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El canal debe cultivar su faceta de consultor en este apartado

Los exploran
las que
presenta el mercado del

Superados ya los tiempos de contraccion
por la crisis econdmica, la inversidn pa-
rece haber retornado, definitivamente, al
mercado TIC. El centro de datos no es una
excepcion y el crecimiento parece ha-

berse instalado en este entorno en el que

los mayoristas tienen mucho que decir. La

empresa privada, una vez estirada hasta el en materia de innovacidn y competitivi- tras abrirse de nuevo la inversion, un ex- Ingram Micro se han propuesto guiar al ca-
limite su infraestructura, tiene que empe- dad. También la Administracion Publica celente Ultimo tramo del afio. Arrow, Ar- nal en este periplo rentable. L
zar a renovarla si no quiere perder el paso ha despertado y los mayoristas prevén, yan Comunicaciones, Exclusive Group e

Sigue en pag. 14
s > E }‘

El cloud, la movilidad, el 10T y la inteligencia artificial El capital humano, santo y sena
centraron el debate de la colaboracion empresarial

El. Canal Se estrena en Asentada, de manera tradicional,
en el discurso de algunas compa-

el. VMWGTG EXGCUtIVG EXChange fifas vinculadas con el mundo de

las comunicaciones, la colabora-

VMware Executive Exchange, la tradicional reunion cion empresarial se ha incorporado
que la marca celebraba para compartir las tendencias en los Ultimos tiempos a la estra-
del mercado con sus clientes, se ha abierto al canal. tegia de un buen nimero de em-
Para ello, VMware habilitd tiempo y espacio especi- presas tecnoldgicas de otros am-
fico para analizar con los partners del canal la situa- bitos. La razén principal radica en
cidn actual de las empresas y repasar los factores que los procesos de transformacion del
estan acelerando la transformacion digital. puesto de trabajo que han llevado
Hitachi Vantara, Pivotal, Palo Alto Networks y Amazon a las empresas a evolucionar no solo su tecnologia y el espacio fisico de tra-
Web Services arroparon a la marca en esta nedfita ex- bajo, sino sobre todo, la cultura empresarial en la que el capital humano es
periencia. L el elemento fundamental. i
Sigue en pag. 23 Sigue en pag. 37



https://newsbook.es/

.Y el edge computing
para cuando?

Muy atractivo se torna el debate en torno a la tendencia que marcara el
futuro de los centros de datos. Tras el reinado, inapelable, de los grandes
centros de datos que han ejercicio su tirania en los ultimos anos, desde hace
un par de ejercicios, y al amparo del crecimiento imparable del Internet de
las cosas, algunas companias Tl han empezado a propagar el mensaje de que
en los proximos afios van a proliferar los “micro centros de datos” (edge com-
puting en la lengua anglosajonal. Algunos datos se alian con esta prevision:
las consultoras prevén que entre el 40y el 50 % de los datos procesados en
elloT acabaran alojados en infraestructuras locales. Una prevision que, de
cumplirse, “ubicaria” en el lugar que le corresponde a la nube, y abriria una
enorme oportunidad al desarrollo de una red de pequenos centros de datos,
dispersosy receptores de toda la informacion que expide la multitud de dis-
positivos conectados. Unos sensares que, en principio, exigirian una com-
putacion en tiempo real, para obtener resultados inmediatos. Segun esta via,
el edge se convertiria en el brazo del loT.

Sin embargo, frente a estas tendencias descentralizadoras, hay com-
panias, duefas de grandes estructuras, que siguen abanderando que el fu-
turo del centro de datos estara marcadao por el gran tamano. Estén conven-
cidas de que, a pesar del crecimiento del loT y la proliferacion multitudinaria
de sensores emisores de datos, no seréd necesario el concurso de estos di-
minutos centros de proceso. ;La razén? La extraordinaria red de comunica-
ciones que exhibe nuestro pafs: tras Japony Corea, Espana es el tercer pais
a nivel mundial en calidad y despliegue de fibra dptica (nuestra red es la
suma de la que exhiben, juntas, Alemania, Francia e Italia). Ahi es nada.

Junto a este potencial, el despliegue absoluto del 56 en 2020 desterrard,
segun este grupo de “centralistas”, el gusto par el mini centro de datos. Al
hilo de sus argumentos, la latenciay el ancho de banda que exhibe esta tec-
nologia van a facilitar las comunicaciones en tiempo real con el centro de
datos por lo cual no existira esa necesidad de tener una capa de computa-
ciény almacenamiento cerca del dato. Quizas en otros paises que no cuen-
tan con esta potencia comunicativa, prevén, este fendémeno si tendré mas
recorrido.

La “batalla”, por tanto, se torna ciertamente atractiva. Y no solo entre los
proveedares sino también en el canal. En el debate en torno al centro de da-
tos que celebramos el pasado mes de junio, planteada la cuestion, el cuar-
teto mayorista que acudio no se mostraba demasiado receptivo a la im-
plantacion del edge. Almenos por el momento. Sin duda alguna, el desarrollo
de loT, que apenas ha empezado a dar sus primeros pasos en nuestro pais,
puede ejercer de juez implacable en esta disputa. Por otro lado, Intel, refe-
rencia obligatoria en este apartado del computo, esta trabajando en el des-
arrollo de procesadores adaptados al edge con muchos cores y poca fre-
cuencia, lo que senala que la descentralizacion se pinta en el harizonte.
Quizas se imponga la convivencia de ambas tendencias. El canal, de cualquier
manera, deberé estar atento a ambos movimientos. Y sobre todo a los clien-
tes que son los que, definitivamente, marcaran el camino. i
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CANAL

Sophos pone el foco en sus partners MSP

Sophos Iberia sigue creciendo. En el Ultimo ejercicio fiscal, finalizado el pasado mes de marzo, su crecimiento

alcanzd el 36 %, tres veces por encima del crecimiento del mercado de seguridad; y en el que mas de un 50 %

estaba enfocado al segmento de las grandes empresas, uno de los objetivos fijados el afio pasado. El incremento

de su plantilla fue de un 57 %. Cifras a las que se afiaden los 600 nuevos clientes conseguidos en Espana.

Las razones del éxito? Sin duda
alguna el canal de distribucion
tiene mucho que ver en esto. Un

canal que cuenta con 650 part-
ners en Iberia que "forma parte de cémo Sophos
hace las cosas", tal y como resaltd Ricardo Maté, res-
ponsable de la filial ibérica. Junto a la fuerza del ca-
nal, la facilidad de uso de sus soluciones y su efi-
ciencia a la hora de detectar amenazas son otros de
sus puntales.

Una de las grandes ventajas de Sophos viene de la
mano de su consola en la nube, desde la que se pue-
den gestionar sus soluciones en el puesto de trabajo
y sus soluciones de proteccion del perimetro. Todo
ello dotado de la inteligencia que proporcionan sus
laboratorios Sophos Lab, con expertise en toda la
tecnologla que cubre la seguridad sincronizada, ya
que desde cualquier componente se habla con otro
componente, destaca Maté.

Esto ha hecho que Gartner haya posicionado a So-
phos durante varios afios en el cuadrante de lideres
con sus soluciones de proteccion del puesto de tra-
bajo y de seguridad sincronizada.

Objetivos

Su nuevo afio fiscal, comenzado en abril, viene de la
mano de nuevas apuestas. Su proposito pasa, con-
firma Maté, por seguir creciendo el doble que el
mercado nacional de ciberseguridad, poniendo el
foco en empresas de mas de mil usuarios e incre-

Ricardo Maté, responsable de Sophos en Iberia

mentando el mismo en la mediana empresa. En de-
finitiva, crecer en numero de clientes y, al mismo
tiempo, de productos en cada cliente.

Sacaran una version avanzada de GDPR, que permi-
tira hacer un mayor nimero de acciones en cuanto
a la proteccion del puesto de trabajo. En seguridad
sincronizada han lanzado una funcionalidad CASB.
Y, por supuesto, la formacion y certificacion de sus
partners, poniendo especial énfasis en el desarrollo

de sus 20 partners MSP (proveedores de servicios
gestionados), que venden sus soluciones en modo
de pago por uso. En este nuevo afio fiscal quieren
consequir entre 120 y 150 partners de este tipo.
Maté reconoce que los mismos tienen mucho reco-
rrido en nuestro pais ya que, de momento, mueven
menos del 5 % del negocio de la compaiiia. i

Sophos
Tel.: 91 375 67 56
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CANAL

Ireo reafirma su papel de mayorista de valor
y planea avanzar en servicios gestionados

“No somos la tipica empresa mayorista
de volumen. Somos de valor". Asi se
pronunciaba Chuck Cohen, fundador y
director general de Ireo, durante la
presentacion de su estrategia actual y
los resultados del ano 2017.

| mayorista espafiol, fundado hace 15
afios, ha logrado afianzar su propuesta
en el canal gracias a su apuesta por el

valor, la cercania al partner y la distri-
bucidn de marcas adaptadas a las necesidades del mer-

Chuck Cohen, fundador

Dentro de su oferta se encuentran desde marcas més cono-
cidas como Sophos hasta otras menos populares, pero sol-
ventes desde el punto de vista tecnoldgico y adecuadas para
las necesidades tanto del mercado como del canal espafiol.
En este sentido, Cohen resalto que esta vision es un punto di-
ferencial y le permite actuar como una "extension del fabri-
cante". De este modo, en su oferta destacan marcas como
StorageCraft y Bomgar.

Relacion con los partners

Ireo, ademas de ofrecer un catalogo diferencial, extrema la
atencidn a su red de socios. En la actualidad, cuenta con mas
750 partners activos a los que ofrece atencidn personali-
zada, asesorla, formacidn vy certificacion y la ayuda de su

y director general de Ireo

cado espafiol. Esta propuesta le ha permitido alcanzar los
8,7 millones de euros en 2017 y continuar creciendo a un
ritmo del 10 % desde el afio 2002.

Estos resultados se fundamentan en un portfolio compuesto por dos lineas de ne-
gocio principales: la gestion de servicios IT (ITSM) y la seguridad, que acaparan el
45 % y el 55 % de su negocio respectivamente. Junto a estas unidades de negocio
dispone de dos mas destinadas al networking y los sistemas IT.

Segun indicd Cohen, esta oferta es una de sus ventajas frente a otros actores del
canal. "A diferencia de los mayoristas multinacionales, nuestro portfolio de solu-
ciones no se decide en otros paises. Hemos configurado una oferta perfecta-
mente adaptada al mercado espafiol, con una especializacion en ITSM que resulta
Unica y diferencial”.

equipo de profesionales especialistas. La compafiia tiene un
alto porcentaje de su plantilla, que se compone de 35 profe-
sionales, dedicados a acompafar a de su red de partners en su actividad.

Dentro de esta estrategia de ofrecer a sus socios tanto la mejor atencion como solu-
ciones, se encuentra su foco actual en los servicios gestionados. A juicio del director
general del mayorista, es una via para generar nuevos ingresos ya que proporcionan
margenes mas altos a los partners.

El impulso a esta modalidad, mas presencia en el mercado enterprise e incrementar su
facturacion durante este afio son sus prioridades actuales. Su intencidn es crecer un 15
% durante este afio y cerrar el ejercicio 2018 superando los 10 millones de euros. i

Ireo
Tel.: 902 231 122

Nuevas marcas se incorporan al catalogo de MCR

MCR ha reforzado su oferta tras la firma de
dos nuevos acuerdos de distribucion. El

solidarnos aln méas en mercados clave”,
explico Pedro Quiroga, CEO de MCR.

los dispositivos AlO, que incluye sistemas
basados en Windows, englobados dentro

primero ha sido con Xiaomi para comercia- El otro acuerdo ha sido de la gama eTile y la
gama de media players
Digital Engine.

Esta oferta se completa
opciones
como pantallas de gran

formato y accesorios

lizar sus productos de hardware inteligente con Aopen con el fin

y lifestyle. Segun recoge la alianza afadird de reforzar su portfo-
a su catalogo tres lineas de producto: dis- lio en el &mbito de la

positivos inteligentes que pueden ser co- carteleria digital, ya con otras
que incluye la gama
de pantallas Chrome-
Google
Chromecast, en la que

figuran la pantalla Chromebase Commer-

nectados a la plataforma loT, portatiles y
accesorios de telefonia —power banks, au-
riculares, altavoces, etc.— y productos de base para como soportes, tdtemsy
expositores o sistemas

de cableado.

lifestyle como mochilas, zapatillas, etc.
"La incorporacion de los productos de

Xiaomi supone un gran impulso para nos- cial, un dispositivo multitactil disefiado

MCR

otros, puesto que nos va a permitir con- para entornos corporativos y de negocio; Tel.: 91 440 07 00
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ACTUALIDAD

La facturacion de NetApp galopo a un ritmo
del 24 % en su ano fiscal concluido en abril

“Extraordinario ano". Maria José Miranda, maxima regidora del negocio de
NetApp en Espafa y Portugal, no ocultd su satisfaccion ante los numeros

premiara la sustitucion de la infraestructura de la
competencia: a la lista de IBM, HPE y Dell EMC, se
han unido Pure Storage y Nutanix.

exhibidos por la filial en su cierre fiscal el pasado mes de abril. Un crecimiento

del 24 % en su cifra de negocio, lo que sitUa a Espafa en una mejor senda que
la recorrida por la corporacion que crecio un 7 %. "Hemos mejorado nuestra
posicion en el mercado del disco externo, que crecidé un 11 % en Espana,
situandonos en segunda posicion”, desveld. Sin perder la prudencia de cara a
este afo, Miranda se atrevid a asegurar que, de mantenerse la buena
tendencia econdmica, "sera posible repetir este crecimiento del 24 %".

lave ha sido su trayectoria en el mercado del All Flash, en el que
se mantienen lideres en los Ultimos cinco trimestres: en el primero
de 2018 exhiben un crecimiento del 32 %, lo que les ha otorgado

el 26,2 % del mercado. "Esta tecnologia esta cambiando los en-
tornos SAN, en los que teniamos una presen-
cia menor; lo que nos ha permitido incre-
mentar nuestro peso en este apartado’,
razona. Junto a este empuje Flash, la conse-
cucién de nuevos clientes (hasta 270 nedfitos
el pasado afio) también se ha tornado esen-
cial. "Ha habido muchos més proyectos".

NUmeros de canal

No fueron los Unicos nUmeros. Francisco To-
rres-Brizuela, director de canal, alianzas y pro-
veedores de servicio, se encargd de desglo-
sar, con precision, el resto de cifras positivas.
La facturacion con el canal mayorista (Arrow
e Ingram Micro) ha crecido un 25,6 %, un 20 % con los "Top Ten" partner y un 40 %
con los proveedores de servicio, que ya suponen el 33 % de la facturacion.

La marca sigue insistiendo en temas de formacion: una insistencia que ha colocado
a Espafia como el pals con mejores practicas en este terreno en la zona de EMEA: 578
nuevas certificaciones asi lo avalan. "Compensaremos al canal por invertir en com-
petencias”, insistio.

Flash también es clave en el canal: 9 de cada 10 operaciones exhiben esta tecnolo-
gla. "Hay que ganar todas las operaciones con Flash", insistio Torres-Brizuela.

En el terreno de los incentivos, la marca ha anunciado un 10 % de rebates adiciona-
les por la consecucion de nuevos clientes o un 5 % de la facturacion que el socio re-
alice en el terreno de las infraestructuras convergentes e hiperconvergentes.
NetApp dard continuidad a promociones como Next Credit, en la que al cuarto afio
se reemplazara la controladora, manteniendo los discos: a la que se une una cam-
pafa en la que la marca garantizara la eficiencia. "En el caso de que no se consiga,
pondremos mas discos, sin ningun cargo adicional para la empresa". Por Ultimo se
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Trio de referencia

Cloud, HCI (la solucién de hiperconvergencia) y
Flash conforman el trio estratégico de la marca.
"NetApp debe ser un referente en la gestion de los
datos en el entorno de la nube hibrida", recordd
Jaime Balafa, responsable técnico de la marca.

En el lado del cloud, la marca trabaja con idéntica in-
sistencia tanto la alianza con los grandes hiperesca-
lares (a la lista de Google, Amazon y Azure se acaba
de unir AliBaba) como con los proveedores de cloud locales. Balafid defendio la uti-
lidad de todo tipo de modelos. "La cloud publica permite mayor competitividad a las
empresas pero también somos capaces de ayudarlas a construir sus propias nubes pri-
vadas", explico. "Eso si, hay que cuidar la eficiencia y el rendimiento en cualquier tipo
de modelo”. La marca sigue engrosando su
lista de servicios en este entorno cloud.
"Cada dia lanzamos nuevos servicios que
sean faciles de consumir por parte de los
clientes", asegurd.

Entre sus Ultimos lanzamientos se encuentra
NetApp Cloud Volumes, que permite a las
empresas el consumo de almacenamiento
de manera natural en el cloud, de forma
transparente como un servicio; lo que les
permite competir con la oferta en este te-
rreno de los hiperescalares.

El desarrollo de la hiperconvergencia, que ya
supone el 10 % del negocio en Espafia, es
otra via clara de negocio. "HCl es una solucion diferencial”, asegura Balafia. "Muchas
soluciones no daban importancia al rendimiento, lo que sefialaba una grave defi-
ciencia. La nuestra si que se la da y ademas permite crecer de manera separada cada
uno de los elementos que la componen (computo, almacenamiento y red)", diferen-
cio. "No se trata de una isla sino que estd integrada en el centro de datos".

