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NUEVOS EQUIPOS LASER COLOR

Si hablamos de color, seamos realistas. ¢ Qué busca una empresa en un equipo profesional?
Ante todo, fiabilidad, calidad de impresidén y bajo coste por pagina impresa. Por eso la
nueva gama profesional laser color de Brother es una opcién perfecta. Brother ha disefiado
equipos robustos y versatiles, preparados para volimenes de impresion altos y con la
mejor calidad. Si a esto afiadimos funcionalidades de seguridad avanzadas, conexién a
dispositivos méviles y multiples opciones de manejo de papel, tenemos una gama para
satisfacer a los usuarios mas exigentes. Con 3 afos de garantia* y todo lo que hace
sobresaliente a Brother. Equipos de 10 para que tus colores destaquen mas que nunca.

*Consulta términos y condiciones legales en www.brother.es o llamando al 900 900 852. www.brother.es/sobresaliente-color
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Exclusive Networks y Arrow conforman el canal mayorista de Nutanix

“Cuantas mas empresas aseguran
que la hiperconvergencia es el
futuro, mas facil resulta hablar
con los clientes”

El mercado crece un 11,8 % en
el primer trimestre

LLas ventas de
los mayoristas
retornan al
crecimiento de

doble digito en

Espana

ras casi tres afos de instalacion en Es-
pafa, el balance de Nutanix es cierta-
mente positivo. El equipo actual esta
formado por 16 personas y, sin dar cifras concretas,
Francisco Dalmau, méaximo responsable de la marca en
Espafia, asegura que van por el buen camino, lo que se
nota, por ejemplo, en la cartera de clientes que ya
cubre desde las pequefas y medianas empresas hasta

bién en el canal, que ha crecido desde los socios mas
punteros desde el punto de vista tecnoldgico hasta los
integradores mas tradicionales. “Los clientes ya pre-
guntan por nuestra tecnologia’, asegura. “El hecho de
que todos los grandes fabricantes aseguren ahora que
tienen soluciones de hiperconvergencia ha validado
nuestra vision del mercado’, remata. i

Sigue en pag.14

sus primeros pinitos en las compafnias del Ibex35. Tam- @

El A3: la pieza que le faltaba al area
contractual de HP Inc.

Javier Garcia Garzon, director de canal de HP Inc., reconoce que la participacion de HP Inc. en el segmento de
la impresion en A3 es casi testimonial. Una situacion que, con la llegada de 16 nuevas familias, parece que
puede verse alterada de manera radical. “Supone una enorme oportunidad para el canal especialista y para la

propia HP Inc’, explica. La rentabilidad, asegura, es mayor y ademas permite al canal “acceder a un mayor nu-
mero de clientes”. La marca ha acompafado la cruzada con un nuevo programa de canal de servicios gestio-

Se ha vuelto al crecimiento del doble digito.

nados que ofrece dos niveles y distintos soportes. Li

Segun apuntan los datos de la consultora Sigue en pag. 28

Context, las ventas de los mayoristas en Es- @
pafa han crecido un 11,8 % en el trimestre
con el que ha arrancado 2017. Un cifra, cier-
tamente positiva, que mejora sustancial-

Security Fabric: el valor “integral” de Fortinet

mente los nimeros de 2016: el mercado
crecié un 1 % en el global del ejercicio, con Security Fabric es la estrategia sobre la que reposa el valor de Fortinet. Basada en la integracion natural
una caida del 4,3 % registrada en el trimestre de todas las soluciones de la marca, permite la automatizacion, proporcionando inteligencia artificial,
que cerr6 el ejercicio. L sin penalizar el rendimiento. Ella fue la principal protagonista de la Catalunya Fortinet Conference, una

reunion organizada y promovida por su mayorista Arrow, que reunié a mas de 160 personas en Sant Cugat
Sigue en pag. 24 9 yp p y q p 9

del Vallés, en Barcelona. W
@ Sigue en pag. 26
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Buenos tiempos para el
canal espanol

Ha arrancado de manera positiva el afio para el negocio de los mayoristas
en Espana. Segun los datos de Context, tras un afo 2016 complicado el creci-
miento ha vuelto al doble digito, alcanzando un ritmo alcista del 11,8 % en el
trimestre que ha dado inicio al afio. Sin duda una buena noticia que devuelve
al sector al optimismo: en el trimestre que cerré 2016, y por primera vez tras
muchos trimestres creciendo, el segmento de los mayoristas en Espafa sufrié
un parén, decreciendo un 4,3 %.

Los dos apartados que configuran el sector, la empresa y el consumo, se
comportan de manera positiva: el negocio de los distribuidores que se dirigen
al ambito profesional crecié un 13,8 %. Un baremo ciertamente positivo si se
tiene en cuenta que 2016 rematd de manera negativa, con un decrecimiento
del 9,3 %. En el ambito de la empresa sigue siendo la pyme la que tira del ne-
gocio ya que el sector publico, a pesar de la mayor estabilidad politica, sigue
bastante parado. Todo parece indicar que se reactivara antes del verano para
dar salida a los presupuestos que han estado invernando pero, por el mo-
mento, no parece que los proyectos se hayan multiplicado.

En el consumo, y tras el correcto final de afo (las ventas de los distribui-
dores que se dirigen a este mercado crecieron un 4,2 %), el crecimiento se ha
situado en un 7,3 %. Otra nota muy positiva.

Esta lectura, esperanzadora, del primer trimestre aguanta una pequefa
aclaracién para observar una completa comparacién en relacién al afo pa-
sado: en 2016 la Semana Santa se celebr6 en el mes de marzo, lo que repercu-
tié en los resultados del primer trimestre, provocando un escueto crecimiento
del 1,9 %. En este afno, este periodo vacacional ha saltado a abril, lo que va a re-
percutir, previsiblemente, en el negocio del segundo trimestre. El afio pasado
el negocio mayorista se elevd por encima del 6 %, una cifra que a priori no pa-
rece dificil de igualar en este ejercicio.

En el andlisis de los principales segmentos industriales, hay apartados que
exhiben buenas noticias; y algunos de ellos, como es el 4rea de la impresion,
el negocio espafiol encabeza el crecimiento europeo: mientras que la media de
crecimiento en Europa Occidental se coloca en el 2 %, en Espafia crece un ex-
celente 25,3 %, empujado por el mercado de la pyme y los retailers. También
con buena marcha camina el area de las telecomunicaciones, que crecen un
28,7 %; e incluso los displays, cuyo negocio asciende un 21 %.

El software sigue siendo una de las dreas mas rentables y con un recorrido
mas regular: a nivel global crece un 15,8 %, con las aplicaciones relacionadas
con las bases de datos como el apartado que exhibe mas crecimiento: exacta-
mente un 92,5 %. No desmerece el area de las redes, que se eleva un 76,1 %, o
las aplicaciones relacionadas con la seguridad, que crecen un 46,9 %.

El panorama, por tanto, llama a la esperanza. El consumo, que siempre es
el elemento mas sensible al sentir econdmico, se mantiene estable. La pyme
sigue creciendo, por lo que faltaria el apartado publico. El préximo 4 de mayo
se inicia el debate de la totalidad de la Ley de presupuestos generales del Es-
tado que, Dios mediante, se deberan aprobar el préximo mes de junio. Un
hecho que previsiblemente debera repercutir en la inversion publica y, por
ende, en la privada. i
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La seguridad gestionada
se acomoda en Kaspersky Lab

Venia anunciandolo desde finales del afio pasado y ya se ha Los productos integrados en el

hecho realidad de manera oficial. Kaspersky Lab ha lanzado
su programa de socios dirigidos a los proveedores de
servicios gestionados, con el objetivo de englobar tanto a
aquellos distribuidores que ya les ofrecen como aquellos
que estan interesados en hacerlo. El ambito de actuacion es
el mercado de la pyme.

programa son Kaspersky End-
point Security Cloud, para las
empresas mas pequefas; junto
a Kaspersky Endpoint Security
for Business Basic y Kaspersky

Security for Virtualization, pen-
sados para un rango mayor de
compafias; y Kaspersky Secu-
rity for Mail Server. Alfonso Ra-
mirez, director general de

Alfonso Ramirez, director
general de Kaspersky Lab Iberia

a participacion en el pro-
grama incluye acceso
exclusivo a precios espe-
cificos para este canal, basados en el
volumen, y a material de ventas y de

marketing. Los socios recibiran
soporte técnico estandar y Pre-
mium y podran disfrutar de una
licencia mensual. También con-
templa la capacitacién y la certi-
ficacion de productos.

La primera fase del programa ya esta
disponible en EEUU y Europa. Para
formar parte de él, los distribuidores
deben ser proveedores de servicios

gestionados, adquirir licencias de un
distribuidor afiliado a Kaspersky Lab
y proporcionar asistencia de primera
linea a los clientes. Como primer paso,
pueden registrarse en el portal online
y, con posterioridad, deberéan elegir
con qué mayoristas trabajaran, com-
pletar un apartado de ventasy de ca-
pacitacion técnica, y también podran
acceder a materiales de marketing.

Kaspersky Lab Iberia, recuerda que
se trata de un programa que per-
mite al canal asegurar la infraestruc-
tura completa del cliente, “desde
dispositivos moviles y equipos end-
point, hasta servidores fisicos y vir-
tuales, tanto en local como desde la
nube". i

Kaspersky Lab
Tel.: 91398 37 52

Esprinet suma a Philips a su division AV Pro

I mayorista ha reforzado con los dis-
plays profesionales de Philips su di-
vision centrada en el desarrollo del
segmento AV en el terreno profesional. Una in-
corporacion que incluye tanto las soluciones
de gran formato para el mercado de la cartele-
ria digital como los TV modo hotel. César Sanz
y Gustavo Gil de la Serna, responsables de
ambos segmentos, corroboran que este

acuerdo proporciona a la marca un nuevo canal

estratégico para el desarrollo de cada uno de
los mercados.

Philips tiene claro que Android tendra un papel
muy activo en el desarrollo de la carteleria di-
gital. A final de este afio todas sus pantallas se
entenderan con este sistema operativo y acaba
de lanzar la segunda linea de productos profe-
sionales que lo integran, con procesadores mas
potentes que permiten la instalacién de aplica-
ciones directamente en el display, lo que ase-

gura una mayor sencillez. También sera la
apuesta de la compaiia para el segmento de los
TV, que también integraran este sistema opera-
tivo en las gamas MediaSuite y Signature.

Ambas lineas de productos incorporan el sis-
tema CMND que permite gestionar y controlar
los monitores y TV desde cualquier ubicacion. N

Esprinet
Tel.: 902201 146

Philips
Tel.: 91 566 90 00
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“NetApp y sus proveedores de servicio,
vehiculo 1deal para la agenda digital”

esde la compania re-

cuerdan que el ac-

tual momento por el
que estamos atravesando es de
incertidumbre y de un gran cam-
bio en el sector tecnoldgico. Mo-
mento en el que el mercado se
dirige hacia el modelo hibrido,
apunta Javier Martinez, director téc-
nico de NetApp. ;Cdmo se posiciona
NetApp en este sentido? Con una
propuesta de valor en la que ofrecen
libertad de eleccién a los departa-
mentos de Tl a la hora de mover sus
aplicaciones, una flexibilidad para
mover informacién, datos y servicios
hacia cualquier opcién, eliminando
cualquier barrera.
Una de estas barreras puede venir
de las soluciones de hardware o soft-
ware, que en muchos casos no son
compatibles. ;Cémo lo solucionan?
NetApp integra estos dos aspectos
en los CPDs de los clientes.
Los proveedores de servicios han
comprendido a la perfeccion este
mensaje por parte de la compaiia. Y no es para
menos ya que, tal y como resalta Francisco Brizuela,
director de canal, cloud y alianzas de la compaiiia,
“NetApp y sus services provider son el vehiculo ideal
para la agenda digital”. Partners que entienden a la

Francisco Brizuela,

director de canal, cloud y alianzas de NetApp

perfeccion productos como DataFabric, un conjunto
de soluciones y servicios que permiten controlar, ges-
tionar, proteger y mover datos de las instalaciones.
“La estrategia de Data Fabric pasa por gestionar y
controlar la propiedad del dato entre las diferentes

Para hablar de la nube hay que referirse a la transformacién digital, es inevitable. Asi lo afirma
Maria José Miranda, directora general de NetApp Iberia, quien recuerda que las areas en las que
mas estan invirtiendo actualmente las empresas son las de unidad de negocio y shadow IT,
siendo una de sus mayores prioridades de inversion el cloud services. No en vano, la nube es un
facilitador para el mundo IT.

nubes”. Esto ha hecho que se convierta en una reali-
dad en el canal de los proveedores de servicio, “sobre
todo en los locales, que estén trabajando con este
concepto’”.

“Los proveedores de servicio estan incorporados de
pleno al ecosistema de partners de NetApp', dice el
director de canal de la organizacion, “aunque ello im-
plica un programa adaptado a sus necesidades”. “Es
un socio especial’, reflexiona, “un comprador impor-
tante de tecnologia, que la revende a trocitos, en for-
mato servicio. Esto hace que su certificacion sea la de
maximo nivel”.

Sus proveedores de servicio activos, que suman alre-
dedor de 50 compafnias en Espafa, disfrutan de ac-
ciones de co-marketing promovidas por NetApp,
adaptadas a diferentes éreas, y propuestas especifi-
cas basadas en el crecimientoy las soluciones.Y, aun-
que en la compafia estan abiertos a todos aquellos
partners que quieran formar parte de NetApp, su di-
rector de canal reconoce que los que tienen actual-
mente cubren con creces las necesidades de la

empresa. Ll
NetApp
Tel.: 91210 46 00

MCR amplia su oferta con la marca Medion

MCR ha ampliado su catdlogo con los
equipos desktop, portatiles y sistemas para
gaming de la marca Medion, gracias al
acuerdo firmado entre ambas compaiiias.

vicios de valor afadido para la gestion y el control de la cadena de valor,
que abarca desde el desarrollo de productos hasta servicios postventa.
Pedro Quiroga, CEO de MCR, destacé de la marca que “se ha caracteri-
zado siempre por ofrecer buena tecnologia y un disefio innovador”.

Por su parte, Nuria Garcia, directora comercial de Medion Iberia, su-
bray6 de MCR que es un “mayorista con mucha fortaleza y capilaridad”.
Entre los productos de Medion que ya se encuentran en la oferta de

sta alianza supone un refuerzo a la oferta de MCR que,
ademas de portatiles, PC de gama alta, monitores, ta-
blets, smartphones y televisores, incluye una gama de ser-

6 | www.newshook.es | mayo 2017 |

MCR destaca la familia de ordenadores de sobremesa Erazer. L

MCR
Tel.: 91 440 07 00
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El negocio de Ingecom crece un 45 % en el

n este primer tramo

se han sumado a la

oferta del mayorista
varios fabricantes de soluciones
y servicios de seguridad. El ul-
timo en sumarse a la lista, de la
que ya forman parte 19 fabri-
cantes, ha sido Thycotic, una marca centrada en la de-
fensa de las empresas contra ciberataques
proporcionando securizaciéon de contrasefas, pro-
teccion de endpoints y control de acceso.
Javier Modubar, director general de Ingecom, ase-
gura que se ha producido un aumento de las inver-
siones en torno al DLP e IRM. En la oferta del
mayorista han crecido marcas como Intel Security,
Forcepoint, SealPath, BitDefender, Rapid7 y Mobilel-
ron, debido a la necesidad, cada vez mayor, de “pro-
teger mas el dato tanto dentro como fuera de la

Dakel refuerza sus opciones

de thin client

arranque de 2017

Ha arrancado muy bien el afo para Ingecom. El mayorista ha
conseguido elevar su negocio un 45 % en el primer
trimestre, lo que representa una consolidacion al cierre de
2016 que se sald6 con un negocio de 18,6 millones de euros.

empresa”. También destaca el comportamiento en el
mercado europeo que ha tenido la marca SealPath,
con su foco de negocio centrado en las soluciones
para la proteccion y el control de la informacién con-
fidencial IRM, muy util para poder cumplir con los re-
querimientos de la nueva Regulacién Europea para
la Proteccién de Datos (EU-GDPR).

En lo que se refiere a las novedades destaca el lan-
zamiento de CybeWall, una solucion que permite un
enfoque proactivo para la gestion de riesgos de ad-
mision de la red y cumplimiento de la estacion de

Javier Modubar,
director general de Ingecom

control de acceso a redes (NAC), integrada en la
oferta de la marca Cybonet. Junto a esta solucion,
se destaca también la tecnologia que ha lanzado
Bitdefender para asegurar los entornos virtuales de
Citrix. i3

Ingecom
Tel.: 9443956 78

Heraclio Sanchez relevaa
Agustin Alarcon en Diode

| mayorista incorpora la

marca Centerm a su ca-

talogo. Se trata de una
de las tres marcas mas potentes en el
segmento de los thin client, en el que
Dakel es especialista como lo avalan
sus mas de 40.000 instalaciones en
Espana.
El drea de los “clientes ligeros” se ha
consolidado como una de las opcio-
nes para sustituir a los ordenadores
tradicionales por sus beneficios a la
hora de la seguridad, la productivi-
dad, la reduccién de costes energé-
ticos o una mayor simplificacion de
la gestion de puestos de trabajo.
En el caso concreto de Centerm, uno
de sus elementos diferenciales es su
competitividad en el precio, asegura
el mayorista. Estan disponibles con
Linux o Windows 7 y son compati-
bles con protocolos de comunica-

cion Citrix ICA/HDX, VMware PColP y
Microsoft RDP.

Su motor responde al nombre de
Intel Bay-Trail Dual y Quad core, dis-
ponen de soporte dual-view con re-
solucién gréfica de hasta 2560x1600,
conectividad USB y opcién wireless.
Incluyen el software de gestion cen-
tralizada CCCM, que permite admi-
nistrarlos de forma remota vy
centralizada. i

Dakel
Tel.: 93504 53 00

\

/

ras mas de 36

afos al frente de

Diode, Agustin
Alarcén deja paso a Heraclio
Sanchez como nuevo director
general del mayorista. Efectivo
desde el pasado mes de abril,
Alarcon permanecera en laem-
presa, para colaborar en el pro-
ceso de transicion, hasta el
proximo 31 de julio.
Heraclio Sanchez atesora una
experiencia laboral que se
alarga casi 20 afios en el te-

Agustin Alarcén, exdirector
general de Diode

rreno del canal de distribucion, con responsabilidades a nivel europeo en em-

presas como Motorola Solutions o Zebra Technologies como responsable del

negocio de distribucién para el sur de Europa, Africa y Oriente Medio. Tam-

bién desarroll6 su labor profesional en Tech Data y Azlan, donde lideré el area

de negocio en Nortel Networks. N

Diode
Tel.: 91 456 81 00
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Arrow se vincula con el analisis de Gemini

El big data es una tecnologia abierta al canal. Y a los mayoristas, como es el
caso de Arrow, que ha suscrito una alianza con Gemini que le permitira
comercializar sus soluciones de analisis en Europa, arropandolo de sus
servicios de consultoria, soporte y
formacion.

Apple y Cisco conforman un dueto de negocio
en Ingram Micro

ntegradas en la oferta de Ingram Micro, Apple y Cisco conforman

un duo que permite generar buenas oportunidades al canal. Por

ello el mayorista ha puesto en marcha un plan para formary ayu-
dar a sus distribuidores en la venta de las soluciones de ambos fabrican-
tes. Cuenta con un equipo formado que ofrecera soporte, financiacion y
ayuda para que puedan generar oportunidades en el mercado, que se tra-
bajardn de manera conjunta.
Gran parte de los esfuerzos del dueto se dirigen a mejorar el rendimiento
del sistema operativo de Apple, iOS, y las aplicaciones y dispositivos que co-
rren con él en la redes de Cisco. Ingram Micro incluye en su oferta un amplio
rango de dispositivos y soluciones tanto de Cisco como de Apple. Ademas,

como elemento diferencial, dispone de soluciones adaptadas a los seg-

mentos verticales, como es el caso del retail, enterprise, hospitality, etc. N

Ingram Micro
Tel.: 93 474 90 90

Cisco
Tel.: 91 201 20 00
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ric Nowak, presidente de Arrow ECS

para EMEA, destac6 que el Gemini Se-

curity Appliance para Splunk es la edi-
cion perfecta para el portfolio del mayorista y ob-
serva un gran potencial en las soluciones de la
marca, que se incorpora a su oferta de big datay de
seguridad de alto rendimiento. “Nuestros clientes
estan siempre buscando como innovar, reducir cos-
tes'y mejorar la eficiencia”
Por su parte, Tony Ayaz, CEO de Gemini, record6
que la marca ayuda a las empresas a “escalar el uso
de una gran cantidad de datos y reduce el coste de
propiedad asociado al despliegue y a la gestion de
las plataformas de datos”. Una tarea, fundamental,
debido a que, a medida que crecen los datos y la ne-
cesidad de analizarlos, “las organizaciones estén
abrumadas por su complejidad y por la limitacién de
recursos”. i

Arrow
Tel.: 91761 21 51

El programa de canal de Fujitsu
se pliega a la digitalizacion

a marca ha mejorado su
tradicional Select Partner
Program para ayudar a sus
socios a involucrarse en los procesos de
transformacion de sus clientes. Ademas
de las dreas mas tradicionales en torno
a los sistemas integrados, HPC, virtual

client computing, las soluciones de mo-
vilidad y la proteccién de datos, la
marca va a crear un programa especifico de formacién y certificacién para fomen-
tar las competencias en el mundo de la digitalizacion y en las nuevas areas estraté-
gicas de la compafiia como son los sistemas integrados y las soluciones IoT, la
inteligencia artificial, el big data analytics, la nube y la ciberseguridad.

