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HP recomienda Windows 10 Pro.

HP ELITE SLICE

Una obra de arte modular
Windows 10 Pro le permite hacer mas en menos tiempo.

Bm Windows Pro

El ordenador de (( ~ ﬁ Un prodigio de O\ Rendimiento profesional
sobremesa, reinventado > | // versatilidad \/ potente y seguro

HP Elite Slice es nuestro ordenador de sobremesa mas
Pegueno. Con un disefio asombroso e increiblemente

) compacto, ha sido creado para convertirse en el nicleo de su
espacio de trabajo.

para Gracias a su potente procesador Intel® Core™ 72 v a la
seguridad de la categoria Elite, gue incluye HP Sure Start con
Dynamic Protection, el mundo empresarial por fin ha

ntrado un ordenador a su altura.

Disponible en: I
O esprinet N RAM
wwiw.esorinet.com www.inarammicro.es

keep reinventing

1 Todos los modulos y cubiertas se venden por
el rendimiento de determinados productos de
aplicaciones y las configuraciones de hardv
Intel, el logotipo Intel, Intel Inside, Intel Cor
de Microsoft Corporation en Estados Unidos y/o en

ia de multiples nicleos estd disefiada para mejorar
fel reloj variaran segun la carga de trabajo de las

dows son marcas comerciales o marcas comerciales registradas


https://newsbook.es/
http://store.hp.com/SpainStore/Merch/Offer.aspx?p=b-pc-hp-elite-slice

at yourside

DESPUES DE LA VENTA

VIENE LA calna

Respira tranquilo con los nuevos EASY PACKS de Brother. Un “todo
incluido” de impresién que te asegura las ganancias totales de la venta,
sin ningun riesgo. Ofrece a tus clientes una manera facil de acceder a
equipos profesionales sin una gran inversion inicial. Brother se
responsabiliza de todo, hasta del servicio postventa, para que tu solo
tengas que conseguir tu bonificacion y despreocuparte del resto.

EASY PACKS £%:q0....
TODO INCLUIDO 247°

(]

'1L ' @" ]’ | | /9
— + Consumibles + Asistencia [
Originales Técnica

Mas info en: 91 07508 15 e ventaseasypacks@brother.es

‘Impuestos no incluidos. Contrato de 3 anos de duracion, con impresora laser monocromo HL-LS100DN y un volumen de impresion estimado de 1.000 pags./mes durante 3 anos (segun ISO 19752). Consulta otras opciones y equipos dispenibles. Operacion sujeta a aprobacion

de la financiacién. Oferta valida para Peninsula, Baleares y Canarias,

www.brother.es/easypacks


http://www.brother.es/easypacks
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Arrow mantiene su liderazgo en el centro de datos y celebra una mesa con sus principales

fabricantes en este apartado

La
marca el

scribe y escribird el guion que mar-

cara el acontecer tecnoldgico en los

proximos afios. La transformacion

digital, que tiene al usuario como el
centro de todo, exige a las empresas una adaptacion
que va mucho mas alla de la tecnologla. Esta, sin duda,
es un medio, nunca un fin de este proceso.

Tras crecer a doble digito en Espana en 2016, VMware

arranca con fuerza en el primer trimestre

“Para modernizar el centro de datos
hay que servir los distintos
elementos de forma &gil y rapida”

Margarita Sanz, directora de canal y
alianzas de VMware en Espafia y Por-
tugal, lleva casi un lustro dirigiendo
al canal de la marca para que sea
capaz de acompanfar a sus clientes
en su proceso de transformacion.
Cuatro pilares marcan el recorrido:
la modernizacion del centro de
datos, la potenciacion de la nube
publica, la transformacion del
puesto de trabajo y, por supuesto,
de la seguridad. i

Sigue en pag. 22

ya

La transformacion abre una enorme oportunidad a los
fabricantes y a su canal de distribucion. Para ver cual es
la formula para desarrollarla, Arrow reunid a sus princi-
pales fabricantes para que dieran buena cuenta de su
estrategia en este apartado. Una reunion, en formato
de mesa de debate, presidida por Manuel Alonso, di-
rector general de soluciones para el centro de datos

de Arrow Espafia, en la que estuvieron presentes Citrix,
Commvault, Dell EMC, HPE, IBM, Lenovo, NetApp, Nu-
tanix, Pure Storage, Veeam, Veritas y VMware. L

&D Sigue en pag.14

\/-Valley: el valor de Esprinet

complementariedad con la

armoniza la

independencia

Concluido el proceso de integracion de las Ultimas compras
que Esprinet llevo a cabo el pasado afio, el mayorista ha deci-
dido organizar su estructura de negocio de valor, cuyo valor en
el mercado alcanza los 90 millones de euros, primando la in-
dependencia pero sin perder la enorme complementariedad

@ Sigue en pag. 34

que exhibe la oferta conjunta. Li

WannaCry: ;qué se puede aprender?

Los estragos de WannaCry, el mayor ransomware conocido hasta el
momento, han provocado que muchas empresas se plateen como
es su seguridad y qué medidas es necesario adoptar para paliar los
resultados de un ataque como éste que ha dejado al descubierto la

fragilidad que escondia la seguridad. N :

Sigue en pag. 26
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“Mas alto, mas fuerte,
mas rapido

En 1896 el baron de Coubertain acuno las Olimpiadas tal y como las cono-
cemoas en la actualidad. Reunio en la bella Atenas a un considerable nimero
de atletas, dando el pistoletazo de salida a lo que es hoy la competicion de-
portiva mas hermosa del mundo. Hoy, a semejanza de lo que hicimos hace casi
18 anos, tomamos prestado el lema caon el que el bardn tituld en 1926 las Olim-
piadas: “Mas alto, méas fuerte, mas rapido”. En noviembre de un ya lejano 1999,
dabamos un nuevo aire a larevista Newsbook, con un cambio completo de for-
mato: nos “haciamos” méas grandes (crecimos en tamafio y en el numero de pa-
ginas), mas fuertes (el tratamiento de la informacién, con més secciones,
ganaba en profundidad) y mas rapidos (potenciamos también nuestra presen-
cia en Internet). En definitiva se trataba de una publicacién que nada tenia que
ver con lo que habia sido la revista los seis afos anteriores.

No ha sido la Unica renovacion de la revista impresa ni, por supuesto, de
las plataformas online que la alimentan. Una década més tarde, volvimas a
“revolucionar” el formato y la maqueta, buscando una mayor originalidad vy,
posteriormente, en noviembre de 2013 adoptamos el actual formato. Era mas
pequena pero el contenido pretendia seguir siendo tan grande como lo hi-
cieran los lectores. Un cambio que casi coincidio con nuestros 200 nUmeros:
en diciembre de 2013 Newsbook alcanzaba esa magica cifra, mes en el que
también celebramos nuestros primeros 20 afios de andadura de TAI Editorial,
la casa que nos acoge.

Ahara, en este numero de junio, volvemos a innovar. Hemos dejado tal
cual el formato pero hemos introducido cambios en la maguetacion bus-
cando, como siempre hacemas, mayor facilidad para que el lector se empane
de los articulos y un disefo mas atractivo y moderno. Para nosotros, el papel
sigue siendo herramienta fundamental en nuestra labor informativa y lo se-
guiremos manteniéndolo. Dios mediante.

Y en este momento volvemos a tomar prestado el lema de Coubertain
parque es una sentencia que debe seguir todo aquel que quiera seguir me-
jorando. Ciertamente no somos los mas altos, ni los més fuertes, ni, por
supuesto, los mas répidos (esto ultimo, seguro, porque la velocidad, en
una gran parte de los casos, no es aliada adecuada del buen periodismo).
Ahora bien, queremos seguir creciendo en altura, en fortaleza y en veloci-
dad inteligente.

En un mercado, el tecnologico, que vive continuas revoluciones y que
cada cierto tiempo acufa nuevos conceptos, no pademos mantenernos de la
misma manera. Ahora bien, como sucede en el sector con la ultima palabra de
moda, la onmipresente y onmipotente transformacion digital, lo que no varia
un apice es que las personas siguen siendo el centro de la empresa. Variaran
los formatos y mutaran las secciones, viviremos obsesionados par el nimero
de paginas vistas o renovaremas nuestra pagina web, pero nada es posible
sin el componente humano. En eso no hay mutacion posible.

Por tanto, una vez mas, no queremas ser los mejores, sino ser mejores
cada dia. Con la ayuda de nuestros lectores. i

De acuerdo con la normativa en proteccion de datos consiento que mis datos, facilitados mediante el envio de este formulario de actualizacion de los datos de
suscripcion a sus medios en formato online y offline, asi como aquellos facilitados en el contexto de nuestra relacion contractual y comercial, sean incorporados a un
fichero de responsabilidad de T.A.I. Editorial.

Del mismo modo consiento expresamente la cesién de mis datos en favor de sus empresas colaboradoras, "Tu Web Soluciones", "Cia. Servixmedia" y otras empresas con
las que el responsable del fichero mantenga relaciones contractuales en el futuro, siendo tratados con la finalidad de gestionar y mantener la presente suscripcion, as
como para remitirle informacion comercial acerca de productos y servicios propios o relacionados con el sector de terceras entidades.

Si lo desea, podré ejercer los derechos de acceso, rectificacion, cancelacion y oposicion mediante escrito dirigido a la siguiente direccion: TA.I. Editorial, Avda. de
Fuencarral, 68, 28108 Alcobendas (MADRID), o bien por correo electronico a: correo@taieditorial.es indicando en la linea "asunto" el derecho que desea ejercer,
informandonos expresamente si desea que también se ejercite en referencia al resto de las empresas con las que colaboramos.
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Ingram Micro se alia con Towers IT para el
mercado de la virtualizacion

Ingram Micro ha firmado un
acuerdo con Towers IT, un distri-
buidor especializado en el mer-
cado de la virtualizacion, para
reforzar su cartera de soluciones
y ofrecer a los partners de este
segmento nuevas marcas.
Gracias a esta alianza se suman
al catalogo de Ingram Micro los
fabricantes: AppEnsure, Atlantis
Computing, IGEL Technology, Lake-
side Software y UniPrint.

Alberto Pascual, director de la division
de valor de Ingram Micro para Iberia,
explicd que este acuerdo se ha fir-
mado para "fortalecer nuestra oferta
alrededor de las soluciones de Citrix.
Y, gracias a Towers [T, incorporamos
de golpe a una serie de fabricantes
en cada una de sus areas y ademads
contaremos con la experiencia, co-
nocimiento y relaciones de su funda-
dor, José Ramon Crespo, que nos
ayudara a hacer crecer nuestra area

de virtualizacion”.

El acuerdo permite a Towers [T forta-

lecer su presencia en el dmbito de la
virtualizacidn e incrementar su capaci-
dad para llegar a nuevos clientes.
"Después de tres afios en el mercado
este acuerdo supone la confirmacion
del trabajo realizado. Vamos a poder
contar con toda la fuerza de Ingram
Micro; lo que nos permite una gran pe-
netracion en el mercado y el acceso a
los grandes proyectos de soluciones
basadas en Citrix a los que no podia-
mos llegar por tamafo". i

Ingram Micro
Tel.: 93 474 90 90

CANAL

HP lanza un programa de canal para

impresion 3D

HP ha anunciado un nuevo programa de canal para la especializacion en impresion
3D en el marco de la Rapid+TCT, la conferencia de referencia de fabricacidn de
aditivos 3D de la industria. Las soluciones de impresion HP 3D Jet Fusion se basan
en un sistema de impresion 3D profesional preparado para la produccion que im-
prime piezas de calidad superior hasta 10 veces mas rapido y a la mitad de coste
que los actuales sistemas de impresion 3D, segun indica la compafia.

La demanda de estas soluciones ha aumentado en los Ultimos afios y HP ha puesto
en marcha este programa y ha abierto una docena de nuevos centros de referen-
cia y experiencia de impresion. "Basandonos en nuestra experiencia de més de
500.000 piezas producidas por Multi Jet Fusion, ahora estamos llevando nuestro
negocio de impresion 3D al siguiente nivel. Hemos ampliado nuestra disponibilidad
de soluciones a través de nuevos distribuidores y partners, de la oficina de servi-
cios, abriendo nuevas instalaciones experimentales para clientes y socios y am-
pliando nuestro ecosistema de materiales de impresion 3D abiertos”, declard
Helena Herrero, presidenta de HP Iberia.

El nuevo programa de especializacion de impresion 3D HP Partner First esta dis-
ponible inicialmente para los socios de América del Norte y Europa. Los partners
certificados de este programa

B T

ofrecen la mejor experiencia y
conocimiento de la tecnolo-
gfa Multi Jet Fusion de HP a
sus clientes. L

HP
Tel.: 902 027 020

Kyocera Document Solutions firma un acuerdo de distribucion con Esprinet

Esprinet es el nuevo mayorista de Kyocera Document Solutions Es-
pafa, tras el acuerdo sellado entre ambas compaiias. Esprinet co-
mercializara toda la gama de impresoras y multifuncionales A3 y A4
Ecosys, la oferta de consumibles completa, los servicios y las solu-

ciones de Kyocera.

Esta alianza convierte al mayorista en un aliado estratégico de Kyo-
cera ya que aportara sus mas de 12.000 resellers y su servicio logis-
tico. Ambos comparten una vision similar a la hora de dirigirse al
mercado lo que ha facilitado el acuerdo.

Esteban Pacios, director comercial de canal de Kyocera, destacé la
importancia de “la estrategia de Esprinet, ya que quiere que la rela-
cién con su canal se base en algo méas que el precio; y apuesta por
los servicios y el valor”.

José Maria Garcia, country manager de Esprinet Ibérica, anadié que
Kyocera ofrece “una rentabilidad superior a la media tanto desde el
punto de vista de canal como de cliente final”.

Esprinet
Tel.: 902 201 146

Kyocera
Tel.: 902 998 822
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CANAL

Arrow mantiene su liderazgo
en el centro de datos en Espana

Arrow sigue manteniendo su posicion de

liderazgo en el mercado del valor en

Espafia. Con una facturacion global de 412,6

millones de euros con la que cerro ejercicio

en nuestro pais, el mayorista fue capaz de:

crecer a doble digito en un segmento, el

mayorista, que apenar crecio el ano pasado.

36 marcas configuran la oferta completa y

32 personas se han sumado a la compania

en el Ultimo afo en Espana.

| area de negocio del centro de
datos se configura como uno de
los pilares, basicos, en esta trayec-

toria y replica liderazgo. Manuel
Alonso, director general de data center solutions del
mayorista, aseguré que Arrow sigue siendo el mayo-
rista que més cuota de mercado aglutina en este seg-
mento (alrededor del 55 %). "La clave estd en el trabajo
de nuestros socios". El pasado afio Arrow fue capaz de
cerrar 22.000 proyectos en este ambito, destinando al-
rededor de 600.000 euros a fondos de marketing con
su canal.

Un canal que se reunio en la tarde del 25 de mayo en
Madrid con Arrow para ser participe de sus resultados
y de su estrategia; asi como recibir los galardones que
concedian los proveedores de referencia de Arrow en
este apartado. Mas de 200 personas le arroparon en
esta cita.

"Ya somos una compainia de
software"

En el analisis del negocio del centro de datos, Alonso
desveld que el 35 % de la facturacion ya procede del
area del software, que ha elevado su volumen un 22 %
en el Ultimo afio. "Ya somos una empresa de software",
proclamo. El almacenamiento se lleva el 24, % del ne-
gocio mientras que el drea de los servidores supone el
22 %.

Arrow Education fue sefialada por Alonso como un
apartado de crecimiento y de inversion. Casi 3.000
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profesionales pasaron por el mayorista para formarse.
Se sumaron 345 cursos, el 40 % de los cuales se reali-
zaron fuera del mayorista, y que sirvieron a 295 empre-
sas (el 20 % de las cuales eran clientes finales).

El 4rea del marketing es basico: al menos se celebra,
cada dia, un evento en este apartado. Alonso destaco
el apartado financiero. "Somos tremendamente flexi-
bles", asegurd. Con Arrow Capital Solutions, que fun-
ciona desde el pasado 1 de marzo, el mayorista es
capaz de realizar proyectos a medida de los socios
para financiar el desarrollo de los mismos, abarcando la
infraestructura, los servicios y el software. El 20 % de
los proyectos puestos en marcha, con su canal, conta-
ron con financiacion y el objetivo en 2017 es elevar este
porcentaje hasta el 30 %.

El drea de servicios profesionales es otro foco de
desarrollo. Un 4rea en la que el socio es aliado obli-
gatorio. "Le apoyamos en aquellos apartados en los
que no cuenta con especializacidon o bien no tiene
disponibilidad de recursos en un momento ade-
cuado". A partir del proximo 1 de septiembre va a
poner en marcha un apartado de servicios cloud con
el objetivo de que el canal desarrolle negocio en
este apartado.

Alonso esta convencido de las enormes oportunidades
que se abren en los proximos meses y sefiald dos apar-
tados claves: el big data y el loT. En el primero, Arrow
estrenara en septiembre una iniciativa concreta para su
desarrollo que ya funciona de manera exitosa en Alema-
nia. En el segundo apartado, Alonso incidid en las siner-

gias que el negocio mayorista de Arrow tiene con los
otros apartados que configuran la corporacion y que en
este apartado pueden ayudar a hacer mucho negocio.
Queda desterrada, por tanto, la palabra producto del
vocabulario de la compafia. "Debemos insistir en refe-
rirnos a un modelo de soluciones"”, recordd. "Con cada
uno de nuestros socios hay que encontrar un modelo
de negocio y detectar oportunidades concretas".

