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Vuelta al cole
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La vuelta al cole es una época muy importante
para el sector de electrénica e informatica. Des-
de las ultimas semanas del mes de agosto, las
familias se preparan para el nuevo curso y em-
piezan a comprar libros, material de papelerfa,
uniformes, chandales y, por supuesto, disposi-
tivos electrénicos e informaticos como ordena-
dores, tablets, smartphones y todos sus acceso-
rios y complementos.

Este tipo de aparatos se han hecho con un hue-
co muy importante en la educacion de nifios y
jovenes, convirtiéndose en elementos esencia-
les a la hora de hacer trabajos, consultar a infor-
macion, acceder a sus libros de textos, permitir
la comunicacion con sus compafieros, etc.

Segun el informe ‘Radiografia del gasto de las
familias en material escolar y las becas que
ayudan a compensarlo, elaborado por Esade, el
gasto medio por alumno en material escolar es
de 328 euros en primaria, 398 euros en ESO y
474 euros en bachillerato. Ademads, precisa que
los libros de texto y material informatico son los
responsables principales del gasto: 50% del to-
tal en Primaria y 70% en Bachillerato.

Asi pues, la campafia de la vuelta al cole supone
una gran oportunidad tanto para los fabricantes
de este tipo de equipos como para las tiendas
de electrodomésticos, electrénica e informati-
ca, que pueden aprovechar para aumentar sus
ventas y fidelizar a sus clientes. Para ello, es im-
portante ofrecer una amplia gama de productos
a precios competitivos y una atencion al cliente
excelente.

“Lavuelta al cole es un momento crucial para las
marcas, representando una oportunidad Unica
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para ofrecer las Ultimas innovaciones
de producto y satisfacer las necesida-
des de padres, madres e hijos”, declara
Miguel Angel Fernandez, Director de
Marketing de LG Espafia.

“Se trata de un momento importante
para las marcas de nuestro sector. La
vuelta al cole supone de alguna manera
un comienzo de afio que, aunque esté
asociado al escolar, se hace extensible
a otros dmbitos. Es un momento de
balances y de revisar necesidades tras
las vacaciones de verano y estos perio-
dos son realmente importantes para el
sector”, coincide Honor.
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Igualmente, Iris Langa, Marketing and Commu-
nications Director de Asus, reconoce que ‘la
vuelta al cole es uno de los periodos mas impor-
tantes del afio para el sector tecnoldgico, ya que
muchos usuarios, y especialmente las familias,
piensan en las necesidades que tendran nifas,
nifos y jovenes a lo largo del curso’.

Asimismo, Guadalupe Medrano, Country Mana-
ger de Tucano Spain & Portugal, indica que “es
una campafa crucial, junto con el Black Friday y
la Navidad”. Y Veronica Catediano, PR Mananer
de SPC, afirma que “junto con la Navidad, es uno
de los momentos mas importantes del afio para
el sector”. Sin embargo, advierte que “en los ul-

timos afios, se esta desvirtuando ligeramente,
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El fin de las vacaciones y la vuelta al cole es un momento crucial para la venta de productos electrénicos e infor-
maticos, ya que los estudiantes tienen que adquirir nuevo equipamiento o renovar el que ya tienen para afrontar el
curso escolar que arranca. Las tiendas de electrodomésticos, electrénica e informatica juegan un papel fundamen-
tal en esta campana.
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por la importancia de las campafias promocio-
nales de cada marca y cada distribuidor, muy
centradas en el precio”.

Ademads, se trata de una campafa muy relevan-
te para las tiendas, pero sin olvidarnos de la im-
portancia del canal online. “Hemos de tener en
cuenta que las generaciones mds jovenes son
las que mds material escolar consumen de ma-
nera online, con un 50% en la Generacion Z, un
47% en los Millennials y un 46% en la Generacion
X", puntualiza Maite Manzanares, responsable
de Marketing de Kitchen de Newell Brands en
Espafa.
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Los mas buscados en septiembre

En definitiva, se trata de un periodo
idéneo para adquirir o renovar ordena-
dores, monitores, tablets, smartpho-
nes, periféricos, accesorios, etc. “Es
el momento elegido para cambiar los
equipos de los estudiantes, ya sea por
cambios de ciclo al instituto o la uni-
versidad o para adaptarse a las nuevas
necesidades del curso. Por ello, es
importante elegir bien los equipos, te-
niendo en cuenta el uso que se les dara
no solamente a lo largo del curso mds
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inmediato, sino también en los siguientes afios.
Buscar portatiles resistentes y robustos debe
ser una prioridad en la primaria, mientras que
en la secundaria y universidad va ganando im-
portancia la potencia y el rendimiento, asi como
la capacidad multifuncional de los equipos. Los
periféricos también tienen un papel importante,
aunque se trata de productos que se renuevan a
lo largo del curso a causa del desgaste o al iden-
tificar nuevas necesidades”, especifica Langa.