El programa contempla nuevos rebates para sus partners Experts y Circle, recono-
ciendo el foco de los socios en las areas estratégicas de digitalizacion y de transfor-
macion digital. Como es norma, los socios contardn con la asistencia de especialistas
en soluciones integradas, que ofrecerdn apoyo empresarial a cada socio.

Francisco Rodriguez, director de canal de Fujitsu, insistio en que es fundamental “un
total entendimiento de las nuevas tecnologias, incluyendo las hibridas, los sistemas
hiperconvergentes y la nube”. Por ello recomendd contar con las competencias en
areas como la sequridad, el big data analytics o el loT. L

Fujitsu
Tel.: 91 784 90 00
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Oracle: la transformacion digital
no es posible sin seguridad

a sesion se abrié

con la interven-

cién de Mauricio
Gumiel, security sales director
de Oracle en Espafa, quien
analizé el panorama actual de
transformacion digital que
esta cambiando la sociedad y,
al mismo tiempo, descu-
briendo que sin seguridad no
es posible realizar con éxito
este cambio. El directivo ex-
plicé que el avance del mundo co-
nectado llenaré de sensores la vida
de las personas y al mismo tiempo
la seguridad serd una necesidad
que implique las mejores practi-
cas, soluciones y usos.
Esta previsto que en el aio 2020 el
presupuesto en seguridad Tl a
nivel mundial supere los 90.000
millones de dolares, segun datos
de Gartner. Esta cifra revela que es
un tema que estd entre las priori-
dades de las empresas y que su-
pone una oportunidad de negocio
para la industria.
Oracle esta preparando su oferta para responder a los
nuevos retos de seguridad que tienen que afrontar
las empresas. David NURez, principal sales consultant
de Oracle, adelantd las principales caracteristicas de
sus soluciones en la nube, aunque matizé que la
compaiia sigue manteniendo y actualizando tam-
bién sus soluciones onpremise porque su intencion
es ofrecer a sus clientes una oferta que se adapte a
sus necesidades.
El nuevo roadmap de Oracle incluye soluciones en la
nube disefiadas para responder a las necesidades ac-
tuales de las empresas dando paso a un nuevo mo-
delos que ofrece visibilidad a lo que ocurre en la red
para mantener la vigilancia y dar respuesta a las inci-
dencias.
En este portfolio figuran distintos servicios y solucio-
nes como Indentity Cloud Service, APl Plataform
Cloud Service o Segurity Monitoring&Analytics Cloud
Service, entre otras. NUfez destacd que a través de
CASB Cloud Service ofrece visibilidad, cumplimiento
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legal, sequridad de los datos y proteccién contra las
amenazas. Este producto no penaliza el rendimiento
y es compatible con soluciones de otras compaiiias.
El directivo subrayd que tanto este servicio como los
otros que componen su oferta estan avalados por la
seguridad que Oracle mantiene en todos sus centros
de datos repartidos por todo el mundo.

Problemas actuales

La facilidad actual para cometer ciberdelitos fue el
nucleo de la intervencion de Silvia Barreda. La falta
de normativa para perseguir y castigar estos delitos
en muchos paises, el desconocimiento de los usua-
rios que favorecen esta delincuencia y los altos be-
neficios que genera son los tres factores que estan
alimentando este problema.

La inspectora explico el modus operandi de los ciber-
delincuentes y aconsejé que las buenas practicas y el
control de los dispositivos que entran en las redes cor-
porativas son las mejores vias para protegerse.

Otro de los problemas actuales que se analizaron fue

“La informacidn es el oro del siglo XXI". Esta frase, pronunciada por Silvia Barreda, inspectora de
la unidad de investigacion tecnolégica del cuerpo nacional de Policia, revela la importancia
que tiene la informacion tanto personal como empresarial en el contexto de transformacion
digital actual y por qué es necesario extremar la seguridad para protegerla.

La inspectora fue una de las ponentes del Oracle Security Day, una jornada sobre ciberseguridad
organizada por Oracle, que sirvié para conocer los planes de la compafia en materia de
seguridad y repasar los aspectos mas destacados de la ciberseguridad en el momento actual.

la seguridad de los objetivos conectados en el ecosis-
tema del loT. Francisco Lazaro, director del centro de
estudios de movilidad e Internet de las Cosas de la
Asociacién ISMS Férumy CISO de Renfe, repasé el es-
tado en términos de seguridad del ecosistema de loT.
Una de las conclusiones principales de su intervencién
fue que los desarrolladores actuales de productos
para el loT han dado prioridad a su capacidad de co-
nexién y de servicio pero han dejado en un segundo
plano la seguridad. Esta carencia ha dado lugar a inci-
dentes y revela que se esta en peligro por los fallos
que pueden originar en el funcionamiento y las bre-
chas que dejan abiertas que pueden aprovechar los
ciberdelincuentes para lanzar ataques que pueden
comprometer incluso a las infraestructuras criticas.

A su juicio esta problematica se tiene que resolver
adecuando la legislacién y las normativas y tomando
medidas para dotar de mas seguridad a todos los
productos que se pueden conectar. L

Oracle
Tel.: 902 302 302
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[La décima edicion de Cisco Connect,
a vueltas con la transtormacion digital

0sé Manuel Petisco, di-
rector general de Cisco

en Espafia, recorri6 algu-

nas de las cuestiones que
apelan al cambio digital, la
mas evidente la que afecta a
los procesos de negocio, que
ya van, inexorablemente, uni-
dos a las TIC. En 2018, segun
Gartner, el 75 % de los proce-
sos de transformacion digital
supondrd un esfuerzo con-
junto entre las TICy el negocio.
“Ambos elementos estan su-
friendo una convergencia’,
asegurd. Un matrimonio que
debera hacer frente al desarro-
llo de IoT, “que se esta asimilando
poco a poco”.
La apuesta de Cisco para apadrinar
esta transformacion reposa en su
plataforma digital que tiene como
corazén, como no podia ser de
otra manera, en la red que, ahora,
exhibe hiperconectividad y segu-
ridad. “Es el primer sensor a través
del que viaja el tréfico de datos,
ofreciendo enormes capacidades
de colaboracién”, relaté Petisco.
Una red que vive un enorme proceso de transfor-
macion que incluye capacidades de analitica, se-
guridad y sostenimiento de la enorme cantidad de
dispositivos que se conectan a la misma.“Es funda-
mental pasar de una gestiéon manual a otra auto-
matizada’, recordoé el responsable de Cisco. Entra
aqui el “mantra” del software, definidor de todo, y
de la obligatoriedad de desarrollarla en platafor-
mas abiertas y estandares comunes.
Petisco dedico especial atencion a la ciberseguri-
dad, asegurando que su desarrollo ha sido tan
grande en Cisco que aquellas empresas que opten
por sus soluciones podran detectar un ataque en
seis dias; un plazo que acorta considerablemente
el periodo medio de deteccién que alcanza los 100.
“Anadimos una capa de inteligencia, Talos, a la es-
tructura de seguridad que ofrecemos’”. Petisco re-
cordé la virulencia de las amenazas y su

Cumple una década y lo hard el préximo 11 de mayo en el recinto
de los cines Kinépolis en la madrileha poblacién de Pozuelo de
Alarcén. Cisco Connect, el evento de referencia de Cisco, al que Intel
une su colaboracién, espera reunir a cerca de 2.200 profesionales y
tendra como “novedoso” leit motiv la transformacion digital de las
empresas. Un proceso para el que, asegura IDC, el 25 % de las
empresas ya tiene un plan de accion.

José Manuel Petisco, director general de Cisco en Espaiia

crecimiento. Para ello, acudio a los datos de INCIBE,
que aseguran que si en 2015 se produjeron 50.000
ataques distintos en Espaia, el nimero se incre-
menté hasta los 115.000 en 2016.

Inteligencia artificial

Carlos Clerencia, director general de Intel en Es-
pafa y Portugal, recordd que no todas las empre-
sas van al mismo ritmo en su mutacion digital.”Y la
tecnologia es fundamental para acelerar este pro-
ceso”. A su juicio, lo préximo que viene en materia
tecnoldgica es la inteligencia artificial. “Aun esta-
mos lejos pero se trabaja en ver cdmo funciona el
cerebro para poder aplicarlo a la tecnologia’,
apunt6. Una inteligencia artificial que trabaja en
dos escenarios: machine learning (que se identifica
con el aprendizaje de la méaquina) y cognitive com-
puting (que tiene que ver con los procesos de razo-

namiento). Clerencia asegurd
que la inteligencia artificial
esta cambiando el paradigma
en muchos sectores y la preo-
cupacion de Intel es permitir
que el hardware esté plena-
mente optimizado para ase-
gurar que el uso de la
tecnologia es completo.
Junto a este desarrollo, la
marca ha presentado una
nueva memoria que exhibe
una capacidad 1.000 veces
mayor, lo que ha dado fruto a
una linea de almacenamiento
para el centro de datos. No ol-
vida tampoco el desarrollo en
el apartado de las comunicacio-
nes, donde insiste en contar con
un Ethernet més rapido y su tra-
dicional inversion en el 4rea del
cdmputo, con mejoras en las
prestaciones de los procesadores,
con capacidades especificas para
cada carga de trabajo.

Cisco Connect 2017

El evento, ademas de la zona de
conferencias, contard con una
zona de exposicion en el que estard presente Intel
junto a los 36 partners de Cisco que participan.
Siete de ellos (BT, Ericsson, F5, Netapp, Pure Sto-
rage, Telefonica y Vodafone) también impartiran
una conferencia. Esta zona contara con demostra-
ciones de forma continuada. Ademas de las ofreci-
das por Cisco, que suman 23, los asistentes podran
acercarse a observar las demos de Acuntia, Aryse,
Atos, Comstor, IBM, IECISA, Ingram Micro, Level 3,
Logicalis, Purple WiFi, Techdata Azlan, Tecnocom y
Solutel.

Habra un espacio dedicado a los desarrolladores e
integradores de aplicaciones (Cisco DevNet) y un
centro de operaciones que mostrara estadisticas
sobre el evento mediante analitica de red en
tiempo real. il

Cisco
Tel.: 91 201 20 00
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E161 % de los espanoles cree que
no es diana de los cibercriminales

n el lado mas positivo, se

ha incrementado el nu-

mero de usuarios preo-
cupados por la ciberseguridad del
28 % al 39 %y el de aquellos que
estan protegidos pasa del 60% al
62%. Por ultimo, en el andlisis del
impacto que tienen las acciones
de los hackers, el 27 % reconocié
haber sido victima de alguna cibera-
menaza en los Ultimos meses.
Los datos muestran alguna tendencia
positiva: el nimero de victimas se re-
dujo y a pesar del alto indice de des-
preocupacion, éste ha descendido
algunos puntos.
El nimero de usuarios espafoles que
detectd malware descendié un punto
(del 19 % al 18 %) sin embargo han cre-
cido otras amenazas como es el caso
del phishing, el ransomware o la filtra-
ciones de datos. Asi, por ejemplo, el se-

cuestro de datos afecto al 5 % de los

usuarios, un punto mas que en la pri-
mera mitad de 2016. Ademas crecieron
las cuentas pirateadas (del 5 al 6 %), los
dispositivos hackeados (del 2 al 4 %) y
los datos filtrados (del 2 al 3 %).

Alfonso Ramirez, director general de
Kaspersky Lab Iberia, extrae conclu-
siones positivas de estos datos ya

Segun el periddico indice que realiza Kaspersky Lab para

que, en su opinién, este indice mues-
tra una tendencia positiva que espera
que continde. “Estamos haciendo
todo lo posible para concienciar al
mayor nimero de usuarios sobre las
ciberamenazas y mostrarles cémo
combatirlas’, insiste.

En el panorama online, crece el nd-

mero de espafoles que utiliza servi-

analizar la situacién de los usuarios en materia de
seguridad, el 61 % de espanoles afirma que no se
considera diana en la que impacten las amenazas de
los ciberdelincuentes. Un baremo que se completa
con el hecho de que el 38 % de los usuarios
reconocio que no contaba con proteccion en todos
los dispositivos que utiliza. Son datos extraidos de las
encuestas realizadas en la segunda mitad de 2016.

cios de banca electronica: ha pasado
del 62 % de la primera mitad de 2016
al 76 % que se marca en esta segunda
parte del afo. También aumentan los
que compran online (del 73 al 89%) y
los que utilizan sistemas de pago di-
gitales (del 46 al 67 %). Li

Kaspersky Lab
Tel.: 91398 37 52

Toshiba se divide en cuatro companias

oshiba ha anunciado que

se divide en cuatro enti-

dades para seguir siendo
competitiva y maximizar el valor de
cada negocio. La corporacién anuncié
esta decision tras los problemas finan-
cieros que ha tenido su filial dedicada
alaenergia nuclear en Estados Unidos.
La escision sera efectiva a partir del préximo 1 de julio. En este momento, vera
laluzla compania dedicada a los sistemas de infraestructuray soluciones que
sera el resultado de la fusion de la division de infraestructuras con la de ser-
vicios eléctricos.
En paralelo naceran las nuevas compaiiias dedicadas al almacenamiento y a los
dispositivos electronicos; y la especializada en soluciones TIC. El préximo mes
de octubre se pondréa en marcha la nueva compaiia dedicada a la energia.
El papel de la corporacion sera controlar y fomentar la colaboracion de las
cuatro nuevas compaiias y, al mismo tiempo, mejorar la rentabilidad del

grupo. ¥
Toshiba
Tel.: 91 660 67 00
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Veeam sigue creciendo en el mercado ibérico

eeam ha cosechado un resultado positivo en el mercado ibérico en el pri-

mer trimestre del afo. Sus ingresos totales por registro de licencias han

crecido un 25 %, respecto al mismo periodo del afio pasado y ha incre-
mentado los ingresos totales por nuevas licencias en el sector enterprise en un 68 %.
Al mismo tiempo, el nimero de transacciones del programa Veeam Cloud Service Pro-
vider ha crecido un 29 % y ha ampliado su numero de clientes y de socios. Este incre-
mento supone que su cartera de clientes alcance las 7.280 empresas y que su nimero
de ProPartners se situe en 1.730 figuras. Ademas el nimero de service providers se ha
cifradoen 311.
Jorge Vézquez, country manager de eeam Software para Espafia y Portugal, comenté
que han arrancado el afo “sumando 450 clientes nuevos entre Espafia y Portugal y un
centenar de partners. Esto nos ayudara a mantener el enfoque en la gran cuenta que
nos ha caracterizado durante el Ultimo ejercicio. Esperamos mantener un crecimiento
continuado durante 2017 gracias al lanzamiento de nuevos productos y las alianzas
globales con Cisco, HPE, NetApp, Dell EMC, Microsoft y VMware".
En términos globales, Veeam ha registrado un crecimiento interanual del 33 % en in-
gresos totales por registro de licencias, mientras que los registros de nuevas licencias
de clientes del sector de grandes empresas alcanzaron un crecimiento anual del 17 %.
Los ingresos por cloud crecieron un 59 %, gracias al impulso del programa Veeam

Cloud and Service Provider (VCSP). il
Veeam Software
Tel.: 91503 06 95
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een primera persona

Exclusive Networks y Arrow conforman el dueto mayorista de Nutanix

“El integrador que base su
negocio en la instalacion de
cabinas de almacenamiento
tiene tres anos de vida”

&l in Your
Bcenter

vy

utanix se funda en
2009 y cuenta con
casi tres afios de ins-
talacion directa en Espaiia, donde
se queria desarrollar un negocio
en parecia sintonia a lo que se

Francisco Dalmau,

maximo responsable de Nutanix en Espana

tenia en otros lugares. ;Qué des-
tacaria de este trienio? ;Esta Es-
pana en la érbita de referencia?
Sin poder desvelar las cifras concretas, el crecimiento que estamos
teniendo en Espaia es similar al que se obtiene en Francia o en
Italia, aunque hay que puntualizar que en el mercado francés lle-
vamos cinco afos de recorrido y en el italiano, cuatro. Espaia fue
el ultimo pais en el que se invirtié en Europa debido a la crisis y
mis referencias son esos dos paises. Cuando arrancamos éramos
dos personas y ahora somos 16. Sin duda, vamos por el camino
correcto, lo que se nota, por ejemplo, en la evolucién de nuestra
cartera de clientes: empezamos con empresas medianas y pe-
quefas y ahora estamos hablando con los grandes, incluidos al-
gunos nombres del Ibex 35. También en el canal: el nivel actual es
muy diferente con el que empezamos.

Por otro lado el hecho de que todos los grandes aseguren ahora
que tienen hiperconvergencia ha validado nuestra vision.
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La razén de ser de Nutanix, la hiperconvergencia, estd de moda. Tras nadar
en solitario, alld por 2011, cuando sali¢ al mercado su solucién para el centro
de datos, muy pocos en el mercado sabian lo que era esa tecnologia. Ahora,
apenas hay marcas en el mercado, que se dediquen al entorno del centro de
datos, que no exhiban una. En plena fase 2.0, y con casi tres afnos de
instalacion en Espafa, Francisco Dalmau, maximo responsable de la
empresa en nuestro pais, defiende la filosofia diferencial de Nutanix y el
atractivo que tiene para todo tipo de socios... y de clientes.

®C Marilés de Pedro |

La marca cierra afo fiscal en julio. En los dos tltimos trimes-
tres, a nivel mundial, ha crecido un 90 % y un 77 %, en el se-
gundo y tercero, respectivamente. ; Qué balance podria hacer
de los tres ultimos trimestres en Espaiia?

Hemos crecido de manera constante, trimestre a trimestre. Y el
cuarto trimestre pinta muy bien, por lo que nos encontramos en
la trayectoria correcta. A pesar de que hemos alcanzado un ta-
mano respetable (somos mas de 3.000 empleados a nivel mun-
dial), seguimos siendo pequefios en relacion a muchos de
nuestros competidores, lo que nos da una agilidad enorme.

Decia que, desde el mercado de la pyme, donde se sigue ha-
ciendo foco (la ultima solucion fue Nutanix Express lanzada
hace un aiio) se ha empezado a trabajar con empresas mas
grandes. ;Qué ha sido clave para poder dar este salto?

Ha existido una transformacion de mercado. Cuando, hace dos
afos y medio, empiezas a hablar de hiperconvergencia, el desco-
nocimiento era enorme. Ahora, sin embargo, no hay nadie que no
la conozca e incluso todos son expertos. Nutanix, hace afo y
medio, cambid la estrategia y pasamos a hablar de “enterprise
cloud”. Ahora el cliente tiene dos opciones: seguir comprando la
misma tecnologia de siempre o irse al cloud. El driver de este Ul-
timo entorno es la elasticidad y Nutanix se adelant6 a esta de-
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manda. Estamos convencidos de que la hiperconvergencia es el
primer paso para definir el “enterprise cloud” ya que asegura esa
flexibilidad. El cliente compra basado en su crecimiento aquello
que necesita, con una perfecta combinacién entre la nube privada
y aquellas nubes publicas que la compaiiia necesite para llevar a
cabo determinadas tareas. Lo que hoy en dia esta transformando
el mercado es la aplicacién. Es la que manda y lo que le importa al
cliente es que ésta funcione.