Premios

Los fabricantes aprovecharon el evento para premiar al
canal. Citrix reconocio la labor de Prosegur Seguridad
en el area de la seguridad mientras que Commvault
premio a Proact como la compariia que mejor desarro-
16 el negocio el afio pasado. La marca ya premid a
Arrow Espafia en 2016 como el mejor mayorista de
EMEA.

Velorcios, una comparia ubicada en las islas Canarias,
fue el socio premiado por Dell EMC mientras que HPE
reconocia el trabajo de Datek. Logicalis fue destacado
por IBM, SDS (Soluciones de desarrollo de negocio) por
Lenovo y Prosol fue el elegido por NetApp.

En el caso de Nutanix, reconocié el trabajo de Seman-
tic, Pure Storage premio a ltconic y Veeam se decantd
por Seidor. Por Ultimo Veritas destaco la labor realizada
por Taisa Técnicos Asociados y VMware optd por alabar
el trabajo de un socio histérico en su canal como es el
caso de Comparex. il

Arrow
Tel.: 91 761 21 51
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Evitta: mas de un lustro disenando
la proteccion de los dispositivos

Ha hecho de la proteccion "externa" de los dispositivos su razon de ser. Y apostando por el disefio diferenciado y

el color. Evitta, que tiene a Esprinet como mayorista de referencia, ha logrado en tan solo cinco anos liderar el

mercado espanol en este area concreta de los accesorios. Segun Gfk, el pasado afio consiguio una participacion del

23,6 % y la prevision para este afno es alcanzar el 30 %.

n la actualidad, la marca se
adorna con més de 400 referen-
cias, entre fundas, maletines y

mochilas, para que los usuarios
puedan proteger sus dispositivos: tabletas, libros
electronicos, discos duros y, por supuesto, portatiles.

Estrategia y comercializacion
La estrategia de Evitta se basa en varias premisas. La
principal, basica, es mantener un precio competitivo.
Junto a él, un disefio atractivo y, por supuesto, cali-
dad. Unas piezas que permiten a la marca una rota-
cién que se torna obligatoria para estos productos.
"El disefio de todos nuestros productos es propio y
elegimos los materiales que utilizamos para fabricar-
los", explica Pedro Ara, fundador y CEO de la marca.
Tres fabricas, ubicadas en China, son las encargadas
de llevarlos a la practica (dos de ellas se encargan del
80 % de la oferta). "Analizamos las tendencias del
mercado, escuchando también al publico joven, para
lanzar las novedades". Tampoco olvidan cerrar acuer-
dos con algunas referencias de moda, como es el
caso de Hello Kitty o Betty Boop; pero siempre "con
un precio ajustado”.

La renovacion de la oferta es una constante. "Para
mantener el negocio saneado, debemos contar con
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Pedro Ara, fundador y CEO de
Evitta

unos lineales vivos", asegura. Se trata, reitera, de ir a
todos los publicos, con el producto que mas se les
ajuste, desde lo més clasico hasta lo mas atrevido.

Para la distribucion, cuentan con los principales retai-
lers y etailers (incluidos Amazon y PCcomponentes).
Arrancaron con Media Mark y ahora los distribuyen
todos los grandes, excepto la Fnac y Alcampo, que
exigen contratos europeos. Una distribucidon que
completan, "por exigencia del mercado", con su pro-

pia tienda online. Dentro de su canal mayorista, des-
taca Esprinet. "Es el mejor mayorista nacional para
mover accesorios", apunta Ara. "Nos ayuda a generar
oportunidades de negocio y promueve, continua-
mente, promociones". A su juicio cumple con las dos
exigencias claves: mover la mercancia en 48 horas y

pagar con diligencia al proveedor.

Lider del mercado

El pasado afio Evitta consiguid unos ingresos de cua-
tro millones de euros: tres se generaron en Espafia y
el resto en el exterior. La marca ya ha desarrollado
mercado en Portugal, Grecia y México. Y ya ha puesto
el ojo en el mercado italiano, "donde nuestros pro-
ductos se ajustarian perfectamente”. El objetivo para
este ejercicio es lograr cinco millones (cuatro de ellos
en Espafia). Su cuota, segun Gfk, le mantiene como
lider global, exhibiendo grandes participaciones en
productos como las fundas de tabletas con teclado,
donde son duefios del 80 % del mercado o las fundas
para este mismo producto, donde manejan el 48 %.
Ara defiende la rentabilidad de este tipo de acceso-
rios. Un segmento que en 2015 expendid en Espania,
segun Gfk, 16 millones de unidades. La caida de la ta-
bleta fue clave para el descenso del pasado arfio (13
millones de unidades). "Sin embargo evitta gand cua-
tro puntos de cuota", reconoce Ara. Un mercado en el
que ganaran presencia los maletines (pasaran, segun
la consultora de un 24 a un 31 % de peso en el mer-
cado) o los slim (de un 8 a un 12 %), en detrimento de
las fundas para tabletas, que veran reducida su parti-
cipacion del 60 al 45 %. En linea con estas tendencias,
y a pesar de que el 60 % del negocio procede de los
protectores mas "clasicos" (sobre todo, fundas para
tabletas) los responsables creen que seran las mochi-
las y los maletines los productos con mas crecimiento

en los proximos meses.

Esprinet Evitta
Tel.: 902 201 146 www.e-vitta.es
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Einzelnet:
la integracion espanola reivindica su sitio

Se puede ser espafol y "pequefo” y competir de “tU a
tU", con desenvoltura, con los principales integradores
en el complejo mercado TI. Cuatro socios, con grandes
habilidades técnicas, parieron en 2003 Einzelnet vy,
ahora, 14 afios y 115 empleados después, la
competicion sigue abierta. "Somos una compaiia de
autor con un capital 100 % espanol, independiente y sin
José Gil,

cofundador y director general de Einzelnet, que

necesidad de financiacion", arranca
José Gil, cofundador y director general de Einzelnet y

David Oyirés, director de desarrollo de negocio de Einzelnet asegura' a Continuacién' que Ios ndmeros "no son Ia

razon de la existencia de la compaiiia”.

pesar de ello, en 2016 fueron ca-
paces de facturar 15 millones de

euros con un negocio completa-
mente volcado en los clientes.
"Nuestra plantilla es sagrada y es lo Unico que nos per-
mite competir con los grandes integradores, que arro-
jan facturaciones que multiplican por 100 la nuestra,
con armas distintas: la especializacion y la cercania con
el cliente", remata.

Casitres lustros en el sector dan para escribir varios ca-
pitulos estratégicos. El mas importante, sin duda, fue
el que escribio la empresa en torno al afio 2007 cuando
decidio abandonar la colaboracion con estos grandes
integradores. Hasta ese momento, el elevado perfil téc-
nico de la compafiia le permitia actuar de integrador
para ellos. "Ellos vendian, nosotros montabamos los
proyectos”, resume Gil. Un modelo, rentable, pero que
no era sostenible. Asi, la empresa se pintd con un color
mas comercial y decidieron cubrir todas las fases del
ciclo. "En un par de afios el 80 % de nuestro negocio
era directo, siendo Einzelnet la propietaria absoluta de
los proyectos”, relata. En la actualidad ya no existe mas
que este modelo. "Fue un proceso llevado a cabo con
ética y sin morder nunca la mano que nos dio de comer
en los primeros afios". Con este paso se profesionalizd
la venta y se dio al equipo humano el maximo prota-
gonismo. "No subcontratamos ningun proyecto”, in-
siste. "Nos hemos convertido en un integrador de
soluciones, disefiando las que mejor se ajustan a nues-

tros clientes”.

Lineas de negocio

Bajo la premisa de una configuracion de oferta viva y
agil, con una plena capacidad de adaptacion a las ne-
cesidades del mercado, Einzelnet desarrolla cinco i-
neas de negocio. La mas tradicional, la vinculada con la
infraestructura TI, guarda las soluciones vinculadas con
el desarrollo del centro de datos (virtualizacion, servi-
dores, hiperconvergencia, redes, almacenamiento,
etc.). "Somos capaces de hacer todo lo que sea alre-
dedor del centro de datos", asegura David Quirds, di-
rector de desarrollo de negocio de Einzelnet.

El entorno del puesto de trabajo y de la movilidad con-
figuran un area en la que se desarrolla la gestion de
usuarios, las tecnologias de optimizacion del puesto, la
virtualizacion o la oficina virtual, entre otras. Quirds se-
fala que la principal oportunidad en este entorno es
"asegurar a los clientes una mejora de la productividad
de sus empleados”.

El 4rea de la gestion del dato, con el big data como
gran mantra, y la seguridad son otros dos entornos
destacados. Quirds destaca su enorme conocimiento
en el area de los proyectos inalambricos, con férmulas
de WaaS$ (wireless as a service), proyectos de alta den-
sidad o en areas exteriores, entre otras.

El area cloud cierra su actual estructura de negocio
(estan pensando inaugurar alguna otra en los proximos
meses). La compafia cuenta con un entorno propio en
la nube, alojado en Interxion (y replicado en Interoute)
que les permite una enorme flexibilidad de cara al
cliente. "Proporcionar servicios a la medida del cliente
es clave, permitiéndole que mueva sus cargas entre di-

ferentes nubes". No en vano, colaboran con Microsoft,
Google, VMware o Amazon Web Services.

Los servicios profesionales actUan de paraguas de toda
esta oferta, representando entre el 55y el 60 % del ne-
gocio de Einzelnet: algo l4gico si se quiere ganar al
cliente. "La definicion de la solucidn va acompafiada
del servicio", reitera Gil. Unos servicios en los que el
outsourcing sigue suponiendo la mitad de los mismos,
con los servicios gestionados generando el 30 %.

El abanico de marcas que maneja el integrador no es
pequefio. Cuentan con las maximas certificaciones téc-
nicas en Microsoft, Citrix, NetApp, Nutanix, Cisco,
VMware, Veeam, Sophos, Commvault y LogTrust, su-
mando mas de 300 certificaciones en su plantilla. La li-
bertad marca su maxima. "El integrador debe sentirse
completamente libre para aplicar lo que desea o mejor
se ajusta al cliente".

El mayorista...

La figura del mayorista marca otra pieza en su ecuacion
de negocio. Gil explica que les exigen dos premisas. La
primera, el mejor precio posible. "Por nuestra capaci-
dad técnica no les consumimos ninguno de sus recur-
sos en este apartado ya que somos completamente
autosuficientes, por tanto, el precio que nos marquen
debe ser lo mas ajustado posible”. El otro requisito es
que, en el caso de que exista un conflicto con el fabri-
cante en el cliente, que actie de mediador en el
mismo. L

Einzelnet
Tel.: 91 798 67 05
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“No entendemos un proyecto de negocio
sin un socio

Mas de 2.500 personas se
dieron cita en el Essentials
de Salesforce que se
celebré el pasado 17 de
mayo en Madrid. Un evento,
arropado por 29 socios, en
el que la marca presumio de
crecimiento, no sdlo a nivel
mundial sino también en el
entorno espanol. Arsenio

Otero, SvP business

operations EMEA, recordd que ha sido la empresa de software que mas rapido ha alcanzado los 8.000 millones de

dolares (exactamente han sido 8.390 millones, lo que supone un ascenso del 26 %). “Crecemos mas rapido que

ninguno”, enarbold. De cara a este ejercicio, el objetivo es alcanzar los 10.200 millones y parece que los numeros

le salen gracias a que compaginan su propio ritmo de crecimiento, “sin precedentes”, y el buen panorama que

presenta el mercado en el que son especialistas, el CRM, que se prevé que crezca un 14 % en 2017.

MEA se coloca como el motor de
este ascenso: ha multiplicado

por cuatro el crecimiento, a un

ritmo anual del 30 %. Espafia no
desentona un apice; al contrario. "Crecemos el doble
que EMEA", desveld Enrique Polo, AVP y director ge-
neral en Iberia, lo que representa un ascenso en
torno al 60 %. "En los dos Ultimos afios hemos con-
seguido doblar el negocio y la plantilla”, contabilizé.

El canal, cada vez mas impor-
tante

La politica de canal de la marca presenta una gran
particularidad: los socios no pueden revender las so-
luciones de la marca. "Su facturacion procede del
servicio", recordd Ana Vertedor, SVP de alianzas y
canal de Salesforce Iberia. "No entendemos un pro-
yecto sin un socio”, completo Otero. Los socios, por
tanto, son los encargado de desarrollarlos, encar-
gandose de la implantacion.

El canal de Salesforce, del que forman parte 45 em-
presas en Espafia, esta constituido por tres tipos de
socios. Los mas tradicionales reciben el nombre de
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partners boutique. Su perfil se basa en la exclusividad
ya que estan rendidos completamente al negocio de
la marca. Junto a ellos la marca trabaja con dos tipos
de integradores: aquellos que presentan un perfil mul-
tinacional y otros con una implantacion local, con un
tamafio mas reducido. Todos ellos cuentan con un
plan de negocio. Vertedor se ha puesto un objetivo
para este afo: superar los 65 socios.

No olvida la importancia de los ISV. La marca cuenta
con desarrolladores de software "puros" que han
desarrollado una aplicacion sobre la plataforma de
Salesforce que completa las capacidades de alguna
nube de la marca o bien una aplicacion indepen-
diente de las mismas. Junto a ellos, la marca cuenta
con integradores de sistemas o algunos socios bou-
tique que también desarrollan una faceta comple-
mentaria como ISV. "Se trata de socios locales que
estan dando a conocer sus aplicaciones en el exte-
rior y al contrario: compafias internacionales con
foco en Espafia’”.

La formacion, que da acceso a las certificaciones, es
un pilar de referencia. Hasta el momento, hay 1.800

personas certificadas en las soluciones de la marca

y el propdsito es alcanzar las 3.000 a final de 2017.
Vertedor identifico el drea del marketing digital
como uno de los focos prioritarios con el canal en los
proximos meses. "Se trata de socios especializados
en marketing que estan adoptando capacidades en
el &rea digital".

La mediana cuenta

Otra de las dreas prioritarias es el desarrollo de la
mediana cuenta. "Es el motor del crecimiento”, des-
veld Ernets Calvet, AVP de commercial business unit
de Salesforce Iberia e Israel. "Es clave como ayuda-
mos a los clientes a transformarse”, sefialo. "La me-
diana cuenta es un claro ejemplo de esta
transformacion”. La marca va a ampliar su cobertura
geografica para lograr mejores resultados en este
apartado medio.

Por Ultimo, y de cara a las empresas mas pequefias,
Vertedor reconocié que se esta pensando en estra-
tegias como la reventa de soluciones. i

Salesforce
Tel.: 91 791 66 55
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La seguridad para los ISV de Samsung
tiene un nombre: Knox

El uso de los dispositivos personales en el ambito laboral “trae de cabeza" a mas de un directivo ya que en muchos

casos no aportan la seguridad adecuada. Asi lo corrobora un estudio realizado por Circle Research, para Samsung,

a 300 responsables de la toma de decisiones y 1.115 empleados en el Reino Unido, Espana, Alemania, Italia, Francia

y Polonia. Estudio del que se destaca que a un 60 % de los responsables de negocio les inquieta que los freelances

utilicen sus propios dispositivos moviles para acceder a la informacion de su negocio. Un 56 % considera que las

organizaciones deberian monitorizar y controlar cdmo sus empleados usan los dispositivos moviles para llevar a

cabo su trabajo, algo que no gusta a los empleados al ver amenazada su privacidad.

n el caso espafol, el 95 % de las empresas entrevistadas propor-
ciona a sus trabajadores un dispositivo mévil de empresa para
uso profesional. Como retos, observan ademas de los ya men-

cionados, una falta de competencias tecnoldgicas en la mano de
obray los dispositivos desfasados en los puestos de trabajo. Aunque consideran, en
mayor porcentaje que sus homo-
logos europeos, que los sistemas
operativos abiertos en smart-
phones y tabletas ofrecen mas
oportunidades a las empresas
que los sistemas cerrados.

En cuanto a la privacidad, un 57
% de los empleados espafoles
considera que monitorizar el uso
personal de un dispositivo por
parta de la empresa es intrusivo,
si bien es cierto que un 43 %
nunca piensa en la seguridad de
su dispositivo movil, al asumir
que es seguro. Por ello, separar
los dos perfiles, personal y pro-
fesional, serfa importante para el

David Alonso, responsable del
area B2B de Samsung Espana

76 % de los responsables de ne-
gocio a la hora de fomentar el
trabajo movil.

David Alonso, responsable del drea B2B de Samsung Espania, resalta que la solucion
de seguridad para trabajar en remoto es Samsung Knox, que dota a los dispositivos
moviles de seguridad en el mundo empresarial, cubriendo las preocupaciones de
empleados y directivos. Algo que las empresas estan entendiendo si tenemos en
cuenta que mas de 80 millones de dispositivos a nivel mundial estan usando esta so-
lucion de seguridad, méas de un millén en Espafia.