Una solucién hiperconvergente que camina de manera paralela a las soluciones con-
vergentes (donde NetApp va a lanzar una nueva opcidn de FlexPod asociada a Fujitsu).
"Cada opcion aplica a dreas distintas"”, asegurd. "La hiperconvergencia, que en nues-
tro caso es posible utilizar en entornos criticos, exhibe una mayor simplicidad que las
soluciones convergentes".

Por Ultimo, la cruzada Flash debe continuar. La marca acaba de lanzar productos como
el AFF A800, cabina All Flash que incorpora NVMe, el nuevo protocolo de conexidn
que, en el caso de la marca, "aplica de extremo a extremo, llegando hasta donde esté

la aplicacidn; algo que solo permite NetApp", concluyo. i
NetApp
Tel.: 91 210 46 00
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La empresa espanola:
vulnerable ante el DDoS pero poco protegida

eso que la mala experiencia es
un acicate para activar una pro-

teccion: el 32 % de las empresas

que se protege activamente con-
tra los ataques DDoS lo hace porque ya sufrieron un
ataque anterior, mientras que el 37% lo hace por im-
posicion normativa.

"Los ataques DDoS no muestran signos de desacelera-
cidny cada empresa, sin importar el tamafio o nivel de
experiencia Tl, puede ser una de sus victimas. Las em-

HP y SGO: la realidad virtual al servicio de |
SEC
¢4

Cada vez hay més areas donde aplica
la realidad virtual. Y también cada vez
hay mas empresas que tratan de apro-
vecharla para abrir nuevas oportuni-
dades de negocio. HP y la empresa
espanola SGO han configurado un duo
para aplicarla al entorno audiovisual,
con el grupo musical de Los Secretos
como primer beneficiario de la iniciativa. El ob-
jetivo més claro es permitir que los seguidores de
este grupo puedan revivir sus temas en un en-
torno completamente diferente, en una dimen-
sidén 360° dentro de su gira 40 aniversario "Una
vida a tu lado". Ambas empresas habilitaran 5 ca-
maras de realidad virtual para grabar el concierto
de la banda en Madrid y poder luego ser consu-
mido por los fans.

Miguel Angel Doncel, CEO de SGO, sefialé que el
propdsito Ultimo que subyace bajo este tipo de
iniciativas es divulgar las nuevas tecnologias

presas deben asegurarse de estar debidamente pre-
paradas para defenderse contra ataques potentes y
sofisticados, combinando el conocimiento de personal
con experiencia con la tecnologia de Ultima generacion,
garantizando asi que las operaciones siguen en marcha
y que los datos criticos permanecen protegidos”, co-
mento Alexey Kiselev, gerente de proyecto en el equipo
de proteccion frente a DDoS de Kaspersky Lab.

El fabricante recomienda que las empresas que quie-
ran estar mejor preparadas ante un atagque DDoS,

“para ayudar, en este caso a la industria audiovi-

sual, a explorar nuevas sensaciones y permitir
que los usuarios disfruten de manera diferente".
La realidad virtual movera alrededor de 18.000
millones de ddlares a nivel mundial en 2018, al-
canzando los 85.000 millones en 2025. Francisco
Delgado, responsable de realidad virtual de HP
Espafia, explica que el trabajo de la multinacional
en torno a esta tecnologia aplica a un buen nu-
mero de segmentos (educacién, medicina, inge-
nieria o arquitectura), siendo el rea audiovisual
"donde mas iniciativas estamos llevando a cabo".

Los ataques de denegacion de servicio (DDoS) siguen siendo una de las amenazas mas
peligrosas para las empresas. Segun un estudio de Kaspersky, el 45 % de las empresas
espanolas se siente vulnerable a este tipo de ataque; una cifra que, sin embargo, viene
acompanada de una insuficiente proteccion: el 36 % asegura que no usa soluciones anti-
DDoS aunque muestra su confianza en su proveedor de servicios de Internet (ISP) para
protegerse o en su socio de confianza para el centro de datos (28 %). Ademas, el 47 %
admite que, aunque les gustaria saber mas, tienen poco conocimiento acerca de la amenaza.

deben incrementar su nivel de concienciacidn acerca
de este tipo de ataques y tener claro que deben
asumir la responsabilidad de proteger el perimetro
de la empresa, lo que incluye mejorar los planes de
prevencidn y respuesta, proteger los datos corpora-
tivos y garantizar que las operaciones no se vean
afectadas. En este apartado, la marca recomienda el

uso de Kaspersky DDoS Protection. i

Kaspersky
Tel.: 91 398 37 52

a industria audiovisual

A su juicio, con este tipo de tecnologias
se capta 2,5 veces mas la atencién del
usuario. "El contenido se consume mas,
colocando al usuario en situaciones
que, sin esta tecnologia, serian imposi-
bles". El directivo asegurd que "Espahia
va un paso por delante en el desarrollo
de este tipo de iniciativas".

En el caso de la alianza concreta con SGO, esta
empresa espafiola ha puesto en valor sus solu-
ciones de software para la creacion y postpro-
duccion de los contenidos inmersivos; donde
destaca Mistika VR, la aplicacién de postproduc-
cion orientada especificamente a la realidad vir-
tual. La contribucion de HP se sefiala con sus es-
taciones de trabajo, la mochila HP Z VR y las
gafas de realidad virtual. L

HP SGO
Tel.: 902 027 020 Tel.: 915427976
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La carteleria digital gana peso
en la estrategia de LG

a compafiia esta
apostando  por
este negocio por

su potencial de
crecimiento y por los beneficios que
aporta a las empresas de distintos
sectores como retail, hoteleria o res-
tauracion. Malmcroma resaltd tam-
bién que sus soluciones incluyen la
Ultima tecnologia, fruto de la innova-
cion de LG, y que estan disefadas
para satisfacer las necesidades tanto
de las empresas que requieren pro-
ductos mas basicos como para las
que necesitan llevar a cabo proyec-
tos mas complejos.

El foco de LG en esta
unidad de negocio
también se refleja en
los recursos persona-
les y técnicos que
esta dedicando.
Cuenta con un equipo
de 15 profesionales,
dirigidos por Ivan
Gonzélez, un especia-
lista de la compafiia
con larga experiencia
en el segmento au-
diovisual y en la rela-
cion con el canal de

distribucion.

Catalogo

Segun sefialé el responsable, LG
cuenta con una completa oferta de
pantallas con tecnologia LCD, OLED y
LED, pero su principal apuesta es la
tecnologla OLED. Esta tecnologia
destaca por sus pixeles independien-
tes y auto-luminiscentes que son ca-
paces de ofrecer un negro 200 veces
mas puro que el de otra tecnologia.
Estos paneles, que se pueden adap-
tar a cualquier entorno gracias a su
flexibilidad, permiten crear diferen-

LG se ha marcado como objetivo que el 50 % de su

facturacion proceda del negocio B2B en el afio 2020.

Y para lograrlo confia en la contribucion de su negocio

de carteleria digital, segun indicé Rosa Malmcroma,

marketing manager de B2B en LG Espana.

y

tes combinaciones modulares como

la pantalla OLED doble cara, del tipo
Wallpaper, videowalls o OLED in-
Glass.

Otra de las ventajas de su propuesta
es el formato UltraStretch que esta
disponible en 86", 32:9 y 88" 58:9.
Estas nuevas pantallas, que cuentan
con su propio gestor de contenidos,
se pueden colocar tanto en formato
horizontal como vertical y aceptan
hasta 4 contenidos diferentes en una

misma pantalla.
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Estos dispositivos, personalizables,
funcionan con el sistema operativo
WebOS 3.2 vy la gestion de su con-
tenido se realiza con el software Su-
perSign.

La oferta de soluciones de LG se
completa con las pantallas para ex-
terior que estan preparadas para so-
portar diversas condiciones lumini-
cas. Esta serie se compone de
modelos de alta luminosidad, de
6.000 a 10.000 nits y hasta 3.500
candelas. Y ofrecen una vida Util su-

perior a las 100.000 horas.
LG también ofrece pantallas para los
hoteles que gestiona a través de la
plataforma Pro:Centric que permite
personalizar los contenidos segun la
necesidad de cada hotelero.

Papel del canal

Para extender esta propuesta en el
mercado, LG cuenta con la ayuda del
canal de distribucion. Segun indicd
Gonzélez, la especializacion es la
clave para que se realicen con éxito
los proyectos. Por este motivo, esta
colaborando con su red de socios
para mejorar su ca-
pacitacion y forma-
cion a través de las
certificaciones que
imparte de manera
gratuita en su Partner
360 Academy, ubi-
cada en su sede de
Las Rozas.

En la actualidad, LG
trabaja con una red de
partners encabezada
por su canal mayo-
rista, compuesto por:
Esprinet, Ingram Mi-
cro, MCR y Tech Data.
Junto a este canal tra-
bajan otras figuras es-
pecialistas como Caverin, Econocom,
EarPro y Binary. Ademas cuenta con
un conjunto de integradores reparti-
dos por toda la geografia nacional
que supera las 300 figuras, aunque
de manera diaria trabaja con 150
partnes, segun subray6 Gonzalez.
Su intencion es fomentar el trabajo
con todos los miembros de su canal
para desarrollar nuevos proyectos. il

LG
Tel.: 91 211 22 00O
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Marca Espana by multinacionales

Pedro Duque, ministro de ciencia,
innovacion y universidades

Promocionar la marca Espaina no es cruzada nueva. Pero
si lo llevan a cabo las multinacionales foraneas que
operan en Espafa si que cobra un caracter especial.
Reunidas bajo el paraguas de una asociacion, ésta
celebrd su evento anual en el que presentaron el informe
“Innovando el futuro". "Una de las prioridades del
Gobierno sera seguir atrayendo la inversion de las
multinacionales”, desed Pedro Duque, ministro de
ciencia, innovacion y universidades, encargado de abrir

la jornada. "Para ello no vamos a aumentar las

subvenciones dedicadas a este tipo de empresas; muchas de ellas mucho mas grandes que el Gobierno de Espania;

sino que vamos a trabajar por potenciar el talento y por ofrecer una regulacion que haga atractiva estas inversiones".

oda una declaracidn de intencio-
nes para un ministro, nedfito pero
completamente espontaneo en
sus maneras, que desveld que va
a hacer todo lo posible por "trasladar las ideas que
traigo de la drbita espacial al espacio practico”. Ahi
es nada.
De los cambios que se estan produciendo y de como
se pinta el futuro habld Maria Luisa Melo, directora de
comunicacion y relaciones institucionales de Huawei
en Espafia y presidenta de la comision de innovacion
de multinacionales por marca Espafia. "Hay que se-
guir innovando el futuro desde el presente”, especi-
ficd. El informe, amplio, desgrana un ramillete de fac-
tores que deben ser tenidos en cuenta para entender
cémo se esta transformando la sociedad. "Afronta-
mos un futuro disruptivo, con cambios exponenciales
y tremendamente significativos”, recordd.
Fiel ala empresa a la que pertenece, recordd el pa-
pel, imprescindible, que tiene una buena infraestruc-
tura de red en el desarrollo de las TIC en este pano-
rama innovador. "Las TIC no podrian desarrollarse
sin una red de comunicaciones adecuada”. Unas re-
des en las que el despliegue del 5G es clave. "Su-
pondrd un cambio de paradigma en las comunica-
ciones". Melo recordo la excelente posicion que
presenta Espafia en la implantacion de la fibra dptica.
"Somos el tercer pais mundial, tras Japén y Corea en
este terreno”. La red de Espafia es la suma de la que
exhiben, juntas, Alemania, Francia e Italia. "La fibra es
el futuro de las redes", pronostico.
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El informe destaca también el peso, creciente, que
tiene la inteligencia artificial y su aplicacion, real, en te-
rrenos como la sanidad o los asistentes virtuales. "Vivi-
mos en ciudades inteligentes y la robotizacion esta
presente en nuestro dia a dia". No olvidé la referencia
al desarrollo, imparable, de la industria 4.0 o la innova-
cion que ha aterrizado también en el campo de la co-
municacion. "El usuario es cada vez mas exigente y de-
manda una mayor personalizacion”. En este campo
recordo que las Ultimas tendencias se refieren a la co-
municacion a través de hologramas o haciendo uso de
la realidad virtual. En cualquiera de los casos, y ante esta
avalancha de canales comunicativos, Melo recordé lo
importante que es la creacidn y el mantenimiento de
una marca personal. "Los que sean capaces de crearla
ejercerdn el liderazgo".

No olvidd las predicciones. "En 2030 prevalecera el
transporte eléctrico y autonomo". Un afio en el que los
hogares, seguros, sostenibles y saludables, estaran ha-
bitados por una o dos personas. "Y los drones formaran
parte de nuestra vida. Ya han desbordado su uso en el
ambito militar para llegar a los lineales de las tiendas”.
La educacion es materia troncal de estos cambios.
"Hay que abordar un cambio en la educacion, tanto en
lo que afecta a las disciplinas a impartir como a la ma-
nera de impartirlas". E insistid en que el talento digital
"es un factor esencial de la transformacion digital”.
Los sistemas de salud también deben transformarse. "La
innovacion ya no compete a los grandes centros: se ha
extendido hasta los pequefios laboratorios o centros
mas pequefos”.

Mucho camino por recorrer
Andrés Pedrefio, catedratico de economia aplicada y
experto en emprendimiento y economia digital, se
encargo de materializar la realidad en Espafia. "Tene-
mos condiciones para ser un gran pais digital pero de-
bemos superar algunas restricciones importantes”,
arranco. Restricciones que tienen que ver con que no
se aprovecha el volumen de inversiones en banda an-
cha, que ademas es cara: con un elevado proteccio-
nismo y con politicas defensivas.

Pedrefio recordd que Espafia no se encuentra entre los
20 paises mejor preparados para la nueva economia
digital. "No contamos con una politica estratégica
ambiciosa en materia de loT, gestidn del dato o inte-
ligencia artificial”. Espafia, a su juicio, cuenta con un
ecosistema digital débil. "La sobrerregulacion sobre
los datos, elemento basico de lo digital, supone un
freno al desarrollo”.

Respecto al emprendimiento, recomienda mimar a las
startups, "un tejido débil en Esparia”. Y recordd el dé-
ficit y las numerosas vacantes que existen en los em-
pleos digitales. "El partido digital se gana con el ta-
lento". Para ello, la educacion es clave. "El
pensamiento computacional debe estar presente
desde los primeros ciclos educativos: en primaria y en
secundaria”. También es fundamental "la hibridacion
multidisciplinar". Hizo un repaso a los sectores claves
de esta transformacion: la banca, el turismo, la sani-
dad, la construccidn y la industria 4.0. i

Huawei
Tel.: 91 384 90 99
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_ Mayoristas en el centro de datos

Las perspectivas de negocio, excelentes en el ultimo tramo del aio

El crecimiento marca el paso de los mayoristas en el negocio del centro de datos.
Superados ya los tiempos de contraccion por la crisis econémica, la inversion parece haber
despertadoy se estan empezando a renovar una gran parte de los centros de datos que se
habian quedado obsoletos. Estas renovaciones, unidas a la apertura de las inversiones en

la Administracién Publica, pintan un excelente cierre de afo.

| cuarteto de mayoristas de valor entona buenas sintonias.

A pesar de las dificultades y de que el ritmo que sigue Es-

pana provoca que algunas olas tecnoldgicas pasen sin to-
car apenas nuestro mercado, el entorno del centro de datos es
buen terreno de negocio. “El centro de datos empieza a ser una re-
alidad con modelos mucho més légicos y con una configuracion
mas inteligente y més simple’, asegura Alberto Pérez, responsable
de desarrollo de negocio de Exclusive Group."Los clientes ya estan
buscando una mayor simplicidad en la gestion de sus centros de
datos. Se trata de gestionarlos de manera mas razonable’”
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o8 Marilés de Pedro

La crisis habfa provocado una completa obsolescencia de
muchos centros de datos. “Ha habido que renovarlo a pasos
agigantados; lo que ha influido de manera positiva en todas
las dreas que constituyen el centro de datos’, asegura Alberto
Pascual, director del drea de valor de Ingram Micro.

Una renovacién que, por el crecimiento de los modelos de ar-
quitectura hibrida y la masiva adopcién de la virtualizacién, no
ha tenido tanto impacto en las dreas mas tradicionales de los
servidores o las soluciones de almacenamiento, pero que

obliga a la inversion en temas de seguridad. "Al ser modelos




hibridos, la seguridad pasa a ser un problema de primer or-
den’, recuerda Pascual. Una seguridad, I6gicamente, vinculada
ala red ya que las amenazas utilizan esta via. "Vamos a asistir
a un crecimiento de la venta de soluciones de redes y segu-
ridad’, prevé.

Una prediccién en la que coincide con Alberto Pérez que cree,
ademas, que en esta materia hay que ponerse las pilas. “Es
fundamental la visibilidad del centro de datos: en la actuali-
dad no vemos nada’, explica. "Por tanto, antes de ver lo qué
pasay prever los ataques, hay que empezar a invertir en ma-
teria de visibilidad”.

El espectro tecnologico del centro de datos abarca desde la in-
fraestructura tradicional hasta tecnologfas mas punteras, como
puede ser la hiperconvergencia. Carlos Vaquer, director co-
mercial de Arrow, explica que a pesar de que muchos daban
por muerta a la infraestructura, ésta sigue creciendo con datos
tan positivos como el crecimiento del 39 % del mercado de los
servidores a nivel mundial en el primer trimestre. Ahora bien,
reconoce que hay tecnologias, como es el caso de la hiper-
convergencia, que “estdn cambiando el entorno”.