A finales de 2015, IDC aseguraba que habia 24 empresas que
habian declarado su entrada en este mercado de la hipercon-
vergencia. ;Cual es el panorama actual? Esto, ;es bueno para
las compaiiias que tienen su foco exclusivo en este apartado?
Es bueno si observamos el tren del mercado: cuantas mas empre-
sas aseguran que la hiperconvergencia es el futuro, mas facil re-
sulta hablar con los clientes. Ademas, es un fenémeno que se ha
dado en otros mercados, el “me too”. Ahora bien, hay que pregun-
tarse como lo hacen. En el caso de Nutanix, cuando acudimos a
un cliente, nunca hablamos de la competencia, sino de lo que
nuestra tecnologia es capaz de hacer.

En mi opinion hay dos empresas lideres en hiperconvergencia en
estos momentos y una de ellas ha sido comprada. En los préximos

dos anos va a existir una seleccion en el mercado.

¢Es posible mantenerse en el mercado de manera indepen-
diente o en un tiempo la desembocadura sera la integracion
en una compaiiia mayor?

No puedo prever el futuro ni tengo una posicién en la empresa
para ver qué se va a hacer pero cuando hablo con los dos funda-
dores de Nutanix, reconocen, con humildad, el capital enorme que
tiene la empresa y ambicionan que sea una empresa que vaya a
cambiar el mercado.

A la hora de desarrollar la
solucion, el hardware se
apoya en Dell y desde hace
ano y medio, también en
Lenovo. La compra de

“Los socios grandes, mas

tradicionales, estan viniendo

en primera persona

La compra de Simplivity, por parte de HPE, ;cémo puede afec-
tar al negocio de Nutanix y al panorama de mercado?

Desde el punto de vista del mercado el mensaje es bueno ya que
revalida que la hiperconvergencia es una tecnologia importante.
Y siendo un poco “malo”si HPE ha decidido comprar Simplivity es
que su tecnologia no era tan buena como decian (sonrie). Por otro
lado, la empresa compradora debe decidir si se queda con el kno-
whow de producto, con el personal o con la estrategia, lo que crea
siempre cierta incertidumbre, lo que, no nos engafiemos, es posi-

tivo para todos los competidores de Simplivity.

Las ventajas de la hiperconvergencia son conocidas: mayor
simplicidad en la gestion e instalacion y consumo ilimitado de
almacenamiento en la nube; pero esta integracion, ;no sefala
algunas barreras, como por ejemplo, que se pierde la posibi-
lidad de separar sus distintos elementos (la computacion, el
almacenamiento o la red) para que funcionen de forma inde-
pendiente?

Hace afio y medio hubiera supuesto una limitacion pero ahora te-
nemos “bloques” que integran, por ejemplo, almacenamiento y
computacion, otros donde solo se integra mas almacenamiento,
otros solo con mas cémputo, etc. Y nuestro gran valor es la virtua-
lizacién: nunca pregunto al cliente cudntos TB quiere sino qué mé-

quina va a correr y qué entorno virtual tiene.

La virtualizacion es el componente que les hace diferentes de
los sistemas convergentes. ;Es también el elemento que les
acota para entenderse con los entornos mas tradicionales o
con los centros de datos que presentan redes independientes
de computacion y de almacenamiento?

En el Gltimo afio hemos sacado “block awareness” que permite
contar con un entorno Nuta-
nix y conectarlo a un en-
torno fisico. Ciertamente no
es el entorno perfecto para
Nutanix pero puedo traba-
jarlo. Muchas empresas tie-
nen separados los ciclos de

EMC, ;de qué manera ha a NUtaan Porque su Cllente compra del almacenamiento

variado este desarrollo?

y la computacion, a las que

Dell, tras comprar EMC, re- eSté preguntando acerca de no les encaja una solucién

novd, de forma inmediata, el
contrato con Nutanix, reafir-
mandose el mismo desde
cero; lo que demuestra la
apuesta de Dell por nuestra empresa. Por cada un producto de hi-
perconvergencia que vende EMC, Nutanix vende 25. También te-
nemos una alianza muy estrecha con Lenovo y te puedo adelantar
que suscribiremos otras proximamente. Esto nos permite una
enorme libertad de opciones y contar con el fuelle suficiente para
mantener la independencia. ;Cudnto tiempo? Ni idea pero si te
puedo confirmar esa libertad.

nuestra tecnologia”

integrada. En este caso el
reto es que observen un pro-
yecto de futuro: pueden
arrancar con Nutanix como
solucién para un entorno especifico, mas pequefo quizas, y dejar
la puerta abierta para que el cliente, cuando deba renovar el resto,
ante la experiencia en este entorno mas pequefo se plantee optar
por una opcién integrada, no tradicional. En la actualidad tene-
mos clientes que han arrancado con cuatro “bloques”y ahora tie-
nen 40. Algunos s6lo mantienen alguna aplicacién critica en un
entorno tradicional y el resto lo tienen con Nutanix.

2
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en primera persona

Por tanto, ;ya es posible aplicar la
opcion de Nutanix a todas las em-
presas?

Sin duda. Contamos con clientes en
los que en su centro de datos le
caben tres nodos hasta grandes com-
pafias. Esta es la ventaja de la hiper-
convergencia. Ademas los pequeiios
departamentos de Tl tienen los mis-
mos retos que los grandes: simplici-
dad, integracion y elasticidad.

Algunas compaiiias dicen que el
préximo paso es la arquitectura de
componibilidad, que da un paso
mas que la hiperconvergencia. Los sistemas componibles per-
miten asignar el computo, el almacenamiento y la red de ma-
nera desagregada para cualquier carga de trabajo. Su gran
ventaja sobre los sistemas hiperconvergentes es que si estos
encajan solo en los entornos virtuales, los componibles sirven
para los dos mundos: fisico y virtual; ademas de incluir los con-
tenedores. ;Como observa esto Nutanix?

En el mercado se habla de muchos préximos pasos. Todas las com-
pafiias que no avancen hacia una mayor simplicidad en el uso, mo-
rirdn por el camino. No olvidemos que todos somos usuarios y lo
que buscan es que se lo pongamos facil. El primer dispositivo hi-
perconvergente fue el iPhone: antes el usuario tenia que llevar
multiples dispositivos y ahora, con el teléfono movil, solo tienes
que llevar el cargador.

En el desarrollo del canal siempre se ha apoyado en los ma-
yoristas. Arrancé con Exclusive Networks y después se sumoé
Arrow, hace un afio. ;Qué aporta cada uno de ellos?;Hay idea
de ampliar este dueto?

A corto y medio plazo no me planteo ampliar este equipo mayo-
rista. Son dos empresas con un ADN muy distinto. Exclusive Net-
works hace un gran trabajo de acercar al mercado espafiol
empresas muy atractivas y ademas hace un afo creo BigTec, una
divisién centrada en el centro de datos, por lo que no puedo tener
mads que elogios por lo que nos ha ayudado a desarrollar el mer-
cado. Sin embargo no puedes tener un solo mayorista ya que el
canal demanda mds opciones y asi surge la decisién de sumar a
Arrow. Uno y otro aportan valor.

En el programa de canal conviven distintos niveles: Autori-
zado, Premier y Elite. Hace dos afios el programa contaba con
15 socios. ;Cuales son los niimeros actuales en cada uno de
los escalones y cual es el perfil de los socios?

Hemos llevado a cabo dos fases. Nos encontramos en lo que llamo
Nutanix 2.0. En la primera fase, de la mano de Exclusive, reclutamos
socios pioneros, con mucha innovacién en su negocio, a los que
debemos muchisimo, y que se han hecho su hueco en el centro
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de datos (algunos, por ejemplo, procedian del mundo de las redes
o de la seguridad), ya que Nutanix les ofrece mucha simplicidad. El
mercado ha madurado y ahora los socios grandes, mas tradicio-
nales, estdn viniendo a Nutanix porque su cliente estd pregun-
tando acerca de nuestra tecnologia. Es la segunda fase, que ha
provocado un cambio sustancial en los nimeros y en el tipo de los

socios.

¢Y por qué estos socios tradicionales deben optar por Nuta-
nix si muchos de ellos forman parte del canal de empresas tra-
dicionales en el entorno del almacenamiento o del cémputo
que ya cuentan con soluciones integradas para el centro de
datos?

Esos fabricantes, en esas soluciones integradas, no tienen muchas
referencias de clientes en el mercado espariol. Son fabricantes que
cuentan con estas soluciones porque no tienen una opcioén pura
de hiperconvergencia. Son soluciones muy distintas. En el caso de
las opciones“integradas”la escalabilidad o el upgrade, por ejemplo,
no son los mismos que los que ofrece la hiperconvergencia.

Algunas ya cuentan o van a contar proximamente con solu-
ciones hiperconvergentes.

Nutanix se fund6 en 2009 y tardé dos afios en sacar su producto.
Ademds somos “monoproducto”. Habria que analizar cémo son
estas soluciones, muchas de ellas con una gran complejidad, y qué
tiempo se ha invertido en desarrollarlas.

En el canal, cuando se trata de comercializar soluciones tan
“integradas” siempre cabe la duda de si el integrador pierde
parte de su valor y de su capacidad de servicio si las implanta.
¢Es asi? ;Qué valor puede dar el canal?

El integrador que base su negocio actual en la instalacion de ca-
binas de almacenamiento tiene tres afos de vida. Lo que da valor
al cliente es que se instale el producto de manera eficiente y ra-
pida, y que luego el integrador le asesore sobre su funcionamiento.
Ahora el integrador debe ser 4gil, con mucho conocimiento téc-
nico y con una relacién de confianza con el cliente. Cada vez es
mas frecuente que incluso las grandes empresas opten por socios
mas pequenos por su agilidad y por su enorme capacidad de es-
pecializacion. Los grandes socios deben moverse y adaptarse a
este nuevo entorno. Muchos, focalizados en las redes o el almace-
namiento, estan dando el salto al centro de datos con Nutanix por
la simplicidad de nuestra tecnologia.

¢{Como se prevé que acabe el afio el préximo mes de julio?
Veo un buen fin de afo fiscal. Ha habido muchas empresas que
han estado esperando que se abrieran los presupuestos y éstos ya
han llegado.Y muchas quieren invertir antes de verano para tener
todo listo en septiembre.

Nutanix
Tel.: 902 108 872
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CONNECT & ENJOY

Modelo IGG314371 IGG314388
Tecnologia Infrarrojos Infrarrojos
Tamario 86" 82"

Escala 4:3 16:9
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Conecta la pizarra digital iggual® a un ordenador y un proyector y empieza a disfrutar.
Con iggual® lo unico que tienes que hacer es CONNECT & ENJOY.

CALIDAD 02 SOPORTE 03 FACILIDAD DE USO

Nuestras pizarras interactivas estan fabrica- Disponemos de un equipo profesional Nuestras pizarras estan disefiadas para que
das bajo los mas altos estandares de cali- especializado en este tipo de productos la instalacion y posterior uso por parte de
dad, reconocen hasta 10 usuarios y sus su- que le proporcionara el asesoramiento educadores y alumnos, sea una experiencia
perficies tienen un acabado mate (bajo brillo) necesario para implementar su PDI. de lo mas satisfactoria posible, siendo muy

que las hacen ideales para proyectar sobre facil adaptarse al manejo del sistema.
ellas las imagenes con la mejor calidad posi-
ble.

05 06
SOFTWARE COMPATIBILIDAD LIDERAZGO

Nuestras pizarras incluyen el software Nuestras pizarras son compatibles con todo Podemos afirmar que nuestras pizarras se
eClass que, bajo entorno Windows, te per- tipo de proyectores, adaptandose a cual-  situan entre las mejores opciones de com-
mitira sacarle el maximo partido a las piza- quier situacion. Ademés funcionan tanto pra frente a la competencia, ofreciendote
rras en un entomo agradable y sencillo. bajo Windows como bajo Linux (especial-  caracteristicas superiores a un precio ase-
mente indicado para centros educativos y  quible.
desarrolladores de software).

Infortisa, empresa asociada a aseminfor ’ "

® C/ Del Pozo, 1 Alfara del Patriarca ¢ VALENCIA ¢ Tel. Ventas: 961 309 006 Tel. Posventa: 961 309 007
ventas@infortisa.com  www.infortisa.com

dseminion Horario Comercial : lunes a viernes. De 9.00 h a 18.00 h. ininterrumpidamente Infort|sa
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N La revista del distribuidor informdtico

:Hay que revalorizar la movilidad?

» ;Sigue siendo la movilidad pilar basico de
crecimiento para los fabricantes?

« ;Ha perdido glamour en favor de otros fenémenos
tecnologicos?

« L0s proyectos de movilidad que estan
implantando las empresas espanolas, ;de qué
manera pueden actuar de catalizadores para la
renovacion de su infraestructura?

e La transformacion del puesto de trabajo es uno de
los “mantras” de moda. ;Qué papel juega la
movilidad en este proceso? ;Es el principal vector
de transformacion?

« jPor qué ya no se apela al BYOD? ;Ya se ha
aprobado esta asignatura en las empresas o sigue

siendo una grave preocupacion?

CITRIX

Acceda al debate, los videos y al whitepaper desde el

siguiente enlace:
https://newsbook.es/movilidad-2017

» jHa rebajado el dispositivo su papel en |a
estrategia de movilidad de las empresas?
;Desempena el valor que le corresponde o se va a
imponer el fenémeno de la “transparencia
tecnoldgica”?

« VVivimos un periodo de tirania de la aplicacion.
;Es el elemento mas critico en los procesos de
movilizacién?

« jTienen las empresas claro que es posible
movilizarse en gestion sin incurrir en grandes
riesgos?

* jSe podra establecer un adecuado compromiso
entre seguridad y usabilidad?

« ;Como concibe cada uno de los proveedores el

desarrollo de la movilidad en su canal?

SAMSUNG .,9 Wolters Kluwer



https://newsbook.es/movilidad-2017

“La aplicacion sin el dato no es nada”

“El mayor reto de la movilidad es
conciliar la maxima productividad del

_ -ﬁ»ﬂ empleado con la seguridad”

José Maria Barral, corporate account manager de Citrix

“Hay que interiorizar que las plantillas de las
empresas estan en transformacion: los millennials

suponen ya el 34 % de las mismas”

“Para el usuario, el dispositivo es

fundamental y quiere tener el mejor” - [ B
Carlos Marina, responsable de dispositivos de movilidad de HP Inc

“La movilidad es un elemento que favorece
la productividad del empleado y su
experiencia de usuario”

“La seguridad es la gran
preocupacion de la movilidad”

Emilio Adeva, channel & SI/VAR sales manager de Samsung

“Dar movilidad a las aplicaciones de gestion les da
un enorme valor diferencial respecto a las
aplicaciones estancas, que estan quedando
obsoletas”

“La movilidad no es un fin, ni una garantia de
éxito empresarial, si no va unida a una
estrategia en la nube”

Jesis Gonzalez, sales channel manager de Wolters Kluwer




een profundidad

Ingram Micro comercializa en su marketplace las versiones profesionales de la marca

“El centro de la estrategia de
DropBox Business es el canal”
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Tras permitir a los usuarios disfrutar de una completa
ubicuidad de sus datos en su ambito privado DropBox
decidio, en 2013, dar el salto a la empresa y extender esta
capacidad al entorno empresarial, con un objetivo mucho
mas ambicioso: incrementar su productividad y ayudarle a
ser mas eficiente. Unos afos mas tarde, 200.000 empresas en
el mundo ya han dicho si a las herramientas profesionales de
la marca. El reto es sequir creciendo: los 500 millones de
usuarios con los que cuenta DropBox en el mundo son un
atractivo campo de negocio. Una estrategia que tiene en el
canal uno de sus pilares de referencia y que en Europa cuenta

con Ingram Micro como mayorista.

| objetivo es crecer: en los Ultimos dos afios se ha

multiplicado por cuatro la base de clientes empre-

sariales en Europa y la idea es seguir por el mismo
camino. Javier Ortega, director de ventas del sur de Europa,
MENAy los paises emergentes de DropBox, asi lo expone.“Nues-
tra ambicion es muy grande y el objetivo tltimo es simplificar la
manera en la que el profesional trabaja’, insiste. “Un software es
bueno en la medida en la que los usuarios hacen que lo sea. Hay
aplicaciones que éstos implantan y que, luego, no utilizan: Drop-
Box, sin embargo, minimiza ese riesgo. Queremos que el usua-
rio utilice nuestras herramientas y lo haga de manera segura y
confiada”.
Su salto al entorno empresarial fue casi “obligatorio”. Su enorme
adopcion en el entorno privado provoco que el usuario exten-
diera su uso a la empresa, lo que supuso un quebradero de ca-
beza para los administradores de sistemas. DropBox, entonces,
desarroll6 las versiones profesionales, lo que también provocéd
una evolucion de la personalidad del producto primigenio. “A
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dia de hoy, DropBox es una empresa de colaboracién y lo que
queremos es facilitar que los empleados sean mas eficientes y
mas productivos en su entorno laboral’, explica Ortega.

Lo que no ha variado un édpice ha sido la facilidad de uso para el
usuario. “Es muy parecido al que conoce para su uso personal’,
asegura. El foco de atencion prioritario ha sido proporcionar a
los administradores las capacidades necesarias para controlar
todo lo que pasa dentro de la empresa y prevenir los riesgos,
“determinando con quién se comparte la informacion”. Ortega
recuerda que la seguridad es la prioridad nimero uno.“Nuestra
enorme capilaridad en el entorno personal nos ha permitido ir
un paso por delante en este entorno de la seguridad. Hemos
desarrollado un gran equipo de seguridad que se encarga de

que la informacion esté a salvo’, relata.

Espafa, en sintonia

Este desembarco profesional en Europa no ha olvidado a Espaia
que se ubica como uno de los paises con un gran potencial: no
en vano dos de las cinco ciudades en Europa con més usuarios
de DropBox son Madrid y Barcelona. Londres, Paris y Berlin com-
pletan este circulo de usuarios. Légicamente el camino légico
de expansion de la herramienta profesional es aprovechar este
parque personal. Aunque Ortega reconoce que los paises nor-


https://newsbook.es/reportajes/en_profundidad/el-centro-de-la-estrategia-de-dropbox-business-es-el-canal-2017050358444.htm

dicos van un poco mas avanzados, la adopcion profesional de
DropBox en Espaia se encuentra en perfecta sinto-
nia con los paises de su entorno.

“Los proyectos de transfor-
macion digital estan ocu-
rriendo ahora en nuestro
pais’, explica. “Cada vez
es més frecuente
encontrar  res-
ponsables de
sistemas que
ven la nube
como una reali-
dad por lo que
no observamos en
Espafia una barrera
més grande que en otros

en profundidad ~

Micro para integrarse en su Cloud Market Place. “Cuentan con
una cobertura de mercado enorme’, relata. En Europa,

la marca trabaja con el mayorista en 12 paises,

incluido Espaia, y la intencién es extenderlo

a 10 paises mas. “La inversion que ha re-

alizado Ingram Micro en torno a

la nube y el desarrollo
que ha hecho de su
marketplace han
pesado en la
firma del
acuerdo’,  ex-
plica. “Platafor-
mas como la de
Ingram Micro per-
miten que un servi-
cio como DropBox pueda

comercializarse de una manera

lugares”. Sin desvelar el nimero
concreto de clientes, el responsable eu- mucho mas sencilla”
ropeo asegura que la tipologia de los mismos alcanza desde las Sin desvelar el nimero de socios con los que cuentan en Espania,
pymes hasta las empresas ubicadas en el Ibex35. y al tener todo tipo de empresas usuarias de la herramienta, el
reclutamiento, explica Ortega, debe alcanzar todo tipo de dis-
Estrategia de canal

A pesar de contar con un equipo dedicado para Espafia, Javier

tribuidores: “Desde los mas pequefios, que trabajan el entorno
de la pyme, hasta los mas grandes que son capaces de dar ser-

Ortega identifica al canal
como la principal via para
crecer y para acceder a las
empresas. Hace un afno la
marca disei la estrategia de
canal en nuestro pais con el
objetivo final de transaccio-
nar todo el negocio a través
de los partners. “Para conse-
guirlo debemos seguir reclu-
tando socios”, insiste. “Es el

canal el centro de nuestra estrategia”.
Clave en este desarrollo de canal ha sido la firma con Ingram

Uno de cada tres usuarios

de Internet en Espana

usa DropBox

vicios”. El responsable rei-
tera que se garantiza al
canal que, en ningln caso,
se va a crear una fuerza de
venta directa. El terreno de
trabajo para desarrollar ne-
gocio es enorme: uno de
cada tres usuarios de Inter-
net en Espafa usa DropBox.
"El objetivo es que den el
salto a la empresa para que

disfruten de méaxima potencia que ofrece el servicio profesional,

Un DropBox a medida de la empresa

La marca ofrece tres tipos de ser-
vicio a las empresas: Standard,
Advanced y Enterprise, diferen-
ciados en funcién de las capaci-
dades que otorgan a los
administradores de sistemas en-
cargados de gestionar la opera-
tiva empresarial. El coste parte
de los 10 euros por usuario
(desde 5 usuarios) de la Standard

con la maxima seguridad y con todas las funcionalidades”. i

DropBox
www.dropbox.com

hasta los 15 euros del servicio
Advanced (también por usuario
y a partir de 5). En el caso de la
Enterprise, el coste varia en fun-
cién de diversas variables.