Quien entiende a la perfeccion esta solucion es el canal de ISV de Samsung. En este
momento la compafiia coreana ya cuenta con mas de 30 ISVs certificados en esta
materia, recuerda Alonso. L

Samsung
Tel.: 91 714 36 00
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Kaspersky Lab mejora su plataforma para

detectar amenazas avanzadas en las empresas

Kaspersky Lab ha mejorado su plataforma Kaspersky Anti Targeted Attack Platform
(KATA) para deteccion de amenazas avanzadas y ataques dirigidos contra empre-
sas. Esta solucidn, que esta disefiada para ayudar a las empresas a detectar todos
los ataques en cualquier fase de desarrollo, combina sensores en la red y en los dis-
positivos con tecnologia sandbox y analisis inteligente.
Las mejoras que el fabricante ha introducido en KATA incluyen herramientas para la
monitorizacion del trabajo corporativo como trafico web y de correo electrénico.
Alfonso Ramirez, director general de Kaspersky Lab Ibe-
ria, explicd que estas mejoras se engloban en tres

areas. "La primera es la incorporacion de nuevos
escenarios para mejorar la visibilidad global, ca-
pacidades de analisis y la correlacion automatica
de varios eventos posiblemente conectados con
un mismo incidente. La segunda, la nueva
escalabilidad, flexibilidad y capacidad de
adaptacion de la solucion. Y finalmente,
una visualizacion limpia, comprensible y
personalizable".
Para mejorar la deteccidn, la plataforma ha
incorporado un proceso de escaneado re-
petido de objetos sospechosos que se al-
macenan en un archivo. Ademas ahora es
posible procesar archivos protegidos por contra-
sefias para hacer frente a la tactica de enviar anexos protegidos por claves.
Kaspersky también ha mejorado la escalabilidad al descentralizar la infraestructura
sandbox, que puede escalarse dependiendo de las necesidades del cliente, con
una mejor adaptabilidad a la infraestructura de hardware o virtual existente y un
menor coste de despliegue.
La visibilidad se ha mejorado a través de un panel de control redisefiado, con informa-
cion detallada del estado de los chequeos periddicos, los Ultimos acontecimientos y
de la informacidn de los incidentes con datos cotejados de eventos similares. i

Kaspersky Lab
Tel.: 91 398 37 52
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Arrow reunid a sus principales fabricantes en una mesa redonda bajo el epigrafe
“Lideres en el centro de datos”

La transformacion digital ejerce su
regencia en el mercado tecnologico

Es el término que mas suena en el universo tecnoldgico que se torna, ademas, de obligado cumplimiento.
La transformacion digital ejerce una regencia que sitUa a las personas en el centro de su reinado y que
exige un cambio en la cultura empresarial. Un regente que ha dejado en manos de los fabricantes
tecnoldgicos, y por ende de su canal, la implementacion y el desarrollo de sus valores. El reto es enorme
y la oportunidad también pero hay que tener clara la ruta, tecnoldgica y sobre todo cultural, para que su
materializacion en las empresas sea perfecta. Arrow, comprometido en la construccidon de esta ruta, reunio
a sus principales fabricantes para que dieran buena cuenta de su estrategia en este apartado. Una reunion,
en formato de mesa de debate, presidida por Manuel Alonso, director general de soluciones para el centro
de datos de Arrow Espana, en la que estuvieron presentes Citrix, Commvault, Dell EMC, HPE, IBM, Lenovo,
NetApp, Nutanix, Pure Storage, Veeam, Veritas y VMware. @8 Marilés de Pedro
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n vistazo al mercado
Tras un 2016 andmalo, con un mercado
espafiol que exhibid grandes dosis de

inestabilidad, 2017 no ha arrancado mal.
Segun los datos de la principal consultora de canal, Con-
text, las ventas del canal mayorista crecieron un 11,8 % en
el primer trimestre. Un dato, ciertamente esperanzador,
mas si se tiene en cuenta que la inversion en la Administra-
cién Central sigue paralizada. Los presupuestos generales
se aprobaron el pasado mes de mayo, por lo que todo
pinta que lo publico se unird a las oportunidades que se di-
bujan en el ambito privado.

La docena de fabricantes que adornan el negocio del cen-
tro de datos coinciden, en mayor o menor medida, con una
vision optimista del afio. Marco Blanco, director general de
Veritas en Espafia y Portugal, confirma el incremento de la
demanda, tanto en el lado publico como en el privado. "La
crisis fue muy dura en Espafia lo que provocd que se pos-
tergaran ciertos proyectos y ahora se necesita renovar. La
obsolescencia es grande y todo el mundo necesita invertir
en esas renovaciones”.

El parén en la Administracidon Central, que se arrastra desde
mediados del pasado afio, ha lastrado las inversiones pu-
blicas. Pero no todas. Las locales han seguido cerrando
proyectos. Margarita Sanz, directora de canal y de alianzas
de VMware en Espafia y Portugal, saca una bandera por lo
publico. "Hemos llevado a cabo proyectos de transforma-
cion del puesto de trabajo en dreas como la educacion o la
sanidad, con especial foco, por ejemplo, en el tema de la
seguridad".

De cualquier manera el comportamiento de los mercados pu-

blicos y privados es divergente. Gabriel Martin, director ge-

director general de Commvault para
Espafia y Portugal

i

director general de Citrix en
Espafia y Portugal

——

neral de Commvault en Espafia y Portugal, insiste en que los
clientes publicos habitan en un escenario donde la obsoles-
cencia es enorme. "Se debaten en la duda de lanzarse o no
a disefiar un proyecto de transformacion digital para ponerse
al dia", explica. "Aunque es cierto que siguen luchando con-
tra esos presupuestos tan reducidos". En la empresa privada
si se observa una mayor alegria que alcanza cualquier di-
mension. "Antes habia mucha diferencia en la manera en la
que concebian la tecnologia las grandes y las pequefias em-
presas. Ahora no: hay compafias, no muy grandes, que estan
abordando proyectos, impensables hace cinco afios, de-
mostrando una gran vision de futuro”.

Unos proyectos que exhiben particularidades. José Concep-
cién, director general de Pure Storage en Espafia y Portugal,
corrobora esta tendencia positiva pero especifica que las
empresas optan por proyectos "que tengan un retorno de la
inversion claro y que puedan justificarla”. Un concepto en el
que también insiste Francisco Dalmau, director general de
Nutanix en Espafia y Portugal. "Los clientes se han vuelto
mucho mas inteligentes con el asunto del ROIl'y del TCO: exi-
gen que sea mas ajustado y apurado”, asegura. "Esto ha pro-
vocado que el canal tenga que afilar mas el lapiz".

“No existe
transformacion
digital sino
existe un cambio
en la cultura
corporativa de las
empresas’

“La transformacion digital encarna el concepto

de la inmediatez en la disposicion de los datos

y de la ubicuidad para acceder a ellos desde

cualquier plataforma”
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“El canal esté en
el centro de la
transformacion
digital®

“El canal nos abre los

0jos a los fabricantes de lo que est3

ocurriendo en el mercado”

Las pruebas de concepto no faltan. Oscar Jiménez, director
de alianzas y responsable de preventa en el negocio del cen-
tro de datos de Lenovo, asegura que hay clientes que estan
empezando a pensar en proyectos significativos de transfor-
macion digital, "demandando pruebas de concepto”.
Segun datos de AMETIC, el afio pasado el sector de las TIC
genero en Espafia 23.441 millones de euros, lo que supuso
un ascenso del 3,3 % en relacion a la cifra de 2015. La patro-
nal aventuraba que las tendencias que marcaran los pasos
del segmento en los proximos afios seran el cloud compu-
ting, el big data, el Internet de las cosas, la inteligencia arti-
ficial y la ciberseguridad. "La infraestructura, por si misma,
cada vez tiene menos valor para el negocio y para los clien-
tes; por tanto los proyectos que se estan desarrollando son
aquellos que, aunque se apoyan en ella, proporcionan valor
al negocio”, corrobora Diego Segre, vicepresidente de solu-
ciones cognitivas de IBM para Espafia, Portugal, Grecia e Is-
rael, que sefala los crecimientos, incluso de triple digito, que
arrastra la nube, el desarrollo de las capacidades analiticas y
cognitivas, la movilidad o la transformacién digital.

Junto a estas areas, ya por todos conocidas, José Maria Diaz-
Zorita, director de canal, proveedores de servicio y pymes
de HPE en Espana y Portugal, suma las oportunidades que se
abren en el entorno de la pequefa y mediana empresa 'y en
el area de los proveedores de servicio, un tipo de compania
que buscan todos los proveedores. "Puede ser un buen afio
para el canal de distribucidn si se acomete la transformacion

digital en la que todos estamos inmersos”, remata.

director de canal, proveedores de servicio y
pymes de HPE en Espafia y Portugal P
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director de canal de Dell EMC en
Espafia y Portugal
vy

Por Ultimo, la internacionalizacién abre oportunidades de ne-
gocio. Ignacio Martin, director de canal de Dell EMC en Es-
pafa y Portugal, recuerda que los clientes desarrollan su
actividad, cada vez mas, en un ecosistema global comercia-
lizando mas servicios y productos en un entorno internacio-
nal. Martin, en un andlisis que abarca al canal, considera que
los socios estan haciendo un magnifico trabajo. "Nos abren
los ojos a los fabricantes de lo que esta ocurriendo en el mer-
cadoy de cudl es la velocidad adecuada de implementacion
de las nuevas tecnologias", razona. "Esta preparado para
aprovechar las oportunidades que van a venir".

El mantra de la transformacion digital
Los procesos de transformacion digital abren una enorme
oportunidad a los fabricantes vy, por ende, al canal. Ahora
bien, lo primero es posicionar este concepto. "No existe
transformacién digital si no existe un cambio en la cultura cor-
porativa", arranca Santiago Campuzano, director general de
Citrix en Espafia y Portugal. "La tecnologia no solo tiene que
ayudar a motivar el cambio en los procesos sino también en
la forma de trabajar de las personas”, continta. "La transfor-
macion, por tanto, va asociada a las personas, a su cultura 'y
a su forma de trabajar", remata.

Una sentencia, inapelable, en la que coinciden todos los pro-
veedores de la mesa. "El centro de esta transformacion no
somos las compafiias de tecnologia sino las personas”, in-
siste Francisco Torres-Brizuela, director de canal, alianzas y
proveedores de servicio en la nube de NetApp en Espafa y
Portugal. "La transformacién digital estd cambiando nuestra
manera de vivir y lo seguird haciendo".

Un concepto que, por tanto, ha traspasado los limites de la
industria tecnoldgica. "Antes todo tenia que ver con la tec-
nologia y ahora todo tiene que ver con la sociedad”, remata
Jorge Vazquez, director general de Veeam para Espafia y Por-

tugal. "Y con el negocio en si".
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1
vicepresidente de soluciones cognitivas de IBM
para Espafia, Portugal, Grecia e Israel

¢Una nueva revolucion?;Con cambios tan decisivos como los
que provoco la revolucién industrial? Para Marco Blanco, la
respuesta es contundente. "Va a tener un impacto social pa-
recido al que tuvo aquella”. En este caso, prosigue, "la ma-
quina de vapor de la transformacién digital es la informacion:;
que nos concede muchas posibilidades pero que abre, a la
vez, muchos desafios que tienen que ver con nuestra capa-
cidad para digerirla y analizarla".

El dato. El gran tirano. "Sin €l no hay negocio", recuerda el di-
rector de canal de NetApp. "Su gestion es la clave y el reto
es manejarlo de manera eficiente”, continva. "Quien lo haga
se llevara el gato al agua”.

Un dato que debe estar disponible, a cualquier hora, en cual-
quier lugar y a través de cualquier dispositivo. "La transfor-
macion digital encarna el concepto de la inmediatez en la
disposicién de los datos y de la ubicuidad para acceder a
ellos desde cualquier plataforma”, resume Gabriel Martin.
"Con una gestion Unica de todas ellas, permitiendo recupe-
raciones inmediatas del mismo", remata.

Se calcula que en 2023 a nivel mundial la capacidad de los
datos sera 11 veces mas que la actual. "Su crecimiento va a
ser exponencial”, pronostica el maximo responsable de Pure
Storage, que insiste en que se tratard, sobre todo, de datos
no estructurados. "La tecnologia no es un fin, es un habilita-
dor y un catalizador para la gestion de los mismos".

Lo que manda es la disponibilidad del servicio, mas compli-
cada si tenemos en cuenta el entorno heterogéneo en el que
se mueve el mercado (onpremise, hibrido o en la nube). "Se
trata de un examen maximo para todas las empresas de tec-
nologia que nos hemos visto obligadas a salir de lo que ha
marcado nuestras fronteras tradicionales”, corrobora Jorge
Vazquez.

La agilidad marca otro rasgo digital. "Las compafiias deben
reinventarse, adoptando una tecnologia que les permita ser-
vir de manera mas agil la infraestructura necesa-

“El partner, en lugar de un mero proveedor de
hardware y de software, pasa a ser un
proveedor de servicio”

ria que asegure que su cliente esté mas cerca del negocio”,
resume Margarita Sanz. "Se trata de modernizar el centro de
datos, lo que implica la virtualizacion del computo, de las
redes y del almacenamiento, junto a una gestién unificada y
una seguridad". Una modernizacion que implica al puesto de
trabajo. "Esta transformacion digital obliga a un cambio en
este entorno, encaminada a aumentar la productividad de
los empleados”, completa Santiago Campuzano. "El reto es
lograr que la experiencia del usuario favorezca la experiencia
del cliente, lo que supone estar mas cerca de él con tiempos
de respuesta mas rapidos, movilidad y personalizacion”.

Paso a paso...

Segun calcula la consultora IDC, el 25 % de las empresas
espanolas tiene disefiado un plan de digitalizacién. Fran-
cisco Dalmau hace una distincidn entre dos tipos de em-
presa. "Las que han nacido nativas digitales no tienen
ningun problema”, dirime con légica. "El gran reto lo tie-
nen las empresas pUblicas y las grandes empresas privadas
que tienen una antigledad en el mercado de 10 6 15 afios
ya que el usuario exige a la empresa la misma flexibilidad de
la que disfruta de servicios y aplicaciones en su vida pri-
vada", relata. La clave, a su juicio, esta en eliminar la com-
plejidad del centro de datos.

“La especializacion y la certificacion del canal
van ser claves en la transformacion digital’

director de alianzas y responsable de preventa \

en el negocio del centro de datos de Lenovo '
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“El centro de la

transformacion digital no son las companias

de tecnologfa sino las personas’

Se trata de una proceso constante. "Una empresa nunca
acaba de transformarse digitalmente”, asegura Ignacio Mar-
tin que enumera los tres momentos por los que debe discu-
rrir un proceso digital. El primero, la modernizacién de la
tecnologla, con opciones tan punteras como el Flash, las so-
luciones de convergencia e hiperconvergencia o las opcio-
nes de ScaleOut, para crecer en funcion de lo que el negocio
necesita. "Junto a ella son claves la automatizacion de las
operaciones y la transformacion de los procesos internos de
la compaiiia y de los perfiles de las personas que gestionan
esa tecnologla”.

Todos los proveedores coinciden en sefialar la hibridez del
mercado. "Ya no hay una infraestructura monolitica”, recuerda
el representante de HPE. “La forma de consumir la tecnolo-
gla ha variado de manera sustancial, con modelos distintos,
lo que implica muchas mas movilidad y llevar la computacién
fuera del centro de datos".

El socio, en el centro de la transfor-
macion
El reto que se le abre al canal con esta transformacién digital

es enorme. Sin embargo es necesario aterrizar estrategias y

“En el canal estan entrando pequefas companias,
con un discurso plenamente tecnologico y que

exhiben un gran conocimiento”

director general de Nutanix en
Espafia y Portugal

JE:] newsbook.es 239 | junio 2017 |

director de canal, alianzas y proveedores de
servicio en la nube de NetApp en
Espafia y Portugal

soluciones de los fabricantes para que los distribuidores pue-
dan definir una rentable hoja de ruta. "El canal esta en el cen-
tro de esta transformacion digital”, asegura José Maria
Diaz-Zorita. "Una transformacion que hay que hacer real para
la satisfaccion del usuario, haciendo de las tecnologias y de
las soluciones una realidad en su dia a dia", puntualiza. Las
alianzas son imprescindibles. "No hay ninguna compafiia que
por si misma pueda agrupar todas las areas que requiere esta
transformacién digital”.

Un canal que tiene en la especializacion una asignatura ba-
sica. Oscar Jiménez asegura que la transformacién digital, que
ha supuesto un cambio radical en la estrategia de Lenovo, se
ha trasladado a su canal en forma de una bateria formativa
que incluye una especializacién y una certificacion especi-
fica. "Vaa ser la clave", identifica. "Aquel distribuidor que sea
capaz de convencer al cliente y de acercarle la mejor solu-
cidn para avanzar en la transformacion digital es el que se va
a llevar el gato al agua. Sea grande o pequefio", asegura.
Junto a la formacidn, la marca ha disefiado un programa de
incentivos que premian especialmente la venta de este tipo
de soluciones orientadas a la transformacion digital, conce-
diendo mas rebates.

Se insiste en las alianzas y en esta formacion en torno a ellas.
"La oportunidad de negocio para el canal viene marcada en
muchos casos por las alianzas; por tanto aquel socio que sea
capaz de conocer varias tecnologias es el que tiene la opor-
tunidad de crecer, independientemente de su tamafio”, ex-
plica Santiago Campuzano. La especializacion, por tanto, es
cada vez mas requerida. "Uno de los tradicionales problemas
que arrastra este sector es que mucha inversion se tira a la ba-
sura porque el canal tiene poca especializacion”, insiste.
Una formacion que se torna medida obligatoria para la su-
pervivencia. Francisco Torres-Brizuela recuerda que el canal
debe invertir, cada vez mas, en el entorno del software que
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va a gestionar esta transformacion digital. "El que no se haya
subido ya a este tren, no va a estar en los proximos afios”,

vaticina.

Grandes y pequenos... Todos caben
¢Como esta conformado el panorama de canal? ;Estan los
distribuidores mas tradicionales siendo capaces de dar el
salto a estas nuevas tecnologias que favorecen la transfor-
macion?;Qué papel juegan los grandes integradores? ;Han
irrumpido en este entorno nuevos socios que se ajustan a un
perfil JPTP (Joven Pero Tecnoldgicamente Puntero)?