La Administracion Publica va a ser uno de los grandes moto-
res en el ultimo tramo del aflo. Un mercado en el que existen
areas muy criticas que durante el periodo de la crisis y la pos-
terior paralizacion de la inversion han sobrevivido gracias al
equipamiento en préstamo que el canal y los fabricantes han
permitido. Una situacion a todas luces insostenible. “Hay mu-
cho dinero publico que se va a destinar a las TIC', explica Ivan
Paz, director de la divisién del centro de datos en Aryan Co-
municaciones. “Hay pliegos que se van a anunciar proxima-
mente; antes del verano, lo que permitird muchas oportuni-
dades de negocio a final de afio”. Junto a este despertar
publico, Paz asegura que hay muchos mas proyectos en el
campo privado. “Los clientes preguntan por tecnologfas nue-
vas que van mas all3, por ejemplo, de las soluciones mas tra-
dicionales, como la convergencia. Se habla del software defined
ya que hoy en dia un centro de datos se viste por el software”.

Una de las tendencias que mas suenan en el entorno del cen-
tro de datos es el desarrollo del edge compunting: la prolifera-
cién de centros, mas pequefios, mas cercanos al dato. Pero, jes
una tendencia con una base real en la actualidad? lvan Paz re-
conoce que hay algun proyecto pero que todavia no es tangi-
ble."Se habla de ello pero estamos como con el big data hace
cinco afos’, compara.

Alberto Pascual, mas rotundo, asegura que es una moda pa-
sajera. La explosion del 5G en 2020 no requerird esta prolife-
racion.”En el momento en el que se despliegue esta tecnolo-
gfa, la latencia y el ancho de banda van a facilitar las
comunicaciones en tiempo real con el centro de datos por lo
cual no existird esa necesidad de tener

Mayoristas en el centro de

Ivan Paz
director de la division del centro de datos en Aryan Comunicaciones

"Hoy en dia un
centro de datos se
viste por el software”

esa capa de computacion y almacenamiento cerca del dato”.
A sujuicio, este fenémeno si tiene mds desarrollo en otros pa-
fses porque no cuentan con la red de comunicaciones con la
que se cuenta en Espafa. “Nuestra red de fibra 6ptica exhibe
una excelente calidad, lo que nos sitUa por delante de muchos
pafses de nuestro entorno, como es el caso de Alemania’.

Sin embargo, el loT concede a este fenémeno un papel futuro.
“Crecen los sensores, que generan multiples datos, que exigen
una computacién en tiempo real, para obtener resultados in-
mediatos’, puntualiza el responsable de Aryan Comunicacio-
nes."Por tanto, le veo futuro al edge ya que es el brazo del loT".
Incluso, apunta, que Intel, referencia obligatoria en este apar-
tado, estd trabajando en el desarrollo de procesadores adap-
tados al edge con muchos cores y poca frecuencia.

Para Carlos Vaquer, el desarrollo del loT no incluye, necesaria-
mente, la proliferacién del edge. “Todavia no estd muy claro ha-
cia donde vamos”, arranca. “No sé si el loT promovera el des-
arrollo del edge o si se asentaran los grandes centros de datos.
En este dmbito, se estd produciendo incluso una concentra-
cion de proveedores hacia los grandes centros”. Arrow, uno de
los mayoristas mas comprometidos con el desarrollo del loT,
ya cuenta con proyectos en este dmbito.“No es muy tangible,
pero ya se observan fondos europeos para invertir en 10T,
con proyectos de varios millones de euros, incluso en

Espana”
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_ Mayoristas en el centro de datos

La regencia, cada vez mayor, de los modelos hibridos im-
plica nuevos retos para el canal. Y numerosas oportunidades
si sabe hacer valer su valor. Logicamente la potencia de los hi-
perescalares es incuestionable pero el canal siempre puede
hallar su sitio."No todo va a ser Amazon, Google o Azure’, en-
tona Alberto Pérez. “Los MSP (Managed Service Providers) lo-
cales pueden tener un peso muy importante en el desarrollo
de modelos hibridos” A su juicio, las empresas espafiolas
aman la cercania con sus proveedores y exigen soporte local.
"Este pequefio proveedor sa-

clientes pueden utilizar soluciones en la nube pero el corazén
de su negocio va a estar perfectamente localizado: o estd ubi-
cado en la propia compafia o reside en una empresa cercana
y conocida”
Logicamente, con estos modelos hibridos las empresas pue-
den acceder a servicios actualizados, de alta disponibilidad, an-
tes reservados para las grandes compariias. “La tecnologfa se
ha popularizado gracias a estos modelos de consumo de Tl hi-
bridos o directamente de consumo en la nube publica’, re-
cuerda con tino Alberto Pascual.
Pero no solo se trata de que el socio ejerza de broker. El inte-
grador o el MSP debe ser un

bra cuando es interesante y
rentable para su cliente su
oferta propia y cuando sera
mas beneficioso revender, in-
cluso, los servicios que ofre-
cen estos grandes proveedo-
res’, continda. “Triunfard lo
hibrido donde se armoniza-
ran las capas de servicio in-
termedias del partner con los
servicios de los grandes hi-
perescalares; con una gestion
local de determinadas cargas
y servicios” Unos MSP que,
bien contratan espacios en
grandes centros de datos,
bien cuentan con sus pro-
pios centros.

La personalizacién es una va-
riable que debe aprovechar
el canal.”Los clientes quieren
tener el dato cerca, alojado
en proveedores locales, y sa-
biendo siempre dénde estd’,
asegura el director comercial
de Arrow. La red de centros
con los que cuenta Espana va
mas alld de Madrid y Barce-
lona, lo que habilita esta exi-
gencia de los clientes. Unos centros perfectamente prepara-
dos para ofrecer servicios a medida."Y esto no lo ofrecen los
grandes hiperescalares. Hay cosas que van a estar en la nube
publica pero luego se requiere personalizacion”.

Es lvéan Paz el que presenta las dudas, muy légicas, que puede
tener el canal recomendando el uso de los grandes provee-
dores, aunque la gestion corra de su cuenta.“Temen que, al fi-
nal, les roben los clientes”. Paz recuerda que hay una profe-
sionalizacién de muchas aplicaciones que ya estan en la nube

pero que el canal puede vender como una solucion. “Los
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Alberto Pascual
director del drea de valor de In

de soluciones de redes
y seguridad”

\ consultor."Ademads de tecno-
logfa, el cliente quiere que el
partner les hable de todos
aquellos aspectos que re-
quiere el proceso de transfor-
macion digital, aspectos de
negocio, etc. Debe ayudar el
partner a hacer de esa trans-
formacién una ventaja com-

petitiva’, sigue Pascual.

Pero el modelo, por la eco-
nomia de escala, serd consu-
mir estos recursos que ofre-
cen las grandes nubes pero
administrado y gestionado
de manera local a través de
estos partners. Y ya se estan
haciendo.

“Vamos a asistir a un
crecimiento de la venta

En la definicion del centro de
datos del futuro aparecen
conceptos imprescindibles. El
“software defined” es uno de
ellos. Una vez abordado en
el terreno de los servidores,
ahora crece hacia otros am-
bitos como el almacena-
miento, donde ya estd ganando posiciones. La red, sin em-
bargo, es la ultima conquista que apenas ha empezado a
gestionarse por software.“El SDN, en cierta medida, nos ha de-
fraudado. Llegara, sin duda, pero no cémo nos lo contaban’,
asegura el responsable de desarrollo de negocio de Exclusive
Network.

Las redes exhiben su particular historia, mucho mas lenta que
otros elementos tecnoldgicos, aunque la aceleracion ha au-
mentado en los Ultimos tiempos. Como recuerda lvan Paz hace

mas de una década surgieron las primeras soluciones de 10 GB
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en las redes que han alcanzado un peso del 20 % en el mercado
casi una década después. “El pasado afo salieron las primeras
soluciones de 25 GB, con un precio en la tarjeta que vale lo
mismo que lade 10 GB, y en 2019 superard la cuota de estas Ul-
timas”. Paz recuerda que ahora todo el mundo mira a Ethernet
como el gran protocolo para todo. 10 GB empieza a estar ca-
ducoy se empieza a ver 25 GB e, incluso, switches de 100 GB”.
La evolucion de la red va méas despacio. “En el cémputo hemos
pasado a tener microprocesadores cada vez mas pequefios, in-
tegrados en tarjetas gréficas para conseguir mas capacidad de
computo. Y en el almacena-
miento pasa lo mismo. Sin
embargo, la evolucién de la
red no ha sido la misma. Ade-
mas no ha existido el mismo
abaratamiento en los costes’,
explica, con precision, Carlos
Vaquer.

Una red que, por esta evolu-
cion menor, sigue siendo el
cuello de botella. “Nadie
piensa en la red como la prio-
ridad sino como un comple-
mento a su TI.Y sin embargo
es fundamental para desarro-
llar soluciones complejas e
innovadoras. Y si ésta no mar-
cha, echamos la culpa a la so-
lucion cuando lo que no fun-
ciona de manera adecuada
es lared’ apunta Ivén Paz.
Sin embargo, Alberto Pérez
observa un resurgir de las re-
des del centro de datos.
“Siempre han sido un punto
critico y, por fin, toman el
protagonismo’, asegura. “La
red, que debe estar especifi-
camente desarrollada para el
centro de datos, es el cora-
z6n del mismo”. Una previ-
sion que aplaude el director comercial de Arrow. “El futuro y
el dinero estdn en las comunicaciones. Hay muchos proyec-
tos de infraestructura vendidos gracias a las comunicaciones’,
corrobora.

La especializacion de los socios en cada una de las tecnolo-
gfas del centro de datos ha provocado que apenas existan in-
tegradores que se muevan con idéntica facilidad en el lado
del computo o el almacenamiento y las redes. “Quizas la falta
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Alberto Pérez
responsable de desarrollo de negocio de Exclusive Group

"El centro de datos
empieza a ser una realidad
con modelos mucho mas
|6gicos y con una
configuracion mas
inteligente y mas simple”

de convergencia entre computo, almacenamiento y redes
viene provocado por una excesiva especializacion en el canal:
el integrador que vende computo y almacenamiento no es el
mismo que el especializado en comunicaciones’, razona Al-
berto Pascual.

En relacion a la relacion del canal con el SDN, el asunto se en-
turbia.”Somos poco valientes en Espafa’, asegura lvan Paz."El
canal estd poco introducido en el desarrollo de las redes de-
finidas por software y seguimos vendiendo las mismas tec-
nologfas que hace 10 afos’, analiza."Al canal le falta ambicién
para presentar a su cliente
una oferta diferenciadora y
que aporte nuevas tecnolo-
gfas”.

Algo influye la sensacion de
complejidad que despide el
“software defined”. "Ya suce-
di6 con la virtualizacion, que
se vefa como algo complejo,
pero cuando la realidad del
coste versus la complejidad
se hizo evidente, la adopcién
fue masiva. Y esta es la labor
del canal: reducir la comple-
jidad”, argumenta Alberto
Pascual.

Nunca falta la palabra solu-
cion en el discurso de valor.
Sin embargo deberfa ser un
vocablo mas pronunciado. “El
canal no habla de soluciones.
Seguimos hablando de ca-
jas", desvela el responsable
de Aryan Comunicaciones.
“No se puede seguir ha-
blando de disfrutar de un TB
mds o menos o de si la red
tiene mas o menos latencia,
sino de soluciones. Los part-
ners tienen que dar un salto de calidad”,

Un discurso en el que el precio no tiene excesivo hueco. “La
solucion no tiene que ver con el precio”, recuerda Carlos Va-
quer. Unas soluciones que exhiben personalidad mixta. “No
son solo de un fabricante. El canal tiene que abstraerse y a ve-
ces le falta cierta independencia de los fabricantes’, recuerda.
Una labor de integracion que Vaquer explica que también co-
rresponde al canal mayorista."Podemos construirlas y asumir
parte del coste de la infraestructura para venderla con SLA".

Una labor que no siempre se hace en toda su plenitud por
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Rubrik, maxima innovacion
aplicada a la gestion de datos y a la recuperacion

Antes de la virtualizacion, los enfoques tradicionales de backup y
proteccion de datos giraban alrededor del mundo fisico, centrandose
en satisfacer requisitos de conservacion de los datos a largo plazo y
utilizando generalmente archivos en cinta fuera de las instalaciones de

la empresa.

Después, y a medida que nos adentramos en el
mundo ‘virtualizado’, vemos que las soluciones de
backup y protecciéon de datos no evolucionan; es
maés, se produce una expansion descontrolada de
componentes: multiples servidores de respaldo,
servidores proxy, de medios o dispositivos de
cinta que convergen alrededor de
la misma arquitectura general here-
dada. También surgen nuevos
productos de software de respaldo,
que buscan adaptarse al uso en
entornos virtualizados. Sin
embargo, incluso con estas tecno-
logfas, las organizaciones siguen
empleando soluciones de respaldo
muy complejas que utilizan multi-
ples elementos y requieren una
gran cantidad de recursos (perso-
nal, tiempo y coste) para poder ser
gestionados.

A partir de aqui surge la pregunta:
;cémo pueden los departamentos
de Tl proporcionar mayores nive-
les de proteccién de datos
mientras se reduce el coste y la
complejidad? La respuesta es
clara, gracias a una solucién como
Rubrik, capaz de maximizar el
valor de los negocios y garantizar
la recuperacion en caso de fallo.

Rubrik, el nuevo
estandar en la gestion
de datos

Exclusive Group, a través de BigTec, da un paso
mas en su objetivo de transformar el centro de
datos y acelerar la transicién hacia un modelo
Web Scale con la innovadora tecnologia de
Rubrik, que simplifica el backup de datos vy la
recuperacion en entornos virtualizados.

Rubrik aporta un nuevo enfoque de backup
basado en la simplificacion radical de la arqui-
tectura tradicional de backup, asegurando, con
su sistema de ficheros distribuido Cloud-Scale,
un crecimiento horizontal ilimitado. Asimismo,
Rubrik permite la recuperacion de datos inme-

Bipul Sinha, cofundador y CEO de Rubrik

Rubrik: infraestructura unificada de
respaldo, recuperacion optimizada y
disaster recovery, con busqueda y analisis
iInstantaneos de la informacién respaldada

diata en tiempo real sin impacto en la produccion
y sin necesidad de agentes, facilitando el mon-
taje de las méquinas virtuales respaldadas sobre
la propia plataforma Rubrik, ademas de posibili-
tar la replicacion a otro data

center o al cloud. Logra asi un RTO préactica-
mente cero, sin necesidad de complicadas
configuraciones o complejos despliegues.

La deduplicacién, compresion y otros servicios
de datos se escalan en el cluster para maximi-
zar la eficiencia y el ahorro. La recuperacién
instantanea se entrega sin aprovisionamiento de
almacenamiento adicional. De este modo, utili-
zando Rubrik, los largos tiempos de
configuracion de backup, interrupciones en el
trabajo y las recuperaciones inciertas son cosas
del pasado.

Rubrik es sencillo de configurar con descubri-
miento automdético de la infraestructura
completa.

Rubrik es sencillo de escalar en
pequefos incrementos de 2U
para adaptarse al crecimiento de
datos.

Rubrik protege los datos y puede
utilizarse facilmente en almace-
namiento basado en cloud (AWS
y otros end points S3) para las
necesidades de archivado a largo
plazo y retencién de datos.
Rubrik as a Service: disfruta de
Rubrik en pago por uso en tu pro-
pio centro de datos. Crece al
ritmo gue tus necesidades y no
pagues por adelantado las capaci-
dades futuras.

En definitiva, la plataforma de ges-
tion de datos de Rubrik de
arquitectura cloud ofrece una
alternativa a la nube hibrida actual,
permitiendo un ahorro de costes
de entre un 30 y un 50 % en com-
paracién con las soluciones
heredadas. Asimismo, asegura la
busqueda y recuperacion de archi-
vos de forma instantdnea en la
nube publica y privada y la auto-
matizacién de la gestion de los SLAs con un
Unico motor de politicas.

| julio/agosto 2018 |




_ Mayoristas en el centro de datos

Carlos Vaquer
director comercial de Arrow

“El futuro y el dinero
estan en las
comunicaciones. Hay
muchos proyectos de
infraestructura
vendidos gracias a las
comunicaciones”

parte de los mayoristas."Construir una solucién implica com-
plejidad, manejar diferentes tecnologias y contar con recur-
sos con un conocimiento profundo de esas tecnologias’, re-
lata Alberto Pascual. "Y a un partner pequefo le resulta
inviable’, razona. Por tanto, o esos recursos se los aporta el ma-
yorista o el negocio se complica.“Incluso, en ocasiones, bus-
can alianzas, contra natura, con otros integradores’, remata.
Sin embargo, si que hay integradores que dan valor. Aunque,
como recuerda Alberto Pérez, como exhiben un precio mas
alto, estdn perdiendo proyectos.“Hay que concienciar al mer-
cado que lo que muchos socios venden es oro; y el cliente
debe pagarlo. Y hay clientes que empiezan a valorar la canela

y la pagan”.

La formacion sigue siendo fundamental. Junto con el soporte
del mayorista a su canal, cubriendo aquellas dreas a las que éste
no alcanza, son dos pilares imprescindibles.

