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Las perspectivas de crecimiento del mercado de la seguridad en Espafia apuntan al doble digito

I pasado afio, el crecimiento del negocio de seguridad en Espania, segun la consultora

espera que se mantenga en los proximos afios, con un horizonte que en el afio 2026
podria superar los 2.995 millones de euros de facturacion, con ritmos de crecimiento
similares que se acercan al doble digito (9,9 %).
El canal ha sabido aprovechar esta ola de oportunidad: distribuidores e integradores, con el soporte im-
prescindible de los fabricantes, han sabido acoplarse a sus estrategias para convertirse en pieza esencial
del negocio. i
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IDC, fue del 9,2 %, alcanzando los 2.130 millones de euros. Una cifra muy positiva que
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La seguridad,
clave en V-Valley

El programa se encuentra en un momento dulce
y amplia su plazo hasta diciembre de 2024

“ELKit Digital ha supuesto
un desafio sin precedentes”

Actualmente Red.es re-

No deja de crecer el peso estratégico del negocio de cibersegu-

celebrado en Segovia, a los fabricantes que forman parte de su
oferta, junto a su ecosistema de clientes. Un lustro después de ar-
cibe entre 1.600 y 2.000 mar su propuesta en este mercado, la trayectoria de negocio es

solicitudes diarias de excelente. i

pymes y autonomos que
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ridad en V-Valley. El mayorista reunid en su Cybersecurity Summit, :
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optan a conseguir su
bono digital para impul-
sar la transformacion di-

HP celebra su conferencia
mundial de canal

gital de sus negocios. Un

momento que Alberto
Martinez Lacambra, direc-

tor general de la entidad, califica de "punto algido" y en el que conviven las tres convocato- Chicago fue la ciudad escogida por HP para celebrar su Am-
rias, que se mantendran abiertas hasta diciembre de 2024, con el fin de conseguir llegar a mas plify Partner Conference, un evento que desde hacia tres afios
empresas y "tener pymes competitivas en el mercado". Martinez Lacambra reconoce que el Kit no se celebraba de manera presencial y en el que la compaiiia
Digital ha representado "para Red.es un reto sin precedentes debido al volumen del presupuesto ha anunciado mejoras destinadas a impulsar una mayor agili-
(3.067 millones de euros) y el nimero de actores implicados". La dad, simplificacion, crecimiento y colaboracién con su ecosis-

temade canal. ¥

Sigue en pag. 53 Sigue en pag. 24




La inteligencia artificial
hablara espanol

Fue en el monasterio de San Millan de la Cogolla donde arrancé todo. Aque-
llas Glosas Emilianenses, las anotaciones en lengua romance escritas en 0s
margenes de un codice en latin, sefialan los primeros textos escritos en espariol
alla por el siglo XI. Una lengua que en este siglo XXI hablan cerca de 600 millones
de personas (alrededor del 7,5 % de la poblacion mundial) y que se enfrenta a un
atractivo reto: ensefar a pensar a la inteligencia artificial. Y ha sido precisa-
mente en La Rioja, donde se ubica el monasterio, cuna de la lengua, donde se
acaba de poner en marcha el Centro Inteligente de la Nueva Economia de la Len-
gua para lograrlo. Una iniciativa que se enmarca dentro del proyecto “Valle de la
Lengua”, que forma parte del PERTE “Nueva Economia de la Lengua”y que se con-
cedio al Gobierna de la Rioja hace un ano.

Con un presupuesto global de 44 millones de euros, este proyecto cuenta con
diferentes iniciativas educativas, culturales y de investigacian y, entre ellas, se
alza la idea de que la tecnologia de moda hable espanoly no solo por lo hermoso
de ver a nuestro idioma en primera linea de la innovacion, sino por las aportuni-
dades que abre. Nuestra lengua es la tercera mas utilizada en Internet, tanto por
elnumero de usuarios como en paginas web, y no hay que olvidar que, segun da-
tos de la Fundacion Telefonica, el espanol genera el 16 % del PIB en nuestro pais.
Hacer hablar a la inteligencia artificial en la lengua de Don Quijote o de Ana 0zo-
res se torna, por tanto, esencial.