Gabriel Martin identifica dos tipos de socios. "Compafiias que
contindan como siempre, con un modelo tradicional: y otras
que se estan poniendo al dia, asumiendo en su negocio pro-
yectos relacionados con la nube o con un foco en el
desarrollo de servicios gestionados que les dan la posibili-
dad de abordar nuevas tecnologias”.

Martin especifica que los grandes integradores son los que
llevan la batuta en los grandes proyectos, no necesariamente
vinculados con la transformacion digital. "Lideran el desarro-
llo, por ejemplo, de OpenStack, en las grandes empresas
donde estas figuras son capaces de coordinar el proyecto e
integrar las distintas tecnologias". Reconoce, sin embargo,
que la variedad de los proyectos de transformacion digital,
que abarcan desde implementaciones mas especificas hasta
proyectos de mas envergadura, permiten el concurso de
todo tipo de companifas.

Margarita Sanz ratifica esa diversificacion. Coincide con el res-
ponsable de Commvault en que los grandes integradores son
claves en apoyar a las grandes empresas, que cuentan con un
enorme entorno legacy, a que aborden esta transformacion.

"Es un camino largo y con frenos culturales internos”, explica.

"Y estas grandes compaiilas estan llevando a cabo pruebas

director general de Veeam para
Espafia y Portugal

director general de Pure Storage en
Espafia y Portugal

de concepto de la mano de estos integradores". Pero hay
sitio para todos, corrobora. "Las pequefias empresas estan
adoptando tecnologia de la mano de socios que se han es-
pecializado". Ahora bien, puntualiza, los socios mas tradicio-
nales, mas vinculados a la venta de la infraestructura, "se
deben subir al carro de la especializacion”.

Estos grandes integradores tienen la capacidad, no solo de
integrar las piezas que son necesarias, sino de proporcionar
servicios de desarrollo a estas grandes empresas. "El cam-
bio y la innovacidn vienen liderados por el desarrollo”, apunta
Marco Blanco. "Los que implementan las nuevas aplicacio-
nes, que dan soporte a los nuevos modelos de negocio, son
los desarrolladores”. A su juicio, hay que apoyarles para in-
corporar estas nuevas tecnologias, cuidando, eso si, que "los
responsables de los centros de datos se sientan seguros de
que esas nuevas tecnologias tengan capacidad de explota-
cién a nivel empresarial”.

Este devenir tecnoldgico, que contempla la continua irrup-
cion de nuevos desarrollos, ha permitido que entren en el
juego compafias, con un tamafio mas pequefio, pero con un
discurso plenamente tecnoldgico, verdaderamente expertos.
"Se les abre la puerta para desplazar al grande”, vaticina, in-
cluso, Francisco Dalmau.

“La tecnologia

no es un fin, es
un habilitadory
un catalizador”

“La transformacion digital supone un examen

maximo para todas las empresas de tecnologia

gue hemos salido de nuestras
fronteras tradicionales”
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revolucion que va a tener un impacto social
parecido al que tuvo la revolucion industrial. Y en
este caso, la maquina de vapor es la informacion”

Nuevos roles para la transformacion

La transformacion digital exige un cambio en la mentalidad de las empresas. Y,
por supuesto de los empleados. Es, sin duda, el motor de la misma. Jorge Vaz-
quez asegura que este proceso digital ha obligado a evolucionar a los fabrican-
tes. Y también a los clientes. “ELCIO tiene que ser diferente; en ningun caso debe
serun administrador de proveedores: su funcion principal debe ser definir la es-
trategia pensando en el proceso digital”.

Un proceso, tan brutal, que ha provocado la irrupcion de nuevos “titulos” en los
perfiles de los profesionales. Francisco Dalmau explica que ha surgido el “Chief
People Officer” identificado con el profesional encargado de conducir al cambio
de mentalidad en las organizaciones. “En ocasiones, hablas con un CI0 o con un
CTO y lo tienen muy claro; sin embargo, el resto de la empresa camina a otro
ritmo”, relata. “Eso es lo que impide el cambio, que mas que tecnolégico, implica
a la propia estructura”.

Segun Gartner, a nivel mundial, el 75 % de los proyectos de transformacion digital
aunan el departamento TIC con el negocio. Diego Segre asegura que en muchos
casos esta disrupcién tecnolégica esta sucediendo fuera del departamento de Tl.
“Lanube, el software como servicio o la virtualizacion permiten que cualquier linea
de negocio que quiera provocar una transformacion pueda acceder a capacidades
tecnoldgicas que en el pasado requerian un departamento TI”, analiza.

Unas compaiifas, paridas en un entorno digital, que pueden
competir con los grandes y que cuentan, incluso, con més
posibilidades de salir ganadores. José Maria Diaz-Zorita pre-
dice, por tanto, un futuro ecosistema de canal en el que
caben todos. "Los tradicionales, que iran a menos pero que
continuaran: los integradores, las figuras nuevas, los ISV, que

son actores de primer plano, las startups, etc.".

“Se trata de modernizar el centro de datos, lo
que implica la virtualizacion del computo, de las
redes y del almacenamiento, junto a una

gestion unificaday una seguridad”
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“La transformacion digital representa una

director general de Veritas para
Espafia y Portugal

Un ecosistema de socios, que no solo muta de miembros,
sino que también debe adaptarse. "Llevamos muchos afios
diciendo que el canal tiene que transformarse", recuerda Ig-
nacio Martin, que rompe una lanza a favor de los socios. "La
mayoria se va a transformar y estan cerca del cliente", pro-
nostica. "Muchas veces entienden mejor que nosotros lo que
ocurre en el cliente y la transformacion que este esta su-
friendo".

Lo que no varia es el valor. Como sefiala con acierto Diego
Segre las nuevas exigencias del mercado no quitan espacio
al socio, simplemente modifican lo que vende. "En lugar de
un "mero" proveedor de hardware y de software, pasa a ser
un proveedor de servicio”, resume. "Es un cambio el rol pero
la necesidad de capacidad tecnoldgica es la misma ya que

debe agregar valor sobre las soluciones".

directora de canal y alianzas de YVMware para
Espafa y Portugal
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VMware acabd 2016 con un crecimiento de doble digito en Espana

"Es un reto acompanar al canal en el proceso

de transformacion de sus clientes”

Cuatro pilares marcan el paso de VMware. Y con él,
el de su canal. Junto a la modernizacidon del centro de
datos, donde la capacidad "hibrida" es su santo y
sefa, la marca esta introduciendo, gracias a sus
alianzas mas recientes, mas opciones de nube
publica. No se olvida de la completa transformacion
del puesto de trabajo y, por supuesto, de la
seguridad. Margarita Sanz, directora de canal y
alianzas de VMware en Espana y Portugal, es la
maxima responsable de que los socios de la marca se
empapen completamente de este cuarteto.

®8 Marilés de Pedro

asi un lustro al mando del canal de
VMware. ¢Cual es el balance que se
puede hacer de este tiempo?

He vivido la evolucidn de nuestra estrate-
gia del centro de datos definido por software y la definicion
de la ruta que conduzca a nuestros clientes a la transforma-
cion digital. Cuando asumi la direccidn contdbamos con so-
cios muy vinculados a la virtualizacion del cémputo que
debieron afrontar la ampliacidén de nuestra oferta, primero
hacia la suite de cloud, posteriormente hacia la red y ahora,
mas recientemente, hacia la hiperconvergencia. Y es un reto
apoyarles en esta transicion a través de la formacion, con la
consecucion de las competencias correspondientes que han
crecido hasta las 10 actuales.

Coincide el ano fiscal de VMware con el afio natural. Maria
José Talavera, a finales de afo, aseguraba que la oficina iba
a crecer a doble digito. ;Cémo se comporté el canal el pa-
sado afio y cémo ha arrancado este ejercicio?

Se acabo el afio con un crecimiento de doble digito con la
empresa privada como gran impulsor ya que la Administra-
cion Piblica pard sus inversiones a mitad de afio. Cinco
meses después la situacion es parecida ya que las partidas de
gasto pUblico aln no estan aprobadas aungue se espera que
se active, lo que la convertira en un impulsor del negocio tras
dos afios de paralizacién. En la parte privada, y gracias a las
alianzas suscritas con algunos proveedores de nube publica,
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Margarita Sanz,
directora de canal y alianzas de VMware en Espaiia y Portugal

estamos viendo empresas interesadas en esta opcion.

La estrategia actual de VMware se afianza en cuatro pilares:
la modernizacion del centro de datos, la introduccion de la
nube publica en este entorno, el puesto de trabajo vy la se-
guridad. De cara a este 2017 se aventura un buen resultado
y en el primer trimestre hemos arrancado muy bien.

Una de las noticias mas destacadas ha sido el cierre de la
compra de EMC a manos de Dell. VMware siempre fue un
verso libre dentro de la federacién que formaba EMC con
las distintas compaiiias que habia ido adquiriendo. ;Se se-
guira asi? ;Como se observa esta integracion?

Si. Seguiremos siendo un verso libre, como una empresa con
entidad propia y con una estrategia perfectamente encajada
en Dell. Tanto esta compafiia como EMC han participado en
nuestro ecosistema de socios desde hace afos, por lo que
siempre hemos trabajado con ellos de la misma manera. Hay
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que reconocer que no han sido las dos empresas mas des-
tacadas en cuanto a volumen de negocio y que su canal esta
conformado por compafilas muy vinculadas con la infraes-
tructura. Durante este primer trimestre hemos mantenido la
misma aproximacion que tenemos con otros proveedores.

Hace ya un par de afos, y sin perder de vista a los socios
de “volumen", VMware iba a poner foco en el desarrollo y
el trabajo con los socios de "valor" que debian extender la
virtualizacién mas alla del cémputo. ;En qué momento se
encuentra la incorporacion de productos de valor a la
oferta del canal?

Afinales de 2015 nos marcamos el objetivo de migrar nues-
tra base instalada de vSphere a vSOM que permite herra-
mientas de monitorizacion de los entornos virtuales. Ha sido
un éxito y en 2016 hemos proporcionado rebates, por adop-
tar estas nuevas tecnologias, que han superado el millén de
ddlares en Espafia. Esto, unido también a la integracién de
AirWatch, ha permitido al canal proporcionad soluciones de
mucho mas valor.

Dentro del programa de canal conviven diferentes niveles.
Los Ultimos datos de los que dispongo hablaban de 10 Pre-
mier (sumando Espaiia y Portugal), alrededor de 200 En-
terprise y un nUmero superior a los 600 Professional. La
intencion era hacer foco en el desarrollo de los Enterprise,
un nivel identificado, precisamente, con aquellos socios que
sean capaces de vender soluciones de valor mas alla de
vSphere. ;Cual es la ac-

EN PRIMERA PERSONA

mayor conocimiento de nuestra tecnologia, son capaces de
entregar sus propios servicios. Nuestro objetivo es que esta
entrega cumpla con un nivel de calidad éptima monitorizado
por VMware. Esta RFP se lanzé a finales de 2016, seleccio-
nando una comunidad de socios, de la que forman parte 9
empresas, en las que se identificaran profesionales certifica-
dos para ello. Hay, por tanto, una enorme oportunidad en
torno a estas nuevas tecnologias, consiguiendo una buena
implantacidn, con buenos casos de éxito a través de nues-
tros socios.

Integrada ya AirWatch en la estructura de la compaiiia.
¢Qué han incorporado los socios de esta empresa y cual
es el balance que se hace de esta parte del negocio?

Los socios ya estan integrados completamente en nuestra
comunidad y muchos ya cuentan con nivel Professional. Sin
embargo, todos los que ya se mueven en proyectos de
transformacién del puesto de trabajo ya comercializan
VMware WorkSpace One para una gestidn Unica de este en-
torno. La configuracion actual de este negocio comprende
tanto el canal heredado de AirWatch como socios tradicio-
nales de VMware que ya comercializaban Horizon.

Uno de los puntales actuales de VMware es el centro de
datos modelado por software. La apuesta es el VMware
Cloud Foundation, una plataforma unificada del centro de
datos definido por software que reine vSphere, Virtual
SAN y NSX. ;Como se esta implantando esto en el canal?

Para modernizar el centro

tual configuracién de este ”En 2016 [a Comun|dad de SOC|OS se ha mo\”do de datos hay que ser ca-

mapa de distribucion?

En 2016 la comunidad
de socios se ha movido
en torno a las 700 em-

en torno a las /00 empresas activas que han

paces de servir los distin-
tos elementos de forma
aqgil y répida. Para ello, el
canal esta poniendo en el

presas activas que han SUSC”tO 113 Competen0|as nue\/aS” mercado soluciones de

suscrito 113 competen-

cias nuevas, lo que supone que muchas de ellas han sido
capaces de dar el salto a un nivel Enterprise. De esas 113
competencias, un 15 % ha procedido del drea de redes
(NSX), un 25 % ha sido en el dreas de movilidad y en
vSOM, un 10 %. En el drea Premier seguimos con ese nu-
mero que apuntabas.

Y de cara a los préximos meses, ¢ cuales serian los objetivos
en torno a este mapa? ¢Incrementarlo en alguna area o
profundizar en el negocio?

Debemos intensificar el uso que el canal hace de las herra-
mientas de preventa que les ofrecemos para ofrecer a sus
clientes estas nuevas tecnologias.

Una de las novedades del pasado afio fue la apertura de un
Request for proporsal (RFP) en el area de servicios profesio-
nales. En la medida en la que nuestros socios adquieren un

monitorizacion y optimiza-
cién de los entornos virtuales: de hiperconvergencia y de so-
luciones de virtualizacién de la red. Ademas de seguridad,
por supuesto, no sélo en la periferia sino también en el cen-
tro de datos.

Sin embargo, a pesar del auge de las soluciones integradas
o el reciente boom de las tecnologias hiperconvergentes,
muchas empresas en Espafia siguen con su centro de datos
diferenciado entre el computo y el almacenamiento.

Estamos viendo que ante el hecho de que los directores de
tecnologla tienen la necesidad de reducir el coste total de
propiedad (TCO) y al mismo tiempo deben proveer de ma-
nera rapida la infraestructura, las decisiones, que antes estaban
diversificadas en los diferentes departamentos (y, por tanto,
también las compras de tecnologia), ahora, los CIO estan im-
poniendo una disrupcién: la estrategia global de Tl debe estar
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controlada por estas figuras, logrando una eficiencia
en el coste y en la operacion. Es cierto, de cualquier
manera, que algunas empresas siguen manteniendo
distintas direcciones en la compra de tecnologia.

¢Cual es el balance de NSX? ;Es quizas la virtvaliza-
cién que va mas "retrasada” en lo que se refiere al
canal?

Es cierto que dentro del canal el perfil técnico que
debe tener un socio que quiera implantar este tipo
de soluciones es muy especifico. Los socios estan
adquiriendo, con las nuevas generaciones, de perso-
nal mucho mas dotado en este area de las redes.
Este tipo de soluciones esta liderado por una comu-
nidad de socios bastante reducida.

VMware hace estandarte de la nube hibrida. La ma-
yoria de los clientes, sin embargo, sigue amarrado al
area tradicional; lo que sefiala, en principio, que el re-
corrido hacia la nube va a ser mas largo de lo que se pen-
saba en un principio. ;Cémo calificaria la actual situacién
en el canal en este entorno?

Dentro de la estrategia "hibrida" son claves los proveedores
de soluciones y los proveedores de servicios que son capa-
ces de ofrecerlos desde su propio centro de datos o desde
los alojados en espacios de cémputo. En la actualidad el
85 % de las cargas virtuales esta bajo nuestra marca lo que
nos da una posicion predominante en estos centros de
datos “on premise”, por tanto, si estos proveedores invierten
en nuestra tecnologia el trasvase a la nube va a ser mas facil
ya que el cliente lo va a observar como una extension de su
centro de datos. A los proveedores de servicio les va a re-
sultar mas sencillo ofrecer su propia oferta (recuperacion
ante desastres, infraestructura como servicio, red como ser-
vicio, etc.) y asegurar a sus clientes la reversibilidad.

El pasado afio se suscribieron dos acuerdos, muy impor-
tantes, que han supuesto un punto de inflexién: el acuerdo
con IBM, que le vincula a SoftLayer, y la firma con Amazon,
que entre las dos suman el 50 % del entorno publico.
Cuando se anunciaron, los responsables de VMware lanza-
ron un mensaje tranquilizador al canal, asegurando que no
iba a suponer mucho mas conocimiento. ¢Ha sido asi? ;Qué
ha supuesto para el canal?

En el caso de SoftLayer muchos de nuestros socios, prove-
edores de servicio, mantienen alianzas con IBM. Algo que
también sucede con Amazon. Lo que han visto, clarisima-
mente, es la reversibilidad: se puede ir, pero siempre es po-
sible la vuelta. Y precisamente esta reversibilidad va a ser lo
que va a impulsar la estrategia de nube hibrida.

En la actualidad, la participacion que tienen los proveedo-
res de servicio en los ingresos de VMware en Espafia ha cre-
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cido hasta el 11 % en el primer trimestre (era del 3 %
en 2015 y del 8% en 2016); lo que supone una ten-
dencia exponencial.