Todas incluyen capacidades basi-
cas como directorio activo, inte-
gracion con Office 365, doble
autenticacién o administraciéon
de usuarios, entre otras. Las op-

ciones mas elevadas incluyen ca-
pacidades de monitorizacién y
de auditoria, y en el caso de la
Enterprise se disfruta de un so-
porte telefénico las 24 horas. Or-
tega recuerda, por tanto, que no
se trata de diferenciar por el ta-
mano de la empresa sino por las
necesidades de gestion de la

misma.
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La francesa Armor reivindica el valor del consumible remanufacturado

“Somos una alternativa de calidad
en el mercado del consumible”

El 70 % del mercado del consumible en el mundo lleva un sello original.
Un peso, alto, que convive con un 30 % de “otras” opciones en el que se
ubica el consumible remanufacturado; un producto, denostado por las
marcas originales, que sin embargo mantiene su hueco en el mercado. La
compainia francesa Armor ha hecho de su desarrollo una de sus lineas de
negocio principal. Con presencia en Espaha desde hace afos, ahora la
compafia francesa ha intensificado el desembarco en nuestro pais con un
objetivo prioritario: defender la calidad de su producto. “Somos una
alternativa al producto original y, sobre todo, un referente en el sector del
remanufacturado’, defiende Miguel Parrado, responsable de ventas en

Iberia de Armor.
®C Marilés de Pedro |

efender la opcion del remanufacturado no es facil
en un entorno, identificado con el consumible “no
original’, en el que conviven muchas opciones sin
un minimo de calidad. Parrado reconoce que se tiende a“meter

Miguel Parrado,
responsable de ventas en Iberia de Armor

todo en el mismo saco” cuando las diferencias son notables. En

el caso de Armor, explica, se trata de un producto que pasa por
un completo proceso de tratamiento a partir de la recogida del utilizarlo’, arranca. La compafia sustituye aquellos que estan da-
consumible original, una vez usado. “Se analizan, de manera in- fiados, aplicando al producto resultante una garantia de por
dependiente, todos sus elementos vida. “Aseguramos que en el caso de que se produzca un fallo y

para ver si es posible o no volver a éste afecte ala maquina, la reparacion correra a cargo de Armor”.

¢{Quién es Armor?

Casi 100 afnos de historia contemplan a
Armor. La compafiia francesa arrancé su an-
dadura en el mercado de la mano del papel
carbén. Muy pocos afos después diversificd
la actividad en torno a dos lineas: la transfe-
rencia térmica (es el fabricante OEM para las
marcas que se mueven en este apartado) y el
entorno de la impresion, identificada con el
remanufacturado de consumibles. “El grupo
esta plenamente concienciado con el medio
ambiente; incluso tiene un negocio de ener-
gia solar para el tercer mundo’, puntualiza
Parrado.

Para el desarrollo del negocio relacionado con
laimpresién cuentan con dos fabricas: una en
Marruecos para el consumible laser (téner); y
otra en Polonia donde se trabaja con el con-
sumible de inyeccion de tinta.

En la planta de Marruecos trabajan unas 600
personas. Miguel Parrado explica que la labor
tiene un alto componente manual: se procede
a desmontar el consumible, limpiarloy a cam-
biar las piezas que pueden ser susceptibles de
ser sustituidas.

La compafiia cuenta con un parque de 100 im-
presoras destinadas a la concepcién de nue-

vos productos y mas de 1.250 que se utilizan
para comprobar que el consumible funciona.
En Francia, segun IDC, disfrutan de una cuota
de mercado superior al 30 % en el segmento
del téner compatible.

Su capacidad de produccién alcanza 460 refe-
rencias en el segmento laser, lo que le permite
cubrir 596 referencias originales (teniendo en
cuenta la multimarca) y mas de 400 en el mer-
cado inkjet. Armor asegura que cada afo
cuenta con 60 nuevas referencias. “Cubrimos
alrededor del 90 % del parque instalado de
impresoras’, contabiliza Miguel Parrado.
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El responsable del mercado ibérico insiste en el sabor ecolégico
que identifica a la empresa. “Armor esta focalizada en la econo-
mia circulary en el reciclado’, enfatiza. Muestra de ello, explica,
es que OWA, la marca con la que comercializa sus productos
laser, se traduce como cir-
culo en japonés ya que
cumple con todas las nor-
mativas legales que se exi-
gen en materia de
reciclado. “Incluso las cajas
que envuelven el consumi-
ble es posible utilizarlas,
posteriormente, como ar-
chivadores, por ejemplo’,
completa. El ciclo maximo de vida de un consumible original al-
canza cuatro usos. “Armor es capaz, incluso, de aprovechar los
componentes que ya no se pueden utilizar para elaborar otros
productos, como es el caso de reglas”.

No es asi con todas las opciones remanufacturadas ni tampoco
con los productos que optan por el rellenado del cartucho ori-
ginal. Parrado explica que en este Ultimo caso, “ni se analiza el
estado de los diferentes elementos, para ver si es posible susti-
tuirlos, ni se cambia la OCP”, compara. “Exhiben otro precio y
otra calidad”. En el caso de Armor, insiste, cada consumible que
sale de sus fabricas esta probado.“Incluso en el caso de un téner
en color se prueba, y una vez probado, se desmonta y se vuelve
a montar. Nuestro consumible pasa todas las patentes’”.

El consumible pirata, el enemigo a combatir
No se trata de ir contra el original sino de buscar los huecos de
mercado que existen para este tipo de producto. “Por supuesto
que el consumible original implica un desarrollo y una inversion
muy importante’, reconoce.“Somos una alternativa de calidad y
una opcién complementaria al original’, continta.

Ademas de Armor, Parrado asegura que hay un cuarteto de em-
presas que tratan de imprimir calidad a este mercado. “Repre-
sentamos una alternativa para mantener el uso de determinadas
méquinas antiguas o para la reposicion de consumibles de fa-
bricantes que cuesta mucho encontrar’, relata. Incluso, recuerda,
no siempre las marcas originales tienen disponibilidad de con-
sumible para todos sus maquinas. “Los huecos de mercado son
muchos porque no todos los fabricantes entregan sus consu-
mibles de forma 6ptima al mayorista ni tienen la disponi-
bilidad adecuada”. Otro argumento de venta es el gusto
por el reciclado que tienen algunas empresas, que ex-
tienden al uso del consumible. “Incluso hay grandes
empresas que optan por él para cubrir las necesidades
de determinados grupos o departamentos”, apunta. “Hay
que desmitificar que sea un producto que va en contra del ori-
ginal: un cliente puede utilizar ambos tipos de consumibles”.
Con quien no tiene clemencia es con el consumible pirata o ilegal.
“Es el que verdaderamente hace dafio al mercado y el que ha

“Hay que desmitificar que
sea un producto que va

en contra del original”
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provocado la demonizacién del consumible remanufacturado”.
A sujuicio, a pesar de la lucha intensiva contra este consumible
ilegal, en el que son aliados de los fabricantes de originales, su
peso no ha descendido tanto como deberia. “Cada dia estd mas
latente’, asegura.

Segun calculaba IDC en
2012, el consumible“no ori-
ginal” pesaba el 30 % del
mercado global, tanto en el
mercado del laser (sumaba
alrededor de 133 millones
de téneres) como en el te-
rreno de la inyeccién de
tinta (con mas de 375 millo-
nes de cartuchos). La produccion anual de Armor se mueve en
torno a los 2,4 millones de toneres y 20 millones de consumi-
bles de inyeccién de tinta.

“Desembarco” en Espaia

No es nuevo el mercado espafiol para Armor; lo que si es nove-
dosa es la intensificacion de su actividad en Espafa. “Ha retor-
nado, con fuerza, para hacer foco en este mercado’, explica el
responsable espafiol.

El canal es su aliado y los mayoristas se tornan en elementos
fundamentales. En la actualidad, cuentan con Adveo, Infor Cash
y Gop lberia. “Por el momento vamos a desarrollar el mercado
con estos mayoristas y si hubiese alguna oportunidad para abrir
nuevos mercados lo analizaremos’, apunta. El objetivo priorita-
rio es ir captando clientes y conseguir que trabajen con un pro-
ducto remanofacturado de calidad.

No se trata de que el canal opte por uno u otro consumible. “Es
el mercado quien lo demanda: es necesario contar con distintas
opciones para que el cliente
pueda elegir, con un
coste adaptado para
todos los bolsillos”,
asegura. “Eso si, siem-
pre con opciones de
calidad”. id

Armor
www.armor-print.com
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Segun la consultora Context, el negocio del canal que se dirige a la empresa se elevé un 13,8 %

Las ventas de los mayoristas
crecieron un 11,8 % en el
primer trimestre en Espana

Tras culminar el pasado afo
con un escueto crecimiento
global del 1%y la caida del
43 % registrada en el
trimestre que cerrd el
gjercicio, las ventas de los
mayoristas en el tramo con
el que arranca 2017 han
vuelto al crecimiento de
doble digito: exactamente
se ha cifrado en un 11,8 %.
Son datos de la consultora
Context para el mercado
espanol.

o Marilés de Pedro |
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na cifra, cierta-

mente positiva, a

la que hay que ad-
juntar un pequeno comenta-
rio: el afo pasado la Semana
Santa se celebré en el mes de
marzo, lo que repercutié en
los resultados del primer tri-
mestre (el mercado crecié un
escueto 1,9 %); sin embargo
en 2017 la festividad ha sal-
tado a abril lo que, previsible-
mente, influird  en los
resultados del segundo tri-
mestre (en 2016 el creci-
miento fue del 6,4 %).
Por canales, las ventas que se
dirigen al canal de la empresa
han crecido un 13,8 %, lo que supone una clara recupera-
cion en relacion al descenso del 9,3 % que marcé el tri-
mestre que cerr6 2016. En este segmento se recoge el
negocio de los corporate resellers, de los distribuidores que
se dirigen a la pyme y los etailers focalizados en el seg-
mento empresarial.
Por su parte, las ventas del canal retail han crecido un
7,3 %, también por encima de los resultados del tltimo tri-
mestre de 2016, en el que el aumento se cifrd en un 4,2 %.
Este baremo recoge las ventas de las cadenas de tiendas,
los establecimientos de telefonia y los etailers que se diri-
gen al mercado de consumo.

Sectores industriales

En el andlisis de los 10 principales segmentos industriales,
se destaca el crecimiento del negocio relacionado con las
telecomunicaciones, que crece un 28,7 %. A continuacion
se sittan los displays, cuyo negocio asciende un 21 %;
junto al area que agrupa los servicios y las garantias que
crece un 21,9 %.

El software y las licencias asociadas crecen un 15,8 % y el apar-
tado de las maquinas de impresion se eleva un 16,7 %. El en-
torno de los discos duros crece un 12 % mientras que el drea de
los sistemas personales se reparte entre el 1,2 % que crece la
movilidady el 16,5 % en el apartado de los sobremesa. Los com-
ponentes crecen un 12, 8 %. Por Ultimo, el Unico segmento que
decrece en este primer trimestre es el area de los consumibles
de impresion que cae un 16,4 %.

Categorias claves

En el repaso a las categorias que configuran los sectores indus-
triales, Context refleja que en el apartado de la movilidad, los
portétiles crecieron un 4,9 % mientras que las tabletas decre-
cian un 14 %.

En el software, son las aplicaciones relacionadas con las bases de
datos las que mas crecen: exactamente un 92,5 %. También tie-
nen un excelente comportamiento el software centrado en el
area de las redes, que se eleva un 76,1 %, sin desmerecer tam-
poco las herramientas vinculadas con la seguridad, que crecen
un 46,9 %.

En el 4rea de la impresion, son las maquinas de gran formato y
los plotters las que experimentan un gran crecimiento: un
39,5 %. Muy cerca se sitUan los multifuncionales de inyeccion
de tinta que crecen un 31,5 %. En el apartado de las impresoras,
las rendidas al [aser crecen un 17,4 % mientras que las de tinta
lo hacen en un 9,4 %. Las Unicas maquinas que caen son los mul-
tifuncionales de laser (apenas un 0,3 %).

Otras categorias con buenos resultados son los monitores, que
crecen un 16,7 %; los displays de gran formato, que elevan su
negocio un 51,1 % o los televisores, que ascienden un 88,3 %.
Por su parte, los proyectores elevan su negocio un 16,7 %. El
Unico dispositivo que ve descender sus ventas son las pizarras
interactivas que caen un 10,1 %.

Los teléfonos inteligentes mantienen su buena salud y crecen
un 32,8 % mientras que los accesorios que los arropan lo hacen
en un baremo similar: un 31,6 %. i

Context
Tel.: 91 441 2496
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Mayorista de informatica y tecnologia

Vivimos un momento en el que nuestro dia a dia no se puede entender sin la
tecnologia, dependemos de ella tanto en casa como en el trabajo.

Por este motivo los Sistemas de Alimentacién Ininterrumpida (SAI/UPS) y las
regletas de Salicru se aseguran de que las perturbaciones del suministro
eléctrico no nos perjudiquen.

Pero Salicru va méas alla de la proteccion. PROTEGE y CUIDA tus equipos
informéticos o multimedia gracias a productos y un servicio de alta calidad
junto a un suministro eléctrico idoneo para tu hogar o tu negocio.

Infortisa

saLICru MAS ALLA DE LA PROTECCION.

Descubre el modelo que necesitas: SELECTOR.SALICRU.COM

Lo que les diferencia del resto es: su experiencia de mas de 50 afios en
el sector, la constante inversion en 4D+ para ofrecer la mayor
innovacion tecnologica y el valor humano de su equipo técnico y
comercial,

g \ ""“l |
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'
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e Infortisa, empresa asociada a aseminfor
I ° 3z C/ Del Pozo, 1 Alfara del Patriarca « VALENCIA ¢ Tel. Ventas: 961 309 006 Tel. Posventa: 961 309 007
ventas@infortisa.com  www.infortisa.com

Acanintng Horario Comercial : lunes a viernes. De 9.00 h a 18.00 h. ininterrumpidamente Infort|sa
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Arrow organiza, junto a la marca, la Catalunya Fortinet Conference

Security Fabric o el valor de la
Integracion segun Fortinet

Ya no son suficientes, ni eficientes, las soluciones
parciales ni aplicar una seguridad compleja. Ahora
mandan la sencillez, el rendimiento y el disefio de
una estrategia segura que esté marcada por la
globalidad para hacer frente a los numerosos
vectores de ataque que acosan a la empresa. Un
tridente que es el leit motiv de Security Fabric, la mas
novata joya de la corona de Fortinet. “No es un
producto’, remarca Acacio Martin, director general de
la compafia en Espafa y Portugal. “Se trata de una
estrategia fundamentada en la integracion natural de
todas nuestras soluciones que permite la

automatizacién, proporcionando inteligencia artificial, sin penalizar el rendimiento”. Ella fue la principal protagonista de la
Catalunya Fortinet Conference, una reunién organizada y promovida por su mayorista Arrow, que reuni6 a mas de 160 personas
en Sant Cugat del Vallés, en Barcelona, en representacion de los socios y de los clientes de la multinacional. = ®¢ Marilés de Pedro

na globalidad que exige la colaboracién con terce-

ros. Fortinet ha tenido muy claro que la estrategia

debia abrirse al resto de los proveedores y ha
echado mano de las API para que quien quiera pueda enten-
derse con Security Fabric.“Crecemos con las marcas con las que
somos compatibles”, asegura Martin. “Es esencial el entendi-
miento con otras compafhias y no sélo en el campo de la sequ-
ridad sino también de las redes”. No olvidd referirse al término
de moda: la transformacidn digital.“Somos un compafiero en el
camino que tienen que recorrer las empresas en este apartado,
con la proteccién que éste requiere”.
El abanico de soluciones de la marca camina desde el enterprise
firewall para todo tipo de entornos (centro de datos, campus,
oficina, etc.), aplicaciones especificas para los entornos cloud o
soluciones para proteger las aplicaciones (web, correo, etc.),
hasta opciones para hacer frente a ataques de denegacion de
servicio o para el endpoint o de acceso seguro para los entornos
inaldmbricos, entre otros. Son soluciones pensadas para dete-
ner cualquier vector de ataque que convergen en Sandbox, la
plataforma APT, que es lo que da coherencia a toda la oferta,
capaz de analizar si es 0 no un ataque e inyectar la remediacion
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necesaria. “Lo ideal es que todos nuestros clientes tendieran
hacia esta vision global de la seguridad”. Un reto en el que los
socios tienen un papel fundamental. “Somos una empresa de
canal’, recordé. “Sus servicios son esenciales para implementar
esta estrategia”. Martin recordo el foco que pone Fortinet en el
tema de la formacién, que es la base para lograr el crecimiento.
La ciberseguridad sigue exhibiendo una enorme oportunidad
de negocio. Se calcula que mueve, de manera global, entre
80.000 y 90.000 millones de délares. El apartado, mas especi-
fico, en el que se mueve Fortinet se cuantifica en torno a 32.500
millones de dolares en 2018. En el ultimo afio fiscal la marca
facturd 1.520 millones de délares, lo que represent6 un creci-
miento del 26 %. La marca se erigiéo como la empresa niumero
uno en el volumen de unidades, despachando casi 3 millones
de dispositivos.

En el mercado ibérico, segln IDC, Fortinet rematé afio en la se-
gunda posicién en el segmento de los appliances de seguridad,
gracias a su crecimiento del 29,4 % y alrededor de 60.000 uni-
dades. El lider sigue siendo Check Point pero ya ha superado a
Cisco."Security Fabric se constituye en el elemento esencial para
poder seguir creciendo”.
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FortiSIEM y el desarrollo de SD-WAN, claves
La marca incidié en alguno de sus productos estrella, como es el
caso de FortiSIEM, y alentar al canal y a los clientes acerca de la
oportunidad de desarrollar el mercado WAN con una visiéon que
integra la seguridad y las redes.

La compra de Accelops ha sido la que ha permitido a Fortinet
lanzar FortiSIEM, su producto para la monitorizacion de los ser-
vicios de negocio. Un producto que exhibe un gran elemento
diferenciador: aiina el centro de operaciones de red (NOC) con
el centro de operaciones de seguridad (SOC) que, en muchos
casos, remarco José Luis Laguna, systems engineer manager de
Fortinet, van por separado.

Esta unificacion permite un abanico de ventajas, la mayor, “dis-
frutar de una mayor riqueza de lo que ocurre en nuestra red, lo
que implica también la monitorizacion de las aplicaciones, lo
que permite observar su rendimiento, si funciona de manera
adecuada al negocio o si se produce un ataque”; explica. “En
definitiva, mide la seguridad, la disponibilidad y el rendi-
miento’, remata. Se trata de una monitorizacion de los servicios
que incluye a cualquier fabricante, no sélo la infraestructura de
Fortinet.

