en el desarrollo de la parte de la etique-
ta industrial y trabaja para que nuevos distribuidores
entren en la impresion autolD. El responsable de mar-
keting de producto de esta compafia indica que su
intencion es animar a los distribuidores tradicionales
de impresién a que participen de este negocio.

El portavoz de HP sefiala que los productos son cada
vez mas versatiles y transversales, por lo que "esta-
mos ya entrando en otros mercados que hasta ahora
no teniamos en cuenta como sanidad, industria o lo-
gistica. Tenemos unos planes de crecimiento en estos
sectores bastante ambiciosos".

Los planes de TP-Link son trabajar de forma muy es-
trecha con sus socios del canal. Y, ademas, como
avanza Sanz, "aumentar el nUmero de partners en los
segmentos convergentes”.

La prioridad para V-Valley es "cerrar el circulo 360° y
que el canal sea conocedor de que somos capaces
de dar no solo la tecnologia, el stock y la ayuda finan-
ciera, sino también los servicios y la parte de marke-
ting", avanza Dominguez.

Molero confirma que Wolters Kluwer continuara con la

labor de divulgacion de los cambios normativos. "Se-
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guiremos haciendo con las Camaras de Comercio y

la propia Administracidon seminarios presenciales para

que todas las empresas sean conocedoras de la nor-
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mativa y empiecen a probar el producto y la comunica-
cion con Hacienda". A la vez, seguira apoyando, junto

con el canal, a las asesorias y despachos profesionales.
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2:12" ;Qué factores han marcado la evo-
lucidn del mercado durante el primer se-
mestre?

7":6" En su caso particular, ;como se ha
comportado su negocio en lo que lleva-
mos del ano?

13":04 En este momento, ;qué fortalezas y
qué carencias observan en las empresas?
19": 51" En el terreno de las redes, ;cual
es el reto principal que tienen que resol-
ver las empresas en la actualidad? ;Qué
soluciones de su oferta responden a estos
retos?

21':28" La empresa y sobre todo la pyme, ;cono-
ce lanormativa? ;Se esta preparando para su cum-
plimiento?

24':15" Esta normativa y la adaptacion al software,
cestan siendo un acelerador para la renovacion de
los terminales u otras soluciones tecnoldgicas?
26" 18" Dentro del ecosistema de soluciones, la
impresion sigue siendo clave. En la actualidad,
cque necesidades tienen las empresas en el am-
bito del autolD y qué soluciones son las mas de-
mandadas?

28":54" El hardware, encabezado por los termina-

les para el punto de venta, ha evolucionado en los
Ultimos afios y ahora ofrece nuevas funcionalida-
des. ;Qué ventajas ofrecen y que necesidades es-
tan cubriendo los equipos de Ultima generacion a
los usuarios?

31:13" Dentro del terreno del autolD, ;qué tecno-
logias y soluciones son las que mas demanda el
canal?

33" 25" Este afo, ;donde consideran que se en-
cuentran las mejores oportunidades de negocio?
41':12" ;Qué estrategia estan desarrollando para

aprovecharlas y qué recursos estan brin-
dando al canal para crecer de manera con-
junta?

49'": 38" ;Que papel estd desempenando
el canal mayorista para que su red de so-
cios pueda estar preparada para atender
las nuevas necesidades?

53":42" V-Valley, como mayorista de valor,
;qué servicios esta ofreciendo al canal para
transformar su negocio y convertirse en
prescriptor de tecnologia y acompanar a
las empresas en la transformacion digital?
55' Las alianzas, para abordar proyectos,
;son claves para generar nuevo negocio?

1 hora y 1: La IA es una de las tecnologias que
estan cambiando el panorama tanto tecnoldgico
como empresarial. ;Como la estan incorporando
en su oferta y actividad?

1 horay 7': ;Qué otras tendencias tecnoldgicas se
observan en este momento?