Después del verano hubo un importante cambio en
el mapa mayorista de VMware: salié Westcon, que
ha decidido poner foco en otros negocios que no
sean el centro de datos; y se incorporé Tech Data
Azlan, que tiene un valor especial tiene en torno a
la alianza que tienen con IBM (SoftLayer) y también
en temas de movilidad, gracias a su relacién con
Apple y con Samsung. ;Cémo han sido los primeros
meses trabajando con Tech Data que, poco des-
pués, anuncié la compra de Avnet, también mayo-
rista de VMware?;Se ha notado en el negocio?
Es un acuerdo que viene acompafiado de mucha ilu-
sion. Hemos entendido que la compra de Avnet ha
supuesto, como es ldgico, un proceso de integra-
cion, complejo, que ha influido en el negocio, que ha
notado un cierto frenazo. Afortunadamente en Espafia
ambas empresas tienen planteada una integracion muy
buena: el equipo con el que contabamos en Avnet se trasla-
dard aTech Data, y ademas sera potenciado. Este mayorista
nos tiene que ayudar a incrementar nuestra cuota de mer-
cado en el 4rea de la movilidad a través de una estrategia
concreta. También en el centro de datos.

Al haber comprado Tech Data Avnet, este canal queda re-
ducido a Arrow. ¢(Es suficiente el dueto?

El peso que tiene el canal mayorista en el negocio en Espania
se sitUa en el 65 %, lo que supone una parte potente, y
ambas compafias nos deben ayudar a mantenerlo y hacerlo
crecer. En el caso de que no se consiga, aplicaremos las he-
rramientas de mejora correspondientes. Y si finalmente no
nos permite la apertura a un canal de valor, quizas tendamos
a buscar un distribuidor mas especializado.

¢Cémo valoraria el negocio con Arrow?

Ha sido un gran éxito el desarrollo que ha llevado a cabo del
negocio relacionado con AirWatch. Durante 2016 ha logrado
quedarse con muchos socios que procedian de esta com-
pafia y ademas liderar la formacidn de este canal. En la parte
de VSAN, esta transformando a su canal tradicional para que
incorpore esta tecnologla, con muy buenos resultados.

Tras este buen primer trimestre, ;optimista de cara a los
préximos?

Si. El afio se presenta con muchos retos y tras el verano vol-
veremos a celebrar en Barcelona el VMworld, que debera
ser, de nuevo, un gran evento, con una asistencia esperada

de mas de 10.000 personas.
VMware
Tel.: 91 412 50 0O
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[ “La seguridad no es un obstaculo para el negocio” “No aprendemos de los errores” 00 Enlaces
Laen L, s
R S

WannaCry deja al descubierto la

"fragilidad" de la seguridad

Fue el 12 de mayo. La alarma saltd en Espafa, en los sistemas informaticos de Telefonica, y en Reino
Unido, en su red de hospitales; y en apenas unas horas los focos de la infeccidn se habian multiplicado.
El responsable, WannaCry, un ransomware que se ha alzado con la vitola de ser el ataque cibernético
con mas danos de la historia y que en apenas tres dias infectd a mas de 250.000 equipos en mas de
170 paises. Un ataque que ha dejado al descubierto la fragilidad que escondia la seguridad y que ha
provocado un gran debate en torno a las medidas que hay que aplicar para evitar, o mas bien paliar,

los estragos. La seguridad, al 100 %, no existe. @0 Marilés de Pedro]

| ransomware ya se habia erigido como la jeron hasta 4,0.000 ataques. Calcula el gigante azul que el

practica preferida por los ciberdelincuen- pasado afio el incremento de este tipo de ataques alcanzé

tes en 2016. WannaCry ratificé la tenden- un 6.000 %. En 2015 solo representaba el 0,6% de los co-

cia. Segun datos rreos spam; una tasa que se incre-

del Ministerio del Interior, en 2016 se
duplicaron los ataques recibidos en
Espafa y fabricantes como IBM ya ha-
bian alertado de que el ransomware
spam fue la mayor ciberamenaza en

2016: hubo dias en los que se produ-
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“WannaCry representa un atague

nunca antes visto”

mentd hasta el 40 % en 2016.

"WannaCry representa un ataque
nunca antes visto". Eusebio Nieva, di-
rector técnico de Check Point para
Espafia y Portugal, resume la percep-
cion general. "Se ha demostrado que

“Muchas pymes no consideran la seguridad una prioridad ya que creen que no son blanco”
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“Todas las empresas deben situar la seguridad en el centro de su estrategia”
L e

el ransomware es una realidad que sigue cre-
ciendo y que cada vez va a afectar més a los
entornos empresariales”.

Algunos fabricantes ya habian pronosticado
que se verlan en el mercado nuevas variantes
de ransomware aln mas destructivas capaces
de extenderse por si mismos (auto-replicarse)
y secuestrar redes enteras. La prevision se ha
cumplido con WannaCry. Eutimio Fernandez,
director de ciberseguridad de Cisco en Es-
pafa, explica que ha sido "especialmente
efectivo para extenderse lateralmente por la
misma red, instalandose automaticamente en
otros terminales sin intervencion alguna del
usuario”, explica.

En el caso de WannaCry es la primera vez que
vemos un ransomware combinado con un gu-
sano en un ataque real y a gran escala. Maria
Campos, directora regional de McAfee en Es-
pafia y Portugal, ademas, sefiala que su éxito
se ha debido, precisamente, a su capacidad de
"amplificar un ataque a través de las vulnerabi-
lidades de diferentes dispositivos en la red".

Agujero en Windows

La vulnerabilidad utilizada por el ransomware
fue una brecha de seguridad en Windows vy el
"bicho" utilizo exploits robados de la agencia
nacional de seguridad de Estados Unidos
(NSA). Una brecha que ya contaba, desde el
pasado 14 de marzo, con su parche de seguri-
dad. La conclusidn, por tanto, es evidente: con
la actualizacion se hubiera mitigado. Luis Corrons, director
técnico de Pandalabs, cree que la "actuacion" de Wan-
naCry ha supuesto una importantisima llamada de atencion
sobre la relevancia de aplicar las actualizaciones de segu-
ridad de forma agil en las redes corporativas, tanto de em-
presas privadas como de instituciones publicas. "Ha dejado
en evidencia a grandes empresas de todo el mundo”, ase-
gura, puntualizando que en el caso de estas Ultimas no se
trata de actualizar sin més. "Este tipo de empresas debe
hacer pruebas para asegurar el buen funcionamiento de
todas las aplicaciones que se

ejecutan, pero esta claro que

la prioridad que se le da a

estos procesos no es la ade-

€N PORTADA

La lista de empresas incluye nombres como Telefénica, la

red sanitaria de Reino Unido, Renault o las japonesas Hita-
chiy Nissan, entre otras. Josep Albors, head of awareness
and research en Eset Espafia, recuerda que estas grandes
empresas "deben evaluar estos parches durante bastante
tiempo para evitar que no causen ningun problema con
aplicaciones o sistemas criticos".
Un ataque que era predecible. Horatiu Bandoiu, channel
marketing manager SE & LATAM de BitDefender, incide en
que "la revelacién publica de las herramientas de NSA ha
sido un catalizador y una invi-
tacion para los cibermalos”.
En el futuro, continla, van a

existir muchas técnicas simi-

cuada", razona. "Ante cual- ”El a‘taque ha deJadO en e\/|denC|a a lares a EternalBlue "que van a

quier actualizacién  que

empezar a ser utilizadas por

soluciona  vulnerabilidades grandes empresas de -todo el mundo” los cibercriminales”.

criticas, los tiempos de res-
puesta deben ser mucho mas
rapidos”.

Las conclusiones que realizan
los especialistas son inapela-

bles. "Que un ciberataque

“No se aplican suficientes medidas de seguridad” @ “En la seguridad no hay balas de plata, ni magia” J
) Y | junio 2017 | newshook.es 27
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tan masivo se haya valido de una vulnerabilidad parcheada
por Microsoft dos meses atras y se haya apoyado en he-
rramientas de la propia inteligencia americana, ademés de
sonar peliculero, pone de manifiesto que la ciberseguridad
tiene una camino muy largo por delante”, explica Javier Ar-
ndiz, responsable del canal
empresarial de G Data, que
se muestra asombrado ante

g

A pesar de que Espafia fue el primer pais en el que se de-
tectd el ataque, en la lista final de las zonas mas afectadas
se situa mas alld de los 10 primeros paises. China, Rusia,
EEUU y Reino Unido se han situado como las naciones con
mayor nUmero de ataques, destacando las areas, criticas,

en las que se ha cebado

WannaCry: la salud, el trans-

porte o el sistema financiero.

el hecho de que WannaCry ”El ransomware as a SerV/Ce 0 eX,D[O/t as a Se da la circunstancia, ade-

haya permitido comprobar

mas, de que estas infraes-

que las empresas que, "por S@I’V/CQ sSON tendenCIaS que crecen tructuras no eran el objetivo

su dimensidn, reputacion v,

principal del ciberataque.

mas aun, por su papel como dla rla m en-te en el me rcad 0 dark” Este caso ha servido para de-

proveedores de servicios cri-

ticos, deberian ser modélicas

en la gestion de su seguri-

dad, pueden sufrir graves consecuencias".

Sin embargo, la deteccidn no parece tarea sencilla. Javier
Santiago, experto en ciberseguridad y network defense de
Trend Micro, reconoce que detectar ransomware de dia
cero es complicado y que, tras este ataque, las empresas
tomaran medidas para aprender de los errores cometidos
con soluciones que sean capaces de analizar malware de
dia cero. "No sdlo con politicas de parcheo mas agresivas,
sino también apoyandose en soluciones capaces de apli-
car un parcheado virtual a desktops vy, sobre todo, a servi-
dores, aportandoles una proteccion continua mientras las
empresas consiguen realizar un parcheo fisico de urgen-
cia". Santiago pronostica que la virulencia de este tipo de
ataques no va a descender. "El ransomware as a service o
exploit as a service son tendencias que crecen diaria-
mente en el mercado dark y que va a ser dificil que se re-

nn

duzcan"", continla.

mostrar que hay fallos impor-

tantes en como se gestiona

la seguridad en muchas em-
presas alrededor del mundo. "Las vulnerabilidades siempre
van a existir y no se puede garantizar la seguridad al 100 %
pero se ha de trabajar para reducir las posibilidades de un
atague como éste", asegura Josep Albors.
Pero no solo parece que ha fallado la actualizacién de los
sistemas de seguridad, principal razén de este desastre.
Maria Campos insiste que otra causa, también principal, es
"no contar con una arquitectura unificada de defensa
capaz, ya no solo de detectar amenazas sino de neutrali-
zarlas a tiempo".

Reaccion y futuro...

La seguridad, al 100 %, no existe. Y hay muchos ataques
que tampoco es posible parar. Se impone, por tanto, la apli-
cacién de medidas que palien los estragos. En este caso,
;han funcionado correctamente este tipo de medidas? Luis
Corrons apunta que aunque habria que analizar los diferen-
tes casos, esta convencido
de que los responsables de
seguridad no han dudado
en tomar todas las medidas
necesarias para prevenir los
ataques. "Incluso empresas
que no habian sido ataca-
das el primer dia tomaron
medidas para aislar sus
equipos mientras iban apli-
cando las actualizaciones a
aquellos equipos que no las
tenian instaladas”.

La confianza en que hay me-
didas suficientes para paliar
este tipo de practicas es un
pensamiento generalizado;
lo que falla, por tanto, es su
aplicacién correcta. José
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“Evitar un ataque es una tarea imposible; por tanto, la clave es estar preparados”
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Luis Laguna, director téc-
nico de Fortinet Iberia, esta
convencido de que muchos
fabricantes de sistemas de
seguridad son capaces de
detener este tipo de ata-
ques, lo que demuestra, a
su juicio, que "en las organi-
zaciones no se aplican sufi-
cientes medidas o estas no
estan configuradas y mante-
nidas de la forma ade-
cuada". Ademas, cree que
no todas las organizaciones
disponen de equipo y pro-
tocolo de respuesta ante in-
cidentes. "No soélo hay que
contar con las soluciones de
seguridad para evitar ata-
ques, es imprescindible disponer de un protocolo de ac-
tuacién ante la posibilidad de que el ataque llegue a
producirse".

Frente a estas medidas de seguridad, los métodos de los
ciberdelincuentes no dejan de evolucionar en nimero y
complejidad, "superando en muchos casos la capacidad
de las organizaciones para defenderse o limitar el espacio
operativo de los atacantes", asegura Eutimio Fernandez
que anticipa el futuro sefialando que las cepas de ransom-
ware modular podran cambiar sus tacticas rapidamente
para maximizar su eficacia. "Los futuros ataques de ran-
somware ocultardn su deteccion limitando el uso de CPU
y evitando acciones ‘com-

mand-and-control’,  exten-

Vicente Diaz, analista principal de GREAT de Kaspersky Lab,

recuerda que es fundamental contar en todos los casos con
una proteccion compleja multinivel en cada elemento de
la infraestructura TI. "La seguridad no es un estado, es un
proceso que debe ser continuamente revisado y mejo-
rado". ;La solucidn? "Contar con una plataforma de segu-
ridad basada en estos cuatro pilares: prediccion,
deteccidn, prevencion y respuesta”. La formacion de los
empleados es otro elemento imprescindible. "Suelen ser el
eslabon mas débil de la cadena”, recuerda.
La paga del rescate no es, en ningn caso, una medida con-
templada por los expertos en seguridad. Recuerda el IN-
CIBE (Instituto Nacional de
Ciberseguridad) que efectuar

diéndose con mayor ”Las Cepas d € ransomware m Od u lar el pago no garantiza que los

rapidez".

atacantes desencripten los

Una previsidn que Javier Ar- vVan a Camb|ar Sus té Ct|CaS rép|damente archivos; al contrario, con ese

naiz completa recordando la

dinero se premia la campanfa,

personalidad del ataque: sus para maleIZar sy eflCaC|a” lo que actla de incentivo

autores han logrado utilizar
herramientas de un servicio
secreto gubernamental con fines criminales. "Si la tenden-
cia se repite, no serd la primera vez que asistimos a cibera-
taques protagonizados por malware desarrollado por
servicios secretos y no organizaciones cibercriminales”,

pronostica.

Recomendaciones

Tras el "éxito" de WannaCry, se imponen las recomenda-
ciones. Entre las mas basicas, ldgicamente, la actualiza-
cién de los equipos y los sistemas con los Ultimos parches
de seguridad publicados por el fabricante, en este caso,
Microsoft.

“La seguridad es imprescindible pero estar totalmente blindado es imposible”

para continuar infec-

tando. Por Ultimo, en el caso
de que la empresa haya sido atacada y no disponga de co-
pias de seguridad, se recomienda conservar los ficheros
que hubieran sido cifrados por la muestra de ransomware
antes de desinfectar la maquina, ya que no es descartable
que en un futuro apareciera una herramienta que permitiera
descifrar los documentos que se hubieran visto afectados.
Eutimio Fernandez insiste también en que hay que reducir
el tiempo de deteccidn de nuevas amenazas y la visibilidad
de la red: esencial "para limitar el espacio operativo de los
atacantes, minimizar el dafio derivado de las intrusiones y
comprender los métodos usados para, de esta forma, de-
fendernos mejor".
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Javier Santiago, ademas de la revision de las nuevas vulne-
rabilidades, asegura que se asistira a un aumento en el nu-
mero de herramientas que permitan analizar este tipo de
ficheros, tanto a nivel de sandboxing "como detectando
comportamiento anémalo y utilizando técnicas avanzadas
como High-Fidelity Machine Learning". En conclusion, pro-
nostica que todas las empresas creceran en una "seguri-
dad conectada multicapa”.

La entrada en vigor de la nueva Regulacion Europea de Pro-
tecciéon de Datos (GDPR) también introducird novedades
en el panorama. Guillermo Fernandez, sales engineer sou-
thern Europe de Watch-
Guard, esta convencido de
que promovera que las em-
presas vayan adoptando
mas medidas para proteger
sus sistemas, "pero sera un
proceso lento". Puntualiza
que muchas pequefias y
medianas empresas no lo
consideran una prioridad.
"No piensan que puedan
ser blanco". Desgraciada-
mente, "WannaCry ha mos-
trado el poder y la
capacidad de este tipo de
ataques informaticos en
cuestion de horas, dejando
patente que todos, cual-
quier negocio, organizacion
o usuario de la red pode-
mos ser victimas".
Logicamente hay que aban-
donar la creencia de que un
antivirus tradicional es sufi-
ciente. El responsable de
seguridad de WatchGuard
asegura que el 30 % del
malware detectado en el
2016 por los sistemas del
fabricante era nuevo. "Solo con soluciones de anélisis de
comportamiento es posible detectar estas nuevas amena-
zas". Una idea en la que insiste también Ricardo Maté, CEO
de Sophos. "Todavia sigue siendo un error frecuente pen-
sar que un antivirus tradicional puede proteger contra los
ransomware desconocidos"; un ataque que, recuerda, se
detecta por el comportamiento y no por firmas ya que aun
no son conocidos. "Una solucién antiexploit es un com-
plemento al antivirus tradicional”, insiste.

