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La seguridad y las redes comparten regencia
en los sistemas TIC

Ya nadie gobierna solo. Y mucho menos en el entorno TIC en el que las lineas
entre las tecnologias estan, cada vez, mas difuminadas; lo que ha exigido

a los fabricantes extender sus dominios en vastos y diversos territorios.
También las empresas exigen soluciones de principio a fin, lo que ha
acelerado esta integracion. Buena muestra de este gobierno conjunto es

la potente division Networking&Security de Arrow, donde la regencia se
reparte entre la seguridad y el networking, y es ejercida por 25 fabricantes
gue ya gobiernan, en mayor o menor medida, ambos territorios.

"Debemos ofrecer a nuestros partners, gra-
cias al disefo de una oferta completa, una
visién 360 del mercado”, arranca Angel Gar-
cia, responsable de la unidad de seguridad y
networking de Arrow. Se trata de orientar a
la extensa red de clientes del mayorista en la
correcta elecciéon de los fabricantes, tanto en
el mundo de la seguridad como en el entor-

no del networking, en base a lo que exigen

sus clientes. "Las colaboraciones e integra-
ciones que existen entre los fabricantes son
fundamentales”, remarca. "Nuestra mision es
potenciar soluciones, integraciones o ecosis-

temas, no productos concretos”, especifica.

Lineas que se difuminan

La linea que separa la seguridad y las redes es

cada vez mas estrecha, lo que ha conducido
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Angel Garcia, responsable de la unidad
de seguridad y networking de Arrow

a que en Arrow se disefie una completa ofer-

ta de ecosistemas de soluciones para ofrecer

PAGINA SIGUIENTE >»>


https://newsbook.es
https://www.arrow.com/ecs/es/

Newsbook

PORTADA

SUMARIO

NA\N\OW

aruba

a Hewlett Packard
Enterprise company

rrorcepoint

ERTINET

HUAWEI

A Keysight Business

PAGINA ANTERIOR

proteccidn, visibilidad y gestién total en am-
bos mercados. Practicamente el 100 % de los
25 fabricantes que dan forma a esta divisidn,
cuenta con una o varias soluciones que aunan
ambos mercados. "Ya no existe una diferen-
cia, como tal, entre el mundo de la seguridad
y el entorno del networking", explica Angel
Garcia. En los Ultimos afos, las marcas prin-
cipales, cuyo foco de manera tradicional se
localizaba en uno de los dos segmentos, han
realizado adquisiciones que les han permitido
ampliar su oferta. La estrategia se ha marcado
en ambas orillas: fabricantes volcados com-
pletamente en la seguridad han ampliado su
portfolio con soluciones de wifi o switching;
mientras que proveedores especializados en
las redes se extendian hacia aplicaciones NAC
(Network Access Control), VPN, firewall, con-
trol y gestidn de aplicaciones, o doble factor
de autenticacion. "Cada vez son mas numero-
sos los clientes finales que prefieren que sea
un Unico fabricante el que les permita tanto

proteger sus sistemas como controlar lo que

sucede en su red", razona. "Y si es posible,

bajo una misma plataforma de gestion”.

Puntales de la division

La estrategia del area de Net&Sec reposa so-

bre 5 pilares fundamentales, del que el equi-

po humano, altamente cualificado, constituye

N\NOW

la base. Esta integrado por profesionales co-
merciales que se encargan de la atencion de
las cuentas enterprise y SMB, apoyados por
equipos de trabajo dedicados, en cada una
de las tecnologias que constituyen la ofer-
ta del mayorista. El equipo se completa con

responsables de producto y preventas espe-
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"Hay una oportunidad extraordinaria de generacion de

negocio para aquellos partners que sean capaces

de aportar valor y seguridad en el viaje a la nube”

cialistas en cada uno de los fabricantes y un
equipo de ventas interno.

“La orientacion al cliente es pilar fundamen-
tal", prosigue Angel Garcia. "Debemos man-
tenernos como su socio tecnoldgico de re-
ferencia en los fabricantes que distribuimos,
no sdlo a nivel comercial, sino también en
el soporte de preventa técnico”, explica. La
capacitacion, aplicada a través de formacidn
oficial, en su condicién de centro UVE; y la
oferta de diversas formulas de financiacidn
a través de Arrow ACS (Arrow Capital Solu-
tions) son otras variables basicas.

El desarrollo de integraciones entre las 25
marcas que constituyen la oferta es tarea fun-
damental. "Debemos crear proyectos multi-

vendor y aportar valor end to end a nuestros

partners". Una labor, de consolidacién de la
oferta, que debe conjugarse con la busqueda
de nuevos fabricantes.

La plataforma de servicios cloud y de so-
luciones de infraestructura y seguridad,
ArrowSphere, sefala el pilar sobre el que
pivotara el futuro. Se trata de una platafor-
ma automatizada que, por un lado, optimiza
y presupuesta soluciones cloud, y por otro,
gestiona, provisiona y factura los servicios
cloud. Una gran parte de las marcas que con-
forman la oferta de Arrow, lo que incluye el
area de las redes y la seguridad, ya ofrece sus
soluciones en esta plataforma. "Es un mode-
lo de negocio que es presente y, sobre todo,
futuro, en el que la parte cloud sera pieza fun-

damental en nuestra estrategia”.

N\NGW

Buen balance
del primer tramo
del ano

Angel Garcia hace un buen balance del
primer semestre del afo. En el area de la
seguridad, con la urgencia de proteger los
proyectos alrededor del puesto de traba-
jo, se han incrementado las soluciones de
proteccion del puesto de trabajo, doble
factor de autenticacion, accesos protegi-
dos VPN SSL, cloud y las herramientas de
colaboracion.

El area de las redes, también por el impul-
so del teletrabajo, apunta en positivo. A
juicio de Angel Garcia, tras la urgencia, se
va a consolidar esta formula. “Ya no sélo
como algo puntual sino como una solu-
cion permanente en la que tanto los fa-
bricantes de seguridad como los provee-
dores de redes tienen mucho que decir".
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Desarrollo del canal

La creciente integracion de las redes con la
seguridad ha alcanzado al canal. "Ya no exis-
ten diferencias entre partners de seguridad
y de networking", asegura Angel Garcia.
"Aquellos integradores que tenian un enorme
conocimiento en uno u otro entorno han te-
nido que evolucionar para ofrecer a sus clien-
tes una solucidon completa que integre ambos
aspectos”.

Como insiste el maximo responsable de la di-
vision, ha sido la exigencia de las empresas el
factor decisivo para obligar al entendimien-
to. "Los distribuidores deben estar capacita-
dos para integrar ambos mundos y ofrecer un
ecosistema de soluciones completas en los
proyectos".