SD-WAN: la inteligencia llega a las WAN
Laguna también remarco el paso, necesario, que debe darse de
las tradicionales WAN, basadas en lineas MPLS, a las comunica-
ciones WAN hibridas. “El coste por MB es mucho mas bajo, pre-
sentan un ancho de banda mas amplio y exhiben una mayor
disponibilidad y seguridad”, enumeré. Unas ventajas que se tor-
nan inapelables para unas lineas MPLS con un coste mucho més
elevado, una redundancia mucho més costosa de conseguir y
que no exhiben ni cifrado ni seguridad.“Y no llegan donde si
pueden hacerlo el ADSL o las tecnologias 3G o0 4G"

Partiendo de la premisa, inapelable, de que la SD-WAN no es
solo networking, sino también seguridad, Laguna llama la aten-
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cion ante el hecho, preocupante, de que el 50 % del trafico de
conexion web esta cifrado. “Y requiere ser analizado para de-
tectar y detener los posibles ataques que pueda ocultar’, ad-
vierte."Hay que romper esos tineles SSL cifrados’, aconseja. Una
opcidn que, asegura, sélo exhibe Fortinet; y que reposa en su
producto tradicional, FortiGate, que presenta un enorme aba-
nico de productos, escalable a cualquier necesidad. “Es posible
balancear el tréfico de mdltiples maneras y ademas crea tuneles
dindmicos automaticos (ADVPN) que permiten la conexién de
diferentes oficinas o sedes’, explica."Y prioriza aplicaciones cri-
ticas con diferente calidad de servicio”. Fortinet asegura una
configuracion automatica del dispositivo y una facil gestion gra-
cias a FortiManager, desde donde es posible centralizarla. Lt

Arrow
Tel.: 917612151

Fortinet
Tel.: 9179011 16

El evento contd, como gran novedad, con la
celebraciéon de una mesa con clientes fina-
les en la que participaron Rosa Ortufio, CISO
de Mango; Carles Mata, CISO de Pronovias;
y Enric Castellet, manager of network and se-
curity operations de Andorra Telecom. Mo-
derada por David Macia, responsable
comercial de Fortinet en Cataluia y Ando-
rra. El trio de responsables tecnoldgicos se-
Aalo al usuario como el eslabédn mas débil
de la cadena de seguridad. “Abre correos,
navega en la web o lleva wearables”, enu-
meré la CISO de Mango. Ahora bien hay que
incidir en la formacidn’, aconsejd. En el caso
de la comparia de moda se estd implan-

tando un programa concreto para concien-
ciar a los empleados y ejecutar una ade-
cuada politica de seguridad.

La exigencia de contar con aplicaciones de
negocio es otro elemento de riesgo. “Todo
se quiere para ayer”, aseguré Carles Mata.
“Lo que provoca la vulnerabilidad del usua-
rio ya que las aplicaciones se implantan de
manera rapida y muchas veces sin un con-
trol de su seguridad”

Ademas del usuario, el correo es otro vector
de ataque. “Nos preocupa la encriptacién
del trafico de la web que ya alcanzé el 50 %
del mismo’, completo el representante de
Andorra Telecom. “Es el gran vector oculto”

Clientes finales

Uno de los problemas mas acuciantes es el

provocado por el ransomware. Ortufio se re-
firi6 al uso de la ingenieria social para detec-
tar malas practicas y errores; y corregirlos.
“Hay herramientas muy buenas para mitigar”.
No falté la referencia a los peligros que su-
pone el IoT. “Hay que ver como protegemos
los dispositivos de |oT, cémo nos protegemos
de ellos y donde se ubican’, explicé Castellet.

El debate se cerrd en torno a la nube. Carles
Mata advirtié de la proliferacion de proveedo-
res de servicios cloud que aseguran que ofre-
cen servicios en este entorno y que carecen de
una minima seguridad. “Es uno de los aspec-
tos que mas me preocupan en este entorno’”.
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La marca contara con un canal especifico para comercializar los equipos

HP Inc. completa su circulo de
SETVICIOS 1Mpresos gracias a las
nuevas maquinas A3

Ya cuenta con la pieza que le faltaba.

Tras cuatro afos de cruzada de

VER VIDEO

servicios en el canal, desarrollando el
negocio contractual, HP Inc. ha
completado su oferta con las
estratégicas maquinas de tamano
A3, elemento indispensable si se
quiere dar al socio una artilleria
completa. “Era nuestro compromiso
cuando iniciamos la estrategia
contractual y lo hemos cumplido’,
arranco Javier Garcia Garzon, director
de canal de la marca en Espafa y

Portugal.
®C Marilés de Pedro |

ara arropar de forma completa la propuesta, HP Inc.

ha puesto en marcha un programa de canal especi-

fico para el desarrollo de los servicios gestionados
(MPS) que trata de ajustarse a las particularidades de este nego-
cio, cada dia con mas peso en el negocio impreso. El programa,
que acoge todas las maquinas (A3 y A4) que estan acompana-
das de servicios, se ha disefiado en sintonia con las demandas
de los socios. “Hemos escuchado al canal y a partir de esa escu-
cha hemos disefiado la estructura de las compensaciones o las
herramientas de facturacion que requieren para articular los ser-
vicios, por ejemplo”, relata Garzén."Y los socios espafioles han
desempefiado un papel preponderante en este disefio”.
El programa cuenta con dos niveles. El mas elevado, Premier,
acoge a 21 socios (16 en Espafia y 5 en Portugal), con plenas ca-
pacidades para desarrollar este mercado A3.“Algunos de ellos ya
trabajaban el mercado contractual con HP y otros han sido re-
clutados de otros proveedores”, explicd Garzon. Sera un canal
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que se engrosara en los proximos meses. “No habra muchos
mas”, aseguro, “pero si que nos falta todavia cubrir ciertas zonas
geograficas” No exige el responsable de canal exclusividad con
HP Inc.“Solo compromiso con nosotros”.

El segundo escaldn, integrado por los Select, retine al resto del
canal de HP Inc. vinculado con el resto de los productos que se
pueden comercializar bajo esta férmula, como es el caso de las
madquinas A4. El grupo esta conformado por 23 compaiias, 18
de ellas ubicadas en Espaia.

Ademéds, a partir del préximo 1 de mayo, se va a sumar una
nueva figura, que tendra un perfil “agregador”. Se trata de com-
pafias, situadas entre HP Inc. y el canal de distribucién, que son
capaces de ayudarle a acceder al cliente final ofreciéndole el so-
porte necesario, en el caso de que no lo tenga, en tareas de mo-
nitorizacion del parque, soporte, formacién o cualquier otro
aspecto. Un grupo en el que estara presente alguno de los ma-
yoristas que conforman el canal de la marca.
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Garzén no olvidd referirse a las oportunidades que se abren para
el canal en torno al modelo de suscripcidn, en el que encaja la
venta de maquinas en A3, y que también se ofrece ya en el seg-
mento de los ordenadores personales. “Ya hay socios perfecta-
mente preparados para comercializar soluciones de impresién
de manera conjunta con dispositivos personales, a través de un
modelo de pago por uso’,
aseguro. “Damos al canal la
posibilidad de obtener mas
ingresos y mayores marge-
nes a través de una estrate-
gia de venta basada en el
upselling”.

Artilleria en A3

La oferta concreta en A3 se
materializa en 16 nuevas fa-
milias que abarcan hasta 54
configuraciones diferentes.“Es nuestra obra maestra en el mer-
cado de laimpresién’, arrancd Antonio Guirau, jefe de producto
de impresion en HP Inc. Las maquinas se reparten en torno a la
inyeccién de tinta y al laser, con velocidades de impresion que
van desde las 20 hasta las 60 paginas.

Montse Serra, directora de servicios y soluciones de HP Inc., in-
sistié en la innovacion que ha inyectado la empresa a este seg-
mento. “Las copiadoras son uno de los segmentos mas
tradicionales en el que ha existido poca innovacién, con altos
requerimientos en el mantenimiento e incidencias que reque-
rian reparaciones’, record6.”Y con importantes brechas en ma-
teria de seguridad’, remato. Serra destacé
que las nuevas familias de HP apuestan
por la sencillez, tienen un coste asequible
y un alto nivel de seguridad, “que se ex-
tiende desde el dispositivo al documento,
sin olvidar al dato".

Guirau recordé que la apuesta de la com-
pafiia por este segmento también alcanza
el segmento de la tinta, donde la referen-
cia sigue siendo su tecnologia PageWide.
“Exhiben un coste asequible, tienen mas
velocidad y permiten una mayor sosteni-
bilidad”.

Maquinas inteligentes

La capacidad de gestionar el documento
de manera completa y las aplicaciones
que dotan de mayor inteligencia a la ma-
quina forman parte de la personalidad de
estas nuevas familias. Todas ellas cuentan
con HP Smart Device Services (SDS), que
permite, a través de los datos extraidos de
multiples sensores, recopilar una gran in-

HP Inc. ha puesto en marcha
un programa de canal
especifico para el desarrollo

de los servicios gestionados

en profundidad ~

formacion que se genera en el flujo de trabajo, analizarla y bus-
car patrones de comportamiento para optimizar el uso de los
dispositivos y del trabajo de los usuarios.“Es posible anticiparse,
por ejemplo, a la reposicién de piezas, a la peticién de consu-
mibles e, incluso, se evitan algunas incidencias’, apunté Guirau.
Se trata, por tanto, de una herramienta que pone el acento en
el ahorro de costes y que se
torna en aliada del canal.
Incluida en la consola de
monitorizacién que pue-
den gestionar los socios,
supone un valor y un so-
porte para que éstos den
un mejor servicio a sus
clientes.

No olvidd la gestion docu-
mental, que Serra ubicd
como un elemento funda-
mental en los obligatorios procesos de transformacion digital.
“Hay que ayudar a que aquellas empresas, entre ellas muchas
pymes, que externalizan gran parte de su impresion, la puedan
integrar en sus procesos de negocio, lo que repercutird de ma-
nera muy positiva en su productividad y competitividad”. Para
ello, HP Inc. cuenta con una familia exclusiva para este entorno
que incluye un potente escaner y un ramillete de soluciones de
gestion documental como es el caso de un OCR. L

HP Inc.
Tel.: 902 027 020
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El canal es una pieza clave de su estrategia comercial

Gigaset crea un ecosistema de
soluciones alrededor de la
comunicacion

Felipe Martin, CEO de Gigaset

igaset, que cuenta con una larga
trayectoria y expertise en el dm-
bito de la telefonia, ha desarro-
llado una estrategia de diversificacion de
producto en los ultimos afios para dejar de
ser un fabricante de teléfonos para el hogar
y pasar a ser una compaiiia global en el te-
rreno de las comunicaciones. "La estrategia
que seguimos es crear un ecosistema que

nos permite acercarnos a los usuarios desde
diversas dpticas’, explica Martin.

En el ambito empresarial ha disefiado una oferta que incluye cen-
tralitas IP-PBX, teléfonos inalambricos DECT profesionales, siste-
mas DECT-IP y terminales de sobremesa IP. Y en el segmento
doméstico mantiene su apuesta por el terminal inalambrico
DECT, aunque esté desarrollando otros productos para mejorar
la comunicacién y la seguridad en el hogar.

Novedades

Este afo esta trabajando en dos novedades que completaran su
catalogo: los dispositivos de seguridad para el hogar y los smart-
phones. Los primeros dan respuesta a una demanda del mercadoy
consisten en equipos modulares basados en sensores y cdmaras
conectados a la nube. "Se trata de un portfolio de productos carac-
terizados por su sencillez de instalacion, basados en tecnologia
DECT-ULE, que garantizan la seguridad de los datos del usuario".
Esta gama llegara al mercado espafiol a final del afio, pero antes
lanzara su nuevos smartphones. Sus teléfonos son el resultado de
combinar la tecnologia de ultima generacién con la facilidad de
uso en un rango de precio competitivo.
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Gigaset se encuentra inmersa en el lanzamiento de su gama de smartphones,
mientras prepara la llegada al mercado de sus nuevas soluciones de seguridad para
el hogar que esta prevista para final de afo. Estas novedades, que llegan con el aval
de su calidad "made in Germany", completaran su circulo de soluciones para cubrir las
necesidades del comunicacion y conectividad del usuario, como resalta Felipe
Martin, CEO de Gigaset en el mercado ibérico.

®C  RosaMartin |

El directivo confirma que ya se puede adquirir el primero mo-
delo, el GS160, aunque esta oferta contara con mas teléfonos con
caracteristicas superiores. Para diferenciarse de otros competi-
dores quiere usar su marchamo “made in Germany" como sind-
nimo de calidad. "Queremos que nuestros smartphones reflejen
todos los estandares de garantia que cumple el resto de termi-
nales y servicios de nuestro portfolio y que representen una op-
cién de calidad"

Canal

A la hora de llevar estos productos al mercado cuenta con un
aliado: el canal de distribucion. Segun indica el responsable, la
compaiiia ha tejido una larga relacion con el canal retail para la
distribucién de sus productos de consumo; pero para la distri-
bucién de los productos para empresas ha apostado por el canal
profesional. "La red de distribucion es clave para comercializar
nuestras soluciones y la relacién que mantenemos con nuestros
distribuidores es muy estrecha’, sefiala Martin.

A sured de socios le pide que tenga un conocimiento profundo de
sus productos y de su modelo de negocio. A cambio ofrece dis-
tintas herramientas de venta, programas de formacién y un portal
especifico . "Nos basamos en desarrollar una red de partners que
es lo que permite satisfacer las necesidades del cliente final".

Su canal jugaré un papel clave en el lanzamiento de su gama de
teléfonos inteligentes que es su prioridad en este momento. "El
lanzamiento de nuestra gama de smartphones es un proyecto en
el que confiamos y estamos trabajando para convertirlo en un
éxito", concluye Martin. L

Gigaset
Tel.: 911433000
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Espera captar nuevos miembros para sus tres unidades de negocio

Soluzion Digital mantiene su
obsesion por el servicio

1 Nl l ?‘I 1;

0S humeros con-
firman la buena
evolucion  del
grupo en 2016. Su factura-
cion crecio un 38 %, fruto
del incremento de las ven-
tas y de la entrada de nue-
vos asociados con un

José Luis Pociello, director ejecutivo de Soluzion Digital

volumen de negocio supe-

rior a la media. "La evolu-
cion fue importante por las herramientas que se pusieron encima
de la mesa de los asociados", indica Pociello.
Alo largo del afio pasado, el grupo se centr6 en mejorar las he-
rramientas de sus tres divisiones. En Soluzion Digital esta serie
de mejoras culminaron con el cambio del modelo en las com-
pras agrupadas que pasé del
pago a siete dias a un nuevo sis-
tema de pago en 30 dias. Al
mismo tiempo, se puso en mar-
cha la gratuidad de los portes
para las compras agrupadas.
"Un asociado, a través de la

compra agrupada, no paga un

"Un asociado, a través de
la compra agrupada, no

paga portes'

El Grupo Soluzion Digital ha reunido a sus principales asociados en su
92 Convencion Nacional, celebrada el pasado mes de abril, con el
objetivo de compartir con sus partners tanto su estrategia actual como
las novedades que marcaran su actividad a lo largo del ejercicio. Esta
edicidn, que ha sido la més exitosa de las que ha celebrado hasta ahora,
ha tenido como lema “Valor’, su eje estratégico para este afo, segun
indica José Luis Pociello, director ejecutivo del grupo. ®¢ Rosa Martin |

euro de portes', resalta. Estas ventajas impulsaron este tipo de
compras que crecieron un 32 %.

En Negozalia se modifico toda la web de ventas en el Gltimo cua-
trimestre del afio, lo que generd un incremento de las ventas su-
perior al 30 %. Los puntos de venta de la cadena de Zbitt
también se han beneficiado de estas ventajas, pero ademas es-
trenaron un nuevo sistema de gestion, denominado ERPBitt, que
les ha permitido trabajar de una manera controlada e integrada.

Crecimiento

Estos nuevos servicios aceleraron el ritmo de crecimiento del
grupo, que cerré el ano con un incremento de su facturacion del
30 %. A la vez, el rappel que ha repartido entre sus asociados cre-
cié un 28 %. “Hemos repartido mas de 600.000 euros de rappel
entre todos nuestros asociados’, confirma el directivo.

Este crecimiento también es
fruto de la ampliacién del nu-
mero de asociados, que aunque
fue més moderada, ha tenido un
mayor peso en su cuenta de re-
sultados y deja el nimero de aso-
ciados en 450 figuras repartidas
por toda la geografia nacional.
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Esta cifra de partners se completa con los 2.000 clientes recurren-
tes de Negozialia y las 90 tiendas de Zbitt. Este conjunto de so-
cios demuestra el peso que tiene la central en el panorama de la
distribucion y refleja el buen momento del grupo. “El primer tri-
mestre en compras agrupadas lo hemos cerrado con un creci-
miento del 48 %"

Nuevos servicios

El responsable del grupo se muestra prudente y comenta que no
serd posible mantener este ritmo de crecimiento a lo largo del
aio, pero si que su previsién pasa por crecer por encima del 30 %.
Para lograrlo la central vuelve a apostar por lanzar nuevos servi-
cios. Uno de ellos, que se puso en marcha al final del afo pasado,
se denomina Zpixe y esta pensado para agilizar el trabajo de los
servicios técnicos. Segun indica Po-
ciello, esta iniciativa surgié por "su
obsesién por ofrecer las mejores he-
rramientas a sus asociados para que
trabajen de manera mas rentable".

El grupo comenzé a desarrollar este
servicio a principios del afio pasado
con laintencién de facilitar el trabajo
de los departamentos técnicos, un
apartado que genera mas ingresos a
los distribuidores. "Es un sistema que permite que todas las repa-
raciones de equipos informaticos, que hasta ahora se estaban ha-
ciendo de manera manual por un técnico, que podia tardar entre
dos y tres horas, se hagan de manera desatendida y en 15 6 20

minutos', explica.

92 Convencion Nacional

"ZKitt es la caja de
herramientas del

informatico 3.0"

en profundidad ~

Este servicio, que se comenzd a probar en el verano de 2016, se
lanzé en diciembre y estéd logrando una buena acogida entre sus
socios. Ya lo utilizan mds de 130 asociados y se han llevado a cabo
mads de 7.000 actuaciones.

Zkitty planes

Esta novedad ha sido una de las iniciativas que se han presen-
tado en su convencion, aunque el lanzamiento estrella ha sido
Zkitt, que el directivo define como "la caja de herramientas del
informatico 3.0". En esta nueva herramienta, que incluye también
el servicio Zpixie, se han agrupado varias soluciones para facili-
tar el trabajo de los profesionales como un sistema de video-
conferencia, un servicio de reparacion y asistencia remota para
reparar equipos o un sistema de monitorizacion.

"Zkitt va a ser una de las herramien-
tas mas importantes que vamos a
implementar este afo’, confirma.

El grupo confia que esta nueva he-
rramienta le ayude a mantener el cre-
cimiento este afio. Su propdsito es
crecer en las tres unidades de nego-
cio y seguir aportando servicios que
marquen la diferencia en el sector.
Entre sus planes también figura la
captacion de nuevos asociados y puntos de venta para la ca-
dena Zbitt. A la vez, espera duplicar el nimero de distribuidores
de Negozalia.

"Sélo nos planteamos el crecimiento tanto en nimero de asocia-
dos como en volumen de facturacion', recalca Pociello. L

Soluzion Digital
Tel.: 97 326 80 80

Exito es la palabra que resume la valoracién
de la novena convenciéon del grupo. Este
ano, ante mas de 170 asociados y 50 fabri-
cantes, ha expuesto su estrategia que se
centra en el valor. "No hablamos de pro-
ducto ni de precio, hablamos de aportar
valor a los asociados para que sean capaces
de darlo a sus clientes".

Esta apuesta por el valor coincide con un
momento dulce del sector, aunque Pociello
cree que la subida de las ventas y de la fac-
turacion esconde otros problemas, por lo
que recomienda a sus asociados centrarse
en el servicio.

Este evento, como reconoce el responsable,
le permite conocer el estado del canal y

este afno, gracias al nimero de asistentes y
al apoyo de las marcas, ha comprobado que
el viento sopla a favor. "Nunca habiamos te-
nido una convencion que saliera tan re-
donda. Hemos pasado por tiempos
complicados y ahora tenemos un viento
que nos permite avanzar de una forma con-
tinua".
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La marca introduce la inteligencia artificial en el software de gestion con Pegg,
un asistente digital

Sage Summit Tour: navegando
entre productos renovados y
nuevo programa de canal

Sage quiere crecer a doble
digito y captar nuevos clier

Un crecimiento que tendra
venir de la mano de sus Soci
Para ello ha reinventado su
programa de canal, que se
basara en la simplifica&?n"" a
armonizacion y la globaliza- —
cion. Unificara mas de 50 — 14

programas de partners y mejo- ——
rara la capacitacion de estos

“‘companeros de viaje” funda- <
mentales para la compania: e

]

il
o0 inma tizaide. I et

ay que dar a cada partner lo que necesita. Asi lo

afirmé durante la celebracion del Sage Summit

Tour en Madrid Carles Ransanz, vicepresidente de
partners de Sage Iberia. El directivo reconocié que aunque todo el
mundo habla de ir al cloud hay empresas que prefieren un modelo
mas tradicional.”Por ello, tenemos que dar a los partners que llevan
30 afios con nosotros la capacidad de ir al cliente y cubrir las ne-
cesidades que tenga en cada momento’; confirmo. “A veces es el
cliente el que marca el ritmo”. Sage persigue, de cualquier forma, la
integracion en el cloud; una filosofia légica si se tiene en cuenta
que un millén de sus clientes ya le ha seguido en su camino hacia
la nube, con un ritmo de crecimiento en la suscripcién del 46 %.
Record6 que iniciaron una“revolucién”en el canal hace cuatro afos
en torno a la mediana empresa. Ademas, han cambiado, no solo
su filosofia a nivel mundial sino también sus aplicaciones. El direc-
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tivo subrayé que las aplicaciones méviles suponen para el canal
un punto mas alla en la relacion con el partner.