La importancia de hacer copias de seguridad vy la forma-
cion a la plantilla son recomendaciones repetidas. "Hay que
limitar el acceso a los datos y archivos: los empleados

“La seguridad no es un estado, es un

proceso que debe ser continuamente

revisado y mejorado”

deben tener acceso solo a los ficheros que necesitan para
trabajar”, explica Eusebio Nieva. Por Ultimo no olvida insis-
tir en la actualizacion de las herramientas de proteccién y
en la implementacion de una estrategia con multiples
capas. "E incluir tecnologias de prevencion contra amena-
zas avanzadas".
Percibir que la seguridad trasciende del ambito del depar-
tamento Tl deberia ser otra conclusion basica. Javier Arndiz
insiste en que la seguridad exige una estrategia dinamica.
"No hay "balas de plata" ni férmulas méagicas: hay trabajo
constante”, explica. "Incidentes como éste demuestran que
la seguridad no es una
cuestidn Unicamente de los
responsables de sistemas o
de informética, sino de toda
la direccidon de la compa-
fla".
Y siempre es posible hacer
mas. David Sanz, EMEA solu-
tions principal de Comm-
vault, remata que si se
toman las medidas adecua-
das en torno a la proteccion
y a la recuperacion de los
datos, el riesgo de pérdida
se reduce drasticamente.
Por tanto, la seguridad "no
debe ser vista como un obs-
taculo para el negocio sino
como parte integral del
mismo". Una seguridad que,
recuerda, es un compendio
de politicas, procesos y tec-
nologia "que hay que com-
binar de forma adecuada".
De cara al futuro, el respon-
sable prevé que aumenta-
ran, tanto el nimero de
ataques como las medidas
de proteccion. "Las empre-
sas deben entender que no es una cuestion de si seran o no
atacadas, sino de cuando lo seran".
Hecho el balance, Agustin Mufioz-Grandes, CEO de S21sec,
asegura que, tras una situacion como la vivida, posible-
mente aumente la concienciacidn. "Para muchas empresas,
el ransomware era algo de lo que habian oido hablar, de
modo lejano, que pensaban que no pudiera tocarles a ellos.
Ahora saben que ninguna compafiia, independientemente
de su tamafio o volumen de facturacidn, esta libre de estas
amenazas". De cara al futuro, recomienda, "solo queda
mantener la guardia alta e intentar ir un paso por delante de

los cibercriminales”. i
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“Las vulnerabilidades siempre van a existir pero hay que reducir las consecuencias de un ataque como éste”

o
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N La revista del distribuidor informdtico

Un trio TIC, a estudio, en la pyme:
almacenamiento, redes y seguridad

e £n 2016 el negocio de los distribuidores
que se dirigieron a la pyme se incremento
un 6 %, siendo el segmento que mejor
funciond. 2017 también parece que ha
arrancado bien, ;qué factores han
contribuido a ello?

e ;COmo calificaria la situacion del
equipamiento que presenta la pyme
espanola? ;:Se ha mejorado en los Ultimos

anos?

e ;La pyme cuenta con soluciones
adaptadas a sus necesidades o en
muchos casos sigue optando por

soluciones de consumo?

e ;Tiene mas claro lo que necesita en
materia tecnoldgica? El precio, ;ha bajado
en la lista de factores decisores?

D-Link

Building Networks for People

siguiente enlace:

https://newsbook.es/ticenlaspymes-2017

Acceda al debate, los videos y al whitepaper desde el

e ;Qué productos o tecnologias estan

tirando del almacenamiento en la pyme?

e ;Sigue siendo el switching la base de
cualquier infraestructura?

e ;Ya estd implantando la pyme soluciones
de seguridad mas alla del antivirus?

e ;Cuales son los principales "agujeros" que
se observan en este tipo de empresas?

e ;Que valoracion se hace de un fendmeno
como WannaCry?

e £| GDPR, ;va a ser una oportunidad?

e ;Que tipo de canal se encarga del
desarrollo de estos mercados?

e ;Donde se va a poner foco en 20177

NETGEAR




"Hay que concienciar a "La seguridad es
la pyme de que su critica para cualquier
estructura de red, de entorno”

almacenamiento y de
seguridad tiene que

ser la misma que la "El conmutador es el
gran empresa, pero a corazon de cualquier -
o . " Anselmo Trejo, responsable de marketing y
otra escala infraestructura de red comunicacién de D-Link

"El impacto que puede tener un ataque es mucho
mas danino que el coste que puede suponer comprar

una solucion”
"La seguridad es un "La copia de
A _ proceso que debe ser seguridad tiene que
Josep Albors., resppnsglcele de concienciacién e continuo” ser efectiva”
investigacion de Eset

“Cada vez hay mas
informacion y se necesita Vamos a tener
mas espacio para almacenamiento
almacenarla"” de gran capacidad
con el SATA; y el
SSD como
La pyme, a partir de 50 almacenamiento
trabajadores, confia en A e v T
primario Jordi Garcia
su socio tecnologico director técnico de Netgear
=T B
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Vinzeo sale con HPE a recorrer Espafa con V-truck

V-Valley: complementariedad e independencia

como armas de negocio

Asegura Javier Bilbao, presidente de V-Valley lberian, que es posible competir en el complicado, y

atestado, mercado de valor espanol con un modelo de negocio innovador. Y eso es lo que se propone con

la unidad de valor de Esprinet. Concluido el proceso de integracion de las Ultimas compras que llevd a

cabo el pasado ano (primero Vinzeo, después Itway), el mayorista ha decidido organizar su estructura de

negocio primando la independencia pero sin perder la enorme complementariedad que exhibe la oferta

conjunta. "Queremos ser un agregador de soluciones, tecnologia y servicios"”, resumio.
) greg 1 glay "

na agregacion que debe permitir un doble juego: por un
lado proteger los bienes tradicionales (HPE es bastion in-
expugnable) y por otro, encontrar caminos de desarrollo

para las marcas de valor que aprietan fuerte y que se han
incorporado a la "antigua" V-Valley en los dos Ultimos afios. En medio de las
dos vias, un terreno para abonar oportunidades de negocio complementa-
rias para todos los fabricantes que han puesto sus ojos en el centro de datos
y que se fundamenta en la oferta, potente, de la que dispone el mayorista,
integrada por soluciones de seguridad, redes, comunicaciones unificadas u
opciones de cloud.

Estructura bicéfala

Esta filosoffa, que conjuga la independencia con la sinergia, reposa en una es-
tructura presidida por Javier Bilbao, como presidente de V-Valley Iberian, que
cuenta con un doble pilar. Por un lado, Vinzeo, al mando de José Ignacio Ro-
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driguez, con su foco casi exclusivo en HPE: y por otro, la oferta que alna las
fortalezas de Itway (con la seguridad como bandera) y de los mas de dos
afios de recorrido por el valor de Esprinet bajo el escudo de V-Valley, bajo la
direccidn de Fernando Feliu. "Garantizamos un modelo de gestion de pro-
yectos independientes y que cada uno de ellos cuente con una oferta de
soluciones y servicios ajustada a lo que exige la marca y el cliente”, resumid.
"Y que nuestro distribuidor tenga una posicién ganadora”, rematé. Por Ul-
timo, y no menos importante, la independencia permite mucho mayor pul-
mon financiero al canal. "Generamos una oferta de crédito que multiplica por
tres la que ofrece cualquiera de nuestros competidores”, asegurd.

"El desarrollo del valor es estratégico para el grupo”, insistio Bilbao. Un valor
cuyo terreno de abono en Espafia lo marcan las méas de medio millén de
empresas con mas de tres empleados o el célculo de que la transformacion
digital movera en los préximos afios en nuestro pals alrededor de 20.000
millones de euros.


https://newsbook.es/canal/v-valley-complementariedad-e-independencia-como-armas-de-negocio-2017052959164.htm
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No importa el tamano

Con una facturacion actual que se mueve entre los 85 y los 9o millones de
euros, el objetivo de la compafiia es duplicarlo en los proximos dos afios y
medio. Bilbao defiende que el interés de la compafiia no esta en escalar po-
siciones en el ranking de valor espafiol. "La clave no estd en el tamafio, esta
en el valor, en el conocimiento que damos en el canal y que procede de las
certificaciones de nuestro personal”, aclard. "Y en el servicio".

Aunque reconocid que hay negocios que crecen a doble digito en este en-
torno, insistié en que el volumen no es relevante. "Si haces las cosas bien, el

crecimiento vendra y creceremos por encima del mercado y en el ranking”.

Sinergias en V-Valley
Poco tiene que ver la oferta actual de V-Valley con la configuracién que pre-
sentaba hace apenas un afio. Fernando Feliu insiste en que han pasado de
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tener una oferta mas focalizada en el puesto de trabajo a otra en la que el
centro de datos es el corazén; mas ahora con esta renovada estructura.
"Nuestros competidores exhiben una vision mas obsoleta”, defendid.

En la oferta actual convive la infraestructura con las comunicaciones unifi-
cadas, las redes y la seguridad, esta Ultima herencia directa de Itway. "Esta
incorporacion nos ha proporcionado, ademas de una potente oferta, mas re-
cursos humanos llenos de especializaciones técnicas, que nos ha permitido
incrementar los 170 profesionales formados que ya tenfamos". En la oferta
conviven, por ejemplo, Dell EMC, Lenovo, Huawei, Polycom, APC by Schnei-
der Electric, Check Point, Sophos, Kaspersky Lab o Panda Security.

HPE

La exclusividad en HPE, sefialada con un equipo de 20 personas, marca el
paso de Vinzeo. Rodriguez recordd que la transformacion digital va a supo-
ner un cambio brutal en el mercado tecnoldgico. "Va a ser mas necesario un
mayor foco en el desarrollo de soluciones”. La mayor oportunidad, a su jui-
cio, se ubica en los entornos hibridos. "No va a haber un modelo 100 %
cloud", pronosticé. No olvidd referirse a las sinergias que se producen con
el resto de la oferta de valor: desde el entorno de la seguridad, con Check
Point, o la nube, con Azure; pasando por las redes o el backup.

Tras los dobles procesos de ventas y compras que ha vivido HPE en los Ul-
timos meses, el responsable sefiald, como sintesis, la enorme oportunidad
que tiene el canal con el desarrollo de los servicios alrededor de la actual

oferta de la multinacional. i
Esprinet
Tel.: 902 201 146

El valor de Esprinet sale de gira con HPE

La joya de la corona de Vinzeo es el centro
de excelencia de soluciones de Alcobendas
(Unico mayorista que disfruta de un recurso
parecido], con ocho poderosos racks en los
que se muestra la Ultima tecnologia del fa-
bricante en temas de computacion, alma-
cenamiento y redes. “Vamos a servir de
acelerador de las tecnologias de HPE en el
mercado, acercandolas a los socios”, ex-
plico Carlos Preciado, director de la division
de soluciones de infraestructura de Vinzeo.
“Contamos con las Gltimas novedades tec-
noldgicas, lo mas puntero en HPE”.

En el centro, que esta conectado con el
centro tecnoldgico con el que cuenta la
marca en Las Rozas, inaugurado reciente-
mente, exhibe tanto los productos de HPE
como de sus aliados tecnoldgicos. “Y tam-
bién contamos con soluciones de las mar-
cas, ubicadas en la oferta de V-Valley
Iberian, que se tornan complementarias,

como es el caso, por ejemplo, de la seguri-
dad o las comunicaciones unificadas”.

El centro permite a los socios probar solu-
ciones. “Podemos ayudar a los distribuido-
res a sopesar si es rentable o no migrar una
aplicacion a la nube, por ejemplo”, puntua-
lizé Preciado. Incluso es posible que un
cliente final acuda de la mano de un socio a
este centro.

La formacion tiene un puesto primordial.
Vinzeo cuenta con salas para impartir cur-
sos para que el canal se forme en estas so-
luciones. Por Ultimo, el mayorista quiere
desarrollar un semillero donde tengan ca-
bida companfias desarrolladoras de aplica-
ciones.

Junto a este centro de excelencia, el mayo-
rista exhibe un centro de demostracion de
otras tecnologias que permite a los socios
probar, insitu, otras soluciones comple-
mentarias o no a HPE.

V-truck

El mayorista ha decidido acercar este centro
de soluciones a sus socios y para ello ha su-
bido dos racks, en forma de centro de datos
movil, a un camién que recorrerd Espana
desde este mes de junio. No s¢lo se trata de
que el canal conozca las Ultimas novedades
de HPE sino también del ecosistema de mar-
cas que la complementan, como es el caso
de Microsoft, SUSE Linux o Check Point,
entre otros.

EL 1 de junio los clientes podran visitar el
camion en Madrid y la primera parada sera
Zaragoza el 6 de junio. Las citas siguientes
seran Tarragona, el 8 de junio; Malaga el 13,
Sevilla el 15; Valladolid el 20; Bilbao el 22;
Oviedo el 27 y Santiago de Compostela el 29
de junio. En julio el camidn recalara en Va-
lencia (4 de julio) y Palma de Mallorca (6 de
julio). Esprinet quiere que esta ruta le per-
mita acercarse, como minimo, a 500 socios.
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Lo personal y lo digital: Fujitsu practica el
binomio en su Fujitsu World Tour

Fujitsu
World Tour
2017
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La transformacidn digital, el valor de la persona y la practica
de la co-creacidn fueron los términos que mas sonaron en la
séptima edicion del Fujitsu World Tour celebrado en Madrid el
pasado 9 de mayo. Angeles Delgado, presidenta de la
multinacional en Espafa, Portugal y Latinoamérica, volvid a
incidir en el valor de la transformacion digital como base de la practica de la co-creacidn, que requiere de la colabora-
competitividad y para avanzar hacia una sociedad mejor. cion y la creacion de un ecosistema de socios que traba-

o digital tiene a la persona como el cen-
tro del proceso. "Es la destinataria y la

protagonista de la innovacion. Una

transformacion que es por y para todos,
sin dejar a nadie fuera". No olvidé referirse a la necesaria

e o . . ~ .. jen de manera conjunta para aportar valor.
Fujitsu quiere ser el mejor companero de viaje para ayudar a

No evitd hacer un cierto balance del ejercicio que acaba
las empresas y a la Administracion Publica en este proceso

de cerrar Fujitsu el pasado 31 de marzo, en el que las em-
digital”, insistid. Un proceso que en Espaia, reconocio, todavia presas, explico, han seguido poniendo foco en la eficien-
] ] I

. . . . cia en los costes. "Ha sido un afio complejo, con una gran
mantiene una cierta timidez por parte de las empresas.

incertidumbre", analizo, pero en el que "la compafia ha
nu M
Representa un cambio prOfundo en la naturaleza de los sido capaz de elevar sus ingresos en el area de los servi-

negocios e impacta, directamente, en las organizaciones, la cios un 7 %"
cultura y el talento". ®C Marilés de Pedro)
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Fujitsu encomienda al canal el 100 % de su negocio de producto
L e

With K5 |

you can

Sigue la apuesta por Espana

Un proceso de transformacion digital que va a
tener en Espafia un soporte de referencia en
el K5, "una infraestructura cloud flexible, se-
gura, abierta y conectada con la red de cen-
tros de los que dispone Fujitsu en el mundo”,
relatd. Mas de 20 millones de euros ha desti-
nado la compafila a esta infraestructura en Es-
pafa, el cuarto pals europeo en el que recala
tras Reino Unido, Finlandia y Alemania. K5 se
articula como una pieza clave de la plataforma
digital MetaArc y permite que las organiza-
ciones aprovechen su capacidad en las areas
de la integracién y el desarrollo de aplicacio-
nes. "Presenta una escalabilidad y un creci-
miento sin limites", explicd. "Se cumple con
todas las normativas de datos, que residen en
Espana".

Fujitsu va a realizar una inversién de un millén
de euros en el Centro de Excelencia en big
data y analitica, que cobra una dimensién eu-
ropea. Un centro que forma parte de la in-
fraestructura de la marca en nuestro pals,
como es el caso del consagrado a la banca, al
desarrollo de 10T, la factoria de Malaga o la sa-
nidad. No olvidé el centro de 1+D (los labora-
torios) que "opera con gran éxito y que ha
multiplicado en el Ultimo afio el nimero de in-
vestigadores que trabaja en él".

La seguridad, que ya cuenta con divisién pro-
pia en el organigrama de Fujitsu, contara
con un centro de operaciones de cibersegu-

Mas de 20 millones
de euros ha
destinado la

compania a K5

ridad en Espafia que abrird antes de final de
afo. "No vamos a poder evitar los ataques
pero s predecirlos".

La marca acaba de cerrar un acuerdo con el
Barcelona Supercomputing Center (BSC) para
crear un ecosistema, generando el middle-
ware necesario para aplicaciones que permi-
tira el desarrollo  "de un  nuevo
supercomputador exascale a nivel mundial”.

Globalizacion...

Su regencia sobre Latinoamérica, reciente-
mente adquirida, permitié a Delgado hacer
una defensa de la globalizacion. "Podemos
ayudar a nuestros clientes en sus procesos de
internacionalizacion”, defendio. Latinoamérica,
a sujuicio, es un mercado natural para Espafia,
donde "podemos adquirir una posicién de li-
derazgo.
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Area de exposicion

El evento, como es tradicional, contd con un
area de exposicidon que cubrié mas de 1.000
metros cuadrados con espacios dedicados a
las demostraciones y a mostrar soluciones en
las dreas de la banca, el sector pUblico, la sani-
dad, la justicia, los seguros, el transporte o el
retail. En el 4rea de la innovacién se hablé de
los boots inteligentes v la relacion entre hom-
bres y maquinas, la realidad aumentada, el loT
para las ciudades inteligentes o las nuevas fuer-
zas laborales.

El negocio del producto,

100 % canal

El evento sirvié para anunciar la estrategia que
ha puesto en marcha la marca para conseguir
que todo el negocio de producto discurra a
través del canal. El nombramiento, hace unos
meses, de Gonzalo Romeo como orquestador
Unico del negocio de producto vino acompa-
fiada de una estrategia comercial que persigue
este objetivo. Para ello, Francisco Rodriguez,
que ya dirigia la estrategia indirecta, se ha con-
vertido en el principal responsable comercial.
Hasta ese momento, la divisién de producto
contaba con dos direcciones comerciales
(canaly cuenta final), lo que provocaba que no
todo el negocio tuviera a los socios como ca-
nalizadores. Ahora si. "Vamos a trasladar todo
el negocio a los socios acreditados vy, junto a
ello, vamos a captar nuevos socios", aseguro.
En la actualidad el 71 % del negocio de pro-
ducto procede del canal, del que forman parte
1.624 compafiias, 811 acreditadas.