La famosa e imprescindible transformacion digital ha traido
nuevas exigencias en cuanto a perfiles profesionales: se re-
quieren analistas de datos, especialistas en Agile, etc. Unos
perfiles que no existen en el mercado y que, como apunta Pas-
cual,"debemos proporcionar los mayoristas” Debe ser un canal
transformado y formado. “El canal que en los afos 90 llevé el
ERP a la pyme ahora tiene que llevarle la transformacion digi-
tal. Y nosotros podemos ayudarles en esta tarea’ remata.

El porcentaje de canal listo para acercar esta transformacion no
es muy elevado y el reto de los mayoristas es liderar este giro
del canal. Ahora bien, Carlos Vaquer puntualiza que la evolucion
de la transformacion digital es del cliente final, no del partner.
"Este debe acompasar este movimiento del cliente final” il
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Ingram Micro:
recursos para un centro de datos VUCA

Vivimos un mundo volétil, incierto, complejo y ambiguo; lo que los  T!con los atributos anteriormente descritos.

anglosajones denominan VUCA. Las companias estan obligadas a una

En este proceso de transformacién, el canal
debe desempenar un papel principal. Es, en

innovacion y adaptacion permanente para seguir siendo competitivas  primer lugar, el agente de confianza, experto en

y tener éxito.

tecnologia, al que las compafias recurren en
busca de asesoramiento experimentado.

La innovacién digital en las empresas requiere
revisar todos los procesos actuales que
permitan realizar los cambios necesarios para
conseguir los objetivos que se estan

buscando.

La transformacion digital de un

negocio presenta enormes
oportunidades de innovacion vy

ventajas competitivas que van a

requerir un replanteamiento completo

de la organizacién:  cambios
estratégicos, culturales, tecnolégicos,
operacionales... Cambios en los que

los procesos juegan un papel fundamental junto
con los datos.

El centro de datos debe dar respuesta a las
necesidades de inmediatez, personalizacion y
rapidez en los cambios que el cliente de la

Por proximidad, ademas, el canal conoce muy
bien tanto las necesidades de negocio de sus
clientes, como el entorno de competencia en el
que se deben desenvolver. El canal es
consciente de que la transformacién digital es
algo més que tecnologia. Son modelos de
negocio  disruptivos, nuevos  modelos
financieros, economia de plataformas, nuevas
metodologias y nuevos perfiles.

Para dar respuesta a todo lo anterior son
precisos recursos gue, por escasos, también
son extremadamente costosos. Cientificos de
datos, analistas, arquitectos, jefes de proyecto
digitales, expertos en experiencia de cliente,
expertos en metodologias d4giles, en DevOps,
etc.

Desde Ingram Micro, llevamos un tiempo
trabajando en la construccion de un ecosistema
que proporcione, en modo compartido, toda
esa tipologia de recursos y perfiles, conectando
talento, conocimiento e innovacién, para que
nuestro canal pueda acompanar a personas y
empresas hacia el nuevo entorno digital.

Todo ello se concreta en el Programa de

Alberto Pascual,
executive director Ingram Micro Madrid

nueva economia digital demanda, a la vez que Aceleracion Digital, que el pasado mes de julio
hacer frente a las crecientes amenazas que la presentamos a nuestros partners, proveyendo
tecnologia también permite. de recursos, plataformas, financiacion y, muy

especialmente, formacién, tanto

directiva, como consultiva vy

. comercial. Una vez mas,

El Canal SN COﬂSClente de Clue aprovechamos las economias de

escala para proporcionar a nuestro

canal la capacidad de servicio que
marcaréa su diferencia competitiva.

Haciendo posible el centro de datos

VUCA de la tercera década de siglo.

la transformacion digital es algo
mas que tecnologia

Los antiguos silos que representaban la
separacién de sistemas, comunicaciones, etc.
deben desaparecer para ser capaces de
proporcionar unos Servicios
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Preparados para el cambio

en el centro de datos: el software definido
es el futuro de los componentes de infraestructura

Una vez mas la tecnologia se alia con la evolucion de los negocios al alinearse por completo el almacenamiento
definido a las demandas de las aplicaciones empresariales, situdndose como uno de los protagonistas en el

mercado IT.

El almacenamiento definido por software, en adelante, SDS, es la respuesta al latente aumento de la demanda
en cuanto a capacidad, escalabilidad y reduccion del tiempo de acceso al dato. En consecuencia, los entornos
tradicionales SAN y NAS estan siendo reemplazados por la hiperconvergencia y el almacenamiento definido.

Segun estudios recientes nos podemos hacer
una idea del volumen en el que nos movemos
al pasar, con alcance mundial, de 4.000
millones de délares en 2016 a 42.000 millones
de dolares en 2023, lo que supone un aumento
del 39 % de la inversién. Otro dato significativo
esta en la prevision para 2020 en la que se
espera que entre el 70 y el 80 % de los datos
estén almacenados en un sistema SDS.
Y ¢la clave de semejante éxito donde estd? En
cuatro de sus principales ventajas: la
inexistencia de ataduras a ninguna marca o
hardware especifico elimina la necesidad de un
sistema de recuperacion de datos ante
desastres, la reduccién de costes desde el
inicio, adquiriendo solo lo que se necesita de
forma similar al sistema de pago por
suscripcién y, por tanto, tampoco se da
sobreaprovisionamiento y, por ultimo, destaca
su flexibilidad para abrazar nuevas tecnologias,
sin impacto alguno sobre la disponibilidad ni el
desempeno de las aplicaciones de produccién,
como es el caso de las tecnologias de disco
como NVMe (Non Volatil Memory express) o
NGSSF (Next Generation Small Form Factor).
Los centros de datos ubicados en mercados
verticales como banca, servicios financieros y
seguros encuentran en su rapidez vy flexibilidad
de uso, la ventaja competitiva de permitir el
tiempo suficiente para planear nuevas
estrategias y adaptarse a reglamentos legales.
Otros mercados verticales que son objetivo
para este nuevo sistema de aprovisionamiento
y gestiéon del almacenamiento

@ www.newshook.es

de datos serfan empresas de seguridad vy
servicios de mantenimiento, empresas con
entornos de misiéon critica, multimedia vy
broadcasting o biotecnologia.

El posicionamiento del partner en esta
tecnologia es critico en este momento porque si
quiere aprovechar la ventaja de liderar un

Ivan Paz,
director del negocio del centro de datos de Aryan Comunicaciones

mercado auln incipiente, tendrd mayores
posibilidades de satisfacer a sus clientes (non-
bloncking), prestar servicios adicionales de
instalacion y gestién o desarrollar nuevos
modelos de negocio como el backup en la nube,
loT, etc.
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Los cuatro superpoderes de la tecnologia centraron el debate

VMware abre su Executive Exchange
a sus SOCIOS del canal
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Margarita Sanz, directora de canal de VMware Iberia
argarita Sanz, directora de canal de VMware Iberia, abrid

la sesion para los partners explicando los motivos por los
que este foro de debate e intercambio de ideas se ha

abierto a sus socios de canal. La directiva sefald que, al
igual que compartieron con sus clientes finales casos de éxito y la vision de
destacados actores de la industria durante la mafiana, en la sesién de la
tarde querian establecer
en un formato similar el
didlogo con partners y
aliados tecnoldgicos para
que los asistentes pudie-
ran conocer tanto su en-
foque sobre la situacion
del mercado como la experiencia y vision estratégica de cuatro de sus so-
cios: Hitachi Vantara, Pivotal, Palo Alto Networks y Amazon Web Services.

Vision de MVware

La primera parte de la sesion corrid a cargo de Moisés Navarro, principal
strategies de VMware Iberia, quien propuso un debate abierto para co-
mentar los elementos que estan influyendo en los negocios y como la tec-
nologia esta transformando los procesos empresariales.

Se centrd en los cuatro superpoderes de la tecnologia, citando una en-
trevista de Pat Gelsinger, CEO de VMware: el cloud, la movilidad, el loT y
la inteligencia artificial.

Un elemento que no puede faltar en la

empresa de hoy es la seguridad

VMware celebré el pasado 31 de
mayo su VMware Executive Exchange
en el Palacio de los Duques de
Madrid. Este encuentro, pensado
para compartir ideas y opiniones
sobre las tendencias del mercado
con sus clientes, estrend un espacio
para analizar con los partners del
canal la situacidon actual de las
empresas y repasar los factores que
estan acelerando la transformacion

digital.
®f  RosaMartin |

A sujuicio, los clientes tienen un alto grado de complejidad por la diver-
sidad de las cosas que tienen que manejar en sus empresas. "Esta diver-
sidad es lo que muchas veces les impide hacer lo que quieren”, resalto.
Para controlar esta problemética en el terreno de las operaciones em-
presariales lo que aconsejo es el uso de la tecnologia para mejorar dife-
rentes aspectos como la experiencia de usuario. La movilidad puede
ayudar a conseguirlo
creando espacios de tra-
bajo flexibles para los
empleados optando por
los modelos de Digital
Workspace que pro-
mueve VMware. Esta me-
jora se traduce en un impacto positivo en el negocio, aunque en nuestro
pais el porcentaje de empresas que han optado por la movilidad es to-
davia muy bajo —un 12 % segUn datos que maneja la comparfiia—, lo que
abre una nueva oportunidad de negocio que, ademas, esta avalada por
datos de IDC.

Para Navarro otro elemento que no puede faltar en la empresa de hoy es
la seguridad, que se conseguiria mediante una politica del menor privile-
gio posible para que los controles de acceso sean rigurosos; microseg-
mentacion para establecer estas politicas de seguridad: autenticacién de
doble factor y automatizacién de la infraestructura para que siempre esté
actualizada: y, por supuesto, el cifrado.
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Ala vez, explicé que en su trabajo con los clientes se producen diferen-
tes situaciones y para responder a estas realidades la propuesta de
VMware, frente a otros modelos de aplicacion de la tecnologia, es man-
tener los sistemas que funcionan en las compafiias e incorporar nuevas so-
luciones para lograr un equilibrio. El objetivo serfa alcanzar en los entor-
nos actuales de TI, una
consistencia operacio-
nal, junto con la automa-
tizacién que lleva impli-
cita esta consistencia.
Navarro concluyé ani-
mando a los partners a
utilizar la tecnologia de
VMware para ayudar a
sus clientes a lograr sus
objetivos de negocio. Al
mismo tiempo, recordd
que la estrategia actual de la compafia es ofrecer al cliente lo que de-
manda y ajustarse a sus peticiones: VMware tiene tecnologia y productos
para responder a esta demanda y sigue investigando para avanzar en las
nuevas tendencias tecnoldgicas.

Panel de expertos
La sesidn contindo con las presentaciones del panel de los aliados de
VMware que bajo un formato de entrevista explicaron su vision del mer-
cado y su linea de accién. Daniel Olasso, especialista en EMEA del area de
loT y big data de Hitachi Vantara, fue el primero de los ponentes. Su en-
trevista gird alrededor de la analitica.

El directivo comentd que Pentaho fue adquirido por Hitachi Vantara hace
tres afios dentro de su estrategia del 0T, ya que este software tiene ca-
pacidades de integracién de datos.

Respecto a la relacién de la analitica de los datos y las aplicaciones sefiald
que siempre han estado ligadas. Detalld que el mundo operacional, de las
tecnologias que ejecutan los procesos de nego-
cio, y el mundo analitico que proporciona unas
métricas que evalUan esas operaciones, han fun-
cionado en paralelo y ahora se estan uniendo.
Sobre el disefio de infraestructuras de big data
dentro de las empresas explicd que son compli-
cados estos disefios que incluyen volumen, ve-
locidad y variedad de datos. Ademas, el big
data es una combinacién de muchas tecnolo-
glas que permiten aplicar analitica en entornos
mucho mas complejos. El IoT es una fuente mas,
que genera mucha informacién. En este con-
texto, segun sefiald Olasso, se estd percibiendo
el cambio hacia modelos de gestion mas agiles,
hacia el hipervisor.

La Ultima cuestién que resolvio fue relativa a los
mercados en los que el loT tiene mas importancia.
Destacd que se perciben muchas oportunidades

en las smart cities o espacios publicos inteligen-
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La propuesta de VMware es mantener
los sistemas que funcionan en las
companias e incarporar nuevas

soluciones para lograr un equilibrio

tes, las infraestructuras ferroviarias, el sector de la energia, en el del coche
auténomo y el de industria. En big data resaltod que "todas las comparilas
tienen que hacer analitica de datos".

Luis Herrera, arquitecto de Pivotal, fue el encargado de explicar la vision
de su comparila sobre la transformacién digital. Resaltd que lo mas im-
portante es la adaptacion
sin olvidar la infraestruc-
tura existente. A su juicio,
para afrontar los retos ac-
tuales hay que adaptarse
continuamente, ser ra-
pido y tener elementos
para sostener estos pro-
cesos. Explicd que frente
a las startups, que encar-
nan el tipo de empresa
rapida, las grandes em-
presas que llevan afios en el mercado tienen como ventaja competitiva los
datos que tienen gracias a esa trayectoria.

Para conseguir esa rapidez aconsejé evaluar todo el proceso desde que se
genera una idea hasta que se produce. El tipo de modelo de desarrollo se-
ria el elemento decisivo. "En Pivotal les ensefiamos a moverse como las
startups en areas de desarrollo y aplicamos un compendio de metodolo-
glas que ayuda a estas compafias a desarrollar mas rdpido", destacd.

El directivo sefiald que en los procesos de produccion se necesita una pla-
taforma como servicio que se pueda desplegar rapidamente y que pro-
porcione distintas opciones como automatizacidn, seguridad y estabilidad.
Otro factor importante para Pivotal es el uso de la nube. Es importante te-
ner una plataforma que permita desplegar tanto en el entorno VMware en
el centro de datos como en la nube pUblica y aprovechar factores de es-
calay servicios de diferentes proveedores cloud. "Esta es la plataforma que
ofrece Pivotal", recalco. Al mismo tiempo, reiterd la importancia de la ana-
litica para evaluar el trabajo y mejorar el servicio al usuario. Pivotal ofrece

Margarita Sanz y Carlos Carus, head of technology and architecture officer de Amazon
Web Service



todo esto a las empresas para que se conviertan
en una empresa de software y analitica; y a cen-
trarse en lo que es importante para ellos.

La seguridad también tuvo su representacion en
el panel de expertos de la mano de Palo Alto Net-
works con Tony Hadzima, country manager de
esta compafila en nuestro pals, como portavoz.
Explicd que el panorama actual de las ciberame-
nazas es cada vez mas complejo; lo que supone
una oportunidad para el canal ya que se requiere
conocimiento y talento para combatirlas.
Hadzima comentd que Palo Alto Networks ha
evolucionado desde su negocio tradicional de
cortafuegos y ahora cuenta con tecnologia sufi-
ciente para cubrir todos los vectores de ataque
y entornos.

A la pregunta sobre cémo puede evolucionar la
tecnologlia para asegurar el 100 % de la seguri-
dad, se mostré cauto y respondid que no sera po-
sible alcanzar la ciberseguridad al 100 % porque
exigiria una desconexion de la Red para que no hubiera ninguna brecha,
pero lo que si se puede garantizar es que se pueden poner "barreras para
que el ataque no tenga éxito".

La prevencion de los ataques, tanto los conocidos como los desconoci-
dos, es otra medida para garantizar la seguridad. En este sentido, avanzd
que ofrece a los partners un conjunto de herramientas para los ataques
conocidos y también otra serie de tecnologias para los ataques desco-
nocidos mediante técnicas sandboxing en la nube u onpremise.

Palo Alto Networks, gracias a la transfor-
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™)
Hope of Transformation . "! !‘q
“If you went to bed last night as 2
industrial company, you're going 0
wake up a software and analyties:
company”

ol el
7 e £E0), G Elmetre

Margarita Sanz y Luis Herrera, arquitecto de Pivotal

ritmo de innovacion, que viene en el ADN de Amazon, permite avanzar ra-
pido y agil", resaltd. Al mismo tiempo, indicé que no tener miedo a fraca-
sar es otra de las claves del éxito. "Esta mentalidad permite avanzar y res-
ponder a todas las necesidades".

CarUs destaco que la innovacion en Amazon no es opcional y no siempre
tiene que ser original: puede ser fruto de la modificaciéon de algo que ya
existe. Por Ultimo, resalté el papel del canal como la mejor via para trasladar
su tecnologia y los servicios a los clientes. "Sin el canal desapareceriamos”,

concluyd.

macion de su enfoque, tiene tres pilares: la
seguridad de la Red, el endpoint y el
cloud. El directivo, mirando al futuro, des-
tacd que es necesario tener politicas y
configuraciones sencillas de desplegar
para diferentes entornos. "La ciberseguri-
dad se basa en la sencillez y los partners
tienen que facilitar la vida de los clientes”,
recalco.

Para profundizar sobre el papel del cloud,
VMware conto con la presencia de Carlos
Carus, head of technology and architec-
ture officer de Amazon Web Service, que
recordd las principales demandas de los
clientes citando la optimizacion de las car-
gas de trabajo, la manera sencilla de entrar
al cloudy la capitalizacion de los datos. El
directivo explicé que su negocio comenzd
en 2006 ofreciendo un primer servicio de
gestion de colas. Una de las claves de su
éxito ha sido la capacidad de innovar, lo
que le ha permitido ofrecer mas de 1.300
funcionalidades nuevas cada afio. "Este

Maria Jose Talavera,
directora general de VMware en Espana y Portugal

La sesion se cerrd con las palabras de
despedida de Maria José Talavera, direc-
tora general de VMware en Espafia y Por-
tugal, quien agradecié la presencia de
los partners y trasladd un mensaje claro:
el negocio de los servicios esta en sus
manos. La directiva explicd que es una
peticion de los clientes finales porque
necesitan partners con conocimiento de
su tecnologia para llevar a cabo los pro-

yectos.