En relacion con el canal, Ransanz reconocié que la oportunidad
viene de la fuerza que tenga la marca y su potencial. “Hay tres mi-
llones de compafiias que pueden ser clientes de Sage’, contabilizé.
La marca reinvento el concepto de partners, “simplificando, armo-
nizando y globalizando las 24 formas de llegar al canal y los 24
tipos de socios, adoptando lo mejor de cada mundo e introdu-
ciéndolo en un entorno que esté a su alcance”. El objetivo es unifi-
car las certificaciones en todos los paises, englobar a quienes van
al mercado con Sage, las categorias y las plataformas para trabajar
en un mismo entorno web al que tienen acceso.

;Cudles son los beneficios de su nueva plataforma? Es mas exi-
gente en su capacitacion, haciendo que el partner fuerce a su or-

ganizacién a ser mas potente. Una plataforma que comenzaré a
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dar sus primeros pasos en octubre y que demostrara al partner que,
independientemente de cémo sea su negocio, puede alcanzar sus
objetivos. Contard con mejores margenes comerciales para los
partners que consigan nuevos clientes y para los que mantengan
el nivel de recurrencia de los ingresos por estas suscripciones.

Portafolio renovado

El evento sirvio para presentar, ante un amplio elenco de empre-
sarios, auténomos y despachos profesionales, el nuevo portafolio
de productos y soluciones de la marca, con el que se pretende
hacer de la gestion empresarial en la nube una realidad para las
compafifas, modernizar sus productos y convertirse en la principal
innovacién disruptiva que las pequefias y medianas empresas ne-
cesitan para llevar a cabo su contabilidad y gestion diaria. “Se trata
del portfolio de productos mas potente, no solo de la compaiia
sino de Espafia’, presumi6 Diego Sanchez, director de marketing
de producto de Sage, que puntualizé que no solo servira para hacer
mas accesibles este tipo de soluciones a las empresas sino para ace-
lerar la transformacién digital de las mismas. En este sentido, el ex-
perto aseguré que las soluciones “se centran en aprovechar el
100 % del potencial de la nube, ya que su software correrd en el
cloud, y generar una Unica experiencia de usuario a partir de cual-
quier dispositivo, recibiendo informacion en tiempo real y permi-
tiendo trabajar de una forma mas social y colaborativa” Esto
representa para Sage una gran oportunidad, reconocié, ya que mu-
chas empresas siguen usando herramientas dispersas entre ellas y
poco integradas. Ademas, confirmé que Sage se adapta al ritmo al
que las empresas se enganchen a la nube con la linea de productos
Sage 50 ¢, Sage 200c y Sage Despachos Live. Todo ello sin olvidar la
innovacion disruptiva que la compaia lleva a cabo con Sage Labs.

Inteligencia artificial

Pegg, su chatbot, es otra de sus apuestas fuertes. Un asistente digi-
tal que introduce la inteligencia artificial en el software de gestion
y el primero en el dmbito de la contabilidad que actia como un
asistente inteligente, permi-
tiendo al usuario gestionar
sus finanzas a través de apli-
caciones de mensajeria ins-
tantdnea como Facebook
Messenger o Skype. De mo-
mento, va integrado en su
plataforma de contabilidad y
de pagos para startups y pe-
quefas empresas que aca-
ban de empezar su actividad.
En definitiva, con esta solu-
cién a los clientes mas pequefios, de 0 a 9 empleados, les aporta
un mayor control de su empresa de una manera mas sencilla.
Sage Live es su apuesta cloud para las empresas de 10 a 200 em-
pleados con toda la potencia que les ofrece una plataforma como
Salesforce, admiti6 Diego Sdnchez. Una plataforma que gestiona

El nuevo programa contara

comerciales para los partners

que consigan nuevos clientes

en profundidad ~

todos los datos y una apuesta por la “contabilidad invisible”, tal y

como la definen. ;Qué aporta? Una vision en tiempo real que per-
mite a las empresas aumentar su productividad y escalar eficien-
temente, y una apuesta por la movilidad ya que permite a los
usuarios estar en contacto con la actualidad del negocio desde
cualquier lugar y en cualquier momento.

En su posible target de clientes figurarian aquellos que ya sean clien-
tes de Salesforce o empresas que han crecido hacia soluciones mas
tradicionales, aunque el directivo reconocié que es una buena op-
cién para los partners de valor porque esta solucion requiere aseso-
ria e implantacion, algo que ellos pueden llevar a cabo.

En cuanto a Sage X3, version V.11, enfocada a un nicho de mercado
empresarial de entre 100 y 2.000 empleados, la intencién es ofre-
cer un producto que tenga la potencia de un ERP pero mas senci-
llo, répido y flexible. Una solucion que permite gestionar procesos
empresariales  complejos
como compras, fabricacion,
distribucion y finanzas, inclu-
yendo empresas internacio-

con mejores margenes nales que operan en

diferentes paises.

Por ultimo, Sage 50c se inte-
gra con Office 365, resul-
tando de esta manera mas
potente y flexible. Aporta a
los usuarios un control total
de sus cuentas e incorpora
modernas opciones y capacidades que atinan flexibilidad y liber-
tad de nube y dispositivos mdviles, al tiempo que intenta conse-
guir un formato més automatizado y “sin papel”

Sage
Tel.: 913349292
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La compania cuenta con mas de 700 distribuidores

Alcatraz: mas alla de la LOPD
de la mano del canal

Alcatraz es mucho mds que una empresa
especializada en hacer cumplir la Ley de
Proteccién de Datos, con herramientas como
LOPDGEST. En su haber cuenta con una
division de ciberseguridad, lanzada en octubre
del ano pasado, que estd potenciando y un
canal de distribucién que les ayuda en su dia a
dia porque tal y como asegura Jesus
Fernandez, director de ciberseguridad de
Alcatraz, “es una empresa basada en el canal de
distribucion” en el que ya cuentan con més de
700 distribuidores de sus soluciones. Un canal
que se ha visto ampliado con su linea de
productos de ciberseguridad.

®C  Inma Elizalde |

Jesus Fernandez, director de ciberseguridad de Alcatraz

a compaiiia ha lanzado varias aplicaciones especiali- juego, mas servicios para sus clientes ya que cada vez son servi-

zadas en verticales. En el sector seguros, ha rebajado cios mds recurrentes, mas del dia a dia, permitiéndoles una mayor

el coste de sus soluciones, con el fin de hacerlas mas interaccion. Se convierten mas en un asesor integral, en un pro-

accesibles a una pyme. También cuentan con una nueva linea de
negocio especifica para las aseguradoras, en la que sus aplicacio-
nes se incluyen en la oferta de estas compaiiias, o en el sector de
las telcos, en el que ofrecen servicios a sus clientes. Para todo ello
cuentan con partners especializados, muy focalizados en este tipo
de negocios. Una opcion que Fernandez asegura que esta resul-
tando muy bien ya que en los dltimos meses han ganado refe-
rencias como Mapfre, Orange, Vodafone o Santa Lucia, por poner
algunos ejemplos. "Estamos creciendo bastante en esta area’,
confiesa, "ya que estos modelos de negocio son bastante nove-
dosos”.

Una suite completa

Pero no solo crecen a la hora de ir hacia verticales muy especifi-
cos, también lo estan haciendo en el modelo de partners tradi-
cional que tenian para las pymes, basado en darles mads
herramientas. “La suite de ciberseguridad necesita mucho mas
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veedor continuo que esta dando valor a la empresa’, argumenta.
Esta suite esta disefiada especificamente para pymes e incorpora
soluciones muy disruptivas en el mundo de la ciberseguridad
como es el caso del primer disaster recovery para pymes o la solu-
cion de proteccion de documentacién basadas en el IRM de Mi-
crosoft. Ambas permitirdn a una empresa mantener el control de
su informacion incluso cuando ya la han compartido y esta fuera
de sus oficinas. Una linea de servicios que, tal y como afirma, “es
una gran oportunidad para nuestro canal”. La empresa la ha dise-
fiado especificamente para “que el socio pueda maximizar siem-
pre el margen de beneficios y, sobre todo, ofreciendo soluciones
de alto valor afadido, muy disruptivas, que ocupan un hueco,
hasta ahora vacio en la pyme: las soluciones de ciberseguridad”,
apunta. Se ofrece al socio la posibilidad de “recurrencia hacia el
cliente final, otorgdndole una interaccién cada vez mayor con los
clientes y ofreciéndole servicios mucho mas profesionales y avan-
zados hacia sus clientes”.
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Jesus Fernandez insiste en que buscan continuamente ampliar su
canal con proveedores de servicio y partners que den soporte a
las pymes.

El cumplimiento de la LOPD

{Como puede llevar a cabo una empresa un correcto tratamiento
delos datos? De dos maneras, reconoce: desde un punto de vista
mas normativo y restrictivo, se pueden imponer normas para evi-
tar que las compariias comercialicen los datos de los usuarios o de
sus clientes, limitando el mal uso que se pueda hacer de ellos. Por
otro lado, la gestion del derecho a la privacidad de los consumi-
dores, garantizandola.

Al ser una normativa restrictiva, las empresas la han percibido
como una obligacién que deben cumplir sin percibir el beneficio
que les puede aportar y las
ventajas que supone expli-
car a sus clientes su eficien-
cia en materia de privacidad
de los datos y el hecho de
ofrecerles  servicios de
mayor calidad al cumplir
con los requisitos en este
apartado.

Es evidente que a las empre-
sas les ha costado adaptarse
de forma mayoritaria a esta normativa; ademas, aquellas que lo
han hecho, han dado el paso por el miedo a una sancién econé-
mica. En Espafia mas del 75 % de las empresas esta incumpliendo
la LOPD, 12 afios después de su implantacién: muchas por des-
conocimiento y otras por imposibilidad ya que saben que tienen
que cumplirla pero creen que no les aporta valor. Esto hace que
cuando tienen que reducir costes lo primero que reduzcan sea

“En Espana mas del 75 %
de las empresas esta

incumpliendo la LOPD”

en profundidad ~

esto. Prefieren asumir el riesgo de
no cumplir.
Fernandez considera que se de-
berfa avanzar hacia normativas
que regulen el derecho a la priva-
cidad en detrimento de las res-
trictivas, algo que se va a mejorar
con el GDRP.
{Qué ha supuesto la LOPD para la
transformacion digital de las em-
presas? “El primer paso para esta-
blecer los derechos de privacidad
del consumidor’, responde. En
cuanto al GDPR, significara una
evolucion muy significativa al ser
la primera norma que va a armo-
nizar la gestién de datos persona-
les en todos los paises europeos.
= = "Y, aln mas importante, nos per-
mitird unificar Europay Américay
establecer unos requisitos minimos en proteccion de datos”. En
Norteamérica no existen estas limitaciones, aclara, “por lo que si
Google hubiera nacido en un garaje, en Espafia habria sido ilegal.
No hubiera cumplido la normativa y habria tenido que cerrar”.

El papel de Alcatraz

El nuevo reglamento entra en vigor el afio que viene. ;Cémo estd
preparando Alcatraz a las empresas? Informandolas sobre el cam-
bio que llega y preparando sus herramientas para adaptarlo a los
nuevos requisitos. Fernandez alerta que estamos en un momento
de vacio legal porque “todavia no sabemos mucho de este regla-
mento”. El responsable explica que hay una parte que queda al
criterio de cada uno de los paises que tienen que definir como se
va a adaptar localmente.“En este momento estamos en el punto
en el que la agencia de pro-
teccion de datos esta defi-
niendo cémo se va a modular
en Espafia’, explica.

“Estamos concienciando a las
empresas de que la proteccién
del dato es importante y de
que el derecho a la privacidad
se va a regular’, explica. “La
normativa va a requerir cada
vez mas trabajo para hacer la
privacidad de la gestion de datos mas eficiente. Se va a requerir un
analisis de riesgos para determinar lo importante que puede ser
proteger los datos en cada uno de los casos”. Es més, reconoce que
“va a ser el cambio mas significativo que ha habido en proteccién
de datos desde el nacimiento de la LOPD”. i

Alcatraz
Tel.: 902 16 91 21
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Los jugones del
canal mayorista

El segmento del juego es uno de los apartados que mejor han funcionado
en los ultimos afos en Espafa. Calculan las consultoras que el
crecimiento, ano a ano, se acerca al 90 %, lo que le ha consolidado como
un apartado inasequible al desaliento: el negocio ha seguido creciendo,
incluso en los tiempos mas duros de la crisis. Su atractivo ha llegado al
canal mayorista que en los Ultimos tiempos ha decidido crear unidades de

negocio focalizadas en este segmento. 0 Marilés de Pedrol

egun los ultimos datos que maneja la Asociacion Espa-
fola de Videojuegos (AEVI) en Espafia hay 15 millones
de jugadores en 2016, de los cuales un 56 % son hom-
bres y un 44 % mujeres. Precisamente, una de las variables que
permiten medir el desarrollo de este segmento es la situacion
de los videojuegos. Esta asociacion calcula que la industria fac-
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turd el pasado aino en Espafia 1.163 millones de euros, un 7,4 %
mas respecto a 2015, segun los datos de GFK y Gametrack. Un
dato que consolida a los videojuegos un alo mas como la pri-
mera opcion de ocio audiovisual en Espana.

La venta de videojuegos fisicos alcanzo el pasado afo 8 millones de
unidades mientras que en el lado online aumenté hasta los 7,4 mi-
llones. Las aplicaciones en moviles se mantienen en 6,8 millones, las
aplicaciones para tabletas se sitiian en 3,8 millones y los videojue-
gos para videoconsolas portatiles representan 3,7 millones.
“Existe un cambio generacional’, explica José Albertos, director de
marketing de consumo de GTI."El target de publico mas joven busca
sus idolos en Internet y sigue sus corrientes. Hoy en dia youtubers y
gamers tienen millones de seguidores en todo el mundo, son con-
siderados superestrellas y cualquiera de sus seguidores aspira a ser
como ellos, lo que impacta directamente en las ventas de gaming,
que se ha convertido en un deporte competitivo al mismo nivel que
los de mayor audiencia como es el caso del fitbol o el baloncesto”.
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José Maria Moreno, director general de AEVI, corrobora el exce-
lente momento que vive este segmento. “2016 fue un buen afio
para la industria en Espafia’, insiste. “El consumo ha crecido, las
instituciones entienden cada vez mas la necesidad de desarrollar
laindustria local y facilitar las inversiones internacionales y se ce-
lebro, el pasado mes de octubre, el mayor evento de

la historia de los videojuegos en Espafia (Bar-
celona Games World)", relatd. “El listdn,
por tanto, para este afio estd muy
alto”. Moreno recordd que 2016 fue
también importante para esta in-
dustria a nivel institucional. Por
primera vez, el Congreso de los
Diputados exigi6 al Gobierno

de Espana facilitar las inversio-
nes internacionales de la indus-
tria, la Asamblea de Madrid
solicit6 a las autoridades locales
el desarrollo de la industria local y
el Parlament de Catalunya fue el esce-
nario de la primera comparecencia de la
industria en un parlamento.

MCR, uno de los mayoristas mas activos en el des-

arrollo de este mercado, ha exhibido un importante crecimiento.
“Es un mercado que en los Ultimos afios ha evolucionado de
forma vertiginosa, tanto en la tecnologia en si como en la evo-
lucion de la oferta y la demanda’, asegura Pedro Quiroga, CEO
del mayorista, que sefiala el progreso en las tecnologias como el
principal factor de crecimiento. “También han influido la con-
vergencia entre los juegos y otros soportes como el ciney la TV
o la tendencia hacia la consecucidn de experiencias plenas re-
lacionadas con la ergonomia, la calidad audiovisual o los acce-
sorios”.

Segun los datos que proporciona la consultora Gfk, el consumo
generado en torno al gaming en Espafia superd de largo los
1.000 millones de euros en 2015, lo que supuso un ascenso en
relacion a las cifras del afio anterior. “Las previsiones que mane-
jamos para 2017 pasan por
un fuerte crecimiento, de
dos digitos, y una tendencia
similar para afos posterio-
res’, explica Pedro Quiroga.
Una previsién que com-
parte José Albertos que
esta convencido de que el
mercado seguira creciendo,
incluso en baremos supe-
riores a los de 2016. “Cada
vez hay més clientes que dedican zonas exclusivas para la co-
mercializacion de esta categoria y hay mds consumidores que
se enganchan a los eSports’, relata. “Es un mercado que aun le
queda mucho recorrido para madurar”.

“Es un mercado que aun le
queda mucho recorrido

para madurar”
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Oferta amplia

Los mayoristas han incrementado su oferta para este segmento
de manera considerable en los Gltimos tiempos. GTI, asegura Al-
bertos, cuenta con una oferta “muy competitiva”en la que apa-
recen marcas como Ozone, Razer o Plantronics, en el lado de los
periféricos; los portatiles y los equipos de sobre-
mesa de Gigabyte y Acer; las tarjetas grafi-
cas de Zotac, los volantes de

Thrustmaster o las sillas de Drift.
MCR cuenta con un equipo dedi-
cado a este segmento y dispone
de una pagina web que mues-
tra una gran variedad de con-
tenidos relacionados con este
mundo, con las Ultimas noti-
cias sobre productos, dividi-
dos en distintas categorias, o
espacios como la “Comunidad
Experto’, en la que el usuario
puede preguntar aquello que desee
y uno de sus expertos le responderd. En
la oferta de MCR aparecen marcas, con un
catélogo generalista, como es el caso de Acer, Asus,
BenQ, Creative o MSI, hasta soluciones especificas como las
fuentes de alimentacion y los sistemas de ventilaciéon de Cooler
Master, las sillas de gaming de Drift o DXRazer, las gafas protec-
toras de Gunnar, y por supuesto los periféricos y componentes
de primeras marcas como Arctic, Kingston, Nox, Razer o Trust,
entre otras muchas; o las soluciones audiovisuales para gamers

de Avermedia. La ultima incorporacion ha sido SteelSeries.

Canal especializado

La evolucién del mercado del juego ha provocado que se haya
incrementado el nimero de distribuidores que se centran en
él. Pedro Quiroga explica que, junto a los distribuidores espe-
cializados en este apartado, el mayorista también esta preocu-
pado por facilitar al canal mas tradicional el desarrollo de este
apartado y encontrar una
nueva via de ingresos.
Situacién similar se pro-
duce en el seno de GTI.
José Albertos explica que
junto al desarrollo de un
canal especializado, que
lleva afios en este negocio,
cuentan con otro grupo de
distribuidores que esta ini-
ciando su incursién en este
apartado, al que van a apoyar para que lo haga de manera co-
rrecta.“Como en cualquier mercado, la especializacién y el valor
anadido que puedan aportar a los clientes marcara la diferen-
cia’, sefala. il
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Javier GOmez lidera la estrategia de negocio en el mercado ibérico y el area mediterranea

Cambium Networks busca mas
cobertura inalambrica en Espana

Operando en Espafa desde finales de 2011,
Cambium Networks acaba de estrenar
responsable regional para el mercado ibérico
y la zona mediterranea en la persona de Javier
Gomez. Con su fortaleza de negocio asentada
en el desarrollo del soluciones de banda
ancha en el segmento inaldmbrico, la marca
ha ampliado su portafolio en los ultimos
tiempos, accediendo incluso al famoso
entorno del Internet de las cosas. Un negocio a
que tiene al canal como Unica via de |

.

comercializacién y que esta marcado por el
crecimiento a doble digito. Gomez pretende
mantener la buena marcha en Espafa e
incrementar el nimero de socios que trabajan

con la marca.
®C Marilés de Pedro |

onocida por su nombre actual desde finales del aiio rurales, areas de dificil acceso, espacios donde no es posible lle-

2011, Cambium Networks es heredera de una parte var la fibra, etc!, explica Javier Gomez.

del saber de la antigua Motorola Solutions, vinculado Desde el principio, los proveedores de servicio de Internet inaldm-

este con sus soluciones focalizadas en el mercado de la banda
ancha inaldmbrica. En ese ejercicio, Motorola Solutions decidié
desprenderse (a través de un acuerdo con la firma Vector Capi-
tal) de dos de las tecnologias que, a su vez, habia adquirido an-
teriormente (Orthogon y Canopy), dando lugar a la actual
compafia.