Un enorme cambio en la estrategia de la multi-
nacional que encuentra otro refuerzo en la es-
tructura geografica que estrend el pasado afio.
Espafia quedo dividida en cuatro zonas: Cen-
tro, Noreste, Norte y Sur, cada una de ellas do-
minada por un PAN (Partner Account Manager),
excepto en Madrid, que contaba con
dos. Ahora, ademas, se ha reforzado la cober-
tura con un account manager de cuenta final
en cada una de estas geografias, que se en-
cargan de generar demanda que revierte, l4gi-
camente, en el canal.

Rodriguez, sincero, reconoce que el logro final
debe ser que "ninguna cuenta, sea del sector
que sea, sea atendida de manera directa”. Una
estrategia, arriesgada, ya que exige un cambio
en el esquema de compensaciones y margenes;
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sin embargo esta convencido de "que es el mo-

delo adecuado”. Para ello, se impone un creci-
miento en el nivel de ingresos que permita que
el margen que ahora se incluye como compen-
sacion del trabajo del partner en todas las cuen-
tas no lastre los beneficios de la multinacional.

Foco en soluciones

La marca seguira trabajando en las lineas en las
que se siente mas comoda vinculadas con el
centro de datos. Ademds Rodriguez record¢ la
enorme oportunidad que se abre con la nueva
linea de soluciones, Primeflex, que surge de la
alianza con compafias como Oracle, VMware o
SAP. "De aqui deben venir los crecimientos”, se-
fAald. Precisamente la marca ha afadido una
nueva especializacion para su canal (Sistemas in-
tegrados) que va a potenciar en los préximos
meses, identificando a los integradores que
puedan desarrollar este apartado.

Para potenciar la venta de almacenamiento
(Eternus ha crecido en el Ultimo afo fiscal a
doble digito, con Flash como punta de lanza) la
marca ha presentado un original programa de
pago por uso para soluciones con esta tecno-
logia. Una iniciativa en la que se paga por GB y
en el que se articula un sistema en el que par-
ticipa Fujitsu, el mayorista, el socio y una finan-
ciera (a la que el socio factura y que luego le
factura mes a mes). Se suscribe un contrato a
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3 afos, en el que transcurrido el primer afio,
que es obligatorio, puede rescindirse, sin pe-

nalizacion, en cualquier momento.

Novedades para el canal

Para incentivar el registro de oportunidades, la
marca ha puesto en marca Select Connect, ba-
sada en Salesforce Partner Communities, que in-
tegra herramientas como el Deal Registration
Tools (DRT), con el que se registran las oportu-
nidades y Special Price Request for V4Y and
BTO, para la solicitud de precios. La multinacio-
nal se compromete a contestar en un maximo
de 48 horas tanto al precio como a la operacion
registrada. Eso si, deben ser superiores a
10.000 €euros.

Fiel a lo que ha hecho en los Ultimos ejercicios,
Fujitsu sigue insistiendo en el esquema de re-
bates. Desde el primer euro de venta, el socio
recibira un 3 % de rebate en todas aquellas ope-
raciones que gane. También se premiara con un
1 % de rebate en aquellas operaciones que el
socio registre en el DRT y gane con posteriori-
dad. El esquema también comprende compen-
saciones en diferentes areas, siempre y cuando
el socio consiga la cuota que tenga asignada en
su plan de negocio (un 1 % en el centro de
datos, un 3 % en el area de las estaciones de tra-
bajo 0 un 3 % en el entorno x86, almacena-
miento o la reciente linea de Primeflex).

Intel y Microsoft, co-creando

El Fujitsu World Tour conté con dos so-
cios de excepcion. Carlos Clerencia, di-
rector general de Intel en Iberia,
defendio el valor de la infraestructura
como la base de los procesos de trans-
formacion digital. “Hay que ofrecer la
mejor tecnologia para permitir su des-
arrollo”, insistio.

A su juicio, la préxima revolucién va a
venir de la mano de la inteligencia ar-
tificial: en la actualidad se analiza
cémo es el cerebro para poderlo repli-
car en las infraestructuras. “Una ma-
quina puede ser tan eficiente como un
experto”. Una teoria que refrendé Ana
Alonso, directora de grandes cuentas
de Microsoft. “La inteligencia artificial
no sustituye al hombre, le comple-
menta”, puntualizo. “Es el motor mas
importante en este proceso de disrup-
cion digital”.

No olvidaron el peligro del loT que ha
multiplicado los puntos de ataque. “Es
fundamental mantenerlos controla-
dos”, se refirio Clerencia que record
que hay que mantener protegido tanto
el puesto de usuario como el centro
de datos. “La inteligencia artificial
nos va a ayudar a identificar los ata-
ques, méas 1 millén cada dia”.

Mayoristas

El plantel de mayoristas esta compuesto por
Ingram Micro y Arrow, en el drea del valor;
Aryan Comunicaciones y Valorista, en el apar-
tado del volumen: y GTI, como una figura que
nada en el medio de ambas aguas. La firma con
este Ultimo mayorista, formalizada el pasado
mes de octubre, abre una nueva oportunidad
de negocio ya que se trata de un mayorista
con un enorme conocimiento en el area del
software, en linea con las Ultimas soluciones
lanzadas por la marca. "Estoy convencido de
que es un acuerdo que va a funcionar muy
bien", asegurd Rodriguez. i

Fujitsu
Tel.: 91 784 90 00
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La transformacion digital, leitmotiv de

Cisco Connect 2017

Cisco reunio a 2.400 profesionales en la
X edicion de su evento anual Connect,

un encuentro con clientes y partners

que este ano coincidia con el 25
“aniversario de la companfia en nuestro
.pais. La ‘transformacion digital y su
impacto en los negocios fue el eje del
evento, que.contd con un area de
exposicion en que participaron 37
partners de la compaiiia.

osé Manuel Petisco, director general de Cisco Espafia, re-
cordaba este aniversario durante la sesion inaugural y su-
brayaba que en este cuarto de siglo ha habido mucha

innovacion. En la actualidad su foco es seguir impulsando

esta innovacion para ayudar a las empresas en su proceso de transformacién
digital con el fin de mejorar la eficiencia y cambiar sus modelos de negocio.
El directivo repasd las principales tendencias que se observan en este mo-
mento en el mercado como el loT, la demanda de una éptima experiencia de
usuario y la necesidad de contar con una red inteligente y segura.

Cisco esta trabajando con su ecosistema de socios para aportar a las empre-
sas una plataforma digital, basada en estandares abiertos, que facilite a las em-
presas este proceso de transformacion. Su propuesta se basa en un conjunto
de tecnologias articuladas en torno a la automatizacion, la capacidad analitica,
la colaboracion, la seguridad y la hiperconectividad como elemento central.
El maximo responsable de Cisco en nuestro pals recalco la importancia que
tiene la seguridad en las arquitecturas tecnoldgicas para combatir las cibera-
menazas y luchar contra los problemas actuales como los ataques a las in-
fraestructuras criticas o el ransomware. Para garantizar la seguridad aporta
diversas soluciones entre las que destacan el sistema de inteligencia Talos.
La plataforma digital de Cisco también esta abierta para los desarrollos de sus
socios y esta preparada para la gestion de entornos multinube —a través de
su Cisco Cloud Center—.

Petisco también reiterd su apuesta por el mercado espariol a través de su cen-
tro de innovacion ubicado en Barcelona y anuncio que su equipo de ingenie-
ros esta desarrollando una solucion de fog computing que se lanzara
préximamente.

Inteligencia artificial

La colaboracion con sus socios es estratégica para Cisco. Intel, uno de sus
partners destacados, anticipo el papel que jugara la inteligencia artificial en la
ponencia de Carlos Clerencia, director general de Intel en Espafia y Portugal.
El directivo explicd cémo se esta desarrollando y los términos que la estan
definiendo —machine learning, deep learning y los sistemas de razona-
miento—. Comentd que la neurociencia estd ayudando a entender el cere-
bro y su funcionamiento y los fabricantes de tecnologia estan tratando de
replicarlo.

Intel, que acaba de presentar su nueva familia de procesadores Xeon y una
nueva arquitectura de memoria més potente, esta trabajando para ofrecer
todos los elementos que ponen en marcha un sistema de inteligencia artificial
desde el hardware hasta las librerias, el framework y las distintas herramientas.
La inteligencia artificial tendra aplicaciones en diversos dambitos, aunque la
compafia estd invirtiendo mucho en la conduccidn auténoma y colabo-
rando con fabricantes de automocion como BMW.

La jornada también fue el marco de presentacion de casos de éxito como el
de Campofrio que ha aprovechado el incendio de su fabrica de Burgos para
innovar y construir una nueva fabrica en la que la tecnologia ha mejorado sus
procesos productivos. El grupo ha elegido la solucion Cisco Connected Fac-
tory para convertir a esta fabrica en una de las mas avanzadas en su sector.
En la sala de exposicion los 37 partners de Cisco que participaron en el
evento mostraron su soluciones. En este mismo espacio se llevaron a cabo
43 demostraciones practicas a cargo de Cisco y de sus socios. L

Cisco
Tel.: 91 201 20 0O
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Lanzara un nueva oferta de "device as g service” a final del ano

La nueva Tech Data combina volumen
valor y servicios en cada divisién

Pauli Amat,

== country manager de Tech Data en Espafia

auli Amat, country manager del mayorista en nuestro pais,
apunto las principales lineas de la nueva estrategia que
combinara el volumen, el valor y los servicios en cada una

de sus divisiones; pero antes repasd brevemente la evo-
lucion del negocio en el Ultimo afio.

El pasado ejercicio, que fue calificado por Amat como de "impasse”, no su-
puso un incremento de su cuota de mercado, pero se potenciaron las ven-
tas en el apartado de las pymes o SBM, que representaron un 40 % de su
volumen de negocio. El valor, su principal baza para crecer, representd el
30 % de su facturacion, frente a la reduccion del peso del negocio enfo-
cado al retail que supuso el 29 %.

En el dmbito del mobile también registrd un ligero decrecimiento, aunque
se incrementaron las ventas de los portatiles para uso profesional.

Entre los hitos mas destacados del mayorista durante el pasado ejercicio
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Tech Data afronta una nueva etapa tras la
incorporacion del negocio de Avnet. El
valor sera su sello diferencial en todas
sus divisiones, como avanzaron los
directivos del mayorista en el marco de
la edicion 2017 de METIC, su encuentro
anval con partners y clientes, que se
celebro el pasado 25 de mayo en el CCIB

de Barcelona.
®C  RosaMartin |

fiscal figuran la creacion de su division para el 10T, que ganara
peso y protagonismo durante el nuevo ejercicio; y el relanza-
miento de su actividad online, gracias a un plan que se puso
en marcha el pasado mes de septiembre para impulsar el uso
de todas sus herramientas electrénicas, que ha logrado que la
venta online alcance en la actualidad el 70 % de su negocio.

Estrategia

Esta actividad, que se ha completado en el primer trimestre
con el lanzamiento del nuevo portal de comunicacion con el
cliente, Hola Tech Data, ha permitido que el mayorista vuelva a
crecer en estos primeros meses de su afio fiscal. "Tech Data ha
recuperado el crecimiento en todas las categorias y en todos
los canales”, subrayd Amat.

Esta posicidn le permite encarar los proximos meses con mas
fortaleza para llevar a cabo su nueva aproximacion al mercado acorde a su
nueva estructura, tras la adquisicion e integracion de Avnet. El mayorista ha
disefiado una estrategia para que la nueva Tech Data imprima volumen, valor
y servicios a cada una de sus divisiones. Su primer foco sera alinear toda su
actividad a estos principios e integrar totalmente Avnet en Tech Data. A la
vez el tercer pilar de su estrategia serd impulsar el negocio de una nueva di-
vision Next Generation, que aglutinara el negocio en torno al cloud, analy-
tics, loT, big data y seguridad. Y finalmente, el Ultimo eje estratégico sera
impulsar la transformacion digital de los negocios con su tecnologia. En este
sentido, el directivo explicod que ya estan desarrollando 8 proyectos en este
ambito.

Sus planes también pasan por mejorar su nuevo portal de comunicacién
con sus clientes con nuevas opciones y por mejorar su plan para impulsar
el ecommerce. El mayorista esta ultimando un nuevo servicio de "device as



El "device as a service”
comprendera tanto el producto
como la financiaciony

el servicio de recompra

a service” o dispositivo como servicio. Segun adelantd Amat, incluira por-
tatiles de gama alta de sus principales proveedores y ofrecera al cliente
final una solucién muy flexible. Este servicio comprenderé tanto el producto
como la financiacién y el servicio de recompra.

Esta seleccionando partners para comercializar este servicio, disponible a
final de afio, que se diferenciarad del renting por su total flexibilidad, como
recalcé el responsable.

Mas valor

Una de sus prioridades es integrar Avnet tanto en estructura como en su
manera de llegar al mercado. Esta integracidn impulsaré el valor que ahora
estara presente en todas sus divisiones. La entrada de Avnet en Tech Data
también supone un refuerzo a su negocio que pasara de una facturacion
global de 26.000 millones de ddlares a 35.000 millones.

En el &mbito europeo impulsard su presencia geogréfica y su negocio.
Aporta mas de 20.000 clientes, una cartera de mas de 40 fabricantes, pre-
sencia en mas de 35 paises y una plantilla de 5.000 profesionales. Esta apor-
tacion y su especializacion en cloud, analytics y movilidad "nos permite ser
el lider en el mercado global de IT", resalté Oriol Cornudella, managing di-
rector de Tech Data en Iberia.

En el mercado espafiol incorporara una plantilla de 30 personas que se tras-
ladaran durante el mes de junio a las oficinas de Azlan, en Madrid, y una car-
tera de proveedores y clientes que potenciara su negocio ibérico.
Santiago Méndez, responsable de Azlan en Iberia, explicd que la suma de
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todos los activos de Avnet permitira acelerar la inversién en los negocios
de la division de Next Generation. Reforzara también su cifra de negocio
que esta previsto que ascienda a 270 millones de euros y completara su red
de distribuidores que superara los 1.000 partners, aunque el foco estara en
un grupo de 250 0 270 socios.

El responsable de Azlan explicod que una de las grandes oportunidades que
ofrece la incorporacion de Avnet es el negocio de formacion, que se con-
vertird en uno sus focos. Al mismo tiempo, potenciara su linea de produc-
tos dedicada a la seguridad. "Espero que se nos reconozca cOmo un
jugador importante en el canal de seguridad”, recalcé.

La integracién de Avnet modificard la denominacion de Azlan, que pasaré a
ser Azlan TS Iberia. i

Tech Data
Tel.: 93 297 00 00

Hola METIC 2017

Tech Data reunio a mas de 1.700 profesionales en la edicion
2017 de METIC, un encuentro que tomaba el nombre de Hola
METIC para dar protagonismo a la nueva web de comunicacion
con sus clientes. Los partners que acudieron al evento tuvieron
la ocasidn de conocer los nuevos productos y soluciones de los
més de 40 fabricantes presentes en la sala de exposicién. En
esta zona se recrearon varios espacios "reales” para ver cémo la
tecnologia forma parte de la vida cotidiana.

Una de las novedades de este afio fue la introduccién en la sala
plenaria de mesas redondas para compartir conocimiento con
los asistentes. La hiperconvergencia, la cloud hibrida, la cola-
boraciény el loT fueron los temas que se abordaron.

En las otras tres salas se desarrollé un programa de conferen-
cias sobre las tendencias y oportunidades que presenta el mer-
cado en este momento.
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Congregd a 1.500 personas y se disfruto de la competicion con el

Valencia CF. eSports y el Movistar Rider

MCR llena de

Jjuego el palacio

de Vistalegre

| mayorista tiene un catalogo
enfocado al gaming con mas
de 25 lineas de producto de

las principales marcas que
operan este segmento. Esta fortaleza se refleja
en una propuesta que integra desde placas
base, procesadores, memorias y otros produc-
tos de integracion hasta PC tanto de sobremesa
como portatiles y una extensa gama de perifé-
ricos.

Segun indicé Pedro Quiroga, CEO de MCR, du-
rante la presentacion de la jornada, su intencién
con este evento es dar a conocer su foco en
este mercado. A los distribuidores les quiere
acercar su oferta y mostrarles que es un nego-
cio que esta creciendo y que pueden aprove-
char. Por este motivo, 225 distribuidores
estaban convocados a la sesidon de mafiana en la
que pudieran conocer las claves de este nego-
cioy la evolucion de este mercado de la mano
de los especialistas del mayorista, los 14 fabri-
cantes que han patrocinado el encuentro vy las
consultoras Context y GfK.

MCR espera que los distribuidores tradicionales
opten por estos productos porque estan ca-
lando entre los consumidores espafoles vy las
ventas estan creciendo.

La formacién y tener un espacio demo son dos
de los requisitos que el distribuidor tiene que
cumplir para comenzar a tener éxito en este ne-
gocio que se espera que vaya creciendo en los
pProximos anos.

Para ayudarles ha puesto en marcha una web es-
pecifica con informacién sobre los productos y
otros contenidos como la "comunidad de ex-
pertos” en la que pueden resolver todas las

42 newshook.es 239 | junio 2017 |

MCR esta apostando por el mercado del gaming desde hace

varios afos y un paso mas dentro de esta linea estratégica es

el MCRGamelT, un evento que celebrd el pasado 28 de abril,
en el madrilefio palacio de Vistalegre, con el fin de mostrar

tanto a sus distribuidores como al publico general su oferta

en este segmento.