Ahora bien, ante el amplisimo abanico de mar-
cas, ¢qué labor de consultoria debe hacer el
canal frente a su cliente? Angel Garcia explica
que la decisidn esta marcada por el contex-
to, el tipo de proyecto y las necesidades del

usuario final que ser3, al final, quien marque

las directrices. "Optar en el desarrollo de un
proyecto por una o varias marcas depende de
muchos factores: el precio, qué importancia 'y
criticidad tiene el proyecto en el area TIC del
cliente, y qué apartados o areas concretas
pesan mas en él", enumera. "Teniendo siem-
pre presente que en Ultima instancia el que
va a marcar, si prefiere una o varias marcas en

sus sistemas, es el cliente".
"Los integradores
que sean capaces de

desplegar una labor

consultiva tendran una

posicion privilegiada

frente a sus clientes”

N\NOW

Oportunidades para el canal

La integracion de ambos mundos abre vias
de oportunidad al mapa de clientes de Arrow.
“Deben trabajar para consolidar soluciones
y productos buscando un ahorro de costes,
tanto a nivel de gestion como de operacion
de la propia tecnologia”, recomienda.

Durante el primer semestre de este com-

plicado 2020 se ha asistido a una enorme
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eclosion de las soluciones de pro-
teccion del perimetro de usuario,
en torno al correo, proxy cloud,
la encriptacion o la gestion del
dato. "Muchos clientes necesi-
taban, con urgencia, ir tapando
parches”, reflexiona. "Ahora toca
pensar y planificar".

A su juicio, la labor del canal es
ayudar a los clientes a tener una
estrategia a largo plazo donde pri-
men dos parametros: sencillez y
precio. "Debemos disenar solucio-
nes que aporten proteccion, sin anadir com-
plejidad al entorno”, explica. Una premisa a
la que tienen mucho que aportar fabricantes
con una oferta consolidada, que también se
pueda consumir en modo servicio. "Y que
aporten consolas centralizadas para gestio-
nar todas las soluciones".

El precio sigue siendo un factor de decisidon
clave. "Los integradores que sean capaces

de desplegar una labor consultiva, en la que

ofrezcan una consolidacion de soluciones,

tendran una posicion privilegiada frente a sus
clientes".

La situacidn vivida en Espafia en las Ultimas
semanas, con la adopcidén masiva del tele-
trabajo, ha acelerado la adopcidon de la nube
como una herramienta de ahorro de costes
y de mejora de productividad. Angel Gar-
cia sefala que hay una clara oportunidad de

up-selling, con los proyectos de seguridad

N\NGW

en fase de disefio en cloud publica.
"Hay que explicar un nuevo concep-
to: el de la seguridad compartida”,
senala. Muchos clientes y partners
estan convencidos de que por el
mero hecho de tener sus cargas en
Amazon Web Services (AWS), Azure
o Google ya estan seguros. "Esto es
un error grave, basico", alerta. "El
proveedor cloud se encarga de la
seguridad de la capa mas basica (el
acceso a la red, al almacenamiento
y al cdmputo), sin embargo, es fun-
damental saber qué ocurre con la integridad
de la plataforma, de las aplicaciones, la ges-
tion del dato, la deteccidn y la remediacion
de vulnerabilidades; algo que es responsabili-
dad del cliente final". Un area, por tanto, don-
de el partner puede aportar valor. "Hay una
oportunidad extraordinaria de generacion de
negocio para aquellos partners que sean ca-
paces de aportar valor y seguridad en el viaje

a la nube".
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"El ecosistema de partners tecnologicos es un elemento
clave de |a estrategia de seguridad y redes”

Recuerda Angel Garcia, responsable de la unidad de
seguridad y networking de Arrow, que la linea que se-
para las redes y la seguridad es, cada vez, mas difusa;
con los proveedores de uno y otro lado extendien-
do su oferta, para ofrecer una propuesta global. "El
ecosistema de partners tecnoldgicos es un elemento
clave de la estrategia de Arrow ya que permite que
los fabricantes se integren de forma cooperativa y
proporcionar soluciones de seguridad completas de
principio a fin", explica. De esta manera los clientes
disfrutaran de una seguridad mas efectiva y mas valor
en sus proyectos de seguridad y redes.

Angel Garcia no olvida referirse a la oportunidad en
torno al cloud que lo esta cambiando todo. “El mo-

Angel Garcia, responsable de la unidad de seguridad y networking de Arrow

delo tradicional de mantenimiento de las redes y la permitan a las empresas expertas en una materia abarcar toda
seguridad esta en plena fase de cambio; por tanto, se la gama de necesidades de los clientes de forma global y, por
hace necesario establecer alianzas estratégicas que tanto, convertirse en su socio tecnologico".
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""Aruba Central es la piedra angular
de la estrategia de Aruba"

Aruba esta volcada en ofrecer a sus clientes y partners todos los recursos
tecnologicos y financieros para afrontar la situacion actual, marcada por el
teletrabajo y la necesidad de proteccion frente al auge de las nuevas amenazas.
Su estrategia se basa en su plataforma Aruba Central y en una combinacion de
opciones financieras para que sus soluciones lleguen a todas las empresas.

En los primeros meses del ano, el negocio de
Aruba crecia al mismo ritmo que en el mis-
mo periodo del ano anterior, pero la crisis
sanitaria y el confinamiento, que ralentizd al
mercado, impactaron en su actividad de igual
manera que en la de otros proveedores TI.
Sin embargo, contaba con mas recursos para
afrontar esta situacion y ayudar a sus clientes.
"En Aruba estamos preparados para respon-
der con éxito a los retos que plantea la actual
situacion. Tenemos musculo Tl para aportar a

las empresas las soluciones que necesitan y

musculo financiero para flexibilizar el acceso a
nuestras soluciones a todas las empresas que
lo necesiten”, senala Pablo Collantes, director
de canal para el sur de Europa de Aruba.

En este periodo ha detectado que las solucio-
nes mas demandadas han sido los aplicativos
cloud, la conectividad de contingencia para
mantener el negocio y las soluciones de hard-
ware para poder trabajar en casa.

"El mayor reto con el que se han encontrado
las empresas ha consistido en desplazar todas

las operaciones a un entorno distante al de la

-]

Pablo Collantes,
director de canal para el sur de Europa de Aruba
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oficina y, en paralelo, trasladar la "existencia”
de su negocio del espacio fisico al mundo on-
line", detalla el directivo.

Ante estos retos su respuesta ha sido "pro-
veerles de toda la tecnologia necesaria" y
al mismo tiempo ha elaborado una guia que
"esta ayudando a las empresas a entender
como ha de ser la solucion de teletrabajo se-
gura que demandan sus negocios", resume

Collantes.