1 horay 12":30" ;Cudles son sus proximos planes?
1 hora y 17":14" ;Qué consejos daria a los distri-
buidores para aprovechar las oportunidades ac-
tuales?
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Brother anima al canal a entrar en el negocio
de la impresion autolD

José Ramon Sanz, responsable de marketing de producto de Bro-
ther, destaca que los partners que decidan entrar a trabajar en el
terreno de la impresion autolD contaran con su especializacion y
con una amplia gama de producto. "Todos los productos de au-
tolD tienen una garantia de tres o cinco anos, lo que les permite
estar en servicio en los entornos mas dificiles sin perder fiabili-
dad", resalta.

El proveedor completa esta oferta con una sdlida experiencia en
los principales verticales para respaldar a los distribuidores que
guieran construir su negocio en este terreno. "Estamos dispuestos
a incorporar a distribuidores que quieran hacer negocio con estos
dispositivos y estar preparados para atender las necesidades de
sus clientes en el futuro”, recalca el responsable de Brother.

m José Ramon Sanz, responsable de marketing de producto de Brother

at yourside
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HP proporciona especializacion,
nuevas soluciones y soporte al canal

HP ha dispuesto para su canal una serie de recursos para que
pueda mejorar su capacitacion y conocer en profundidad las ne-
cesidades de cada vertical al que se dirigen sus productos.

Juan José Pulido, responsable de desarrollo de negocio de so-
luciones de retail e industria en HP lberia, explica que también
han lanzado soluciones que "incluyen todo lo relacionado con la
experiencia de usuario, gestion proactiva de los dispositivos y
servicios". Con esta propuesta ofrece soporte al canal.

Juan José Pulido, responsable de desarrollo de negocio
de soluciones de retail e industria en HP Iberia
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Juan Sanz, sales director distribution en TP-Link Espana, explica VER VIDEO
el enfoque que tiene la compania para que el canal esté acompa-
nado en todo el ciclo de venta y pueda llegar a nuevos entornos
y clientes. "Ofrecemos multiples recursos, desde el acompana-
miento a través de nuestra fuerza comercial y preventa hasta la
formacion”, confirma.

El objetivo de la compaiiia es que el canal pueda certificarse en
las tecnologias mas destacadas de su portfolio. En este proceso
de formacion la red de mayoristas juega un papel importante
y el resultado es un canal mas formado a la hora de realizar los
proyectos.

1 tp - | I n k Juan Sanz, sales director distribution en TP-Link Espaiia,
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"Estamos preparados para ofrecer al canal
la mejor solucion y servicios"

José Miguel Dominguez, responsable del area Auto ID en V-Valley, VER VIDEO
sefala que su departamento esta preparado para ayudar al canal _ @ l

y que tenga la mejor solucidn. "Ofrecemos un 360° de servicios, i
hardware, software, financiacion y todo lo que esta alrededor
del marketing”, recalca.

Su mision es dar la mejor solucion gracias a la fortaleza de su
oferta. Ademas, aporta valor a través de su equipo humano. "Lle-
vamos mas de 25 afos trabajando en este sector y nuestros pro-
fesionales ayudan al negocio”, insiste.

N7 V-Valley

enhancing your business

José Miguel Dominguez, responsable del area Auto ID en V-Valley
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"Nuestra estrategia es acompanar a las pymes en su
proceso de transformacion digital”

José Maria Molero, sales channel manager en Wolters Kluwer Tax VER VIDEO
& Accounting Espana, destaca que comparte su estrategia con P i bt

su canal que consiste en acompanar a las pymes en su digitali- - ‘]ﬂ ’o-
zacion. En este momento, segun anuncia el responsable, su foco i f"'“
es ayudar a las empresas a "afrontar el cambio legislativo de |

.7 : T
facturacion". ' ‘ |
duin sty o

La formacion y la certificacion del canal es clave para la compa-
fia y por este motivo esta poniendo todos los recursos para ayu-
darles en su operativa. Molero adelanta que contaran con servi-
cios de consultoria, instalacion e implantacion cuando en enero
entre en vigor la facturacion adaptada a la normativa para todas
las pymes.

José Maria Molero, sales channel manager en
3(@ WO I_te rS K I_ u We r Wolters Kluwer Tax & Accounting Esgaﬁa
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