Por cada PC de
gaming vendido se
estan vendiendo 6

perifericos

dudas y les ofrece la asesoria de sus especialis-
tas de producto.

En cuanto a los productos mas vendidos en este
momento, Eduardo Moreno, director general de
MCR, indicé que es dificil de precisar por la va-
riedad de su propuesta, pero destaco en el te-
rreno de los periféricos a los teclados y los
ratones.

®f Rosa Martin |

Oportunidad

La oportunidad de negocio que supone para el

canal quedd avalada por los datos de mercado
que aportd GfK. Mario Poveda, analista de la
firma, expuso la situacion del gaming en Espafia
y destaco que la facturacion ha crecido un 48 %
en el Ultimo afio.

El volumen del mercado alcanza los 165 millo-
nes de euros y se han vendido mas de un millén
de unidades de PC y de periféricos. Un dato sig-
nificativo es que por cada PC vendido se estan
vendiendo 6 periféricos.

Ademds, la tendencia que se esta observando
en el Ultimo trimestre es que el canal tradicional
offline estad ganando peso frente al canal online.
La sesion de la mafana concluyd con la exposi-
cion de Context sobre la realidad virtual y una
mesa redonda, ya que la tarde se reservé para la
competicion y el publico general. il

MCR
Tel.: 91 440 07 0O
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Ha logrado crecer un 20 % de manera constante durante los ultimos anos

LG impulsa su negocio profesional con el nuevo
Partner Experience Center 360

LG

."_-.\..

il
Francisco Ramirez,

director general de B2B de LG Espafia

iguel Angel Ferndndez, direc-
tor general de marketing de
LG Iberia, presentd la férmula

que ha aplicado la corpora-
cion para mantenerse en el mercado durante 70
aflos —este afio celebra su 70 aniversario— que
combina dos elementos: innovacion y actitud.
Esta combinacién, que le ha permitido diversifi-
car su actividad y contar con 75.000 emplea-
dos en todo el mundo, ha dado su fruto en el
mercado espafiol en el que lleva mas de dos dé-
cadas y en el que ha cerrado mas de 10.000
proyectos en los Ultimos afos.

Evolucion del negocio

Su apuesta por la innovacion que esta en "el
ADN de la compafiia" —como subrayé Rami-
rez— ha tenido su reflejo en el nuevo centro que

La compaiiia presentd su estrategia B2B en la tercera edicion

del evento Juntos, que reune a partners y clientes profesionales,

con el fin de compartir su vision y las claves del trabajo que esta

llevando a cabo bajo el concepto LG Partner 360. Francisco

Ramirez, director general de B2B de LG Espaiia, explicd que el

inaugurd durante la jornada y que su-
pera el concepto de sala de exposicion
para convertirse en un espacio de ex-
periencias para ayudar a sus clientes a
conocer sus novedades tecnoldgicas
y desarrollar proyectos.

La apertura del Partner Experience

Center 360 es paso mas dentro de

su estrategia de estar cerca de sus

partners para que puedan ayudar a

las empresas en su proceso de trans-
formacion digital.
Este centro se enmarca dentro de la es-
trategia Partner 360 que estd impul-
sando el crecimiento del negocio profesional,
un ambito en el que ha cosechado un incre-
mento del 20 % en los Ultimos afios. Segun in-
dico el responsable del negocio B2B, este
crecimiento ha sido aun mayor durante el pri-
mer trimestre y ha ascendido al 4,0 % gracias a
los 2.000 proyectos que tiene en cartera.
LG considera que B2B es "crear soluciones" y
esta filosofia le ha permitido ayudar a mas de
14.000 empresas en 2016 a poner en marcha
distintos proyectos. Por ejemplo, ha instalado
mas de 3.200 metros cuadrados de pantallas o
ha llevado a cabo la climatizacidon de 350.000
metros cuadrados.
Este trabajo ha situado a la subsidiaria espafiola
como la octava con los mejores resultados en
todo el mundo en B2B. Posicién que mejora en
el ambito europeo, ya que es la segunda mejor
tras Alemania.

de crecimiento para los proximos afos.

negocio "B2S es una apuesta global de la compaiia"” y el motor

@8 Rosa Martin |

"Han sido nada menos que 10.000 grandes pro-
yectos los que hemos impulsado desde que LG
comenzd con su propuesta profesional; sin olvi-
dar a los de menor dimension, porque para LG
no hay proyecto pequefio”, recalcé Ramirez.

Partner Experience Center 360
La compafiia estd poniendo el foco en llevar
sus soluciones a varios segmentos verticales
como educacién, sanidad, retail, hospitality,
ademas de impulsar sus soluciones de climati-
zacién y control. Estos apartados estan repre-
sentados en su nuevo Partner Experience
Center 360, ubicado en sus oficinas centrales
de las Rozas (Madrid), que cuenta con 400 me-
tros cuadrados, en los que expone mas de 250
productos distintos, y recrea distintos escena-
rios de aplicacion.

El centro, dirigido al pUblico profesional, mues-
tra los Ultimos productos de LG como el OLED
55EF5C, los nuevos modelos de OLED Signa-
ture, los monitores 4k y ultrawide o los porta-
tiles de menos de 1 kilo de peso, entre otros.

"En nuestro nuevo Partner Experience Center
360 mostramos de forma experiencial todo lo
que LG Partner 360 puede hacer por un nego-
cio", recalcé Ramirez.

El potencial tecnoldgico que muestra el centro
es el primer paso para que el cliente conozca
lo que puede llevar a cabo con la tecnologlia
de LG. i

LG
Tel: 91 211 22 00
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La marca cierra ano fiscal en Espana creciendo un 1 %

Ricoh mantiene su mirada de ne@gocio mas all3
de la impresion

Definitivamente ha dejado de ser "solo” una empresa impresa. Ricoh cerrd ejercicio el pasado 31 de
marzo con unos ingresos en Espana que alcanzaron los 243 millones de euros, lo que supuso un
crecimiento de un escueto 1 % (en su primer semestre consiguid elevarse un 5 %). Una facturacion en
la que sus “nuevos" negocios, identificados con el area de la transformacion del puesto de trabajo
(digital workplace) y con el entorno de la experiencia de cliente (digital services), ya pesan alrededor
del 25 %, lo que suma 60 millones de euros. “"Nuestro foco de negocio esta centrado en ayudar a las
compahias a gestionar la informacidn que manejan en lugar de cdmo imprimir de manera mas barata”,
resumio Ramon Martin, CEO de la empresa en Espana y Portugal. Junto a este dueto, la marca cuenta
con un negocio de produccidn offset y, ademas, el recién nacido negocio de la impresidon 3D, "que

representa un mercado de valor para Ricoh".

a transforma-
cion digital del
puesto de tra-

bajo estd mode- RI CO H

lada por una serie de soluciones S
Imagine. change.

que tratan de imprimir productivi-
dad maxima a este entorno y que
alcanzan desde la colaboracién y
la comunicacion hasta el entorno
personal o la seguridad. Por el
momento, la estrategia esta cen-
trada en la pyme pero a lo largo
de este afio también alcanzara a
las medianas, primero, y luego a
las grandes cuentas. Unas solucio-
nes que, como puntualizd Xavier

Moreno, director de marketing de

la marca en Espafia y Portugal, se o . -
arropa de una serie de servicios,

basicos para una aproximacién global. Ahora bien, lo mas importante es el
cambio en el usuario. "Sélo cuando el empleado cambie sus habitos de tra-
bajo, arranca el proceso de transformacion digital”.

Segun calcula la marca, y asi lo recuerda Martin, se ha multiplicado por
veinte la informacion que manejan los comités de direccidn. "Nuestra tarea
es ayudarles a que sepan gestionarla: lo que nos va a permitir provocar una
disrupcidn en este mercado”.

Pizarra digital
Entre las soluciones que van a cambiar el espacio de trabajo estéd una de las
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Ramon Martin, CEO de Ricoh en Espafia y Portugal

®$ Marilés de Pedro)

soluciones mas punteras que Ricoh
acaba de presentar en Espafa: su
pizarra cognitivas que incorpora
tecnologia IBM Watson. Una solu-
cion encaminada a mejorar la pro-
ductividad de las reuniones
laborales y que es capaz, no solo
de escuchar, sino de participar en
las mismas, traduciendo y transcri-
biendo los contenidos en tiempo
real. Por el momento los idiomas
que se manejan son el inglés y el ja-

ponés, pero va a estar disponible
también en espafol. Con ello, se
trata de que los equipos de trabajo
sean capaces de tomar sus deci-
siones de una manera mas rapida y

ajustada.

Mercado de la impresion

Sin entrar en nUmeros concretos, Martin reconocié que el mercado de la im-
presion ha seguido sufriendo un descenso tanto en el precio medio de las
maquinas como en el nimero de las paginas pero asegurd que los niveles de
venta estan moviéndose ya en los mismos volUmenes que antes de la crisis.
Su entrada en el mercado 3D afecta al entorno industrial y se torna en un ele-
mento de valor, a pesar de su incipiente situacién. La marca, sin embargo,
ha sido capaz de desembarcarla en 11 escuelas espafiolas.

Ricoh
Tel.: 93 295 76 00O
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Schneider Electric lanza la nueva

generacién de su plataforma en colaboracion

con sus partners

Jorge Gonzalez, VP responsable partner proyects de Schneider Electric

Si por algo se caracteriza
Schneider Electric es por permitir,
con su tecnologia, una vida mejor,
haciendo la energia accesible y
sostenible. Algo fundamental para
una sociedad y un mercado
empresarial donde se espera que
en los préoximos 30 afos el
consumo energético crezca un
50 %.

indican que existe un claro potencial

Aunque las previsiones

de ahorro en los edificios del 82 %.
Otro dato a tener en cuenta viene
de la

mano de la creciente

digitalizacion que el mercado esta experimentando, que multiplicara por diez el nUmero de dispositivos

conectados, haciendo que en el ano 2020 los mismos asciendan a 30 billones. (Y.

sta es una de las razones por
las que la multinacional espe-
cialista en la gestion de la

energla y la automatizacién
ha decidido reforzar su esencia para crear valor
en el Internet de las Cosas. "El gran salto a la
eficiencia vendra de la mano del loT". Asi lo
afirma Jorge Gonzélez, VP responsable partner
proyects de la compafiia, quien recuerda que
llevan medio siglo dotando de inteligencia a las
maquinas y que hace dos décadas comenzaron
a introducir Ethernet en el mundo industrial.

EcoStruxure

EcoStruxure es el nombre de la arquitectura
que proporciona la oferta mas completa de
tecnologias interoperables y conectadas a la
nube o en las instalaciones. Una arquitectura

cuya primera generacion fue lanzada hace diez
afos y que ahora se renueva con el lanza-
miento de las Ultimas innovaciones en 10T, mo-
vilidad,
ciberseguridad en todos los niveles, desde

sensorizacion, cloud, andlisis vy
productos conectados y Edge Control, hasta
aplicaciones analiticas y servicios.

Gonzélez destaca de la misma su capacidad
para unir la brecha entre el mundo de las ope-
raciones y el de TI, ademas de conectar dispo-
sitivos, capturar los datos criticos o adoptar
medidas correctoras o de mantenimiento para
mejorar las instalaciones, por poner algunos
ejemplos. Aunque reconoce que esto se ha con-
seguido gracias al partenariado con Microsoft o
Intel. Schneider Electric ha aprovechado la pla-
taforma cloud de Microsoft Azure para ofrecer
sus servicios digitales, aplicaciones y analitica.

Inma Elizalde |

Respecto a Intel aprovecha los dispositivos in-
teligentes Field Programmable Gateway Arrays
con los que alimenta sus sensores, dispositivos,
redes y cloud.

También estan llevando a cabo colaboraciones
con proveedores de tecnologia como Zuora o
empresas como Panasonic, que permiten pro-
porcionar nuevas tecnologias, por poner algu-
nos ejemplos.

Por otro lado, esta incrementando su comuni-
dad de innovacion para cada uno de los merca-
dos finales, donde cada comunidad cuenta con
acceso abierto para un ecosistema de desarro-
lladores y data scientists, partners de hardware
y servicios que pueden crear o co-crear solu-
ciones y aplicaciones para EcoStruxure. i

Schneider Electric
Tel.: 93 484 31 00
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El objetivo para este ano es crecer un 30 %

La divisidn de empresa de Huawel eleva su

facturacién un 70 % en Espaia

No pudo duplicar, como ha sido norma en los
dos Ultimos ejercicios, pero el numero es
ciertamente espectacular. La division de
empresa de Huawei concluyd 2016 con un
ascenso del 70 % en su negocio, lo que le ha
permitido ya generar el 10 % de la facturacion
de la multinacional en Espana: alrededor de
100 millones de euros de un total de 1.000
millones que suma el negocio global. Jorge
Zhu, director de la division, senald que el
ritmo de crecimiento al que baila Espana es
superior, incluso, al que sigue la divisidon en la
corporacion a nivel mundial que se mueve en

un 47 %.

®C Marilés de Pedro|

a verticalizacion, clave
De cara a este afio, en un tono mas moderado, Zhu asegurd
que el objetivo es conseguir un 30 % de ascenso. La razén

principal es su estrategia de verticalizacidn, iniciada con
fuerza el pasado afio. "Necesitamos un crecimiento menos agresivo para con-
solidar este proceso de verticalizacion”, explico.

Este proceso ha permitido a la empresa desarrollar proyectos importantes en
areas concretas como las finanzas, la Administracién Piblica, los transportes,
las empresas de utilities y los proveedores de servicio de Internet. "Contamos
con equipos dedicados en estos segmentos". Junto a estas areas mas tradi-
cionales, el responsable de la division
desvelé que Huawei ya cuenta con
clientes en las areas de la sanidad y la
educacion.

Un panorama de negocio que Zhu com-
pletd, asegurando que han aumentado
su cuota de mercado en los entornos
mas tradicionales de routing y swit-
ching, asi como areas inalambricas y eLTE. No olvidé el area cloud, en el que
asegurd que se han colocado como la tercera compafia en la provision de
servicios de alta densidad y gran capacidad. Zhu adelanté que este afio lle-
gara a Europa Fabric Cloud. "También hemos desarrollado proyectos desta-
cados en el area de la computacién de alto rendimiento (HPC)", completd.
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“Necesitamos un crecimiento
menos agresivo para consolidar

este proceso de verticalizacion”

g'é' HUAWEI | Emy

.

K

Jorge Zhu, director de la divisiéon de empresa de Huawei

El canal, clave

Todo el negocio de empresa de Huawei discurre a través del canal. Mas
de 200 socios conforman este canal; junto a los tres mayoristas a través
de los cuales discurre parte de ese negocio (Arrow, Esprinet V-Valley y
Aryan Comunicaciones). Unas compafilas que también han desarrollado
una mayor especializacion en el desarrollo de soluciones verticales. "Es
fundamental para nuestro negocio trabajar con un ecosistema abierto de
socios", insistio. "No existe la venta directa en nuestro negocio”. En los Ul-
timos meses, destacd, la colaboracién con Indra, con quien se van a des-
arrollar, de manera conjunta, soluciones especificas; o la alianza con
lbermatica.

De cara a los proximos meses, aseguré que se va a potenciar el trabajo
que se realiza en los laboratorios de la marca, en colaboracidn con los
socios, que tratan de desarrollar soluciones especificas para verticales.
Zhu insistié en que la estrategia de
Huawei estd basada en el desarrollo
de una plataforma con tecnologia
abierta, "asegurando la libertad de
nuestros clientes". Unos clientes que
también apuntan a las grandes empre-
sas y, en especial, a las encuadradas
dentro del Ibex3s, perfectamente si-
tuadas en los diferentes verticales que son foco de negocio. Li

Huawei
Tel.: 91 384 90 99


https://newsbook.es/reportajes/en_profundidad/la-division-de-empresa-de-huawei-eleva-su-facturacion-un-70-en-espana-2017050458510.htm

Business Wi-Fi 10 l:p-link.

Wi=Fi de Alto Rendimiento

para Entornos Empresariales

Modelo

EAP Software Controller
(INCLUIDO)

TP-Link Technologies Co., Ltd | wwwitp-linkes | sales.es@tp-link.com



https://www.dmi.es/

"TRUE SAMING

SOME ARE PC, WE ARE GAMING

Info;'tisa BASIC Mas de 3 0 AN OS ofreciéndote

A ~ ~ADVANCED

MAYORISTA DE INFORMATICA \

YTEenoocia ‘; Rl ™ LOS MEJORES LOS MEJORES EL MEJOR
PRECIOS PRODUCTOS SERVICIO


http://www.infortisa.com/

	1. Portada HP
	2. Brother
	3. Portada interior
	4. Editorial - Sumario
	5. Canal. Ingram Micro - HP - Esprinet - Kyocera
	6. Canal. Arrow
	7. Canon
	8. Canal. Esprinet - Evitta
	9. Canal. Einzelnet
	10. Canal. Salesforce
	11. Esprinet
	12. Acctualidad. Samsung - Kaspersky Lab
	13. Armor
	14. Mesa. Arrow: líderes del centro de datos
	21. Infortisa
	22. En primera persona. VMware
	25. Infortisa
	26. En portada. WannaCry deja al descubierto la “fragilidad” de la seguridad
	31. Infortisa
	32. Debates. Las TIC en las pymes
	34. En profundidad. Esprinet
	36. En profundidad. Fujitsu World Tour
	39. En profundidad. Cisco
	40. En profundidad. Tech Data
	42. En profundidad. MCR
	43. En profundidad. LG
	44. En profundidad. Ricoh
	45. En profundidad. Schneider Electric
	46. En profundidad. Huawei
	47. DMI
	48. Infortisa