Amenazas

Aruba se ha esforzado por ayudar a las em-
presas a luchar contra las principales ame-
nazas y lograr que tengan el mismo nivel de
seguridad en sus oficinas que en cada locali-
zacion externa. "Para ayudar a las empresas a
mitigar riesgos de atague hemos dotado a las
organizaciones de soluciones de seguridad
en el acceso (NAC, network access control)".
Al extender el perimetro a cada una de las ca-
sas de los empleados se han multiplicado los

riesgos.

"Uno de los mayores activos en los que los

hackers centran sus ataques gira en torno al
dato, es clave protegerlo, ya sea en el edge,
en el lugar en el que este se genera, —dispo-
sitivos, sensores, wearables— o en la nube.
Por eso, nos hemos esforzado en crear solu-
ciones que operan en base a la analitica del
comportamiento de la red, incluyendo herra-
mientas de machine learning y big data para
asegurar que podemos dotar a las empresas
de plataformas que garanticen su seguridad

"from edge to cloud".

10

Estrategia

La seguridad es uno de los
pilares que sustenta su estra-
tegia ya que "siempre ha for-
mado parte del ADN de Aru-
ba", recalca Collantes. Bajo
este enfoque esta trabajando
para trasladar a las empresas
la necesidad de entender los
riesgos que supone no tener
las soluciones de seguridad
adecuadas. Al mismo tiempo se esta apoyan-
do en Aruba Central, su plataforma que reidne
sus principales soluciones y es el corazon de
su negocio. "Aruba Central es la piedra an-
gular de la estrategia de Aruba porque es la
plataforma donde convergen todas nuestras
soluciones, tanto de seguridad como de swit-
ches, de SDBranch, analitica, Meridian, etc. Es
una pieza clave para poder ofrecer solucio-
nes, mas alla de la tecnologia, que generen
valor en nuestros clientes, algo cada vez mas

demandando en todos los sectores”.
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Aruba cuenta con un aliado a la hora de trasla-
dar las ventajas de su tecnologia al mercado:
el canal. Su red de distribucidon puede disfru-
tar de un negocio rentable porque su politica
de distribuciéon se basa en un portfolio com-
pleto, que se suministra en modo "as a ser-
vice", un modelo de certificaciones para que
sus partners estén preparados para respon-
der a todas las necesidades de los clientes y
un sistema de financiacion flexible.

“Nuestro canal, ademas de con la provision
de hardware, puede generar negocio adicio-
nal con el suministro de soluciones basadas
en la tecnologia de Aruba que proporcionan
valor afiadido y capacidad de diferenciacion
en el mercado”, destaca Collantes.

Al tener a su disposicion su portfolio como
servicio puede establecer economias de es-
cala y ofrecer mas servicios a sus clientes. A la
vez, las certificaciones estan ligadas al nego-
cioy no solo a la tecnologia lo que facilita que

sus socios puedan lograr un mayor expertise.

ARNGW  @rvba

"Estamos preparados para responder con éxito a los

retos que plantea la actual situacion”

Otra de las ventajas que ofrece Aruba a su
red de partners es un modelo de financiacidn
flexible. "Ayudamos al canal a generar opor-
tunidades con la ayuda de nuestro departa-
mento HPE Financial Services, flexibilizando
pagos, retrasandolos u ofreciendo imaginati-
vas formas de financiacién".

Dentro de su red de distribuidores destaca
el papel que juega Arrow como una figura de
valor, que se ha convertido en una extension
de la compania. “"Sus comerciales y sus téc-
nicos son realmente especialistas. Son parte
de nuestra estrategia comercial y de nuestra
fuerza de ventas", recalca el director de canal
de Aruba.

Oportunidades

Aruba continuara trabajando los préximos me-

ses para gque su red de socios pueda aprove-

11

char las oportunidades que presenta el mer-
cado."El trabajo en casa va a dejar de ser algo
excepcional. Este entorno ha de ser seguro,
protegido, confiable, y en este contexto ve-
mos muchas oportunidades”.

Las empresas necesitaran tener el mismo ni-
vel de seguridad en casa que en la oficina, lo
que abre nuevas vias de negocio al canal que
podra aportar soluciones adaptadas a cada
necesidad en un modelo de pago por uso.
"Si bien las empresas van a tener menos liqui-
dez para adoptar soluciones de seguridad en
el contexto actual, vamos a poder ayudarlas
con la fuerza y el valor de nuestros servicios
financieros. Y por otra parte, vamos a ofrecer
todas nuestras soluciones en un modelo "as
a service" con lo que las empresas van a pa-
gar solo por lo que usen. Todo ello ofrece una

oportunidad al canal”.
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"Las soluciones seguras de teletrabajo van a generar
: muchisimas oportunidades”

| SUMARIO

|

Aruba augura una crisis de confianza por parte de las
empresas en los proximos meses ante la necesidad de
invertir para reactivar su actividad. Para ayudarles a
superar esta crisis ha disehado una serie de opciones
financieras a través de la division de HPE Financial
Services y, a la vez, les ofrece una serie de soluciones
para afrontar con seguridad la “nueva normalidad".
"Las soluciones seguras de teletrabajo u oficina en
casa van a generar muchisimas oportunidades duran- N
te la segunda mitad del afio”, resalta Pablo Collantes, = sl . i
director de canal para el sur de Europa de Aruba. El TR J' il / il AW ',J"
canal podra aprovechar estas oportunidades y supe- b T r/////ﬁ} Mﬁmm l||““|H
rar su propia incertidumbre con el modelo "as a ser-
vice", segun avanza el directivo.

A\

-

N
\ INI 'S\\I

Pablo Collantes, director de canal para el sur de Europa de Aruba
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1Los Usuarios y los datos se han convertido
en el nuevo perimetro”

Desde su nacimiento hace cuatro anos, Forcepoint siempre ha apostado

por “poner a los usuarios y los datos en el centro de cualquier estrategia

de seguridad”, explica Elena Cerrada, country manager de la compaiia
para Iberia. En un contexto como el actuval, en el que los usuarios han

salido del perimetro controlado y los datos han dejado el data center
tradicional, esta propuesta gana mas sentido que nunca. Y es que poner el
foco en el comportamiento del usuario permite a las compaiiias mantener la
confianza en él y asegurarse de que no habra brechas de seguridad, ya sean

accidentales o intencionadas.

Con este panorama la propuesta de Forcepoint
pasa por estar cerca de los usuarios. De esta
manera se podra analizar su comportamien-
to e identificar cualquier conducta maliciosa
y tomar decisiones en funcion del riesgo. En
un momento en el que el teletrabajo ha lle-
gado para quedarse, las empresas deben es-
tar preparadas para protegerse de cualquier

amenaza, tanto externa como interna.