La creacion de MarlA, enjunio de 2021, va en linea con este mismo proposito.
Se trata de la primera inteligencia artificial en espariol, impulsada por la secreta-
ria de estado de digitalizacion e inteligencia artificial, que ha desarrollado el Cen-
tro Nacional de Supercomputacion, a partir de los archivos web de la Biblioteca Na-
cional de Espana. Para entrenarla, ademés, se utilizé el superordenador
MareNostrum del Centro Nacional de Supercomputacion de Barcelona.

Son proyectos que entroncan directamente con dar valor al espanol en el
mundo tecnolégico. Llamé mucho la atencién que de los 11 PERTE (los proyectos
estratégicos para la recuperacion y transformacion economical, uno estuviera de-
dicado a nuestro idioma. Un PERTE que no esta enfocado a la transformacion de
un sector productivo consolidado (como es el caso del vehiculo eléctrico o de la
industria navall, sino a un intangible: sacar partido a nuestro idioma. Ademas de
los imprescindibles desarrollos culturales, de las seis lineas definidas en el PERTE,
sinlugar a dudas es la vinculacion de la investigacion linglistica con la inteligencia
artificial la més atractiva. Un eje que cuenta con una partida de 330 millones de
euros y que contempla proyectos como la creacion de una Red de Excelencia en
inteligencia artificial o los programas de lenguas accesibles, que proporcionen he-
rramientas digitales a personas con discapacidad.

No dejemos pasar la oportunidad y llenemos de contenido este PERTE lin-
guisticos con proyectos tan atractivos, a priori, como el que se ha puesto en mar-
cha en La Rioja. Otros PERTE, como ha sido el caso del “innovador” coche eléctrico,
han quedado casi desiertos de iniciativas reales. Que no nos pase con éste. Unir
tecnologiay lengua, a los que manejamaos para ganarnos la vida ambos terminos,
nos llena de aptimismo. Ojala también de objetivas cumplidos. il
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EN PRIMERA PERSONA

El Gobierno anunci6 en febrero la ampliacidn del programa hasta diciembre de 2024

"Para Red.es el Kit Digital ha supuesto un reto

sin precedentes debido al elevado presupuesto

y la gran cantidad de actores implicados”

| programa Kit Digital celebré
su primer aniversario en
marzo. ;Cual es el balance
que hacen desde Red.es de la
evolucién que ha experimentado el programa
durante este tiempo?

En general es un balance muy bueno. La res-
puesta ha sido y esta siendo muy positiva, y sin
precedentes en la gestion de ayudas europeas.
Se trata de un programa que ha supuesto un
reto sin precedentes para Red.es, tanto por el
volumen de presupuesto (3.067 millones de eu-
ros) como por el nimero de actores implicados.
Es, ademas, la mayor experiencia de colabora-
cién publico-privada de Espafia y probable-
mente de Europa: mas de 300.000 expedientes
tramitados, trabajamos con una amplia red de
colaboradores para potenciar la difusion del pro-
grama, unificar mensajes y homogeneizar la co-
municacion. Contamos ademas con un catalogo
de mas de 10.400 agentes digitalizadores por
todo el territorio nacional y 143 Oficinas Acelera
Pyme para el asesoramiento en persona. A todo
esto, hay que afiadir que, en este momento, ya
se han concedido 200.000 ayudas, lo que su-
pone que han llegado a las pequefias empresas,
microempresas y auténomos espafiolas 1.000
millones de euros para digitalizar sus negocios y
ser cada vez mas productivos y competitivos.
Son datos muy relevantes, sobre todo si tenemos
en cuenta que la mayor concentracion de reso-
luciones se ha producido en el Ultimo trimestre
de 2022, cuando comenzaron a coincidir las tres
convocatorias. De hecho, finalizamos el afio pa-
sado superando en un 40 % las expectativas que
nos habiamos marcado. Estos datos tan positivos
deben ser un motor para continuar, tenemos que
seguir trabajando para que la digitalizacion lle-
gue al mayor niumero de empresas posible.