Samsung destaca que “las tabletas y ordenado-
res portatiles son un recurso muy utilizado en
el entorno educativo, ayudando al desarrollo de
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competencias digitales, asi como para elabo-
racion de proyectos en entornos colaborativos,
con ventajas sustanciales en el dia a dia de las
clases, como su formato més ligero y transpor-
table que los libros, un elemento motivacional al
captar la atencion del alumnado, la posibilidad
de crear clases mas interactivas o el mero desa-
rrollo de competencias referidas a la busqueda
de informacién o el manejo de las TIC".

Y esto serefleja en las ventas. “Segun los datos
gue manejamos en Espafia, en torno al 20% de
las ventas se producen en el periodo de vuelta
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al cole, durante los meses de agosto
y septiembre”, indica la firma surco-
reana.

Estos son los productos mas destaca-
dos en estas fechas.

Ordenadores. El producto estrella qui-
za sea el ordenador portéatil. Y entre
todas las opciones disponibles, hay
un tipo de dispositivos que estan ga-
nando terreno en el dmbito escolar: los
Chromebook, ordenadores portatiles
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equipados con el sistema operativo ChromeOS
de Google.

“Son una opcion muy interesante para estudian-
tes que prefieren disefios ligeros, compactos y
con todas las prestaciones que puedan necesi-
tar para los estudios”, comenta Langa. Por ejem-
plo, sefiala que los modelos Asus Chromebook
CR1 y Asus BR1 “destacan por su resistencia y
estan fabricados para soportar los pequefios ac-
cidentes del dia a dia y seguir funcionando sin
problema”. Ademds, hace hincapié en que “cuen-
tan con otra ventaja muy importante: tienen una
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construccion modular que facilita su reparacion
y su mantenimiento”. Asimismo, recalca su “ex-
celente” conectividad, “algo esencial si el estu-
diante va de un lado para otro conectandose a
distintas redes”. “Para conseguir los mejores re-
sultados en los estudios es necesario contar con
el equipo adecuado, y el ordenador es uno de los
elementos esenciales. No importa si se necesita
un portatil para estudiantes de secundaria o de
universidad, lo importante es encontrar el mas
adecuado a las necesidades del estudiante’,

concluye.

En cuanto a las innovaciones que estan llegan-
do, la responsable de Asus pone el acento en el
aumento de la duracion de la bateria de sus equi-
pos o la creacion de pantallas adaptadas para
un uso prolongado. Pero también se detiene en
el esfuerzo dedicado a hacer realidad una fabri-
cacion mds sostenible. “El uso de materiales
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responsables y reciclados, asi como
ofrecer un ciclo de vida mds prolon-
gado y facilitar el mismo reciclaje de
nuestros equipos es una prioridad cen-
tral en nuestro proceso de innovacion”,
remarca.

No debemos olvidarnos de los porta-
tiles ‘convencionales’. Samsung, por
ejemplo, destaca su familia Galaxy
Book4. “Ofrece una productividad in-
teligente respaldada por un hardware
potente, con un rendimiento total-
mente optimizado para la inteligencia
artificial, y una pantalla téctil para una
interaccion natural y conectividad me-
jorada. Ademads, debido a su calidad
de visualizacion, incluso a plena luz del
sol, gracias a Vision Booster, que me-
jora automdticamente el brillo segun

la luminosidad de la estancia, y a la tecnologia
antirreflejos, que reduce las distracciones, es
ideal para el entorno escolar, ya que reducird os
problemas de vista cansada’, detalla.

Por su parte, el Director de Marketing de LG des-
taca su nueva gama de portatiles Gram PRO.
“Su ligereza y conectividad los convierte en una
opcion muy deseada, tanto para aquellos que te-
letrabajan y necesitan llevar el portatil de casa a
la oficina como para estudiantes que buscan un
equipo con excelentes prestaciones”.

Aunque los dispositivos portétiles se llevan la
palma cuando hablamos de informatica, espe-
cialmente entre los mds jovenes, los ordenado-
res de sobremesa o los all-in-one también tienen
un importante hueco en el mercado. Y también
es un buen momento para renovar el monitor,
apostando por equipos con prestaciones pre-
mium. Por ejemplo, Ferndndez se detiene en los
nuevos Smart Monitor LG MyView. “disefiados
en un formato all-in-one para ser mas eficiente
en el dia a dia, pudiendo ver cualquier contenido
en streaming o controlar el resto de aparatos in-
teligentes del hogar a la vez que no se depende
de otros dispositivos para teletrabajar”.