Cerrada reconoce que durante las primeras
semanas de implantaciéon del trabajo en re-
moto ha primado la continuidad de negocio,
por este motivo era imprescindible invertir en
conectividad. Para ello los equipos de segu-
ridad y comunicacién han trabajado para le-
vantar VPN, lo que ha supuesto "un mecanis-
mo de contingencia". Pero ahora toca seguir

avanzando y facilitar que los usuarios puedan

13

Elena Cerrada,
country manager de Forcepoint para Iberia

acceder de manera segura a la informacion

corporativa, ya estén en la cloud u on premise
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en su data center. Por lo que las empresas se
enfrentan al reto de proteger a sus usuarios
y datos alla donde estén. Este desafio pasa
por tres areas de accidon. Una, la proteccidn
de los usuarios frente a amenazas externas.
Dos, proteger el acceso a los datos y a la in-
formacion en si. Y tres, disponer de una orga-
nizacion segura a través de la proteccion del
extremo del usuario analizando su comporta-
miento.

Forcepoint aborda y resuelve estos retos des-
de una Unica plataforma mediante tres solu-
ciones interrelacionadas y que se alimentan
entre si. Por un lado, esta Dynamic Edge Pro-
tection que garantiza la conectividad segura
con soluciones de seguridad desde la cloud.
Por otro lado, Dynamic Data Protection que
permite al usuario crear un canal seguro de
acceso a la informacion corporativa y prote-
gerla con una aplicaciéon de politicas dina-
mica y adaptable en funcidn del riesgo. Por

Ultimo, Dynamic Users Protection para situar-

A\ROW rorcepoint

"Estando cerca de los usuarios podemos analizar su

comportamiento e identificar cualquier accion maliciosa”

se en el lado del usuarios y analizar su com-
portamiento mediante indicadores de riesgo.
Asi las empresas pueden tomar decisiones de
acuerdo al mismo.

Pero hay otros elementos diferenciadores en
su propuesta. Como explica Cerrada la com-
pafnia es "extremadamente flexible, lo que
permite a nuestros clientes crecer o decrecer
bajo demanda y evolucionar con la tecnolo-
gia". Asimismo, ofrecen soluciones hibridas
con las que se pueden adaptar a las necesida-
des de cualquier cliente y proporcionan una
seguridad dinamica y adaptativa al riesgo,

"algo que es Unico en el mercado".

La estrategia de canal

Su plan para el canal pasa por dar respuesta

a todos los retos de seguridad del mercado

14

en este caso en Espana y Portugal. Lugares,
en los que como reconoce Cerrada, "el ca-
nal juega un papel esencial para el éxito y el
crecimiento del negocio de nuestros clien-
tes". Forcepoint tiene una cultura de colabo-
racion estrecha con el objetivo de aportar a
sus socios un valor Unico y diferencial. Esta
estrategia se sustenta en varios pilares como
potenciar entre sus partners principios sen-
cillos, pero "muy efectivos como la simpli-
cidad, la transparencia o ser lo mas prede-
cibles y rentables posibles”. Asi como aunar
el compromiso de su fuerza de ventas con
el canal y su programa; de esta manera se
mejora la eficiencia de la parte operativa.
"Buscamos la excelencia en los servicios de
soporte al canal”, comenta la directiva. Ade-

mas, la compania ha creado un nuevo plan
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de incentivos que va a permitir
su motivaciéon y su enfoque al
éxito conjunto.

En este punto cabe destacar
que Forcepoint y Arrow han
firmado hace pocos meses su
acuerdo de distribuciéon. Ce-
rrada reconoce la amplia ofer-
ta y experiencia que el mayo-
rista tiene en el mercado de la
seguridad y lo considera "un
socio valiosisimo en el sector,
porgue las amenazas van a au-
mentar y lo haran en los mer-
cados de loT, cloud, IA, analitics y DevOps",
segmentos en los que Arrow cuenta con ca-
pacidad para dar respuesta a todos los retos

que vayan surgiendo.

Analisis de 2020

En los primeros meses de este ano "la trans-
formacion digital ha pegado un acelerdn tre-

mendo, con la seguridad como estandarte”,

afirma Cerrada. Esto ha dado como resultado

la ampliacion del mercado de la seguridad.
En Forcepoint se muestran “satisfechos" de
ver como la seguridad esta cada vez mas em-
bebida en cualquier proyecto desde el inicio.
Ademas, como sefala la directiva, en Espana
la seguridad se ha convertido en un elemento
clave en la digitalizacion, y la concienciacion

ha evolucionado mucho. Tanto que los CISO
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se han convertido en una figura
imprescindible en una empresa.
En este primer tramo de 2020
han experimentado un mayor
crecimiento las soluciones orien-
tadas a garantizar la conecti-
vidad y a proteger tanto a los
usuarios como la informacion y
el acceso a ella. Mientras que las
oportunidades para lo que resta
de ano las asocia a las pymes,
mid market y grandes cuentas.
"“En estas tres areas estamos cre-
ciendo" afirma. Asimismo, resalta
la gran complejidad que se estan encontran-
do sus clientes y socios a la hora de gestio-
nar la seguridad. En este sentido la compania
quiere ayudarles a simplificar su operativa de
seguridad a través de "nuestras soluciones
con flexibilidad tecnoldgica, operativa y fi-
nanciera para adaptarnos a su estrategia de
proteccidn del cloud al ritmo que lleve cada

uno de ellos", matiza.
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"Ayudar a los clientes a simplificar su operativa de
seguridad apostando por un modelo hibrido"

Estamos en un contexto en el que la transformacion
digital avanza de forma acelerara y en el que los usua-
rios estan trabajando desde casa. Esto provoca que el
perimetro tradicional haya desaparecido, convirtién-
dose los usuarios y los datos en ese nuevo perimetro.
Lo que supone nuevos retos para los que las empresas
deben estar preparadas.

Elena Cerrada, country manager de Forcepoint para
Iberia, habla sobre *un momento Unico en el que el
canal tiene mucho que aportar". Hace referencia a las
dificultades que socios y clientes se encuentran cuan-
do tienen que gestionar su seguridad y estas comple-
jidades se reflejan en todos los procesos que la com-
paiia esta acometiendo de migracion al cloud.

Elena Cerrada, country manager de Forcepoint para Iberia
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La ciberseguridad, imprescindible en
cualquier proyecto de transformacion digital

Fortinet se encuentra inmerso en

el desarrollo de su nuevo programa
de canal. Su intencion es fomentar

la especializacion de sus partners

e impulsar nuevos modelos de
negocio basados en la nube para que
aprovechen las nuevas oportunidades
gue presenta el mercado y aportar
valor al cliente final.