Alberto Martinez Lacambra,
director general de Red.es

"Un reto sin precedentes". Asi califica Alberto Martinez Lacambra,
director general de Red.es, entidad adscrita al Ministerio de Asuntos
Econdmicos y Transformacion Digital a través de la Secretaria de
Estado de Digitalizacidon e Inteligencia Artificial, la gestion del Kit
Digital. Desafio que ha estado marcado por el elevado presupuesto
y la gran cantidad de actores implicados. El programa, como
destaca Martinez Lacambra, “se encuentra en su punto algido". Un
momento clave en el que la entidad recibe entre 1.600 y 2.000
solicitudes diarias y el Gobierno ha decidido ampliar el plazo para
solicitar los bonos digitales hasta diciembre de 2024.

®C Olga Romero |
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El Kit Digital ha sido catalogado como el pro-
grama de ayudas mas exitoso de la historia de
Espafia. ;Esperaban esta acogida por parte del
tejido empresarial espafiol? ;Qué sectores han
sido los que mas han solicitado las ayudas?
Kit Digital ha sido y esta siendo un programa
con una gran aceptacidn, eso es cierto. Ese era
uno de los principales retos que nos marcamos
en su lanzamiento: Ser capaces de llegar al
mayor numero posible de empresas y auténo-
mos de menos de 50 empleados. Eso parece
que lo estamos consiguiendo, gracias a vos-
otros, los medios de comunicacién, a todos
nuestros colaboradores (Delegaciones del Go-
bierno, Camara de Espafa,
notariado, gestores, regis-
tradores, asociaciones y un
largo etcétera) y al papel
fundamental de los agentes
digitalizadores. Uno de los
objetivos que nos marcamos
al disefiar el programa fue
hacerlo facil para las pymes
y los auténomos. Kit Digital
se basa en que la solicitud
sea "cero papeles" y esto es
muy importante, porque las
pequefias empresas y los au-
ténomos no tienen tiempo para leer el BOE y
los requerimientos, y mucho menos para reali-
zar tramites burocraticos y papeleo. Sila pyme
autoriza a Red.es a realizar las consultas, no
tiene que presentar documentacién en ningn
momento del proceso de solicitud. Esto agiliza
el proceso tanto de solicitud como de trami-
tacion, ya que Red.es ha disefiado un sistema
robotizado basado en el anélisis de datos ma-
sivos y la inteligencia artificial, que nos permite
pasar de tramitar un expediente en 3 horas a
hacerlo en 3 minutos. Si todo esta correcto en
la solicitud, la concesién del bono, ademas, se
resuelve en 15 dias. Kit Digital ha nacido para
ayudar a las pymes a digitalizarse, para apoyar
el crecimiento de las pymes TIC espafiolas y
nos ha obligado a repensar la forma de ges-
tionar las subvenciones por parte de la admi-
nistraciéon. En cuanto al sector que mas ha so-
licitado ayudas, ha sido el de la hosteleria,
seguido de las instituciones financieras, la
construccion y la industria manufacturera. Se
trata de un programa que evoluciona constan-
temente, cada dia se firman alrededor de
2.000 acuerdos.

6 newshook.es 304 | mayo 2023 |

El programa esta disefiado para impulsar el
nivel de digitalizacién de pymes y auténo-
mos. (Se esta consiguiendo este objetivo?
¢Cémo ha sido esta evolucidn, es decir, en
qué punto estaban y en qué punto estan
ahora?