Ampliacion del portafolio

La fortaleza tradicional de la compania procede de esta potente
herencia de Motorola Solutions que se materializa en una com-
pleta gama de soluciones que abarca soluciones “punto a punto”
(PTP) y “punto multipunto” (PMP), con el objetivo de ofrecer ser-
vicios de banda ancha en entornos wifi. “El objetivo es dar ser-
vicios de datos, con una capacidad especifica, en espacios con
cobertura complicada como es el caso, por ejemplo, de zonas
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brico (WISP o Wireless Internet Service Provider) forman parte de su
diana de negocio. “Estas companias, focalizadas sobre todo en
aquellas zonas donde es muy complicado acercar la banda ancha,
fijaron su atencion en fabricantes como Cambium Networks, ca-
paces de ofrecer en estas areas soluciones potentes y escalables’,
relata Gomez.

Ciertamente su drea de actuacion va mucho mas allé de este
tipo de proveedores. “Hay muchas empresas que necesitan en-
laces redundantes de datos, con una criticidad enorme en enla-
ces punto a punto, y que exigen alta disponibilidad constante;
por tanto, en ocasiones buscan soluciones como la nuestra para
disponer de un enlace de GB de un extremo a otro extremo’, ex-
plica. Cambium Networks, a diferencia de las tradicionales ins-
talaciones cableadas, de fibra, apoya su infraestructura en la
tecnologia inaldmbrica, que reposa en potentes antenas. “Cada
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una de nuestras antenas permite dar servicio a 238 suscripto-
res, con una enorme capacidad de MB’, presume. “Unas presta-
ciones que resultan fundamentales cuando se trata de soportar
aplicaciones de alto consumo de ancho de banda (como es el
caso de video 4K, por ejemplo, cada vez mas de-

mandado) lo que supone un gasto
enorme de consumo”. Gémez, ade-
mas, defiende la capacidad “pro-
tectora” de la marca.
“Podemos aprovechar las
instalaciones con las
que cuentan las em-
presas, transforman-
dolas en otras que
exhiban  mucho
mas ancho de
banda y mucha
mas capacidad”.

Hace dos anos la
marca se introdujo
en el mercado in-
aldmbrico mas tradicio-
nal, con una cartera de
productos aplicable tanto al
segmento doméstico como al
entorno profesional, que abarca
soluciones para interiores y exteriores,

un

tanto con tecnologia “n” como, por supuesto,
"ac”. Javier Gdmez explica que su posicionamiento tecnolo-
gico se ubica en el mercado “intermedio”. “Es un segmento que
se encuentra un tanto desolado’, arranca. “En el mercado hay
muchas soluciones para los segmentos més altos y también hay
un gran nimero de opciones para el entorno bajo, sin embargo
el apartado medio no esta bien cubierto”. Las soluciones de
Cambium Networks exhiben un coste muy razonable y una pla-
taforma cloud (Cn Maestro) que gestiona toda infraestructura
wifi con la que cuenta una empresa, incluyendo también las so-
luciones“punto a punto”y “punto multipunto”.“Proporcionamos
una solucién completa’, re-
mata Gémez.

El entorno loT también cae
en las redes de Cambium
Networks a través de la re-
ciente creacion de una
gama de productos especi-
fica para entornos indus-
triales en los que el uso de las soluciones “punto a punto”y
“punto multipunto” es habitual por el coste que exhiben frente
a una infraestructura cableada.”Haciendo uso de comunicacio-
nes de baja frecuencia son capaces de conectar toda la infraes-
tructura de la empresa, aunque se encuentre separada por
kilometros”.

Wifidom, Sistelec y Winncom

Son Ssus tres mayoristas

en profundidad ~

Por Ultimo, Gémez apunta una Ultima novedad que lleva por nom-
bre cnMedusa que permite a los operadores de redes ofrecer velo-
cidades similares al 5G, superando al DSL y el cable, y con un
rendimiento comparable al de la fibra. Se trata de una plataforma
multiusuario masiva de multiples entradas y salidas
(MU-MIMO) disponible para banda ancha in-
aldmbrica fija. “Ofrece un aumento de
tres a cuatro veces en la capacidad
deredy una gran eficiencia es-
pectral’, asegura.”Todo ello
mientras es gestionada
desde un Unico panel
en la nube’; insiste.

Trayectoria
en Espaina
Todo el negocio de
la compafia trans-
curre a través del
canal en el que con-
viven los proveedores
de servicio de Internet
inaldmbrico con los tradi-
cionales integradores o VAR
que suman en Espaia alrededor
de 100 empresas. Un canal que se
completa con tres figuras que ejercen una
labor mayorista: Wifidom, Sistelec y Winncom.
La intencidn es incrementar el nimero de socios, hasta sumar
alrededor de 160 compaiias a final de afio y conseguir duplicarlo
en un corto tiempo. “Mientras que disfrutamos de un canal de
WISP muy soélido, con operadoras de todos los tamarios, el mayor
incremento procederd de los integradores’, puntualiza Gdmez.
Busca también el relanzamiento del programa Connected Part-
nert Program, promoviendo la colaboracién entre ambas figuras.
“Se necesitan para desarrollar proyectos de manera conjunta”.
Los clientes finales de la marca alcanzan mdltiples entornos: mili-
tares, industriales, transportes, operadores, etc. La ambicion de Ja-
vier Gémez es acceder, con
todos tipo de soluciones, al
segmento de la educacion,
hospitality, los entornos de-
portivos, como es el caso de
los estadios, el area de la
construccién o la gestién de
tréfico, por ejemplo. Uno de
los ultimos proyectos que ha implantado en Espafia es proporcio-
nar conectividad inaldmbrica al drea madrilefia de “Madrid Rio” gra-
cias a la instalacion de enlaces “punto multipunto” que permitan
llevar una linea de GB a todos los puntos de acceso. i

Cambium Networks
www.cambiumnetworks.com
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Pedro Mier, presidente de la patronal, ofrece didlogo y colaboracidn a las operadoras
que abandonaron AMETIC

“Seria un buen esquema la
convivencia de AMETIC con
una asoclacion que reuniera a
las operadoras”

Tras la tempestad suele llegar una cierta calma. Y asi ha sido en el seno de
AMETIC. Pedro Mier, elegido hace apenas unas semanas como presidente de
la patronal, ha sabido imprimir un mensaje de mesura, defendiendo el
didlogo con las empresas, unas 70, encabezadas por las operadoras, que
abandonaron recientemente la asociacion. “Confio en que muchas de ellas,
antes de final de afo, vuelvan a AMETIC’, asegurd. “Incluso hay alguna

operadora que ya esta considerando su retorno”.
©C Marilés de Pedro |

na puerta abierta noce que laintencién de las 20 empresas que aportaban un ter-

que no es Obice cio de las cuotas de controlar el 50 % de los votos (cuando los es-
para que dejara tatutos recogian que su peso era de otro tercio) rompié la
traslucir su beneplacito por estabilidad de la patronal. “Es inaceptable que alguien intente
una férmula de convivencia controlar una asociacion’, analiza. Tras el no de la asamblea a

que ya funciona en otros pai- esta peticion (el 80 % de la misma se pronuncié en contra), se

Pedro Mier, presidente de AMETIC

ses de Europa entre las asocia- produjo la salida de las operadoras, encabezadas por Telefénica,

ciones que retnen a la que fue seguida de una gran parte de sus empresas suministra-

industria digital con las que agrupan a las operadoras.“No es un
hecho singular’, asegurd. “Los intereses de cada grupo estarian
adecuadamente representados, sin ningtin conflicto de intere-
ses ya que las operadores cuentan con una problemética espe-
cifica’, relata.”Y se buscaria
un marco de colaboracién

entre ambas”.

Mirar al futuro

Mier quiere mirar hacia el
futuro pero no se arrugé a
la hora de analizar lo que ha
sucedido en la asociacién
en los ultimos meses. Reco-
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“La situacion patrimonial de
AMETIC es solida y siempre
hemos generado superavit en

los cuatro ultimos anos”

doras. “Se cred una enorme inestabilidad que ha producido el
abandono de algunas otras empresas”, reconocié. Como conse-
cuencia de todo ello, la patronal ha sufrido un recorte del 25 %
en el presupuesto, lo que ha supuesto un ajuste en el mismo.
“La situacion patrimonial
de AMETIC es solida y siem-
pre hemos generado supe-
ravit en los cuatro ultimos
afos’, aseguré. Sin em-
bargo, ha debido recortar
su plantilla en 12 personas,
llevando a cabo una exter-
nalizacion de su aparato ad-
ministrativo. El presupuesto
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final para este ejercicio ronda
los 3,5 millones de euros.

Mier asegura, sin embargo, que
hay que mirar al futuro y apren-
der de los errores del pasado.
"AMETIC debe trabajar para ser
un actor relevante en el pro-
ceso de transformacion digital
de Espafia, apoyando a las em-
presas”, asegurd. “Se trata de fa-
vorecer tanto la oferta como la
demanda tecnoldgica, ayu-
dando aincrementar la compe-
titividad".

La globalidad de la patronal es
otro elemento que va a perse-
guir. "“Queremos contar con las
grandes empresas pero tam-
bién con las pequenas y las me-
dianas”, defendié. “Se trata de
extender nuestra capacidad
asociativa”. La cifra actual de
asociados ronda los 270 nom-
bres, representando a alrede-
dor de 4.000 empresas.

Nueva estructura

Tras el nombramiento de Mier, AMETIC ha creado, junto a la tra-
dicional vicepresidencia de accién territorial, dos nuevas vice-
presidencias: una de innovacién y otra para desarrollar el
talento.”En innovacion, contamos con calidad en Espafa, lo que
nos faltan son recursos’, analizd. Mier lamento la salida de pro-
fesionales espaioles valiosos a otros paises.“Necesitamos crear
proyectos atractivos para que se pueda quedar aqui el talento”.
La patronal ya ha elevado al Gobierno un documento con una
serie de medidas destinadas a acelerar la transformacion digi-
tal de la sociedad espafiola, un texto que también ha sido utili-
zado por la CEOE en sus reuniones con el ejecutivo.

Otro objetivo, este de mas largo recorrido, es dictar unos nuevos
estatutos. “No es sencillo pero tomaremos el tiempo que haga
falta para que se obtenga un resultado reflexionado, sin caer en
la imposicion’, relatd. “No serd antes de 12 meses pero no mas
tarde de dos anos’, calculd.

El brexit, una oportunidad

Mier recordd la politica de comunicacién de AMETIC con otras
asociaciones europeas parecidas. Aseguré que su homénima
britdnica estd muy preocupada por el asunto del brexit. “Estan
trabajando para que no tenga ningun impacto en la economia”.
No en vano, el 90 % de las empresas britanicas estaba en contra
del brexit, relaté Mier.“A pesar de ello, han respetado la decisién,
y trabajan de forma proactiva para evitar los efectos negativos”.

en profundidad ~

Ji AMETIC

“AMETIC debe trabajar para ser un actor relevante

en el proceso de transformacion digital de Espana”

Junto a la colaboracién con ella, Mier defendié que se ha cre-
ado un grupo dentro de AMETIC que promocione una serie de
medidas que favorezcan la inversion en Espana en el caso de
aquellas empresas que miren hacia nuestro pais en el caso de
que encuentren dificultades por el brexit. “Se trata de aprove-
char la oportunidad”. L

AMETIC
Tel.: 91 590 23 00

“El encuentro de Economia digital

y telecomunicaciones sera mejor”

Mier confirmé la celebracion del encuentro de telecomunicaciones y economia di-
gital que se celebra, de manera tradicional, en Santander durante el mes de sep-
tiembre y que siempre ha estado auspiciado por las operadoras. “Si, se celebrard’,
ratificé.“Y serd distinto porque serd mejor”, remato.

Un congreso que apenas ha empezado a perfilarse pero que ya cuenta con un cam-
bio en su denominacion: las “telecomunicaciones” pasaran a ser el segundo ape-
llido del congreso. “Sera el encuentro de economia digital y telecomunicaciones’,
explico.

Mier espera contar, por supuesto, con las operadoras pero quiere dotar al congreso
de una mayor transversalidad, excediendo del ambito TIC, con contenidos en torno
al 1oT, los coches conectados, etc. “Antes era solo conectividad y ahora el sector es
mucho mas’, incidio.

Mier confirm¢ la asistencia del actual secretario de estado para la sociedad de la in-
formacion y la agenda digital, José Maria Lasalle; y del director de Red.es, José Ma-
nuel Leceta.
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La IAMCP celebro su tradicional reunion de asociados en Sevilla los pasados 6 y 7 de abril

“La nube es la palanca de
negocio que aporta valor a los

socios de la IAMCP”

. ]
Aunque el 80 % de los socios de la Interr4ationa| Association of Microsoft Channel Partners (IAMCP) en Espafia ya ha desarrollado
negocio en la nube con la marca, nunca es bastante para Microsoft en este entorno. “Debe ser la palanca principal de su negocio,
especialmente en lo que afecta a Azure’, reiterd Ignacio Sainz de Baranda, presidente de la IAMCP en Espafia. “Y que lo sea en un
corto plazo’; especifico. : |

a asociacion celebrd la novena reunion de asociados en

Sevilla, los dias 6 y 7 de abril, con el objetivo de con-

cienciar a sus asociados, que suman 115 compafias,
acerca de este reto. Tercera en importancia a nivel mundial, su nd-
mero de afiliados no ha crecido en los Ultimos afos pero Sainz de
Baranda espera nutrir a lo largo de este ejercicio con socios con
un perfil de ISV y de proveedores de servicios gestionados. Para
ello contard con el empuje de los nuevos miembros que se han in-
corporado a la junta directiva, como es el caso de Olivia Trilles, CEO
de Aura, un ISV del ecosistema de Microsoft, miembro de la aso-
ciacién espafiola y desde enero presidenta de la IAMCP en EMEA.
También puede actuar de soporte a los jévenes emprendedores.
Fernando G. Guerrero, presidente de SolidQ y miembro de la junta
directiva, sefialé que la asociacion no solo puede ayudarles a
montar la infraestructura sino a ofrecerles una red comercial para
que desarrollen el negocio mas alla de la solucién.“Hay una opor-
tunidad enorme para ayudar a este nuevo ecosistema de empre-
sas y que puede revitalizar a la asociacion”.
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Internacionalizacion y colaboracion

Desde el nacimiento de la asociacion, en 2008, uno de sus obje-
tivos primordiales ha sido promover la internacionalizacion de
sus socios. Un reto que, ahora, con la globalidad ejerciendo su rei-
nado, ha cobrado una dimension diferente. “Ya no cabe una di-
mensién local’, explica el presidente. “Los socios deben invertir
en servicios y soluciones que sean exportables; ese es el actual
objetivo’, especifico. Una idea remarcada por los socios. “Aquella
empresa que no tenga claro que su mercado es el mundo esta
abocada al fracaso’, insistié Guerrero.

Junto a esta necesidad, la colaboracién entre los asociados ha
sido una exigencia que se ha mantenido también a lo largo de
estos afios. El 90 % de los socios de la IAMCP lleva a cabo proyec-
tos de manera conjunta a través de la red Yammer. “Cada socio
aporta su especializacién para desarrollar una solucién global y la
asociacion actua de dinamizador’, asegura.“Cada vez hay mas so-
cios con un perfil especializado o con un foco en un mercado ver-
tical; los socios globales son cada vez menos".


https://newsbook.es/reportajes/en_profundidad/la-nube-es-la-palanca-de-negocio-que-aporta-valor-a-los-socios-de-la-iamcp-2017040657857.htm
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Nube en Microsoft

Microsoft, manteniendo su independencia de la asociacion, re-
conoce que es un lujo contar con un grupo asi.“Ningun otro pro-
veedor goza de una entidad parecida’, recuerda Fernando
Gonzalez, director de desarrollo de canal de Microsoft. “Nuestro
canal tiene una voz poderosa gracias a ella”. Por encima de todo,
valora la capacidad de prestar servicios de manera conjunta au-
nando las capacidades de diferentes socios.“Ir solo al mercado es
cosa del pasado’, asegura. “Los socios ya ofrecen como valor su
especializacion, algo que no sucedia antes”

Gonzélez asegura que la mayoria de los socios “ya ha puesto un
pie en la nube”aunque puntualiza que ain queda mucho camino
por recorrer. No en vano, a
pesar de que se estd en
pleno proceso de construc-
cién, apunto que el negocio
de Microsoft en la nube se
duplica cada afo.

En el caso concreto de los
asociados de la IAMCP, mas
del 40 % cumple con los tres
rasgos obligatorios de la
marca en este terreno: tie-
nen la nube como negocio clave, presentan una personalidad
multiservicio y estan certificados como CSP (Cloud Service Provi-
der). "Al socio inmovilista se le va a comer el mercado”. Insistié
Sainz de Baranda.

El responsable de canal reivindicé la oferta global que exhibe Mi-
crosoft en este entorno, con sus propios centros de datos, su pla-
taforma (Azure) y su despliegue Saa$, en el que “Office 365 es el
producto cloud més utilizado, por encima de las opciones de Sa-
lesForce desde hace un par de afios”. Respecto a las prioridades
en el canal para comercializar este abanico de soluciones el res-
ponsable defendié la equidad. “No se puede priorizar una opcion

“Office 365 es el producto
cloud mas utilizado, por
encima de las opciones de

SalesForce”

en profundidad ~

cloud sobre otra: se trata de
una estrategia completa,
perorional Auecaronal] aunque estamos poniendo
| XEvento Social mas énfasis, para ganar
cuota de mercado, en el
desarrollo de la plataforma
cloud”. Un foco que, a su jui-
cio, le llevard a liderar el seg-
mento PaaS."Es cuestion de
tiempo’, argumento.

No es facil el mercado. Y més
en un entorno cloud. Paco
Giménez, director general
de jHola! y miembro de la
junta directiva, recordé que
se asiste a una realidad vola-
til y compleja. “Hemos
aprendido a vivir en una
continua incertidumbre’, recordd.“Y parte de nuestra responsa-
bilidad como proveedores de soluciones es entender la comple-
jidad de Microsoft y la nuestra propia, para adaptarnos lo mas
rapido posible y sequir dando valor al cliente”.

La seguridad, esencial

La seguridad es uno de los temas con mas proyeccion en los pré-
ximos meses y el responsable de canal desveld que la marca
cuenta con una iniciativa muy poderosa para desarrollarla en los
préximos meses. “Es uno de los mercados que mds a va a crecer’,
sobre todo en torno a los servicios gestionados. “Nuestro princi-
pal servicio es Windows 10, que se ha convertido en el adalid en
esta drea”.

Gonzalez asegurd que la
marca va a desarrollar en los
préximos meses un canal
experto en este apartado.
“La seguridad es muy com-
plejay vamos a tratar de dar,
junto a los socios especiali-
zados en soluciones, una
opciéon completa”.

Los socios valoran, de ma-
nera positiva, esta estrategia segura. “Los productos la incorpo-
ran desde que nacen’, insiste Guerrero. “Incluso Microsoft ha
paralizado algun lanzamiento para reescribir la seguridad y cu-
brir los agujeros posibles”.

No falté el loT. Tomds Gonzalez, marketing, partnership, strategic
business development & sales excellence director de Kabel y miem-
bro de la junta directiva, asegur6 que va a ser un area de creci-
miento exponencial.“No existen protocolos comunes lo que va a
representar una enorme incertidumbre’, advirtio. L

Microsoft IAMCP
Tel.: 91 391 90 00 www.iamcp.es
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La marca presenta Solpheo Suite

Kyocera desembarca
definitivamente en el software

Aunque el software no era un elemento
nuevo ahora si que se torna definitivo. Y
abrumadoramente estratégico. Tras cerca de
dos afos de trabajo, Kyocera Document
Solutions ha dado a luz a Solpheo Suite, una
soluciéon que auna la gestién completa del
contenido de las empresas (incluida la
colaboraciéon) con las labores de
automatizacion de las tareas y procesos
empresariales. “Es la plataforma que va a
permitir a las empresas competir en el ramienta, que en-
entorno digital”, explico Oscar Sanchez, tronca con |l
director general de Kyocera Document  filosofia de un‘entorno de tra-
Solutions en Espafia y vicepresidente
ejecutivo de Europa, ante un auditorio de mas
de 200 profesionales (representantes de los
socios y los clientes de la multinacional), a los
que presentaron la herramienta en Madrid el
pasado 19 de abril.