El auge del teletrabajo y la necesidad de ac-
ceder a las herramientas corporativas han
marcado los Ultimos meses desde el punto
de vista de la ciberseguridad y han obligado
a las empresas a controlar el acceso a su red
y a sus aplicaciones. Ante este panorama, For-
tinet ha puesto a disposicidon de sus clientes

soluciones de doble factor de autenticacion,

Guillermo Sato, director de canal de Fortinet en Espana y Portugal

que se integran con los directorios activos de
las empresas, para facilitar el control. Ademas,
su gama NGFW puede operar con soluciones

estandar para crear el acceso remoto sin ne-
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cesidad de activar ninguna licencia adicional,
lo que hace que "el TCO sea muy competiti-
vo", segun senala Guillermo Sato, director de

canal de Fortinet en Espana y Portugal.
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La proteccidon de los accesos a los entornos
corporativos y el auge de las soluciones de
rapido escalado y bajo TCO basadas en las
nubes publicas han sido dos impulsores del
negocio de la seguridad y han llevado a For-
tinet a intensificar el trabajo con otro tipo de
partners como los MSSP (managed security
service providers) o los que denomina "mar-
ket place", que basan su modelo de negocio
en los public cloud providers.

Alavez, Fortinet se ha preparado para atender
la demanda que esta generando la situacion
actual de vuelta a la actividad. "La cibersegu-
ridad ha tomado aun mas relevancia si cabe y
se ha convertido en un “topic" que nadie deja
de lado en cualquier proyecto de transforma-
cién digital en esta nueva normalidad en la

que empezamos a entrar”, anade Sato.

Estrategia

La estrategia que esta desarrollando para
atender las nuevas necesidades de las em-

presas en el contexto actual se basa en su ar-

"Fortinet es sinonimo de canal”

quitectura Security Fabric, un concepto que
presentd en 2016 y que redne un conjunto de
soluciones que trabajan de forma integrada
compartiendo toda la informacion para reac-
cionar de forma automatica y en tiempo real
a los ataques multivector.

Este enfoque aporta control y visibilidad, de

18
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extremo a extremo, de todo el perimetro de
seguridad y, segun recalca Sato, simplifica
la gestidon y la operacidn del dia a dia de los
equipos Tl y de seguridad.

Al mismo tiempo, otro foco estratégico para
Fortinet es la seguridad en la nube. Esta fo-
mentando que parte de su red de partners
se especialicen en este area y, ademas, esta
captando nuevos socios "cloud natives".

Los pilares de su estrategia de seguridad en la
nube son la integracion nativa con los public
cloud providers, lo que permite que sus part-
ners puedan ver el detalle de lo que activany
puedan gestionarlo sin necesidad de ningun
desarrollo; la disponibilidad de las solucio-
nes bajo la féormula BYOL o en modo PAYG en
los marketplaces de los cloud providers; y el
enfoque Security Fabric en el entorno de la
nube.

Fortinet también esta apostando por ofre-
cer una solucidon SD-WAN segura, lo que abre
nuevas oportunidades de negocio a sus so-

cios del canal.
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Programa de canal

Para aportar a cada partner lo que necesita
ha redisenado su programa de canal con el fin
de estrechar su trabajo con sus socios. "Forti-
net es sinébnimo de canal. Siempre lo ha sido
y lo seguiremos siendo", recalca Sato. El tra-
bajo con sus distribuidores se basa en la con-
fianza y en el apoyo constante tanto en su ca-
pacitacion como en la generacién de nuevas
oportunidades. "Somos conscientes de que
cada partner es distinto y hemos acomodado
nuestro programa para ofrecer mucho mas
apoyo a cada tipo de business model y apo-
yar al maximo su especializacion para maximi-
zar el éxito conjunto”, subraya.

Su programa establece el nivel de compro-
miso con la cifra de negocio anual y las cer-
tificaciones que tienen que alcanzar los part-
ners, aunque lo mas nuevo es que, junto al
integrador tradicional, contempla dos nuevas
figuras: la del MSSP y del marketplace. "Por
primera vez en nuestra historia, un partner

puede contemplar un tipo, dos o los tres bu-

siness models de forma conjunta", destaca el

director del canal de la compaiiia.

Ademas, el programa fomenta la especializa-
cion para que Fortinet identifique a los part-
ners que destacan en Datacenter, SD-WAN,

Secure Access & Sd-Branch y Dynamic Cloud.

Relacion con Arrow

Dentro de su red de partners, Arrow esta ju-
gando un papel clave no solo por su labor
de distribucidn y su condiciéon de centro de
formacion oficial, sino por el trabajo que esta

realizando para afianzar su propuesta dentro
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del mercado de la pyme. "Arrow es una pie-
za clave para consolidar el éxito que estamos
teniendo tanto en crecimiento como en la ex-
pansion del market share en uno de los seg-
mentos claves para nosotros: el SMB".

La labor de su equipo de preventa, que ase-
sora, resuelve dudas y ayuda en las pruebas a
los partners, ha sido fundamental para alcan-
zar en los Ultimos afios un crecimiento soste-

nido superior al 20 %.

Proximas acciones

El trabajo con Arrow sera una constante en la
segunda mitad de este afio para ayudar a sus
partners a aprovechar las oportunidades de
negocio que presenta el mercado SD-WAN y
la seguridad que necesita la transformacion di-
gital. Su intencién es seguir impulsando la es-
pecializacion y avanzar en el desarrollo de los
distintos modelos de su programa de canal,
dando prioridad a la oferta de seguridad en
modo gestionado que mueven los MSSP y al

negocio a través de los public cloud providers.
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Fortinet esta preparado para aportar valor y
soluciones al mercado

Fortinet ha cubierto la demanda de seguridad que
ha generado el auge del teletrabajo y esta prepa-
rado para seguir aportando soluciones y valor al
mercado con el fin de seguir creciendo. "Nos van
a permitir seguir creciendo la parte de SD-WAN y
todo lo relacionado con proteger la transformacion
digital”, resalta Guillermo Sato.

La compaiiia ha renovado su programa de canal
recientemente y esta apostando por fomentar las
soluciones de seguridad gestionadas por el canal
MSSP y las soluciones del canal public cloud pro-
vider. Su intencion es apoyar al canal con nuevas
herramientas para que puedan sumarse a estos
nuevos modelos de negocio y seguir creciendo por
encima del mercado.