Lo estamos consiguiendo, de hecho, 1.000 mi-
llones de euros han llegado a las pequefias em-
presas, microempresas y autébnomos para im-
plantar soluciones basicas de digitalizacion y
ser cada vez més productivos y competitivos.
Con el Kit Digital estamos logrando que las
pymes no piensen ya que la inteligencia artifi-
cial es ciencia ficcion. La digitalizacion, sin

“Ser capaces de llegar al mayor nimero

posible de empresas y autonomos de

nuestros principales retos y parece que

lo estamos consiguiendo”

duda, va a suponer una mejora tanto en pro-
ductividad como en competitividad para nues-
tras pymes. Segun el indice de la Economia y la
Sociedad Digital (DESI) de 2022, Espafia ocupa
una posicion destacada en Europa, ya que so-
mos el tercer pals europeo con mejor conecti-
vidad por segundo afio consecutivo y también
destacamos en términos de digitalizacion de la
Administracién Publica. Sin embargo, hemos
detectado que en Espafia hay una diferencia
considerable en términos de digitalizacién y
productividad entre las empresas grandes y
las pymes. La competitividad de las empresas
grandes es perfectamente comparable con la
de las empresas de mas de 50 trabajadores
del resto de Europa, mientras que se percibe
un espacio de mejora en las de menos de 50.
Hay que recordar que este tipo de empresas
suponen el 51 % del empleo de este pals, por
lo que es vital acompanfarlas en su proceso de
transformacién digital y no dejar a nadie atrés.

¢Cémo se estan comportando las tres con-
vocatorias? ;Qué similitudes y diferencias
estan viendo entre los diferentes segmentos?

Ahora mismo los segmentos que estan activos
y para los que se pueden solicitar las ayudas
son el segmento para empresas de entre 10 y
menos de 50 empleados cuya cuantia de la
ayuda es de 12.000 euros, el segmento Il para
empresas de entre 3 y menos de 10 emplea-
dos cuya ayuda es de 6.000 euros y el seg-
mento Ill, para empresas de entre 0 y menos
de 3 empleados para los que el bono digital es
de 2.000 euros. Es importante recordar que el
plazo para solicitar la ayuda estard abierto
hasta el 31 de diciembre de 2024, por lo que
las pymes y auténomos aun tienen tiempo,
pero deben tener en cuenta que se trata de
una subvencién de concu-
rrencia no competitiva, lo
que significa que el bono
digital se concede por or-
den de llegada de la soli-
citud. Cuanto antes lo so-

menos de S0 empleados era uno de iciten  antes  podrdn

emplear el bono en favo-
recer el nivel de digitaliza-
cion de su empresa. En
cuanto a las soluciones de
digitalizacion del catalogo
mas demandadas, las em-
presas de mayor tamafio
han optado en primer lugar, con mas de 17 %,
por Gestidn de procesos. Mientras que en las
empresas de menor tamafio la solucién mas
demandada, con un 30 %, ha sido pagina web
y presencia basica en Internet.

Al inicio hubo una gran confusién por cémo
iban a funcionar las ayudas, los requisitos
para acceder a ellas y el proceso de solicitud.
¢Fue algo puntual por falta de informacién o
sigue habiendo pymes con dudas sobre estas
cuestiones?

No sé si lo definiria como confusién o simple-
mente que se trataba de un programa nuevo,
con un disefio nuevo en la gestion, en la con-
cepcion y en su tramitacion. Hemos pasado de
las ayudas en las que la cuantia econdmica se
da directamente al beneficiario a un nuevo
concepto de ayuda. En el Kit Digital, la ayuda
econdmica la recibe directamente el agente
digitalizador una vez haya implantado la solu-
cién en la pyme y la haya justificado correcta-
mente. La empresa beneficiaria solo tiene que
preocuparse de sacarle partido a la solucidn
digital implantada. Esto es un cambio de en-