Tablets. La PR Manager de SPC coincide en
sefialar que “los productos més dirigidos a la
campafa de vuelta al cole son los dispositivos
electronicos que proporcionan conectividad a la
red para poder conectar con otras personas y te-
ner acceso a internet”. Asi pues, ademads de los
ordenadores, las tablets adquieren un gran pro-
tagonismo. SPC, consciente de ello, aprovechara
para renovar su familia de tablets. “Presentamos
los nuevos modelos de la gama Gravity 5, que se
caracterizan este afo especialmente por el ren-
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dimiento de sus procesadores y memorias y por
la calidad visual de sus pantallas de 11 pulgadas
a precios muy asequibles”. Ademas, explica que
este dispositivo presenta “un disefio rompedor”,
colorista, alegre y juvenil.

Asimismo, Samsung resefia que su Galaxy
Tab S9 “es una herramienta idénea para cual-
quier entorno educativo, por las posibilidades
que ofrece gracias a su rendimiento, pantalla
y durabilidad”. En particular, destaca su S Pen.
"Encaja a la perfeccion en el entorno educativo.
Es la herramienta que mas quieren y adoran los
usuarios de tablets, ofreciendo una experiencia
similar a la del lapiz sobre el papel, permitiendo
que los estudiantes capturen y expresen sus
ideas, para dar rienda suelta a su creatividad”.
Por otra parte, hace hincapié en las funciones
de su tecnologia de inteligencia artificial Galaxy
Al, “como intérprete para mantener conversa-
ciones traducidas en persona; o el Live Transla-
te, para conversaciones telefénicas o por men-
saje, rompiendo todas las barreras linguisticas
que pudiesen existir’. Y también habla de sus
opciones de busqueda, como Circle to Search
with Google, “que ayuda a los usuarios a des-
cubrir mediante un simple ciruclo en la pantalla
qué es eso que estdn viendo, tanto en una ima-
gen como en persona’.

exertis

Smartphones. Aunque no estén tan li-
gados a la actividad educativa, la venta
de smartphones también es importan-
te en esta época. Es un buen momento
para renovar el dispositivo y adquirir
un modelo con mejores prestaciones
(mayor duracién la bateria, conectivi-
dad 5G, NFC..) o, sencillamente, por
necesidad. Las vacaciones son inten-
sas para los mas jovenes, y también
para los no tan jovenes, por lo que son
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muchos los dispositivos que regresan con las
pantallas rotas, por ejemplo.

Una de las innovaciones mas resefiables que
estd llegando a esta familia de productos es
la incorporacion de la inteligencia artificial. “En
Honor este afio nos estamos esforzando y cen-
trando en continuar mejorando nuestra apuesta
por la inteligencia artificial. Sin duda, ésta es
la innovacion mds destacada que traeran los
proximos dispositivos. Por ejemplo, hace unos

TU MAYORISTA DE CONFIANZA DE
PRODUCTOS Y ACCESORIOS DE TELEFONIA,
INFORMATICA, GAMING Y AUDIO




NORMALIZACION DEL MERCADO

La venta de dispositivos electrénicos e informaticos y sus accesorios y periféricos, etc., prota-
gonistas de la vuelta al cole, se dispard notablemente durante la pandemia. Como consecuen-
cia de ello, este mercado ha experimentado una normalizacion en los ejercicios siguientes. “El
boom de la pandemia trajo consigo una renovacion del parque de productos de informatica muy
importante. Esto hace que la mayoria de los hogares, no solo espafioles, sino a nivel mundial,
tengamos el equipamiento practicamente nuevo. A pesar de ello, y atendiendo a las cifras que
habitualmente publican las empresas de andlisis e inteligencia de mercado, se estd digiriendo
este boom y esperamos que el pdblico empiece a renovar y mejorar sus productos con mayor
intensidad a partir de 2025", declara Verdnica Catediano (SPC).

De igual manera, Samsung anota que “la pandemia supuso un estimulo a las ventas de PC”,
lo que ha originado un reajuste posterior. “El mercado se ha contraido en los afios sucesivos,
en torno a un 10% en 2023. Esta tendencia se esta manteniendo en lo que llevamos de 2024.
Y 2024 es un afio muy prometedor, debido a la llegada de la inteligencia artificial y al ciclo de
renovacion de hardware. Se espera una recuperacion en el nimero de unidades, revirtiendo la
tendencia actual del mercado’, adelanta la compafifa.