20

Guillermo Sato, director de canal de Fortinet en Espana y Portugal
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Huawei ofrece soluciones avanzadas para
impulsar la transformacion digital

En los Ultimos meses la transformacion digital se
ha acelerado por la necesidad de las empresas de
mantener su actividad. Las TIC han sido el pilar
fundamental de muchas compaiiias que habian
iniciado su digitalizacion y que han tenido que
avanzar en un tiempo récord. En este proceso,
Huawei ha puesto a disposicion del tejido empresarial
y de sus socios del canal un conjunto de soluciones
gue combinan conectividad, computacion y
almacenamiento. Y, de cara a los proximos meses,
potenciara esta propuesta de la mano de su red de
distribucion con el fin de seguir creciendo.

La situacion excepcional de los Ultimos me-
ses ha cambiado el concepto del trabajo y de
los negocios, dando un mayor protagonismo

a las TIC. Este hecho ha demostrado que la

tecnologia ha permitido mantener la activi-
dad e incluso potenciar la digitalizacién de
muchas empresas. "La adaptacion tecnoldgi-

ca ha sido rapida, en la mayoria de los casos,

21

Victor Jiménez,
CTO de la division Enterprise BG de Huawei Espana

porque los cimientos ya estaban ahi. Por lo
tanto, en términos generales, esto indica que
los planes de transformacidon digital, aunque

ya presentes en buena parte de los sectores
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se revisaran y aceleraran”, senala
Victor Jiménez, CTO de la divisidon
Enterprise BG de Huawei Espana.
Huawei esta afrontando esta si-
tuacion con el enfoque y la estra-
tegia que esta desarrollando en
los Ultimos afios que gira en torno
a la conectividad, la inteligencia
y el cloud. La comunicacion y la
conectividad son la base para las
empresas ya sea en la oficina, en
el hogar o en otros lugares, mien-
tras que la inteligencia y la nube estan ganan-
do terreno a la hora de gestionar los negocios
de manera eficiente. "El uso de herramientas
de inteligencia artificial y computacion efi-
ciente no debe estar presente Unicamente en
el CPD, sino en la mayoria de los elementos
de la red y en los dispositivos de los usua-
rios", indica Jiménez.

Al mismo tiempo, dentro de su propuesta la
seguridad esta presente en todos los ambitos

de su actividad.

"Los planes de

transformacion digital se

revisaran y acelerardn”

Tecnologias

Huawei ha detectado que el mercado esta
abordando la transformacidn digital desde un

punto de vista global, dejando de lado las so-

22

luciones aisladas y afrontando el
proceso de manera coordinada.
Entre las tecnologias que acapa-
ran el interés y que tiraran de la
demanda figuran las relaciona-
das con la conectividad inalam-
brica como wifi 6 y la tecnologia
5G; la convergencia LAN-WAN
que facilitara la extensidon de
los entornos de trabajo con in-
dependencia de la ubicacion;
la telemetria y la inteligencia
artificial que permiten conocer el estado en
tiempo real de los sistemas y la arquitectura
basada en cloud.

El proveedor combina estas tecnologias para
ofrecer una oferta que engloba computacion,

comunicaciones y almacenamiento de datos.

Canal
Este conjunto de soluciones ofrece una venta-
ja importante al canal que puede ofrecer una

propuesta completa. Para Huawei su red de
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distribucidn es una pieza clave y para lograr el
éxito conjunto basa la relacidon con sus part-
ners en la sencillez y la rentabilidad. Para lo-
grar esta rentabilidad mantiene un marco de
incentivos competitivo e invierte en su eco-
sistema de socios del canal.

Un aspecto que también cuida es la formacion
con el fin de mejorar sus habilidades y que ten-
gan la opcidn de extender sus servicios.
Dentro de este ecosistema de socios desta-
ca la labor de Arrow como mayorista de valor.
"Ofrece a nuestros partners la capacitacion y
servicios necesarios para afrontar los retos de
Tl a los que se enfrentan dia a dia. Esto se tra-
duce en tranquilidad para los clientes a la hora
de invertir en nuevos proyectos y continuidad

de negocio”, resalta el directivo.

Oportunidades

El proveedor sefala que la aceleracidon de la
transformacion digital que se ha producido en
los primeros meses de este afo tendra con-

tinuidad en la segunda mitad del ejercicio y

"Nuestra solucion Dorado Vé, basada en almacenamiento All-Flash,

permite gestionar a una enorme velocidad el incremento de datos”

generara nuevas oportunidades para el canal
sobre todo por la necesidad de conexiones fia-
bles y la necesidad de organizar y gestionar los
datos generados.

Huawei sefala varias lineas de productos que
tienen mas potencial y que impulsaran el creci-
miento. Una de ellas es la de las soluciones ina-
lambricas, faciles de desplegar y disefiadas para
cubrir la necesidad de movilidad de los usuarios.
"“Para las empresas, wifi 6 abre nuevas posibili-
dades que simplemente no eran posibles en
versiones anteriores”, recalca Jiménez.

Otra de las lineas de soluciones que tendran
mas impacto en el mercado en los préximos
meses son las relacionadas con la velocidad en
la gestidon del dato en los CPD. "Nuestra solu-

cién Dorado V6, basada en almacenamiento

23

All-Flash, permite gestionar a una enorme ve-
locidad el incremento de datos, especialmente
el video", anade.

Junto a estas soluciones, Huawei cree que la
capa de gestidn basada en la inteligencia arti-
ficial, que permite mejorar la eficiencia en las
operaciones, reducir fallos y anticipar las ac-
ciones de optimizacion, sera otra via de creci-
miento. "Esto lo ofrecemos en productos como
Campuslinsight y Fabriclnsigth".

Estas soluciones estaran en la agenda de las
empresas y Huawei recomienda a sus part-
ners confiar en su propuesta y apoyarse en
la red mayorista para "trabajar de manera
conjunta este tipo de oportunidades y poder
dar continuidad a sus negocios y a los de sus

clientes".
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Soluciones inteligentes vy el trabajo con su canal,

el foco de Huawel

Huawei seguira trabajando para seguir aportando
soluciones a las nuevas necesidades que tienen las
empresas en su proceso de transformacion digital.
Victor Jiménez, CTO de la division Enterprise BG de
Huawei Espaiia, anuncia que se focalizaran en las
soluciones inalambricas y en dotar de mas capa-
cidad de almacenamiento al CPD, sin olvidar a la
inteligencia artificial. "Vamos a implementar inteli-
gencia artificial en todo", resalta.

Este portfolio de soluciones y el trabajo de sus ma-
yoristas, entre los que Arrow es pieza fundamental,
seran los mejores apoyos para que su red de socios
pueda atender la demanda de los clientes, segun
resalta el directivo.