foque sin precedentes. Hemos hecho un es-
fuerzo inmenso de comunicacion, insisto apo-
yado por una red de colaboradores en todo el
territorio, para tratar de que se entendiese
bien el programa. No solo con beneficiarios,
sino también con los agentes digitalizadores.
Llevamos mas de un afio recorriendo todo el
pais y explicando el Kit Digital, hemos partici-
pado en mas de 300 reuniones presenciales y
online para resolver dudas, co-
nocer la opinién de los dife-
rentes sectores y tratar de ser
mas didacticos en aquellos
puntos que sabemos que es-
taba costando mas que se en-
tendiesen. En esa linea segui-
mos en este momento, porque
por supuesto que siguen lle-
gandonos dudas y seguro que
hay pymes que necesitan
nuestra ayuda. El programa ha
crecido y ha mejorado basan-
dose siempre en la escucha. Y
no es una frase hecha, cada
critica, cada comentario, cada recomenda-
cion, la hemos recibido siempre positiva-
mente, la hemos analizado y la hemos apli-
cado cuando ha sido posible, pero siempre
nos ha ayudado a mejorar aquellos aspectos
del programa que eran mejorables. Tenemos
ademas canales de comunicacion directa, no
solo las redes sociales, sino también teléfonos
de atencidn al beneficiario y al digitalizador, y
en todas las reuniones con el sector, con las
asociaciones de auténomos, con las camaras,
etc., queremos escuchar la opinién de los ver-
daderos protagonistas del programa.

El Gobierno, durante el MWC2023, anuncié
la ampliacion del Kit Digital. A partir de
ahora, pymes y auténomos tienen hasta di-
ciembre de 2024 para solicitar estas ayudas.
¢Por qué se ha tomado esta decisién cuando
faltaban pocas semanas para que se cerrase
la primera convocatoria?

Siempre hemos dicho que el programa se am-
pliaria, de hecho, la primera convocatoria se
lanzé como una prueba piloto para ir perfec-
cionando todos los errores que se fueran de-
tectando. Ahora se ha decidido ampliar las
tres convocatorias juntas durante el plazo de
ejecucioén del programa que es diciembre de
2024. Como decia anteriormente, en estos

EN PRIMERA PERSONA

momentos siguen entrando una media de
1.600-2.000 solicitudes diarias, realmente el
programa esta en su punto algido. No olvide-
mos que la mayor parte de las concesiones se
empezaron a tramitar a partir de octubre de
2022 y ahora empiezan a llegar las justifica-
ciones de los agentes digitalizadores. El otro
dia nos decia un digitalizador que ya nota el
gran movimiento del programa y que él ha

“Tener pymes competitivas en el
mercado global es fundamental
para Espanay hoy la digitalizacion

es preceptiva, no es una eleccion”

multiplicado, gracias al Kit Digital, su volumen
de negocio. Eso es el éxito del programa, no
hay otro: pymes digitalizadas, pymes TIC mo-
vilizando al sector y una administracién que se
moderniza.

¢A cudntas empresas mas esperan llegar con
esta ampliacion del plazo?

Al mayor nimero de empresas. Creo, sincera-
mente, que esta es una oportunidad que nin-
guna pyme debe dejar pasar, no olvidemos
que se trata de cuantias que cubren el 100 %
de la intensidad de la ayuda. La digitalizacion
ha llegado para quedarse y no podemos dejar
a nadie atras. Se trata de un reto y una opor-
tunidad, y es, por tanto, una responsabilidad
de todos, sector publico, privado y sociedad
en general. Ha quedado claro que para com-
petir y sobrevivir en este mundo globalizado
unirse al cambio digital es la via que nos per-
mite hacer eficientes nuestros procesos pro-
ductivos y ambicionar mercados que antes no
estaban a nuestro alcance.

Alo largo de este afio se han actvalizado las
bases del programa, ;tienen pensado intro-
ducir alguna novedad mas en este afo y
medio? ¢Llegaran a incluirse los tan deseados
dispositivos?