VMware, como compafiia de software, no
tiene entre sus prioridades el servicio. Es
un apartado para que los socios generen
ingresos. Talavera instd a los partners a
certificarse e invertir en su capacitacién
para que vaya directamente a su factura-
cién. "El mayor de vuestros ingresos va a
venir por los proyectos que vais a poder
hacer alrededor de la tecnologia de
VMware", reiterd. Ll

VMware
Tel.: 91 412 50 0O
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El mayorista crecera a doble digito en el primer semestre

el volumen suma fuerzas con I
movilidad en Ingram Micro

‘

Q

Herminio Granero, director de la unidad de movilidad y volumen en Ingram Micro
y Alberto Pascual, responsable del negocio de valor de Ingram Micro

na potente area, que genera el 65 % de la facturacién de
Ingram Micro, que estara dirigida por Herminio Granero. "El
modelo de volumen ya estd superado”, argumento Al-

berto Pascual, responsable de la otra media naranja del
mayorista, el negocio de valor.

Enlos dos Ultimos afios, el negocio de la movilidad, impulsado por el propio
crecimiento del mercado, ha vivido una revolucidn en el mayorista. Un trabajo
que ha dado sus frutos situando a Ingram Micro como el mayorista lider en
el area de Android en Espafia. "La movilidad se trabaja de manera dife-
rente", recordd Granero. "Es un area joven, dinamica y, por supuesto, mucho
menos madura”. Un drea en la que las operadoras tienen un enorme peso; lo
que sin embargo, a juicio del nuevo responsable, concede un mayor prota-
gonismo a los mayoristas, "que podemos proporcionar capas de valor".

Su unificacién con el negocio de volumen concede mayores posibilidades
y la creacion de nuevas oportunidades de negocio. Granero se refirié a las
sinergias que se abren entre las categorias mas tradicionales del mercado
Tl'y aquellas otras que han surgido, rompedoras, en los Ultimos tiempos: el
desarrollo de la realidad aumentada y la realidad virtual, la electrénica de
consumo vinculada con el 10T y el negocio del gaming.
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Dicen los mayoristas que ya
todo el negocio es valor.
Incluso el tradicional area de
volumen, santo y sena de
todos ellos, debe estar
impregnado de este elemento.
Ingram Micro no es la
excepcion. En esta linea
estratégica, el mayorista
acaba de unificar el atractivo
negocio de la movilidad con el
area de volumen, con el
objetivo de seguir explorando
nuevos cauces sinérgicos
entre ambos entornos. En

definitiva, mas valor.

o€ Marilés de Pedro]

La compra de One20ne también ha abierto nuevas vias de negocio en este
area moévil que van mas alla de la plataforma puramente logistica (esta com-
pafila era el referente Unico en este apartado de Vodafone) y alcanzan la es-
pecializacion de cara al cliente final. Herminio Granero desveld que el ma-
yorista se encarga del desarrollo y la gestién de los clientes de las
plataformas de ecommerce de HP, Xiaomi u Honor en Espanfa.

Buen primer semestre

A falta de cerrar los datos definitivos del mes de junio, el primer semestre
de Ingram Micro en Espafia se va a cerrar de manera muy positiva. Segun los
datos de Context, el segmento mayorista en nuestro pais crecid casi un 8
% (hasta abril). Alberto Pascual desvelé que el crecimiento de Ingram Micro
esta por encima de esa cifra, alcanzando el doble digito. "Esperamos un se-
gundo semestre mejor", prevé. "La Administracion Piblica ain no ha des-
pertado del todo pero esperamos un Ultimo trimestre muy fuerte".

El mayorista, que cerrd un excelente 2017 con un ascenso de doble digito,
ha visto premiada esta trayectoria con el reconocimiento como la filial con
un mayor crecimiento dentro del grupo de 22 paises que exhiben similar ta-
mafio. Un grupo en el que se encuentran naciones como ltalia o Francia.


https://newsbook.es/reportajes/en_profundidad/el-negocio-de-volumen-suma-fuerzas-con-la-movilidad-en-ingram-micro-2018061467186.htm

Nueva oficina en Madrid

En los Ultimos afios Ingram Micro ha reforzado su presencia en la capital de
Espafa (cuentan con 100 profesionales en Madrid) que ha culminado con
una nueva oficina; a la que se une el centro logistico con el que cuentan
en Azugqueca, que suma 200 personas mas. La nueva oficina madrilefia ex-
hibe una filosofia de "espacios abiertos" y de promocidn del trabajo cola-
borativo a través del uso de tecnologias de videoconferencia y colabora-
cién empresarial.

Unas instalaciones que se unen a las que tiene en Catalufa, Sevilla y San-
tander; estas dos Ultimas centradas en el desarrollo del negocio cloud.

La academia digital

El foco en el desarrollo de la transformacion digital, en el que no solo vale el
conocimiento de las tecnologias sino también de los modelos de negocio,
llevé a Ingram Micro, en colaboracion con la escuela de negocios ESADE, a
poner en marcha un programa de formacion, con el que quieren formar a 50
empresas del canal. Un programa que ha concluido su primera fase, con ex-

celentes resultados, segun valora Pascual. El sequndo mddulo arrancara en
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La unificacion de la movilidad con
el volumen concede mayares
posibilidades y la creacion de

nuevas oportunidades

septiembre con tan buenas perspectivas como el primero. La formacion que,
por el momento se ha dirigido a los directores de las empresas, también abar-
cara en estos proximos médulos a personal comercial, técnico y consultores.
El mayorista tiene pensado celebrar el proximo mes de octubre en Madrid
el "Digital Summit" que incidira en este programa de formacion digital. i

Ingram Micro
Tel.: 902 506 210

Especiales TPVnews

PROXIMOS ESPECIALES

Soluciones para el sector retail

O " El sector del
Negoc OS E comercio esta en
en informatica p|eno proceso de

s transformacién
digital. La tecnologia
estd ayudando a los
minoristas a agilizar
la gestion de la
tienda, mejorar la
atencion a sus
clientes e
incrementar las
ventas. El informe,
que se publicara en
octubre, reflejard el
estado del mercado
de las soluciones para retail y contendra una seleccién de
los productos mas innovadores.

) e Newsbook
ESPECIAL TECNOLOGIA PARA EL COMERCIO

Novedades para
innovar en el comercio

Tecnologia para mercados verticales:
almacenes, logistica, sanidad

La tecnologia es el
mejor aliado de las
empresas para que
puedan acelerar sus
procesos de
transformacién digital y
seguir siendo
competitivas en todos
los sectores. El
informe, que se
publicard en diciembre,
se centrard en los
mercados verticales en
los que la tecnologia
para la captura de
datos e identificacion
automatica estd mejorando sus métodos de trabajo como el
sector sanitario, el logistico o el del almacenaje. El analisis del
mercado se combinara con una muestra de los productos
méas novedosos.

Negocios =

Tecnologia para una nueva
gestion en almacenes,
logistica y sanidad

Para mas informacién:

Tel.: 91 661 61 02 ¢ nuria@taieditorial.es ¢ taieditorial.es/calendario-tpvnews/
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Avaya exhibe crecimiento en Espana

"Hemos puesto foco enlo importa ntey
hemos €scuchado alos Clientes:

AVAYA

Javier Velasco, director general de Avaya en Espafia,
Portugal, la Republica Checa, Eslovaquia y Polonia

El pasado mes de diciembre Avaya daba por
concluido su periplo unida al Capitulo 11, el
mecanismo de proteccidon que le sirvid para
reestructurar su deuda. Desligada de él y ya con
las manos libres para volver a invertir, la compania

desarrollo del software y los servicios (no en vano
ya generan alrededor del 80 % de su facturacion),
haciendo de la escucha a los clientes el otro pilar

Ede recuperacion. "Lo mas importante ha sido el
Ecrecimiento que hemos conseguido en este
periodo posterior”, repasa Javier Velasco, director
Egeneral de Avaya en Espana, Portugal, la
. RepUblica Checa, Eslovaquia y Polonia. Un
ascenso que cuenta con su réplica en Espana.
“"Estamos creciendo”, asegura. “Trailamos una
curva de declive, no muy pronunciada, y hemos

®& Marilés de Pedro)

. conseguido darle la vuelta".
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tras quedod el Capitulo 11

Superado el Capitulo 11, y con él el escrutinio judicial, Ve-
lasco asegura que la compafia ha vuelto a invertir en su
tecnologia y a tener una presencia directa en los clientes.
"El feed back que estoy recogiendo en los clientes es buenisimo. Se estaba
esperando que Avaya volviese a estar ahi", asegura. Muestra de este espi-
ritu inversor ha sido la compra, en el entorno de la nube, de Spoken Com-
munications. "No hemos comprado un proveedor en la nube, sino un pro-
veedor en la nube que utilizaba la tecnologia de Avaya en la nube, lo que
pone un sello de calidad a nuestros productos”, explica. Una compra que no
hace sino reforzar su estrategia en torno al software y los servicios; un foco
que, sin embargo, no supone un abandono de su negocio vinculado con el
legacy. "Seguimos invirtiendo en él ya que nos permite una diferenciacién
competitiva muy importante; aunque es evidente que hemos incrementado
la inversion en el software y los servicios".

Pasado este capitulo, Avaya esté escribiendo otro, muy diferente, en el que
ademas de refrendar su foco y, por supuesto, escuchar a los clientes, han lle-
vado a cabo una apertura de sus API. "Hemos dejado de ser una compafiia
cerrada, propietaria; y nos hemos abierto a los desarrolladores”. El paso a
la nube sefala el otro area prioritaria. "Es fundamental que toda nuestra tec-
nologia sea desplegable en un formato que permita que los clientes no ten-
gan que hacer grandes inversiones".


https://newsbook.es/reportajes/en_profundidad/hemos-puesto-foco-en-lo-importante-y-hemos-escuchado-a-los-clientes-2018070967622.htm

La obligatoria transformacion digital

También la transformacion digital llegd como mantra a Avaya hace tiempo.
Una compafiia donde los servicios y software tienen tanto peso, lo digital
esta reivindicando su sitio. Velasco vincula el término a la apertura de la
compafia a cualquier canal de comunicacién. "No se puede cerrar nin-
guno", insiste. "Hay que
posibilitar que los equi-
pos se comuniquen en
cualguier momento vy
desde cualquier disposi-
tivo de manera sencilla”,
concluye. En el caso de
Avaya, el término abarca
tanto la relacién con los
clientes como con los
empleados. "Antes las compafiias, para mantener un control, cerraban los
canales de comunicacion”, recuerda. Las nuevas exigencias de los clientes
y el cambio en los mercados marcan la apertura. "Si se abren estos cau-
ces, facilitan la comunicacién entre los empleados y la colaboracion de es-
tos con los clientes”.

“Para implantar el software y los servicios

necesitamos a un canal especializado”
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area. "Se vendan las soluciones instaladas o en la nube, se esta respon-
diendo a los requisitos de los clientes en temas de comunicaciones”. Un
apartado en el que cobran especial protagonismo los proveedores de ser-
vicio y las grandes telcos. "Las empresas demandan soluciones integrales,
que resuelvan sus necesidades de comunicaciones y redes: lo que concede
un papel fundamental a
este tipo de empresas".
Un protagonismo que
Avaya va a cubrir a través
de las alianzas. "Tenemos
una apuesta muy impor-
tante por trabajar con to-
das las telcos", desvela.
Antes de deshacerse del
negocio de las redes, la
estructura de canal estaba integrada por 250 compafiias. Ahora, con Avaya
Edge, la estructura cuenta con 3 niveles (Diamante, Zafiro y Esmeralda). Ve-
lasco reconoce, sin entrar en nUmeros concretos, que su estructura es qui-
zas un poco mas reducida. "Algunos socios que solo revendian la tecnolo-
gla de redes, tras la venta de este negocio a Extreme Networks, se han

El canal...

El canal ha acogido muy bien esta nueva etapa.
Buen barometro fue el evento de canal que la
compaiia llevé a cabo hace meses, al que asis-
tieron mas de 200 profesionales que se mueven
en estas lides. "Han visto una compafia muy en-
focada en el negocio y enfocada en ellos", ra-
zona. "Para implantar el software y los servicios
necesitamos a un canal especializado”.

El pasado mes de noviembre la compafia reno-
vaba su programa de canal, Avaya Edge, que ya
contaba, a su vez, con un afio de recorrido (tras
ser antes Avaya Connect). Velasco explica que la
compafia se encuentra en Espafia en pleno pro-
ceso de alinear la estrategia de canal con su ac-
tual foco. "2017 fue un afo de transicion”,
arranca. Conscientes de que con el canal no va-
len los cambios muy disruptivos, la marca esta
amoldando la estructura, compuesta por socios
con perfiles muy distintos y tamafios de todo
tipo, a sus "nuevas" lineas estratégicas. "A par-
tir de ahora si deben acometer cambios impor-
tantes ya que debemos ajustarnos a lo que
quiere el mercado con soluciones muy especifi-
cas, muy adaptadas a los clientes".

Una renovacion del programa en el que se pone
foco en el objetivo de que sus soluciones de co-
municaciones unificadas y centros de datos pu-
dieran impulsarse, en el canal, como un servicio
basado en la nube. El responsable cree que los
socios espafioles estan listos para cubrir este

Un ano “sin redes"”

Hace un afo la compaiia decidia la
venta de su tradicional negocio de
redes a Extreme Netwoks. Una deci-
sién que Velasco califica de acertada.
“Se gand foco”, insiste. “Si la estrate-
gia es apostar por el desarrollo del
software y los servicios no se pueden
mantener negocios que no van en
esta linea; y seguir manteniendo una
oferta en torno a la infraestructura de
red cuando la fuerza de ventas esta
orientada a otras areas”.

Velasco asegura que sus interlocuto-
res en las empresas son los profesio-
nales vinculados con el negocio.
“Observamos como es la relacion con
los clientes, cuales son los beneficios
de tener una buena relacion con ellos
0 cémo hay que cuidar a los emplea-
dos y la manera de relacionarse con
ellos”, enumera. “En definitiva, cémo
se mejoran las comunicaciones y la
colaboracidn entre los empleados; que
senala el paso siguiente en la trans-
formacion digital de las companias: la
colaboracion y los equipos virtuales”.

incorporado a su estructura. Sin embargo siem-
pre hay excepciones: socios que venian de la
parte de redes que han querido seguir con Avaya
en comunicaciones unificadas y contact center".
La estructura de canal se completa con el tradi-
cional dueto mayorista de la compafila, inte-
grado por Westcon y Tech Data. Un dueto que,
desvela Velasco, puede verse incrementado con
una compafia mas. "Estamos replanteandonos
esta estructura, sumando un nueva mayorista".
La razén es conseguir una cobertura correcta

geogréfica y vertical.

Rematar el ano fiscal

Arrancado en el mes de octubre, el afio fiscal de
Avaya en Espafia pinta bien. Remontada la linea
decreciente, en los tres trimestres gastados la
curva se ha invertido y ahora apunta hacia arriba.
"Han sido claves el foco y la ilusidn. El acompa-
fiamiento de la plantilla en estos meses ha sido
espectacular”, especifica.

De cara al cierre, Velasco desvela los dos obje-
tivos fundamentales. "Lo primero, crecer eco-
nomicamente y retornar a Avaya a la posicion
que tradicionalmente ha tenido en el mercado”.
Un proposito que debe ir de la mano del creci-
miento de los equipos. "Tanto el interno como el
que configuran nuestros socios. "Quiero crecer
con el éxito de nuestros empleados y de nues-
tros partners". L

Avaya
Tel.: 91 387 63 00

| julio/agosto 2018 | newshook.es 251 29



€N PROFUNDIDAD

"En 2019 LENOVO sequira

siendo una €MPresa ganadora"

Muchos nUmeros uno persigue Lenovo en la zona ibérica en su
presente ano fiscal, inaugurado el pasado 1 de abril. La marca
exhibe ambicidon y asi lo ha demostrado en la reunidn que
celebré en Malta donde congregd a clientes, socios y prensa,
sumando 130 personas. “Queremos ser numero uno en
consumo, en el mercado de la educacion, en Administracion
Publica y en las grandes cuentas”, enumerd Alberto Ruano,
director general de la compafia en Espafa y Portugal. "Y, por
supuesto, crecer en el nUmero de partners". El Unico dos se
le otorgd a Portugal, donde esperan alcanzar esta posicion al
final de su ano fiscal. "Seguiremos siendo una empresa
ganadora". No olvidod la referencia al centro de datos, “en el
el negocio vinculado con Motorola. "Debemos ganar
presencia con esta marca en las grandes cuentas".

Alberto Ruano,
director general de Lenovo en Espana y Portugal

®C Marilés de Pedro)

nos objetivos que tienen traslacién numérica. Lenovo pre-
tende crecer un 15 % en el mercado de consumo, un 20 %
en el canal y un 20 % en la gran cuenta. En el segmento de

las tabletas, que sigue a la baja en el mercado, la estrate-
gia de la marca es mantener su volumen de negocio para ganar cuota. "Van
a ser claves el desarrollo del gaming, los equipos ultraslim y los dispositi-
vos convertibles, donde nuestra cuota de mercado es del 50 %", enumero.
Tampoco olvidé el desarrollo de los servidores y las workstations.