24

para los proximos meses

Victor Jiménez, CTO de la divisiéon Enterprise BG de Huawei Espaiia
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“"Threat Simulator y BreakingPoint marcan
nuestra propuesta de valor-

:Saben las empresas si sus inversiones en seguridad estan dando resultado? ;Son
conscientes del retorno de inversion que estas herramientas le proporcionan?

En un contexto en el que los hackers han desplegado todo su armamento,
aprovechando las debilidades derivadas del teletrabajo, se ha vuelto
imprescindible conocer el alcance de las medidas de seguridad implantadas.
Adolfo de Lorenzo, regional sales manager de Ixia/Keysight Technologies, cree
que la clave en estos momentos es averiguar los resultados obtenidos y para ello
"es importante realizar test que nos aporten esta informacion".

De Lorenzo apunta que el verdadero proble-
ma, independientemente de las cantidades
invertidas, "es saber si la inversion da resulta-
dos y ofrece la mejor protecciéon”. Porque sin
esta informacion es imposible saber si estan
siendo rentables o hay que incrementarlas.
Ademas, el directivo anade que se ha expe-

rimentado un incremento de los ataques de

phishing y malware en los Ultimos meses. Y
recalca que, aunqgue los ciberdelincuentes no
han cambiado su forma de trabajar, sus técni-

cas evolucionan y avanzan.

Una propuesta completa

Actualmente el mercado de la seguridad tie-

ne una gran variedad de empresas especialis-
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Adolfo de Lorenzo,
regional sales manager de Ixia/Keysight Technologies

tas, por lo que destacar u ofrecer un servicio

diferenciador es cada vez mas complicado.
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Pero la propuesta de valor de Ixia se basa en
“cubrir todo el ciclo de vida". Esto significa
que su oferta es capaz de dar soporte a los
equipos de diseno y desarrollo de producto,
a los que se encargan de las pruebas previas
al despliegue y a los que operan las redes en
produccion. El pilar de este plan es su Appli-
cation & Threat Inteligence Research Center,
“un centro de investigacion donde consolida-
mos todo el conocimiento sobre las principa-
les amenazas de seguridad a nivel mundial”,
explica de Lorenzo.

Pero dentro de la amplia oferta de Ixia destacan
Threat Simulator y BreakingPoint. Ambas solu-
ciones se basan en la realizaciéon de pruebas
activas de seguridad sobre cualquier entorno.
A través de su dark cloud emulada, la compa-
fiia simula y lanza ataques del mundo real para
exponer, de manera segura, brechas de seguri-
dad, configuraciones erréoneas y problemas en
las politicas.

En concreto, nuestro reciente lanzamiento

Threar Simulator, "esta enfocada a la parte

IXia

A Kysight Business

N\N\OW

"Es necesario hacer test para saber si las medidas de

seguridad estan funcionando como esperamos”

de operaciones, es decir, 24/7 probando los
entornos de seguridad", afirma de Lorenzo.
El funcionamiento es sencillo: los agentes de
Ixia se situan dentro del entorno del cliente
y desde su dark cloud envian ataques. De
esta manera puede medir la eficiencia de las

medidas de seguridad que el cliente tiene

26

implantadas y se consiguen datos sobre la
eficacia de la estrategia de seguridad. En el
caso de que la herramienta encuentre algu-
na brecha "proporcionaremos consejos a los
equipos de seguridad para que puedan me-
jorar sus politicas de seguridad"”, apunta el

directivo.
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La propuesta de Ixia también aborda la se-
guridad en la nube porque como admite de
Lorenzo "el despliegue en la nube es funda-
mental, ya que aporta la flexibilidad necesaria
para flexibilizar las arquitecturas, reducir cos-
tes y proporcionar mejores servicios". En este
sentido las soluciones de la compania garan-

tizan la visibilidad reduciendo la complejidad.

Valor anadido del canal

El negocio enterprise de la organizacion "esta

basado al 100 % en el canal” como remarca

"La propuesta de Ixia cubre
todo el ciclo de vida
dando soporte a los
diferentes equipos”

el directivo. Un canal que aporta valor ana-
dido con la fusion entre "nuestra solucién y
la de nuestros socios tecnoldgicos" y ofrecer

asi una propuesta que responda a las necesi-

dades de los clientes. En este tandem Arrow
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aporta "su alcance y gran conocimiento en
areas prioritarias para Ixia, tales como la se-
guridad”, resalta. Ademas, el mayorista com-
plementa la estrategia go to market de la

compafia a través de una serie de servicios.

Analizando el 2020

De Lorenzo reconoce que a pesar de la dificil
situacidn "Ixia ha cumplido los objetivos de
ventas marcados" y resalta los buenos resul-
tados obtenidos en sectores como las gran-
des compafnias empresariales, las cuentas gu-
bernamentales y en el sector financiero.

De cara a la segunda mitad del ano la orga-
nizacién quiere fomentar el uso de sus herra-
mientas, Threat Simulator y BreakingPoint,
porgue "es una propuesta que puede com-
pletar la oferta de nuestros clientes com-
plementandola con la realizacién de prue-
bas activas”, apunta de Lorenzo. Por eso
Ixia ofrece durante siete dias una prueba de
concepto totalmente gratuita de su solucién

Threat Simulator.
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l "La propuesta de Ixia complementa la oferta de seguridad
de los clientes con la realizacion de pruebas activas”

La propuesta de Ixia tiene dos funcionalidades claras,
por un lado, la visibilidad, y por otro, los test. La com-
paiia quiere aplicar, en el entorno de la seguridad,
sus mas de 15 anos de experiencia en estas areas. Por-
qgue como explica Adolfo de Lorenzo, regional sales
manager de Ixia/Keysight Technologies, "es donde
hemos visto oportunidad de negocio tanto para no-
sotros como para nuestros partners".

Ixia pone a disposicion de sus socios tecnologicos una
"oferta redonda", complementada con la realizacion
de pruebas activas. De esta manera los partners ofre-
cen a sus clientes no solo las soluciones de defensa,
sino que también les brindan la opcion de comprobar
la funcionalidad de dicha herramienta.

Adolfo de Lorenzo, regional sales manager de Ixia/Keysight Technologies
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"La gran apuesta de Trend Micro es la nube”

En el entorno de la nube, asegura Meritxell Pijoan, channel account manager

de Trend Micro, aplica una doble "erre

", “Para las empresas, su adopcion

es un riesgo y, a la vez, un reto". Una doble labor, a la que deben aplicarse
con tino, y en la que cuentan con el foco de la marca en este entorno para
blindar su proteccion. “La gran apuesta de Trend Micro es la nube”, explica.
"Nos encargamos de proteger todos los vectores que pueden constituirse en
las puertas de entrada a las amenazas, lo que incluye el puesto de trabajo, el
correo electronico, el centro de datos y la red".