Siempre estamos trabajando para mejorar el
programa, asi que estoy seguro de que habra
novedades que podremos comunicar en
breve. Permitame que sea prudente en este
punto, sobre todo porque no puedo dar fe-
chas concretas, pero el programa seguird evo-
lucionando al lado de la pyme. Respecto a los
dispositivos, el hardware solo es subvencio-
nable si es parte de una solucion de digitali-
zacion, pero lo es solo a partir
de la segunda convocatoria,
aquellos que se incluyen en la
modalidad de pago por uso.
Es decir, cuando su suministro
sea imprescindible para la
prestacion de la solucion con-
tratada, sin que puedan ser uti-
lizados para otros fines distin-
tos que los de prestar dicha

solucidn.

De todas las categorias, ¢co-

nocen cuales son las que

estan funcionando mejor?
Las empresas de mas de 10 empleados apues-
tan mucho por la digitalizacién interna, como
gestion de procesos y business intelligence.
En los segmentos mas pequefios se apuesta
mucho por la digitalizacidén externa: pagina
web y redes sociales.

Una vez que finalice el programa, ;cual es el
objetivo, es decir, el nivel de digitalizacion
que esperan que hayan alcanzado pymes y
auténomos?

El objetivo del programa Kit Digital es facilitar
la adopcion de soluciones basicas de digitali-
zacion a empresas, pymes y autonomos para
que les ayuden en su proceso de transforma-
cién digital y aumenten su nivel de madurez di-
gital. El programa debe ayudar a que las
pymes de menos de 50 empleados y los au-
ténomos trabajen ya digitalizados y, a partir de
ahi, den un paso mas hacia la inteligencia arti-
ficial, las tecnologias habilitadoras, etc., eso
sera muy positivo para el pais. Tener pymes
competitivas en el mercado global es funda-
mental para Espafia y hoy la digitalizacién es
preceptiva, no es ya una eleccion. Al finalizar el
programa veremos datos del avance de la ma-
durez digital de la pyme, y estoy seguro de

que veremos mejoras. L
Red.es
red.es
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La presencia mayoritaria femenina en el sector TIC sigue siendo una asignatura pendiente

L3 igualdad de genero,

El avance de la mujer en el sector tecnoldgico esta siendo lento a pesar de las medidas que se han puesto en

marcha en los Ultimos afos. Todavia quedan muchos obstaculos que superar para alcanzar la igualdad dentro

de las empresas. Las mujeres que desempefan puestos de responsabilidad en las compafiias tecnoldgicas

siguen demandando un mayor compromiso tanto por parte de la Administracidn PUblica como del tejido

empresarial privado para fomentar los estudios STEM entre las nifias y jovenes, articular medidas de

conciliacidn y eliminar las brechas salariales.

a brecha de género persiste
en el sector tecnoldgico a pe-

sar de los esfuerzos realiza-

dos en los Ultimos afios por
las instituciones y las empresas. En la Unién
Europea solo el 19 % de los especialistas TIC y
un tercio de los licenciados en las disciplinas
cientificas y tecnoldgicas englobadas en el
acronimo inglés STEM son mujeres. Las razones
para que las cifras sean todavia modestas son
diversas, aunque las propias directivas del sec-
tor TIC coinciden en sefalar que la falta de re-
ferentes femeninos que animen a las nifias a
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emprender estudios en este dmbito es unas
de las principales. Para Ana Carolina Cardoso,
global channel programs & animation director
de Schneider Electric, "los estereotipos de gé-
nero y la percepcion cultural de que las muje-
res no son tan adecuadas como los hombres
para las carreras en STEM y TIC siguen estando
muy arraigados. Esto puede disuadir a las nifas
y jovenes de considerar estas areas como op-
ciones viables de carrera”.