En una linea similar, Marc Rodriguez Chuet, Managing Director Iberia de Exertis, afirma que “el
sector de la electrénica de consumo no acaba de arrancar y estar en signo positivo, salvo lineas
de producto en situaciones puntuales, como los televisores en este inicio de afio, por el cambio
tecnoldgico; o las innovaciones, como las antenas para conectividad, los anillos inteligentes o
los auriculares de conduccion 6sea’, detalla.

En cualquier caso, Iris Langa (Asus) se muestra optimista y considera que es el momento de
volver a crecer, tras el repunte de la pandemia y el posterior ajuste. “Debemos tener en cuenta
que han pasado cuatro afios y que muchos de los estudiantes ya han cambiado de ciclo o tienen
nuevas necesidades. Y las nuevas tendencias educativas siguen potenciando la presencia de
dispositivos en las aulas. Las familias quieren ofrecer a los estudiantes dispositivos que les
permitan desarrollar todo su potencial, lo que lleva a actualizar los portatiles de forma ciclica,
conforme los nifios y jovenes avanzan en su formacion. Este afio creemos que se mantendra la
buena tendencia’, comenta.

Por otro lado, Samsung remarca que ‘el segmento premium de PC, de mds de 900 euros, man-
tiene un ligero crecimiento, en torno al 2%, lo que demuestra que el consumidor busca disposi-
tivos mas potentes y de mayor calidad”. Y Rodriguez Chuet coincide en que “hay una tendencia
a la polarizacion en lo que se refiere a la eleccion del precio, ya que el usuario busca un primer
precio o un precio premium’.

meses anunciamos Magic Portal, la primera app
impulsada por IA que entiende tus intenciones
y los servicios que necesitas para cumplirlas y
te los presenta sin que tengas que pedirselos.
Ya estd disponible en los Ultimos modelos de
dispositivos Honor con Magic0S8.0/Android 14,
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como los recién lanzados este afio Ho-
nor Magic6 Pro o Magic V2", especifica
la compafifa.

Igualmente, Samsung pone el acento
en "las funcionalidades que Galaxy Al
estd trayendo al mercado para trans-
formar la forma en la que utilizamos
nuestros dispositivos maoviles y revolu-
cionar el entorno educativo’”.

Smartwatches. La responsable de SPC
también espera que esta campafia de
la vuelta al cole sea muy positiva para
la venta de smartwatches. Por ejem-
plo, tiene muy buenas expectativas
para los dispositivos de la serie Smar-
tee Duo, que incluye la funcionalidad
de realizacion de llamadas a través de
bluetooth, “para poder hacer y recibir
llamadas desde el reloj, sin necesidad
de tener que coger el teléfono”. Ade-
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mas, estos relojes vienen con una pulsera extra
de otro color, “para que siempre vayan a juego
de tus looks o de tu estado de dnimo’, comenta
Catediano.

Periféricos y accesorios. También es habitual
aprovechar este momento para adquirir peri-
féricos informdticos como ratones y teclados
inalambricos, discos duros portatiles, pendri-
ves, etc., asi como accesorios imprescindibles,
como maletines y mochilas de transporte para
portatiles, fundas para tablets y smartphones,
etc. Por ejemplo, Mario Mateos, gerente de Qua-
trotec, propietario de las marcas Woxter y Stin-
ger, resefia que la vuelta al cole supone una gran
oportunidad para la venta de teclados, ratones,
altavoces, auriculares, cableado, dispositivos de
carga, sillas para gamers o sillas de oficina, etc.
Por su parte, la responsable de Tucano habla de
su gama de fundas para los ultimos iPads, como
las colecciones Alunno y Educo, pensadas espe-
cialmente para el ambito educativo. También se
detiene en su gama de mochilas, que “ofrece so-
luciones para cualquier tipologfa de usuario, con
una completa propuesta en cuanto a funciona-
lidad, materiales, colorido y precio’. Asimismo,
destaca su gama de lapiz-puntero digital Pencil
Tucano, ideales para optimizar el uso del iPad.

Movilidad eléctrica. “Cada vez son mas los jove-
nes que se decantan por el uso de este tipo de
dispositivos, ya sean bicicletas o patinetes eléc-
tricos, para desplazarse al instituto, a cualquier
actividad extraescolar o, simplemente, para dis-
frutar de su tiempo libre y ocio. El hecho de que
se trate de un modo de transporte tan versatil,
econémico y fécil de utilizar ha potenciado en
gran medida su uso entre este grupo de pobla-
cion en los Ultimos afios. Por ello, la vuelta a la
rutina en septiembre se convierte en un momen-
to clave para las ventas del sector de la movi-
lidad eléctrica’, apunta el gerente de Quatrotec,
propietario también de la marca Smartgyro.
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