La estrategia de protecciéon de los entornos
cloud, en los que las empresas elevan sus car-
gas, debe ser completa. "Hay una linea muy
fina entre la adopcion de la nube y hasta don-
de alcanza la seguridad nativa", recuerda.
Por ello, la estrategia de Trend Micro abarca
la proteccidon de estos entornos cambiantes,
que debe incluir la proteccion de los equipos
DevOps, asegurando el cumplimiento de Ia
normativa vigente y manteniendo las mejores

practicas.

Pijoan reconoce que muchas empresas cuen-
tan con un plan estratégico, enfocado a la
nube, lo que ha repercutido, tanto en un in-
cremento de sus soluciones en torno al cen-
tro de datos como en todo lo que tiene que
ver con la nube publica. "El entorno de pro-
teccidn y compliance en la nube publica, tan-
to en Amazon Web Services (AWS) como en
Azure; y la proteccion de herramientas cola-
borativas como Office365 y Gsuite, han sido

las areas que mas crecimiento han experi-
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Meritxell Pijoan,
channel account manager de Trend Micro

mentado en el primer tramo del afio", evalva.

Junto a ello, la responsable de canal observa
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nes para proteger los entornos de OT.

Muestra de este foco en la nube ha sido la
compra de Cloud Conformity, una empresa

australiana, lider en el sector, que "garantiza

que la adopcidon de la nube se haga con las

mayores garantias y cumpliendo con la nor-

mativa adecuada”, explica.

Situacion excepcional

La situacidn excepcional que se ha vivido en

a Hewlett Packard
Enterprise company

los Ultimos meses, como consecuencia de las

medidas adoptadas para frenar la pandemia

de la convid-19, con el incremento del teletra-

bajo, el uso intensivo de plataformas digitales

y el alto consumo de Internet, ha provocado

un incremento de los ataques por parte de

los hackers. "Los principales riesgos se estan

-~ PAGINA ANTERIOR

generando a través de herramientas de cola-
boracion, como es el caso del correo electré-
nico, la comparticién de archivos o la mensa-
jeria instantanea, entre otros", recuerda.

El phishing, con el objetivo principal del robo
de credenciales, sigue siendo el ataque es-
trella. "Sin olvidarnos del ransomware, los
ataques de suplantacion de identidad

o de fraude al CEOQ, la navegacion,

el shadow IT (debido al uso
masivo de herramientas
de comparticion en la
nube que no estan
sujetas a la protec-
cidon  corporativa)

o el Bring Your Own
Device (BYOD)", enu-

mera.
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Un panorama de riesgos que también ha con-
ducido a una mayor inversion por parte de

las empresas. Meritxell Pijoan reconoce que

.....
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"Protegemos todos los vectores que pueden constituirse en las puertas de entrada a las amenazas,

lo que incluye el puesto de trabajo, el correo electronico, el centro de datos y la red”

PAGINA SIGUIENTE >»>


https://newsbook.es
https://www.arrow.com/ecs/es/
https://www.trendmicro.com/es_es/business.html

Newsbook

PORTADA

SUMARIO

aruba

a Hewlett Packard
Enterprise company

rorcepoint

FERTINET

PAGINA ANTERIOR

se estan desarrollando proyectos de trans-
formacidn digital, que incluyen la proteccion
de los mismos. "Se ha observado una mayor
implementacion de VPN y de la proteccion
de la navegacion a través de proxys", asegu-
ra. Se ha observado una mayor migracion a
Office 365, con un incremento de la protec-
cion, no solo de esta suite y del correo elec-
tronico que incluye, sino también de herra-
mientas de almacenamiento, como Dropbox.
"Han aumentado los proyectos de virtualiza-
cion del puesto de trabajo y la proteccion de

los mismos".

Importancia del canal

El canal es pieza imprescindible en el negocio
de Trend Micro. "Estamos 100 % enfocados a
él", sefala. "Nuestro compromiso es ayudarle
a crecer en margen y en facturacién. Si crece
Trend Micro, crece el canal; un aspecto fun-
damental para tener la capilaridad necesaria,
conseguir clientes satisfechos y un recurrente

ano tras ano".

"La proteccion de herramientas
colaborativas como
Office3é5s y Gsuite ha

sido una de las areas que
mas crecimiento ha
experimentado en el

primer tramo del ano”

Arrow es puntal del canal mayorista para "dar
un servicio personalizado, auténomo vy agil”,
explica. "Es una clara extension de Trend Mi-
cro". El objetivo "es detectar las necesidades
de cada partner, dar una formacion dedicada
y construir una relacion y un modelo de nego-
cio que se adapte a las necesidades de cada

reseller".
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Mirando al segundo tramo

Trend Micro cerré 2019 con un crecimiento
exponencial en el mercado espanol que se
ha mantenido en el primer trimestre de este
ano. "La seguridad sigue siendo un mercado
en auge y el interés creciente de las empre-
sas para mantener seguro su entorno de tele-
trabajo nos mantiene optimistas para cerrar
2020, a pesar de la situacion excepcional que
vivimos, de forma exitosa".

Pijoan indice en las oportunidades que pre-
senta la adopcion de la transformacion di-
gital. "Es el momento de estar cerca de los
clientes para que nos consideren su asesor de
confianza, lo que nos permita dotar de seguri-
dad a los entornos de teletrabajo”, explica. La
responsable de canal sigue observando una
enorme oportunidad en torno a la proteccion
de las herramientas colaborativas, asi como
el incremento de la seguridad en el centro de
datos (parcheado virtual) y de la nube hibri-
da. "Sin olvidar las crecientes necesidades de

los entornos productivos y de OT".
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"E| asesor perfecto para la proteccion de los
oroyectos de transformacion digital es el canal”

Foco en proteger los proyectos de transformacion
digital que se han desarrollado en Espaia de la
mano del teletrabajo. Ese es, sin duda, uno de los
objetivos de Trend Micro para la segunda mitad del
ano. “"Debemos ayudar a mitigar los riesgos que es-
tos despliegues han abierto en las empresas”, ex-
plica Meritxell Pijoan, channel account manager
de Trend Micro. Sin olvidar el cloud. “Estan migran-
do a entornos de nube publica y debemos también
acompanarlas en estas migraciones".

Unos retos en los que el canal tiene que seguir ejer-
ciendo como el consejero de las empresas. "Debe
estar cerca de sus clientes, proponiéndoles las so-
luciones que mejor se ajusten a lo que necesiten".
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Meritxell Pijoan, channel account manager de Trend Micro
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