Una mirada a 2017

Una ambicién sustentada en los buenos resultados cosechados en su ante-
rior ejercicio fiscal. Su negocio vinculado con el mundo del PC crecié un
40 % en el mercado ibérico y un 74 % el que se genera en el centro de da-
tos, que ya suma en torno al 10 % de la facturacion. "El PC nos da de comer
y la unidad del centro de datos nos proporciona servicios y tecnologia”, re-
sumio. "Nuestra imagen y el reconocimiento de marca han crecido”.

La marca ha logrado despachar 1.200.000 unidades en el mercado PC en
el entorno ibérico, lo que le ha otorgado una cuota de mercado del 24 %.
"Queremos seguir creciendo", insistid. "Con sostenibilidad, sin obsesio-
narse por la cuota de mercado”.
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La marca, segun la consultora Context, ha concluido afio siendo la nimero
dos en el canal, con una cuota de mercado del 28 %. "Son unos resultados
tremendamente sdlidos, con el trabajo en el mercado del midmarket como
una de las claves que lo explican".

No olvido el negocio de Motorola. "Nos suministra la comunicacion y es un
apartado que empieza a crecer". De cara a este afo en curso, la idea es in-
troducir esta marca en el mercado de la empresa.

En la actualidad el 55 % del negocio de Lenovo se genera en el mercado de
consumo mientras que el profesional pesa el 45 %. Un mix que, a juicio de
Ruano, explica la viabilidad de la empresa. "El consumo pesa entre el 65y
el 70 % del mercado en Espafia, por lo que este mix es el adecuado”,
apuntd. "La unidad de consumo de nuestro pais es una de las méas recono-
cidas a nivel mundial".

Ruano cree que es basico seguir generando credibilidad dia a dia. "Sila pier-
des, luego es muy dificil recuperarla”. Recordd que los departamentos de
producto son claves en las empresas de tecnologia. "Son los que marcan la
tendencia que debemos seguir, lo que nos ha ayudado a crecer en el rea
de la empresa y a cerrar proyectos”.

La marca ha creado un departamento para desarrollar el mercado del mid-
market y acercarse, con mayor eficacia, a empresas con menos de 1.000


https://newsbook.es/reportajes/en_profundidad/en-2019-lenovo-seguira-siendo-una-empresa-ganadora-2018060366925.htm

empleados, lo que otorga un campo de actuacion de alrededor de 3.600
empresas: y también colegios privados y ayuntamientos con menos de
100.000 habitantes. Un apartado en el que el canal se torna fundamental.
"Va a ser una de las vias para incrementar el negocio del canal este afio”. Las
ofertas que se desarrollen para este mercado estaran basadas en un 75 % en
equipos TopSeller.

El area del centro de datos

Tras la completa renovacion de su oferta hace un afio en el centro de datos,
el objetivo de Angel Ruiz, maximo responsable de esta 4rea en Espafia y Por-
tugal, es seguir ganando visibilidad en el drea de la alta computacion donde
la compaifiia, que no contaba con ninguna instalacion de estas caracteristi-
cas en 2014, contabilizd 92
en 2017. Actualmente ocu-
pan la primera posicion en
EMEAy son segundos a nivel
mundial. "Tenemos que ser
los primeros en 2020".

En el entorno de los servi-
dores, Lenovo es la tercera
empresa a nivel mundial. "No queremos alcanzar el segundo puesto de cual-
quier manera", apuntd. "Tenemos que crecer manteniendo los compromisos
y también los nUmeros".

Ruiz insistié en que el objetivo prioritario es ayudar a los clientes a transfor-
mar su centro de datos para que les ayude en su transformacién digital. "Es-
tos centros deben ser mas agiles, mas eficientes, con un menor coste y mas
prestaciones; y mas faciles de gestionar".

Lenovo pretende crecer un 15 % en el
mercado de consumo, un 20 % en el canal

y un 20 % en la gran cuenta
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La innovacion en el puesto de trabajo
Alain Raison recordo cudles son las lineas que seguird la compafia a lo largo

del proximo afio. "El PC es el corazdn de la compafiia”, insistio. Un corazén
en el que brillan los equipos convertibles con Yoga como uno de los mayo-
res éxitos. "Sus ventas han sido increibles”. Junto a la marca ThinkPad es la
maxima referencia en el segmento PC en Lenovo.

Raison defendié la innovacion que la marca sigue imprimiendo en los pro-
ductos y las tendencias que van a marcar su desarrollo. La primera, repetida
en casi todos los foros tecnoldgicos, es la importancia que tienen los mi-
llennials que exigen una completa flexibilidad en los dispositivos y movilidad.
La seguridad, la transformacion del puesto de trabajo y la importancia cre-
ciente de la colaboracién empresarial. "La inversion es este apartado seguira
creciendo y Lenovo va a
apostar por dispositivos in-
teligentes". En este apar-
tado la marca lanzard
ThinkSmart Hub 500, enfo-
cado a solucionar los pro-
blemas que se suelen pro-
ducir en las salas de
reuniones, asegurando una participacion optima de todos los participantes,
con un facil control de todos sus dispositivos.

No olvidé referirse a la supercomputacién. "Los clientes estan reconociendo
nuestra tecnologia”, asegurd. "Lenovo es la Unica compaiiia que cuenta con
una oferta end to end, desde el dispositivo hasta el centro de datos". il

Lenovo
Tel.: 902 181 449
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En su programa de canal estan incluidos 79 socios

TP-Link eleva su facturacion

casi un 8 % y roza los 32 millones de euros

n el Ultimo afio el ascenso
se situd en un 7,8 % y la
marca despacho en el te-

rritorio ibérico un millén y
medio de dispositivos de 14 referencias dis-
tintas. El desarrollo del mercado relacio-

nado con los ISP es una de las claves que
explican estos resultados; este apartado
crecid un 71,6 %, logrando un volumen de
negocio de 4,1 millones de euros.

Canal

Tras unos afios configurando el programa
de canal, éste ya parece funcionar a pleno
rendimiento. "Queriamos alejarnos de la es-
trategia de que se constituyera en una he-
rramienta de marketing", explica Ausin. La
idea era contar con pocos socios pero muy

cercanos a la marca y protagonistas de los
A’IVarO AUSI’n, director de distribucic')n en Espaﬁa de TP'Link proyectosl Una idea que ha fructiﬂcado en

79 compafilas.
Ausin recordé el tridente en el que se basa

La trayectoria de TP-Link en el mercado ibérico se el programa. La formacion es basica: la marca programa cuatro sesiones

. . al mes, algunas de ellas promovidas por los mayoristas. El soporte, el se-
escribe desde los 6 millones de euros de 2012 49 - prome porios mayors portes
gundo pilar, fructifica en un equipo de ingenieros, ubicados en Espafia, que

hasta los casi 32 millones de 2017. Un camino, resuelven cualquier duda que le surja al socio en un proyecto en un maximo

abonado con crecimiento, y que la compaﬁl'a ha de 24 horas. La informacién, constante, sobre usos, entornos y productos,
diversificado en los Ultimos tiempos gracias a la cierra el trio.

irrupcion de nuevos productos, como es el caso

de los smartphones, que le ha abierto a El desarrollo del mercado
mercados en los que no estaba. "Seguimos

creciendo de manera constante”, aseguré Alvaro relacionado con los ISP es una

Ausin, director de distribucidon en Espaia. “Es

de las claves que explican

cierto que el crecimiento, con el tiempo, se ha

ido apalancando por lo que hay que buscar estos resultados: este
nuevas areas para poder seguir creciendo”, ’
corrobors. apartado crecié un 71,6 %

& Marilés de Pedro]
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La pujanza de los teléfonos 4
inteligentes

El desarrollo de los teléfonos inteligentes ha
abierto un nuevo mercado a TP-Link. "Hay
hueco aunque sea un area muy competi-
tiva", reconoce. "Hemos trasladado nuestra
estrategia, basada en la calidad, el control
de costes y la adecuada gestion de las ope-
raciones, y el conocimiento del cliente a
este mercado". El crecimiento, aunque se
parta desde abajo, ha alcanzado el 366,49 %
en el primer trimestre de este afio.

"La apuesta de la marca por este mercado

es clara", corrobord. La marca cuenta con \_
1

tres series, cada una de ellas pensada para
una gama de usuarios. La mas alta es la Serie X, a la que siguen la Serie C
ylaY, que sefala la entrada de gama.

Precisamente es en la serie X donde se ubica el Neffos X9, un dispositivo
de policarbonato, con pantalla de 5,99", con unos marcos de 1,9 mm de
grosor, lo que la permite ocupar un 86,4 % del te-

lefono. Exhibe dos camaras traseras
—una de 13 megapixeles y otra de 5
megapixeles—; a las que se suma una
frontal de 8 megapixeles.

Dispone de un sensor de huella en la
parte trasera para desbloquear el telé-
fono y también incorpora desbloqueo
facial con tecnologia de inteligencia ar-
tificial. Ha optado por Android 8.1 Oreo y
el motor, de ocho nucleos, se comple-
menta con graficos dual core Mali-T860 y \
3 GB de RAM. \

Hogar digital

A pesar de que todavia no cuenta en Es-
pafia, a diferencia de otros paises de su en-
torno, como Alemania o Inglaterra, con el des-
arrollo adecuado, el hogar inteligente es un
foco de negocio para TP-Link. Un espacio en el
que cuentan con una potente oferta en la que
Deco M9 Plus, un sistema de conectividad wifi
Mesh que cuenta con un hub inteligente inte-
grado, es una de las Ultimas novedades.

Se trata de una solucidn tribanda que ofrece una
velocidad combinada AC2200 (400 Mbps, en la
banda de 2.4 GHz; y 867 Mbps en cada una de las
dos bandas de 5 GHz). "No se trata de un router
tradicional ya que es capaz de transmitir informa-
cién a multiples dispositivos a la vez, garantizando
una cobertura inalambrica total y completa en cual-
quier rincon del hogar”, apuntd Manuel Achagues, in-
geniero de soporte técnico de la marca.

Despliega tecnologia de conectividad Mesh ofreciendo una sefal sin
cortes y sin retardos e incorpora un hub, capaz de controlar dispositivos
de fabricantes como Alexa, Nest u Osram. Incluye soporte ZigBee HA 1.2
e IFTTT, lo que le permite conectarse a bombi-
llas, enchufes, termostatos, interruptores, sen-

sores de movimiento y de presencia, de ter-
ceros, ya existentes en el hogar, sin usar
ningun hardware adicional. Todo se puede
controlar desde una aplicacién, Deco App,
disponible para iOS y Android, que permite
gestionar desde un Unico punto todos los
dispositivos instalados en el hogar. Por Ul-
timo, incluye tecnologia TP-Link HomeCare,
\ con proteccién antimalware y antivirus de
TrendMicro.

Gestion empresarial
El corazdn del negocio de TP-Link es el
area de la empresa. Una de las Ultimas
novedades en el apartado wifi es el
controlador Omada cloud al que acom-
pafa una sencilla aplicacion. "Las re-
des inaldmbricas exigen una cober-
tura proporcionada por unos puntos
de acceso, que aseguren una alta
densidad, con una gestidn sencillay
centralizada", apunto Manuel Acha-
ques. Precisamente esa es la labor
de esta controladora que gestiona
todos los puntos de acceso (a par-
tir del tercer trimestre esta labor
podré realizarse también desde
la nube). Por su parte, la app
permite la gestién de manera

remota. Ll

TP-Link
Tel.: 91 200 07 27
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La marca prepara al canal para que aproveche esta oportunidad

APC by Schneider Electric:

buscando "edge” para un sueno

Entre el 40 y el 50 % de los datos
procesados en el loT acabaran
alojados en infraestructuras locales.
El dato, clarificador, pone en su
sitio a la nube y abre una enorme
oportunidad al desarrollo de los
pequenos centros de datos. Un
entorno, que la lengua anglosajona
califica como “edge computing”,y
que se ha convertido en el sueno
de negocio de compaiias como
Schneider Electric. La marca, que

juega como pocas a dos bandas (la eléctrica y la Tl), ha asumido a la pareja (loTy edge; edge e IoT) como

el referente de su negocio.

na filosofia que quedd clara durante la celebracion de su
primera gala ibérica de la distribucién TI. Con la hermosa
ciudad de Lisboa como enclave elegido, la marca con-
gregd a cerca de 120 profesionales que formaban parte
de su principal pléyade de canal: mayoristas, compafias con las que man-
tienen alianzas tecnoldgicas y socios enclavados en sus escalones certifi-
cados (Elite, Premier y Select). "Somos mas fuertes juntos y mucho mas po-
tentes”, alabd esta unificacion ibérica Miguel del Moral, director de
distribucion Tl en Espafia y Portugal. "Vamos a invertir mas tiempo y mas re-
cursos en el desarrollo de este canal TI, punta de lanza de estas nuevas
oportunidades de negocio".

La marca tiene claro que este es el afio del edge computing. De la mano del
loT, una de las llaves que abre el desarrollo de estos "pequerios" centros de
datos, Michael Dallala, vicepresidente de la division Tl de Schneider en Esparia
y Portugal, recordd que como una compania de canal, los socios tienen que
aprovechar esta enorme oportunidad. "El edge aplica a todos los sectores y
llega a todos los entornos. Se necesita para cualquier aplicacién”, insistio.
"Nuestro canal alcanza todos los lugares y es el encargado de dar soporte en
cualquier lugar. Ofrecen la proximidad: lo que nos otorga una enorme ventaja”.
El desarrollo del edge no es contrario al empuje, inapelable, de la nube. "La
nube estd para quedarse y seguira creciendo a doble digito", reconocié del
Moral. "Hablar de la oportunidad que representa el edge computing para
el canal no supone dar un paso atras: al contrario, permite cubrir necesi-

®C Marilés de Pedro]

dades de los clientes a las que la nube no da respuesta”. A su juicio, ambas
tendencias conviviran y seguiran creciendo. "Ahora bien, para el canal TI,
el desarrollo de los micro centros de datos forma parte de su ADN. Es, sin
duda, su gran oportunidad de negocio”. Una oportunidad que "debemos
ser capaces de desarrollar de manera rapida y sencilla".

El canal, ¢listo?

Nuevos negocios representan nuevas formas de hacer las cosas. Y nuevas ma-
neras de prepararse. "Hay que evolucionar ciertas categorias de socios y bus-
car nuevas especializaciones", corroborod del Moral. Para ello Schneider Elec-
tric estrena dos nuevas certificaciones: edge computing (como no podia ser
de otra manera) y MSP (Managed Service Provider). "Junto a la captacion de
nuevos socios, estamos asistiendo a la transformacion de distribuidores que
forman parte de nuestro canal". La marca ha lanzado dos nuevos programas
de servicios: Service Reseller Program y Service Provider Program.

Dallala recordé los cuatro pilares en los que se fundamenta su programa de
canal: soporte, rentabilidad, habilitacidn y experiencia. Han puesto en mar-
cha nuevas herramientas digitales para fortalecer la relaciéon con los distri-
buidores. Es el caso, por ejemplo, del Configurador Local Edge (LEC) que
les ayudard a configurar sus propuestas. De los 1.500 socios que conforman
el mapa de distribucion ibérico, el 42 % de los espanioles se muestra acti-
vos cada mes en el portal web mientras que el porcentaje de actividad lusa
se fijaen el 30 %.
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Unos distribuidores que se reparten en torno a los cuatro escalones que
forman parte de la piramide de canal de APC by Schneider Electric (Re-
gistrado, Select, Premier y Elite). Dallala asegura que la marca presta aten-
cién a todos ellos con un objetivo basico: sean capaces de aprovechar to-
das las oportunidades de negocio. Y no se trata solo de colocar hardware
en estas infraestructuras locales.
"Nuestras soluciones integran
software y servicios, que deben
ser ofrecidos durante toda la
vida del producto”, insistié Da-
llala. La marca ofrece, desde su centro de Barcelona, micro centros de da-
tos "paquetizados”, a los que es posible, a medida que las necesidades de
los clientes crecen, ir incorporando maédulos.

La marca sigue con una labor de innovacidn que le ha permitido el desarro-
llo de soluciones, testeadas y probadas de manera interna. "Contamos con
la colaboracién de algunos clientes y socios que estan probando las solu-
ciones, para poderla ajustar a lo que necesita el mercado. Se trata de un pro-
ceso de co-desarrollo de nuestra oferta".

Una de sus joyas de la corona en materia tecnoldgica es EcoStruxure Power,
que se integra en su plataforma EcoStruxure, para aprovechar el loT y las tec-
nologias digitales y que permite apoyar a los partners en las fases de disefio,
construccion e ingenieria de proyectos, para reducir los costes y cumplir con
lo que exigen los clientes. "Es una plataforma abierta para que nuestros part-
ners pueden colaborar", explico Dallala.

El matrimonio que funciona

Guillermo Entrena, solution offer manager de Schneider Electric, se encargd
de armonizar el matrimonio tan bien avenido que forman el loT y el edge.
Una alianza que tiene su origen en la transformacion de los comporta-
mientos de los usuarios y en los modelos de consumo de las TI. "Quieren
simplicidad y rapidez. Y exigen una buena experiencia lo que requiere un
cambio en las infraestructuras que deben contar con una adecuada capa-
cidad que les permita dar un servicio perfecto”. Un servicio que si es cri-
tico se torna decisivo. "Las compafiias deben evaluar si la infraestructura en
la que va a reposar ese servicio
es 0 no la adecuada".