Oscar Sanchez, director general de Kyocera Document Solutions en Espaia
y vicepresidente ejecutivo de Europa

a potencia de la he- ha realizado Kyocera en los Ultimos afios: la alemana Ceyonig, es-
pecializada en la gestion de contenidos empresariales; la espa-
fiola DocQuijote, que se movia también en torno a la gestion; y
Annodata, un proveedor de servicios TIC ubicado en Reino Unido.
bajo colaborativo e inteligente’,
esté basada en la unificacion de La experiencia del usuario
varios médulos: un sistema de Solpheo Suite presta especial atencion a la experiencia del usua-
gestion de contenido empresa- rio. Como recordé Oscar Sanchez, asistimos en el mercado a una
rial que atina capacidades para “dictadura del usuario”.“Este exige disfrutar de una experiencia ex-
almacenar, compartir o interac- celente en el uso de cualquier aplicacion o servicio’, recordé. Una
tuar con él; un motor capaz de exigencia que procede de la utilizacién de las herramientas de su

disefnary gestionar los procesos entorno personal.“Y quiere lo mismo en su entorno profesional”.

®C Marilés de Pedro |

de negocio, lo que incluye la au- La aplicacion, por tanto, trata de aunar lo mejor de ambos entor-

tomatizacién de las tareas (BPM); y un sistema de captura de la nos. “Exhibe una enorme simplificacion en el lado del frontoffice

informacion y su posterior procesado automatico. junto a la sofisticacién y robustez en el backoffice’, explico Alonso.

Se trata de superar realidades como el hecho de que una de cada
cuatro empresas reconoce que sus empleados hacen uso de apli-
caciones no controladas por el responsable de sistemas para tra-
tar la informacion o que el 43 % de las compaiiias asegura que
utiliza, al menos, cuatro o mas sistemas de gestién de contenidos
empresariales (EGM).“Con Solpheo Suite es posible gestionar, con
una Unica plataforma, el contenido de principio a fin, y trabajarlo
de manera colaborativa y continua’, explicé José Luis Alonso, di-
rector de tecnologia e innovacion de la compaiiia. La lista de ta-
reas incluye el trabajo en local, compartir informacién con
terceras compaiias, busqueda inteligente de documentos, acceso
desde cualquier dispositivo, etc.

La marca, a pesar de contar con una herramienta, como MyDo-
cument, vinculada con la gestién documental, decidio partir de
cero con Solpheo Suite. Claves han sido las tres adquisiciones que
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“Hay que dar respuesta al usuario pero con la necesaria seguri-
dad y facilidad de gestion que requieren los administradores de
los sistemas de las empresas”. Asi, el interfaz es amigable y sen-
cillo, similar al que presentan las aplicaciones que usa en su am-
bito personal, pero la seguridad es un elemento imprescindible
(cuenta con conexidn SSL, cifrado AES y autorizaciones 2.0). Por
supuesto, es posible contratarlo en formado nube o de manera
tradicional; y su aplicacién abarca desde la empresa més pequena
hasta las grandes compafiias. “Es completamente escalable y
crece a medida que lo haga el cliente”.

La marca tiene pensado sumar a esta plataforma Solpheo Hub que
la enriquecera con aplicaciones desarrolladas por startup, en modo
PaaS sobre Solpheo Suite, alrededor de segmentos verticales. Ll

Kyocera Document Solutions
Tel.: 916318392
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La marca quiere ser un referente en la sequridad industrial, en torno al loT

La ciberseguridad
cobra entidad propia

en Fujitsu

Siempre ha servido de capa protectora a todas las areas de negocio de Fujitsu pero desde
el pasado 1 de abril la seguridad cuenta con nombre propio en la multinacional en forma
de unidad de negocio destacada. Y con una peculiaridad: su profundo conocimiento de

Maria Gutiérrez,

directora de seguridad de Fujitsu

los entornos industriales y del loT, los mas proclives a la muestra de agujeros de seguridad. “Ademas del mundo tradicional, hay
que cuidar todos los dispositivos que se han desplegado exhibiendo una enorme inmadurez en el campo de la seguridad’,
recuerda Maria Gutiérrez, directora de seguridad de Fujitsu. “Todo esta conectado pero sin tener en cuenta la sequridad y los
ataques, en su mayor parte, aprovecharan esta circunstancia”

unto a lairrupcion de esta realidad, se torna clave tam-
bién cumplir con las regulaciones en materia de pro-
teccion de datos, con especial atencién a la nueva ley de
privacidad que concede una mayor responsabilidad a las
empresas, que deben adoptar las medidas adecuadas para pro-
teger los datos, en funcion de su importancia; y que “exige una
mayor transparencia para notificar las brechas de seguridad”.
La constitucion de la unidad de seguridad no sélo dotara de
mayor protagonismo a la seguridad sino que también permi-
tird acercar al resto del mundo todo el conocimiento que se ge-
nera en Japén, germen de Fujitsu, en esta materia. “Traeremos
la tecnologia, la integraremos y le proporcionaremos un inter-
faz mucho mds amigable’, resalté. La estrategia de Fujitsu esta
basada en lo que Gutiérrez bautizé como contextual.“No es po-
sible colocar un dispositivo de seguridad para cada problema
que se produzca’, recordd, lo que ha producido una evolucion
hacia una seguridad més analitica que deriva en ser “capaz de
contextualizar las soluciones a las necesidades de las empresas
y, sobre todo, tras el andlisis, optimizar los recursos".
La oferta de Fujitsu se despliega en torno a las soluciones de
cifrado, que ayudan a cumplir la normativa en materia de pro-
teccion y facilitan la migracion a la nube; y a la huella digital,
gue permiten a una compafia analizar qué imagen expide, qué
grado de vulnerabilidad presenta y qué comentarios genera.
No faltan las soluciones que aseguran una auditoria continua
de cddigo, para verificar el grado de seguridad de las aplica-
ciones, y las centradas en el “ciberentrenamiento” de los em-
pleados de las empresas. “Una practica esencial si se tiene en

cuenta que la concienciacién de una empresa se eleva hasta 3
puntos tras haber sido victima de un ataque”, resuelve.

El desarrollo de las soluciones en torno al IoT ocupa lugar prefe-
rente en este abanico. Gutiérrez insiste en el enorme peligro que
suponen estos entornos, vinculados con los segmentos indus-
triales, en los que conviven un montdn de protocolos. “Conta-
mos con dispositivos capaces de interpretar el mundo loT,
incluyendo estos protocolos, integrandolos en nuestros sistemas
de inteligencia para detectar si ha existido o no un problema’,
explica. Un entorno que se torna en su maxima ambicion. “El ob-
jetivo es convertir a Fujitsu en lider en materia de ciberseguridad
industrial en Espafa, asegurando el mundo loT". L

Fujitsu
Tel.: 91 784 90 00
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Tomas Font, director de
business development & product
strategy de Wolters Kluwer

| préximo mes de julio entra en

vigor el nuevo sistema de suminis-

tro inmediato de informacion (Sll)
para la gestion del IVA. ;En qué consiste este
sistema?
Es una gestion online del IVA, basada en el envio
telematico a la sede electrdnica de la AEAT de los
libros de registro, que permitira que la informacion
se pueda proporcionar de forma casi inmediata en
relacion con el momento en que se produce la
operacion. Es un sistema que solo serd obligatorio
para determinadas empresas,
unas 63.000 segun célculos de la
AEAT, pero al que se podran ad-
herir voluntariamente las que lo
deseen.

{Qué ventajas aporta este sis-
tema respecto al modelo de
gestion anterior?

Més alld de la reduccién de las
obligaciones formales destaca-
ria la reduccion de los plazos de devolucién por
parte de la AEAT dado que dispondra de toda la
informacion necesaria de las operaciones de ma-
nera inmediata para las comprobaciones perti-
nentes. Ademas, un aspecto importante para los
despachos es el hecho de que puedan llegar a
disponer de informacion fiscal de las empresas en
tiempo real y contrastada con la informacion de
sus clientes y proveedores.

¢Cual es el principal cambio que tienen que
llevar a cabo las empresas para adaptarse?

Aparte de la adaptacion tecnoldgica, el Sll obli-
gard a las empresas a cambiar sus procesos inter-
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nos en la gestion de la informacion, ya que debe-
ran remitir los datos de las operaciones de forma
inmediata y, lo més importante, sin errores for-
males ni fiscales de acuerdo con la normativa.

¢{Como se ha preparado su compaiiia para ayu-
dar a las empresas en esta tarea?

Wolters Kluwer esta colaborando con la Agencia
Tributaria desde que se presenté el proyecto en
otofo de 2014. Esta colaboracion nos ha permi-
tido ser conocedores desde el primer momento
de los cambios que implica el Sl y prepararnos
para adaptar nuestro software de gestion para
que las empresas puedan gestionar el IVA con
nuestras soluciones con todas las garantias.

“Nuestras soluciones adaptadas al SII
incorporan un modulo integrado a
modo de conector con la sede

electronica de la AEAT”

{Qué ventajas ofrecen sus soluciones a las em-
presas para poner en marcha este sistema?

La principal ventaja y lo que diferencia a nuestras
soluciones adaptadas al Sll es que incorporan un
modulo integrado a modo de conector con la
sede electronica de la AEAT con un panel de con-
trol que permite gestionar las facturas enviadas y
las respuestas de la AEAT.

Gracias a este médulo integrado, se pueden ges-
tionar las respuestas de la Agencia Tributaria
desde la propia solucién contable o de gestion.

Wolters Kluwer esta participando en un piloto

para probar este sistema, ;cdmo esta funcio-

El software, un aliado para

adoptar el nuevo sistema
de gestion del IVA

nando esta prueba?

Participamos en la prueba piloto como desarro-
llador de software de gestién desde que se puso
en marcha en enero. Y desde el pasado mes de
marzo conjuntamente con clientes nuestros que
estan trabajando ya y gestionando el IVA online
con nuestras soluciones adaptadas. Formamos
parte del foro creado por la AEAT para los partici-
pantes y asistimos a reuniones periddicas de se-
guimiento. Ademads, el trabajo conjunto con los
clientes nos permite terminar de perfilar la adap-
tacion de nuestras soluciones.

{Qué tipo de acciones han llevado a cabo para
dar a conocer las soluciones que facilitan la
implantacion de este sis-
tema?

Hemos llevado a cabo diversas
acciones como la pagina web
www.suministroinmediatoin-
formacion.com con toda la in-
formacion que requieren para
adaptarse al nuevo sistema de
forma facil y sencilla, mediante
recursos como una guia, info-
grafias, gréficos y videos. Tam-
bién estamos organizando, en colaboracién con
la Agencia Tributaria y con las Cdmaras de Co-
mercio de Espaiia, jornadas para presentary ana-
lizar los cambios que supondra este nuevo
sistema en la gestién del IVA.

{Qué papel juega el canal de distribucion a la
hora de ayudar a la empresa en este proceso?
Nuestro canal estd altamente cualificado y for-
mado en todos los cambios normativos para
acompanar a las empresas y los despachos pro-
fesionales en procesos de cambio como el SII.

Wolters Kluwer
Tel.: 902 330 083
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El suministro inmediato de informacion (Sll) para la gestién del IVA entrard en vigor el
proximo dia 1 de julio. La implantacién de este nuevo sistema implica un cambio
tecnoldgico con la adopcidn de nuevas soluciones que faciliten este proceso, pero también
supone un cambio en la manera de trabajar. Ronald Lozano, legal developer de Sage, y
Tomas Font, director de business development & product strategy de Wolters Kluwer, explican
cémo se han preparado para afrontar este cambio y las claves de su propuesta.

@ El proximo mes de julio entra en vigor el
nuevo sistema de suministro inmediato
de informacion (Sll) para la gestion del
IVA. ;En qué consiste este sistema?

Consiste en sustituir el procedimiento de registro
de facturas, ya fuera en libros o través del modelo
340, por un sistema donde el registro se realiza en
la Agencia Tributaria (AEAT). A efectos operativos
es un modelo 340 en tiempo real que, por otra
parte, fue la avanzadilla de este nuevo sistema.

¢{Qué ventajas aporta este sistema respecto al
modelo de gestion anterior?

Facilitara la relacion entre la empresa, los clientes,
los proveedores y la Administracion. Podemos apro-
vechar en beneficio de nuestros propios sistemas, la
informacién cruzada que podemos obtener

de la Administracion. Mejorara las comunica-
ciones entre empresas y asesores.

¢Cual es el principal cambio que tienen

que llevar a cabo las empresas para adap-
tarse al SII?

El principal cambio es el mental en un doble
sentido. El primero es de gestion administra-

tiva, en el que debemos adecuar nuestros
procedimientos y circuitos administrativos.

El segundo es tecnoldgico. No se trata sélo de esta-
blecer una conexién con la Administracién, sino de
aprovechar para que todas las comunicaciones de
la empresa relacionadas con su facturacion y su re-
gistro de compras y gastos, sean digitales.

¢{Como se ha preparado su compaiiia para ayu-
dar a las empresas en esta tarea?

La primera decision que tomamos es ofrecernos
como empresa piloto para tener una visién de 360
grados, tanto desde del punto de vista de em-
presa desarrolladora de software, como de em-
presa usuaria de estas soluciones.

Recogemos de esta manera de primera mano las
aportaciones de nuestros companeros del depar-
tamento financiero y de administracion, los ges-
tores principales de este sistema en las empresas,
lo que nos permite asi poder contrastarlas con las
de otras empresas pilotos.

¢Qué ventajas ofrecen sus soluciones a las em-
presas para poner en marcha este sistema?
Nuestras aplicaciones ofrecen un potencial de au-
tomatizacion, control de la informacion y de los
procesos que sélo una solucion integral de ges-
tion puede ofrecer, no sélo con el objeto del cum-
plimiento del SlI, sino para aprovechar al méximo
este cambio y lograr la transformacidn digital en
la empresa o el despacho profesional.

“El SII, a efectos

operativos, es un modelo

340 en tiempo real”

|II

Desde el punto de vista del cambio “cultural” ofre-
cemos una formacion dirigida a prepararse para
este cambio desde la base, que es la auditoria de
gestion interna.

Nuestras soluciones permiten la integracién con
otros software de cara a cubrir la comunicacion
de estas facturas y el seguimiento del estado en el
que estan en el caso de que sus aplicaciones no

cubran estas necesidades.

Sage esta participando en un piloto para pro-
bar este sistema, ;como esta funcionado esta

prueba?

Ronald Lozano,
legal developer de Sage

La respuesta como empresa desarrolladora es que
la prueba esta funcionando bien. Como empresa
usuaria, la respuesta es que esta funcionando
muy bien.

Dividimos la prueba en dos, la auditoria interna y
la tecnoldgica. En la primera, aunque hemos te-
nido que realizar algunas adaptaciones en nues-
tros circuitos administrativos, al final vemos que
nos ayudara a mejorar en eficiencia interna.

En la segunda, aprovechamos todo el proceso
que hemos diseflado para nuestros clientes, ya
que es la ventaja de utilizar internamente nues-

tras propias soluciones.

{Qué tipo de acciones han llevado a cabo
para dar a conocer las soluciones que fa-
cilitan la implantacion de este sistema?
Hemos realizado una labor de dar a conocer
el sistema desde la base realizando eventos
de afluencia masiva y webinars especificos
para explicar tanto el sistema como nuestras
propuestas de solucion.

{Qué papel juega el canal de distribucion a la
hora de ayudar a la empresa en este proceso?
El canal de distribucién es una pieza esencial en
Sagey, en este caso, su papel ha sido importante,
tanto en la comunicacién como en la implanta-
cion de las soluciones.

Sage
Tel.: 91 33492 92
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TP-Link lanza un

nuevo sistema wif
para el hogar

TP-Link ha lanzado Deco M5. Se trata de una solucién
que ofrece conectividad inalambrica y una seguridad
a través de TP-Link HomeCare. Esta novedad también
ofrece proteccion antimalware y antivirus de Trend
Micro.

eco M5,
que estd
equipado
con un procesador de cuatro
nucleos, opera con el sistema de banda dual AC1300, que ofrece velocidades de 400
Mbps en la banda de los 2,4 GHz y de 867 GHz en la banda de 5 GHz, al tiempo que
soporta streaming de datos MU-MIMO.
Se comercializa en un pack de tres unidades que pueden personalizarse para dar
respuesta a las necesidades de cobertura wifi del usuario y proporcionan un alcance
de red de hasta 1.371 metros.
El sistema permite también afadir hasta diez unidades a una Unica red para espa-
cios mas amplios. Ademas, la tecnologia de routing adaptativa de TP-Link garantiza
que la red siempre esté operativa.
Segun indica el fabricante, una de las principales ventajas de Deco M5 es la seguridad
que proporciona a través de TP-Link HomeCare que facilita proteccion malware y ex-
ploit de Trend Micro, junto con un cortafuegos SPI, control de acceso de dispositivo y
control remoto seguro de la red desde la aplicacién para méviles TP-Link Deco. i

TP-Link
Tel.: 91 200 07 27
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WD amplia su familia
My Passport con una
nueva unidad SSD

WD ha presentado su nuevo SSD My Passport. Se trata
de una nueva unidad de almacenamiento portatil,
disefada para creadores de contenido, que ha sido
calificada por la compafifa como la unidad mas rapida
dentro de la marca.

velocidades
de hasta 515 MBy puede
utilizarse con ordenado-
res de Ultima generacién
con puerto USB Type-C,
aunque también es com-
patible con USB 3.1 Gen
2 —mediante un USB
Type-Cincorporado a un cable Type-C

Esta disponible en capacidades de 1TB,
512 GBy 256 GB e incluye el software
WD Backup que permite a los usuarios

y un adaptador para poder usarlo con
los puertos tipo USB tradicionales—.
Esta unidad incorpora encriptacion de hacer copias de seguridad de los con-
hardware AES de 256 bits y proteccion tenidos automaticamente. L
por contrasefia. Ademés ha superado WD

el test de caida de 2 metros para pro- www.wdc.com
bar la resistencia a gol-

pes de 1500G de fuerza.

Check Point presenta su nueva arquitectura Infinity

heck Point Infinity es la nueva arqui-
tectura de Check Point que ofrece una
proteccion consolidada a través de las
redes, la nube y los dispositivos moéviles. Esta no-
vedad combina tres elementos: una Unica plata-

forma de seguridad, prevencion de amenazas

anticipada y un sistema consolidado de gestion.
Gracias a su Unica plataforma garantiza una pro-
teccion en todas las plataformas, independiente
de lared o del tamaiio; y mediante la prevencion
de amenazas anticipada se bloquean los ataques
antes de que se produzcan.

El tercer elemento, el cuadro de mando tnico, fa-
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cilita la gestion, ofrece una visibilidad integrada
de las amenazas y permite establecer una ges-
tion de politicas modular.

Gabi Reish, vicepresidente de gestion de pro-
ductos de Check Point, sefialé que “Check Point
Infinity es la culminacion de nuestra vision glo-
bal de construir una arquitectura de seguridad
que unifique la mejor proteccion, la mejor inteli-
genciay lamejor gestion que podemos ofrecera
través de las redes, la nube y los dispositivos mé-
viles".

Entre las nuevas capacidades que aporta Infinity
figuran varias capas de politicas, un rendimiento

potenciado, la integracién de vSEC Cloud Secu-
rity con las plataformas de nube privadas y pu-
blicas, la solucion SandBlast Mobile que protege
alas empresas de las brechas maviles y la tecno-
logia Check-Point Anti-Ransomware. N

Check Point
Tel.: 91799 27 14
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TU ELIGES,

Memoria HyperX FURY DDR4 Memoria HyperX IMPACT DDR4
Overclocking automatico: hasta 2666 MHz. Overclocking automatico
Memoria HyperX FURY DDR3 Memoria HyperX SAVAGE DDR4
Overclocking automatico: hasta 1866 MHz. Velocidades hasta 3000 MHz
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