Entrena asegurd que entorno a la ners in

pur Pa

Enabling the digital journey

mitad de los datos que procesa
el 1oT se alojardn en infraestruc-
turas locales, lo que conduce al
florecimiento del edge compu-
ting y a una descentralizacién de
las infraestructura. “Es el afio del
edge compunting", asegurd con
datos en su mano. "Los clientes
ibéricos estan destinando parti-
das de inversidn a este tipo de in-
fraestructuras”. La marca cuenta
con proyectos reales en las dreas
del retail, la sanidad, la educa-
cién, el sector de la manufactura
o las finanzas.

“Es el afio del edge compunting”

acce[eraling
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Mas parejas que funcionan

Patrick Gaonach, iberian zone president de Schneider Electric, fue el en-
cargado de exhibir la buena sintonia que puede darse entre otros dos tér-
minos; uno muy en boga desde hace tiempo (lo digital) y otro en el que
la empresa se mueve a las mil maravillas (lo eléctrico). "El presente es di-
gital", arranco. "Y el futuro es
eléctrico"”, remato. "Al mismo
tiempo que se esta produciendo
una transformacion digital, habra
una revolucion en el sector de la
energia", pronostico. "Existira una fuerte conexién entre lo digital y la
energla; con enormes oportunidades de negocio".

Gaonach recordd que la inteligencia artificial, el 10T y la realidad aumen-
tada estan transformando la vida de las personas, la industria y el mercado.
"El loT ya es una realidad", insistio.

“Tendremos un buen ano”

El afio fiscal de la compafiia francesa coincide con su afio natural. Dallala re-
conocié que desde el pasado mes de octubre han observado una evolucion
muy rapida y muy positiva en su negocio. "Vamos a acabar el afio muy fuer-
tes", pronostico. "Las oportunidades en torno al centro de datos han cre-
cido mas de un 50 % en los Ultimos 16 meses en el mercado ibérico". El vi-
cepresidente asegurd que observa una mayor proactividad tanto en la
compafiia como en su canal. "Estamos escuchando mucho mas a los clien-
tes, lo que permite que afloren nuevas oportunidades de negocio”.

Premios al canal

La marca aprovechd para premiar a sus principales socios ibéricos. Invcom
fue el mejor reseller de Espafia y Wavecom obtuvo idéntica distincidn en
Portugal. Iten Solutions fue el mejor Elite Partner Ibérico y Dell-EMC el me-
jor IT Alliance. Tech Data recibio su galardén como mejor mayorista de Es-
pafia mientras que CPCDI fue el mejor mayorista de Portugal. i

APC by Schneider Electric
Tel.: 93 495 19 50
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La division de empresa celebré la segunda edicion del Huawei Enterprise Day

Huawel:
creando fUtUIO en el 4mbito empresarial

Presente en 14 industrias, con mas de 200
partners en nuestro pais, Huawei Empresas
se ha convertido en uno de los principales
proveedores de soluciones TIC en sectores
como el financiero, la educacidon, el
transporte, las utilities, el area retail o la
salud, y uno de los players fundamentales
de la transformacion digital. Entre sus
logros destaca el hecho de que tan solo el
ano pasado esta unidad de negocio crecid
por cuarto afo consecutivo a doble digito,
consolidandose como impulsor clave de la
transformacion del conjunto empresarial

espanol gracias a su amplio catidlogo de

soluciones verticales. La divisidon creciéd mas de un 100 % en cuota de mercado en areas como wifi, eLTE,

routers y switch, y del 60% en soluciones de IT-Cloud, que abarcan areas como el almacenamiento, HPC

y los servidores y la virtualizacion.

on el objetivo de repasar las
oportunidades de negocio
que se exhiben en los proxi-

mos meses y los retos que la
transformacion digital presenta para el seg-
mento empresarial, la multinacional china llevo
a cabo la segunda edicidn del Huawei Enter-
prise Day, bajo el lema "Juntos creamos el fu-
turo”, en el estadio Wanda Metropolitano de
Madrid, con el objetivo de poner en valor las
nuevas tecnologias y los modelos de negocio
que estan impulsando la transformacion digital.
Una transformacion que, tal y como enfatizd
Tony Jin Yong, su CEO en Espafa, la compafiia
estd tratando de llegar a cada persona, hogary
organizacién, con el fin de conseguir un mundo
totalmente conectado e inteligente. Entre sus
apuestas, el 5G, el loT o la inteligencia artificial,
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por poner algunos ejemplos. Y todo ello con el
foco puesto en el 1+D, para el que aumentaran
la inversion hasta un 15 % de sus ingresos anua-
les a lo largo de los préximos diez afios.

Soluciones

Huawei hizo un despliegue de sus soluciones.
El pUblico asistente pudo conocer un poco
mas a fondo su gama alta de servidores Kun-
lum, que proporcionan altos niveles de fiabili-
dad, rendimiento y escalabilidad. En almace-
namiento pusieron el foco en el drea de SSD y
de almacenamiento unificado. Y en la virtuali-
zacion en el puesto de escritorio.

Sus dirigentes también destacaron el trabajo
que estan llevando a cabo con terminales li-
geros, que permiten la conexidn con un servi-

dor central.

®C  Inma Elizalde |

Por otro lado, destacaron que la compaiiia no
solo provee de hardware para hacer correr es-
tos servicios, también cuenta con la parte de hi-
pervisor, que les permite trabajar con solucio-
nes hardware y software. Sin olvidar que llevan
trabajando con su propio protocolo de comu-
nicaciones desde hace unos cinco afios, y a dia
de hoy tienen desplegados, a nivel mundial, en-
tre 170.000 y 180.000 puestos.

Y en el apartado de la seguridad, resaltaron
sus soluciones protegidas no solo para no per-
der la informacidn sino para que no haya vul-
nerabilidades de terceros, por poner algunos
ejemplos. i

Huawei
Tel.: 91 384 90 99
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La colaboracion empresarial,

;la gran desconocida?

La colaboracion empresarial es

uno de los términosggue mas

suenan en el sg'gmento
tecnologico en los Ultimos
tiempos. Vinculado, de manera
tradicional, con las soluciones
de comunicaciones, el desarrollo
de todo lo que suena a digi
ha abierto su aplicacion mu
terr

mas alla de este

puramente unido a
comunicaciones, para alcanz
tra nsformagén

cultural y de dee‘-I@g 'de

@8 Marilés de Pedro

aspectos de

negocio.

pesar de que las empresas
espafolas utilizan recursos y

aplicaciones integradas en
este apartado, aun se les es-
capa el concepto de colaboracién empresa-
rial. Asi queda refle-
jado en el estudio,
realizado por IDC Es-
pafa a instancias de
Ricoh, para indagar en
este apartado. Un es-
tudio en el que han
participado mas de
200 empresas y administraciones publicas. El
70 % de las mismas asegurd que no tiene muy
claros los conceptos relacionados con la cola-
boracién empresarial. Sélo el 320% de los en-
cuestados si sabe a qué se refiere.
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Ahora bien, una vez desvelado el término, ase-
guran que si utilizan soluciones de trabajo
compartido (en un 68 % de las empresas), sis-
temas de mensajeria instantanea (un 55 %) y de
videoconferencia en el PC o en una sala (en el

Solo el 7/ % de las empresas cuenta con

una solucion completa de colaboracion

53y enel 50 % de los casos, respectivamente).
Eso si, solo el 7 % de las empresas cuenta con
una solucion completa de colaboracién. La
falta de integracion de estas herramientas en
soluciones completas hace que no se perciban

substancialmente los beneficios de trabajar de
manera colaborativa. De hecho, el 71 % de las
empresas considera que el sistema de cola-
boracion empresarial con el que cuenta no es
del todo apropiado a sus necesidades. Entre
los sectores que ana-
liza el estudio, el 75 %
de las empresas del
sector de los medios
de comunicacién vy
ocio cree que sus Sis-
temas de colabora-
cién son apropiados.
En el lado opuesto se sitUan las empresas ubi-
cadas en el sector de la educacion, la sanidad
y las Administraciones Publicas que reconoce
que sus soluciones en este apartado no son las
mejores.
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Ahora bien, dos de cada tres empresas asegu-
ran que la experiencia de uso de este tipo de
aplicaciones es bastante satisfactoria y un 15 %
reconoce que es totalmente satisfactoria.

El gusto por la reunidn

Las tecnologias para la colaboracion empresa-
rial se sitban como las principales iniciativas de
transformacion digital que han implementado
las empresas europeas en el Ultimo afio. Asi lo
asegura el 57 % de los encuestados. A conti-
nuacion se sitvan los canales online y movil
(en el 54 % de los casos) y la autogestion de los
clientes (en el 52 %).

A pesar de que las soluciones de colaboracion
empresarial reinan en este ranking de inversion
digital, el 63 % de las empresas sigue realizando
sus reuniones de manera presencial (el 77 % si se
suma también el teléfono). Segun el estudio, la
empresa espafola no realiza las reuniones de
manera dptima. El 32 % asegura que se tratan te-
mas que se podrian solucionar con una llamada
o un email, el 28 % las reuniones son dema-
siado largas, el 24 % que se convocan reuniones
sin preparar, el 22 % opina que se convocan de-
masiadas reuniones, el 21 % que se convocan
reuniones con demasiada gente y el 19 % que las
reuniones son demasiado frecuentes.

Mas de la mitad de los encuestados (54 %
exactamente) reconoce que el uso de la vide-
oconferencia se reduce a unos pocos usuarios
dentro de la organizacion. El 21 % de las em-
presas no dispone de ningun sistema de con-
ferencia (ni en el ordenador ni en una sala ha-
bilitada para ello). En el caso de las empresas
mas pequefias (menos de 100 trabajadores),
esta cifra se eleva hasta el 40 %. Por Ultimo, el
10 % de las empresas que si dispone de siste-
mas de videoconferencia no estd utilizando
ninguno y sigue haciendo las reuniones Unica-
mente de forma presencial o telefénica.

Unos baremos que, al mismo tiempo, sefialan
el gran reto que tienen las empresas que
apuestan por la colaboracion. Son las empre-
sas de menos de 100 empleados las que pre-
fieren mas esta férmula (un 85 %).

Beneficios

Segun explica IDC, las caracteristicas del nuevo
lugar de trabajo digital hacen posible una ma-
yor productividad. La consultora prevé que

para el afio 2021, la colaboracién hombre-ma-
quina impulsara la productividad en un 15 %.
En los datos concretos en Espafia, la mejora de
la productividad destaca como la principal prio-
ridad de negocio para el 19 % de las empresas

mas importante para las empresas de menor
tamafio (hasta 99 empleados), mientras que
las empresas grandes (mas de 2.500 emplea-
dos) priorizan la mejora de los procesos de
negocio (40 %).

Las tecnologias para la colaboracion empresarial

se situan como las principales iniciativas de

transformacion digital que han implementado

las empresas europeas en el ultimo ano

espafolas por delante de la reduccién de cos-
tes (16 %). A continuacidn se sitUa la entrada en
nuevos mercados y la mejora de los procesos
de negocio (ambas con un 14 %) y el lanza-
miento de nuevos productos y servicios (10 %).
El incremento de la productividad tiene espe-
cial importancia en el sector de la banca, los
seguros vy los servicios, donde el 37 % de las
empresas lo destacan como su maxima priori-

dad. Por tamafio de empresa, esta prioridad es

¢Por qué implantarlas?

Las empresas reconocen que la razén principal
para adoptar estas tecnologias es la integra-
cién tecnoldgica (en un 48 %): un argumento
que se situa muy por encima del ahorro de
costes (11 %). También se sefala la agilidad (en
un 18 % de las empresas) o la eficiencia, en el
11 % de los casos. i

IDC
Tel.: 91 787 21 50
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el modelo de colaboracion empresarial

forma parte de nuestro ADN

desde hace muchos anos”

El pasado aifo Wolters Kluwer cumplia 30
anos de instalacion en Espafha. Un largo
recorrido en el que el modelo de
colaboracion empresarial ha formado parte
del ADN de la multinacional. Asi lo asegura
Josep Aragonés, director general de la
division de Tax&Accounting en Espana.
“Trabajar, en colaboracion con otras
empresas y con nuestro canal de distribucion,
forma parte de nuestra estrategia; de nuestro

ADN". Ahi reposa su manera de entender la
colaboracion empresarial. “Se trata de un
modelo en el que se suman activos de otras
companias a los propios y en el que,
I6dgicamente, se incorpora la tecnologia para
ayudar a desarrollar y a optimizar los
procesos de negocio".

Josep Aragoneés, director general de o0 Marilé
A o7 : Marilés de Pedro
la division de Tax&Accounting en Espafia de Wolters Kluwer )

n el discurso estratégico esencial. "Nuestro objetivo es que este ecosis- Wolters Kluwer trabaja, gracias a sus herra-
siempre ha aparecido el con- tema funcione de manera operativa y eficiente; mientas de gestion, por que ésta fluya con la
cepto de ecosistema. Los ofreciendo tanto férmulas tradicionales, ubica- maxima rapidez y transparencia y, por su-
despachos profesionales, co- das en los entornos onpremise, como la nube". puesto, gane peso en la digitalizacion. Se trata

razén del negocio de la com-
pafia, se sitian como uno de
los vértices de este poliedro
colaborativo. En el resto se

de que el despacho evolu-

ﬂsomos una empresa de Caﬂal cione hacia lo que la multina-

cional denomina "Despacho
4.0" que responde a un con-

ubican sus clientes (la pyme), ES uno de lOS dlamantes de la Compaﬁlla” cepto de transformacién de

claves; pero también la Admi- su negocio que alcance tanto
nistracion o las entidades financieras. Y, por su- En este ecosistema la relacion entre el despa- la gestion de sus clientes como su propio mo-
puesto, Wolters Kluwer, que tiene un papel cho profesional y la pyme se torna esencial. delo de negocio. Aragonés explica que, entre
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Especial Colaboracion empresarial 2018

otros retos, deben abordar nuevas férmulas de
comunicaciéon con el mercado, mucho mas
abiertas y colaborativas. "Eso si, utilizando pla-
taformas en las que se garantice la seguridad
de los datos a través de formulas de encripta-
cién", puntualiza. En relacién al modelo de ne-
gocio del despacho, éste tiene que responder
a las exigencias de los clientes. "Muchas pymes,
en lugar de abonar una cantidad fija por los ser-
vicios de los despachos prefiere optar por un
modelo, mas flexible, de pago por uso, lo que

rante unos cuantos afos viviremos en este es-
tadio hibrido en el que las empresas deberan
decidir qué y dénde instalan la tecnologia”.
Aragonés sefiala, ademas, la evolucion pareja
que deben seguir el despacho y su cliente.
"Evolucionara a medida que lo hagan sus clien-
tes, que son las pymes", insiste. "Esta transfor-
macion 4.0 permitird que el negocio de un des-
pacho, basado en los servicios, sea mucho mas
eficiente. Y la clave estard en colocar al cliente
en el centro".

“Esta transformacién 4.0 permitira que el

negocio de un despacho, basado en los

servicios, sea mucho mas eficiente. Y la clave

estard en colocar al cliente en el centro”

les obligara a desarrollar una oferta méas perso-
nalizada". Ademas, deben modificar parte de
sus "practicas" de negocio. "Los modelos tra-
dicionales se sustentaban en mantener la car-
tera de clientes: sin embargo esto ya no es su-
ficiente. Las nuevas exigencias del mercado les
obligan a conseguir nuevos clientes y, de ma-
nera paralela, crecer en su cartera tradicional”.
Légicamente, la tecnologia ayudar a afrontar,
con éxito, estos nuevos retos. Aragonés explica
que en Espafa la adopcidn de la misma, en lo
que se refiere a sus herramientas de gestion,
exhibe un entorno hibrido. Mientras que los
grandes despachos profesionales, las grandes
empresas y las empresas con un perfil mas em-
prendedor son las que demandan soluciones
en lanube; en el otro extremo hay un buen nu-
mero de compafias, de pymes, que siguen op-
tando por una formula tradicional. "En medio,
todo un ecosistema de compafiias que exhiben
modelos diversos”, explica. "Se explica por las
diferentes culturas empresariales, su nivel em-
prendedor o su mentalidad", puntualiza. "Du-

9@ Wolters Kluwer

El canal, siempre fundamental
En el caso de Espafia el negocio de Wolters
Kluwer se apoya en una amplia red de distri-
buidores que actualmente supera las 300
compafifas. La relacién con ellas supone otro
ejemplo de este modelo de colaboracién
empresarial. "Somos una empresa de canal”,
recuerda Aragonés. "Es uno de los diamantes
de la companiia".

Apelando a esta colaboracidn, insiste en que
"Uno mas uno suma siempre mas de dos". El
modelo, basado en la transparencia y el res-
peto, incluye también una cierta "consolida-
cion”. Aragonés recuerda que se siguen pro-
duciendo fusiones entre partners que se
mueven, por ejemplo, en la misma
zona, lo que conduce a sumar nego-
cios. "Estamos a favor de estas opera-
ciones que otorgan una mayor forta-
leza a las compariias”.

Dentro de su estrategia de canal la
marca cuenta con dos iniciativas des-
tacadas: una de ellas es el plan Avanza,

Acceda al video desde
el siguiente enlace:

https://newsbook.es/actualidad/el-
modelo-de-colaboracion-empresari
al-forma-parte-del-adn-de-wolters-
kluwer-desde-hace-muchos-anos-20
18070567574.htm

Buena marcha

del negocio en Espaiia

Josep Aragonés asegura que el
negocio marcha a buen ritmo en
este ejercicio. “Estamos en linea
con la trayectoria del afio pasado”,
desveld. En 2017, la division de
Tax8Accounting crecio un 5 % en
Europa, gracias al tirén de un trio
configurado por Reino Unido, Ho-
landa y Espafia. “Y seguimos en
esta misma linea, lo que marca
una buena tendencia”. Aunque el
grueso de la facturacién reposaen
la renovacion, Aragonés desveld
que el nuevo negocio esta cre-
ciendo entorno a un 20 %. De cara
al Ultimo tramo del ano, la marca
espera lanzar alguna novedad en
forma de nuevas soluciones en los
entornos de las néminas y los
RRHH; y el ERP.

enfocado en lograr el crecimiento de los part-
ners: y la otra esta centrada en los ISV para fo-
mentar el desarrollo de verticales en torno a las
soluciones de la multinacional. En la actuali-
dad, ya hay 7 aplicaciones certificadas y otras
10 recomendadas (no cuentan con la masa cri-
tica suficiente para lograr la certificacion). Otras
9 mas estan en proceso de lograrlo. i

Wolters Kluwer
Tel.: 902 33 00 83

Para mas informacion:

www.wolterskluwer.es
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Ricoh prevé duplicar su negocio en este apartado en los dos proximos anos

‘el gran reto en la adopcion de
os Sistemas de colaboracion
empresarial son las personas:

Xavier Moreno, =
director de;marketingide Ricoh'en Espana y Portugal'

El horizonte de negocio de Ricoh se ha alargado mucho mas alla del
negocio impreso que le habia otorgado, hasta el momento, la
potente imagen de marca que exhibe en la actualidad. Sin perder
pie en este apartado, Ricoh ha moldeado una estrategia que
pretende desarrollar uno de los apartados mas en boga en la
actualidad: la colaboracidon empresarial; que mantiene una plena
sintonia con el desarrollo de los proyectos de transformacion
digital. Hace un afio la marca adquirié Techno Trends, una compaiiia
lider en este apartado en Espana, lo que ha perfilado,

definitivamente, esta apuesta estratégica. ®0 Marilés de Pedro)
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Il La colaboracion empresarial es la

maximizacion del potencial del ta-
lento de las personas a través de
la interaccidn y el intercambio de informacién
entre ellas". Xavier Moreno, director de marke-
ting de Ricoh en Espafia y Portugal, especifica
la manera en la que la empresa entiende tan
popular término. Sustentada, l6gicamente, en
una oferta tecnoldgica, la diferenciacion estra-
tégica que la otorga la marca reposa en su
foco en las personas. "Son la clave para que las
empresas puedan lanzarse al mundo de la co-
laboracion empresarial”.

Un capital humano en el que los famosos mi-
llennials ejercen un poderoso dominio. En 2020
este grupo de edad, que identifica a las perso-
nas que han nacido a partir del afio 80, repre-
sentara el 50 % de la fuerza laboral de las em-
presas. Moreno reconoce que aunque no sea la
Unica generacion con capacidad para abande-
rar los cambios, si exhiben unos habitos dife-
rentes que las empresas deberan tener en
cuenta en sus procesos de transformacion. "Su
apego a la empresa es menor, estando mas vin-
culados a los proyectos”, determina. "Trabajan
por algo mas que por una retribucion”.

Las empresas, por su parte, deben prepararse,
no solo para captar este talento sino también
para aprovecharlo. Un talento que, en muchos
casos, estara disperso e, incluso, se ubicara a
muchos kilometros de distancia de la oficina.
Segun un estudio de 3G Consultores el 50 % de
los puestos de trabajo de una empresa esta
permanentemente desocupado (reunido, visi-
tando clientes o teletrabajando, entre otras ac-
tividades). Una realidad que obliga a las em-
presas a variar sus configuraciones y a buscar
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“La colaboracion empresarial es la

maximizacion del potencial del talento de

las personas a traves de la interaccion vy el

intercambio de informacion entre ellas”

formulas para fomentar la innovacion y la co-
creacion. "Deben aportar recursos de alto valor
para los empleados y ser capaces de desarro-
llar y agilizar los proyectos innovadores", in-
siste. "Y, por supuesto, potenciar la conexion
del talento externo y del interno".

Oferta Tl

La estrategia de colaboracién empresarial de
Ricoh, sustentada en este foco en las personas
y en la transformacion de los espacios de tra-
bajo, cuenta con un tercer elemento fundamen-
tal: la tecnologia.

Su oferta Tl se reparte en torno a cuatro areas:
productos de impresion pensados para servir a
este entorno colaborativo, software, Tly servi-
cios de comunicacion. Moreno explica que to-
das son claves. "Los servicios de comunicacion,
tanto las pizarras como los sistemas de video-
conferencia son fundamentales; pero también es
basica una buena infraestructura TI". En el drea
de la impresion, las maquinas de Ricoh estan
preparadas para integrarse en los sistemas de

colaboracion. "Sin olvidar las piezas de software
que permiten, a través de la digitalizacién, ac-
ceder a un sistema documental integrado en
los sistemas de las empresas".

Dentro de la oferta las pantallas digitales inter-
activas representan uno de los elementos que
exhibe mas inversion tecnoldgica. "El paso si-
guiente en la evolucidn tecnoldgica de
las pizarras digitales va a ser la inclusién
de capas de inteligencia artificial que
permitan a estos dispositivos aportar
mas valor a las empresas”, anuncia. "Se
trata de desarrollar funciones como la
busqueda de informacion cuando lo ne-
cesite el usuario, andlisis de datos, etc.".

Acceda al video desde
el siguiente enlace:

https://newsbook.es/actualidad/el-
gran-reto-en-la-adopcion-de-los-si
stemas-de-colaboracion-
empresarial-son-las-personas-2018
070567571.htm

Ricoh esta analizando los sistemas de varias mar-
cas para incorporar inteligencia a sus soluciones.

Buena marcha estratégica

La compra de Techno Trends, lider en Espafia
en este segmento de la colaboracién empre-
sarial, supuso el punto de inflexion en esta es-
trategia. Una operacion anunciada hace un afio
y que ha culminado con una excelente integra-
cién. Xavier Moreno identifica los activos que
han incorporado con la adquisicion: los clientes
y el capital humano.

En la facturacion de Ricoh el 24 % de la misma ya
procede de lo que se califica como “office ser-
vices" donde se ubica el area de la colaboracion
empresarial. El pasado afio fiscal, que concluyd
el pasado 31 de marzo, concretamente el area
de colaboracidon empresarial sumo 12,4 millo-
nes de euros. Moreno se muestra optimista ante
la proyeccion de este apartado. "Es un mercado
con prevision de mucho crecimiento”. Segun
las consultoras, las ventas de pizarras digitales
interactivas y los sistemas de videoconferencia
duplicaran su venta en los dos o tres proximos
afios. "Seguro que Ricoh puede estar a la altura
del mercado y doblar en un par de afios el ne-
gocio en este apartado”. Li

Ricoh
Tel.: 93 295 76 00

“Las empresas deben aportar recursos de alto

valor para los empleados y ser capaces de

desarrollar y agilizar los proyectos innovadores”

RICOH

imagine. change.

Para mas informacion:

www.riCOh.es
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Cisco acaba de presentar una nueva plataforma de Webex

"Las soluciones de colaboracién
en la era d|g|ta| deben Dasarse
en una plataforma cloud unificada-

| desarrollo de este concepto
va mucho mas alld de la ar-
mada tecnoldgica. "Mas que

soluciones concretas lo que
hay que construir es un nuevo entorno de tra-
bajo digital, cuyas maximas sean trabajadores
siempre conectados, espacios colaborativos y
dinamicos, una mayor satisfaccion y compro-
miso, y una ciberseguridad integral y ubicua”,
relata Vigil. Un ecosistema estratégico en el
que hay un elemento troncal. "Las soluciones
de colaboracién en la era digital deben ba-
sarse en una plataforma cloud unificada capaz
de integrar todas las herramientas como lla-
madas de voz, videoconferencia, mensajeria y
reuniones de forma sencilla, intuitiva y segura”.
Vigil insiste en que es la base tecnoldgica de
todas las herramientas de colaboraciéon de
Cisco. "Las interacciones tienen lugar en el
cloud de Cisco o de nuestros partners”, in-
siste. "Unas interacciones que incluyen todo:
llamadas, videoconferencia, mensajeria instan-
tanea, pizarra interactiva... Y, sobre todo, un
espacio de trabajo continuo en la nube. Para

cada usuario".

Nuevas y...

“"maduras" generaciones

La incorporacion de las nuevas generaciones
digitales a las empresas, los famosos millen-
nials, afiade incluso algun componente "cola-
borativo" mas. "Tienen sus propias preferen-
cias y estilo de trabajo; lo que implica que las
empresas deben responder a sus requisitos
para poder captar y retener este talento”, ana-
liza. "Necesitan, fundamentalmente, que haya
una continuidad en el trabajo. La flexibilidad, el
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José Vigil,

director de ingenierfaien Cisco Esparia
==k

El drea de colaboracidon empresarial sefiala uno de los apartados
estratégicos mas tradicionales de Cisco. Con un largo recorrido en
la multinacional arropa a cerca de 300.000 clientes en todo el
mundo, incluyendo el 95 % de las empresas Fortune 500, que hacen
uso de una oferta que abarca videoconferencia, conferencia web
empresarial y comunicaciones unificadas. "Queremos proporcionar
una experiencia de colaboracidn optimizada para cada sala, cada
escritorio y cada presupuesto. En cualquier momento y lugar. Y
desde cualquier aplicacion y dispositivo”, resume José Vigil,

director de ingenieria en Cisco Espana. ®¢ Marilés de Pedro]
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acceso a los compafieros y expertos con rapi-
dez y mantener un flujo de trabajo continuo
son cambios fundamentales impulsados por la
digitalizacién y las nuevas generaciones. "Exi-
gen un entorno de trabajo en el que se pueda
colaborar de manera continua independiente-
mente de hitos concretos como pueden ser las
reuniones”.

Sin embargo, no son solo estos tiranos digita-
les los que marcan el ritmo ya que en 2020 la
mitad de los trabajadores pertenecerdn a la
generacion baby-boom (55 a 64 afios) y a la
generacion X (40 a 54 afios). Por tanto, "hay
que facilitar la colaboracién a una fuerza de tra-
bajo multigeneracional”, concluye.

Se trata de promover un cambio en las organi-
zaciones que, por supuesto, incluye a la tec-
nologla, pero que sobre todo afecta a las per-
sonas. "La verdadera transformacién ocurre
cuando las organizaciones impulsan un cambio
en multiples frentes: un cam-
bio tecnoldgico, que garantiza
una infraestructura sdlida, se-
guray moderna para respaldar
los distintos tipos de colabo-
racion que exigen los trabaja-
dores, es parte del desafio; y
junto a él, un cambio cultural,
que fomenta la confianza, la
flexibilidad, el crecimiento in-
dividual, la conciliacién entre vida personal y
laboral, la diversidad y el respeto en equipos
altamente dinamicos".

Barreras

Ajuicio del responsable de ingenieria de Cisco,
la seguridad es la principal barrera para el de-
sarrollo de este nuevo espacio de colabora-
cidn empresarial. "Compartir datos corporati-
vos e informacién confidencial en la nube
implica un riesgo", recuerda. Un riesgo que
Cisco pretende paliar con la inversién que des-
tina a este apartado: 3.500 millones de ddlares
en los tres Ultimos afios en herramientas de se-

guridad. "Nuestras soluciones de colaboracién

Nueva plataforma de Webex

Desde el pasado mes de abril la solucién Cisco Spark Board pasé a denominarse Cisco
Webex Board ya que todas las soluciones de colaboracion de Cisco convergen en una pla-

taforma cloud Unica y comun: Cisco Webex.

Estaintegracion ha dado como resultado una nueva aplicacién para reuniones (Webex Me-
etings) y una nueva aplicacién de colaboracién en equipo llamada Webex Teams (que antes

era Cisco Spark).

Cisco Webex Board es un dispositivo de colaboracidn todo en uno. Combina una pantalla
para presentaciones inaldmbricas, pizarra digital editable y videoconferencia. “Conecta
las salas fisicas y virtuales para facilitar un flujo de trabajo continuo y el trabajo se guarda

de manera automatica en el cloud, estando siempre disponible de esta manera”, especi-
fica Vigil. “La experiencia de usuario es tactil, sencilla e intuitiva”.

incluyen cifrado de datos de extremo a ex-
tremo", sefiala. Un cifrado al que se une la cer-
tificacion 1SO 27001 con la que cuenta la pla-

“La seguridad es la principal barrera
para el desarrollo de este nuevo espacio

de colaboracién empresarial”

taforma de colaboracion en cloud (Webex
Meetings y Webex Teams).

A su juicio la barrera cultural ya no es tan rele-
vante. "Las organizaciones saben que o adop-
tan la digitalizacion o serdn desplazadas del
mercado por los competidores". Tampoco la
econdmica es un obstaculo ya que las solu-
ciones han ido ajustando su precio y la
marca cuenta, para el mercado de las
pymes, con soluciones de comunica-
ciones unificadas paquetizadas o todo
en uno "a precios muy asequibles,
como Cisco Business Edition". Incluso
formulas de pago por uso, mas flexi-
bles para las empresas.

Acceda al video desde
el siguiente enlace:

https://newsbook.es/actualidad/la
s-soluciones-de-colaboracion-en-
la-era-digital-deben-basarse-en-un
a-plataforma-cloud-unificada-
2018070567565.htm

El canal, clave

El canal, a semejanza del resto de 4reas de ne-
gocio de Cisco, es prioritario en el desarrollo de
la colaboracion empresarial.
La marca cuenta con més de
3.500 socios en la division
centrada en este apartado,
que suman mas de 100.000
profesionales al servicio de los
clientes. "La oferta se apoya
en un canal plenamente certi-
ficado y especializado que
cuenta con experiencia para
ofrecer modelos de implementacién on-pre-
mise, cloud o mixtos", explica Vigil. "Capaz de
ofrecer un servicio personalizado de consulto-
ria, disefio, integracion y soporte”. il

Cisco
Tel.: 91 201 20 00O

Para mas informacion:

T
CISCO

www.CiS€O.com
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EL81 % de las organizaciones considera que la gestion de las personas es el aspecto mas relevante

e capital humano,
santoy SeNa de la colaboracién empresarial

La tirania digital esta cambiando el trabajo en tres

dimensiones: el espacio de trabajo, la tecnologia
que facilita la colaboracidon y la cultura
empresarial. Asi lo afirma la consultora IDC que, en
el estudio ordenado por Ricoh, deja claro que en
estos procesos transformadores hay un elemento

basico e imprescindible: las personas. En su

analisis, el 81 % de las empresas encuestadas
asegurd que es su gestion el elemento mas
estas

importante en la implantacion de

soluciones; por encima de la tecnologia o espacio.

a colaboracion empresarial se
sitUa, segun el estudio, en el
principal catalizador para ha-

cer realidad tanto las iniciati-
vas estratégicas de las comparfiias como las de
los propios empleados. Eso si, cualquier pro-
puesta de mejora, de resolucion de problemas
o de innovacion requiere la suma de distintos
talentos para implementarse con éxito.

Hay que gestionar de manera adecuada tanto la
colaboracién entre humanos y maquinas para
aumentar la productividad y automatizar el tra-
bajo, como la creacidn de nuevas oportunida-
des para la generacidn de valor dentro de la or-
ganizacion. La experiencia del empleado se
torna cada vez mas importante, entendida ésta
como una forma de atraer y retener talento. En
este ambito hay que tener en cuenta la convi-
vencia de diferentes generaciones en un mismo
espacio, cada una de ellas con necesidades di-
ferentes. No se trata solamente de responder a
las exigencias de las nuevas generaciones, 100
% digitales, sino también mantener el valor que
proporcionan las "maduras”. Y promover que se
sepa trabajar en equipo, es decir, colaborar.
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El reto no se torna facil: en 2020 conviviran
cinco generaciones en la empresa: los Old
Baby Boom (65 a 69 afios) representaran el 4 %,
los Young Baby Boom (55 a 64 afios) sumaran el
12 %, el 28 % serd la generacidon X (40 a 54
anos), el 48 % sera millennials (20-39 afios) y el
5 % sera la generacion i (menos de 19 afos).

Sin embargo, segun apoya IDC, las soluciones
de colaboracién empresarial ayudan a mejorar
la experiencia del empleado y reducen esta
brecha intergeneracional. El 75 % de las em-
presas espafiolas considera que las necesida-

®$ Marilés de Pedro)

des de colaboracién son diferentes en las di-
versas generaciones que conviven actualmente
en la empresa. De hecho, preguntadas por las
necesidades de colaboracién especificas por
generaciones, el 35 % de los encuestados ma-
nifiesta que las generaciones mas jovenes de-
mandan herramientas de Ultima generacidn,
mientras que las generaciones mas mayores
demandas principalmente mas preparacion y
formacidn. i

IDC Gartner
Tel.: 91 787 21 50 Tel.: 91 114 47 00O

Buenas previsiones en Espaia

Unreciente estudio de Gartner realizado en Espana desvela que el puesto de trabajo digital es
una prioridad para la transformacién digital de las empresas. EL 53 % de las empresas consul-
tadas pretende invertir en tecnologias de colaboracién, incluyendo mensajeria instantanea,
colaboracién en la nube y comunicaciones unificadas.

Larazdn es sencilla: el 69 % afirma que el uso de las herramientas de colaboracién aumenta su
productividad entre un 20 y un 40 %. A la vista de los datos, parece que el mercado espanol ex-
hibe grandes oportunidades ya que esta dejando atrés las herramientas de colaboracién ob-

soletas para apostar por un verdadero trabajo colaborativo capaz de impulsar la innovacion.
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