Inés Bermejo, directora general de HP en Iberia,
comenta que la todavia escasa presencia de la
mujer en el mundo STEM se debe en primer lu-

gar a "la falta de referentes femeninos en este
ambito que puedan convertirse en inspiracion
para las nifas y jovenes". Esta opinion también
la comparte Maria José Talavera, directora ge-
neral de VMware Iberia, quien sefiala que "el
sector TIC estd muy vinculado a estereotipos
masculinos, lo que dificulta el desarrollo de vo-
caciones STEM entre las nifias debido a que les
cuesta identificarse con la profesién”.

"Dar visibilidad a las mujeres destacadas que han
contribuido al progreso de tecnoldgico es clave
para revertir esta situacion”, afade Adela de To-
ledo, country manager de Pure Storage Iberia.



Inés Bermejo
directora general de HP en Iberia

Ajuicio de Carmen Mufioz, directora general de
Exclusive Networks Iberia, es llamativo que en
un mundo cada vez mas digital y con un grado
de adopciédn de la tecnologia elevado en nifios
y jovenes, el porcentaje
de chicas que se decanta
por carreras STEM siga
siendo tan bajo. "Desper-
tar el interés y la motiva-
cién de nuestras nifias en
las etapas de la infancia 'y
adolescencia es crucial
para la eliminacién de es-
tereotipos. Y también la identificacion de refe-
rentes femeninos que fomenten el interés por
las carreras STEM".

Patricia NUfiez, directora de producto y ope-
raciones de Lenovo lberia, cree como sefiala
el informe "Closing de STEM Gap" que las ni-
fias muestran interés en las edades tempra-
nas, pero "lo acaban perdiendo a medida que
pasa el tiempo debido a la falta de referentes
femeninos".

Patricia Nunez
directora de producto y operaciones de Lenovo lberia

“La condiliacion y la maternidad
son territorios aun por conquistar”

Este problema de falta de referentes implica que
las mujeres que trabajan en el sector tengan un
papel relevante para dar a conocer su actividad
y fomentar las vocaciones en las materias STEM.
"El peso y la relevancia de las mujeres en las TIC
no crece de la misma forma que se incrementa
la participacion femenina en la sociedad. De ahi
que tengamos un papel muy importante a la
hora de fomentar el acceso de las nifias a las dis-
ciplinas tecnoldgicas", subraya Anna Coll, B2B
channel sales manager de Samsung.

Para Angeles Delgado, presidenta de Fujitsu
en Espafia, hay una combinacién de motivos

“Tenemos un papel muy importante a
la hora de fomentar el acceso de las
nifias a las disciplinas tecnoldgicas”

para la baja participacion de las mujeres en el
sector, lo que implica que se tenga que abor-
dar desde diferentes puntos de vista su resolu-
cién. "Tenemos que actuar desde diferentes
palancas. Una de ellas es fomentar las voca-
ciones tempranas en el mundo tecnolégico.
También necesitamos adecuar la oferta y la de-
manda y debemos trabajar en los referentes”,
sefiala la directiva.

Una posicidn similar mantiene Carolina Moreno,
vicepresidenta de Ventas para EMEA y directora
general para el sur de Europa de Liferay, quien
destaca que "es necesario construir una edu-
cacién igualitaria desde edades tempranas
donde las disciplinas y nuevas tendencias tec-
noldgicas tengan cabida y gocen del protago-

nismo que merecen". Al mismo tiempo, consi-

"Es importante seguir invirtiendo
en iniciativas y programas para

promover la igualdad”

EN PORTADA

dera que "es importante que si-
gamos trabajando desde el am-
bito empresarial en mejorar las
medidas que faciliten la conci-
liacion y flexibilidad. Y también
en el dmbito social y mediético
trasladando con mayor ahinco esos ejemplos
femeninos inspiradores dentro de las TIC".

Obstaculos

El "Informe Global sobre la Brecha de Género
2022", elaborado por el Foro Econémico Mun-
dial, indica que nuestro palis ocupa el puesto 17
en igualdad, a pesar de que hay un Ministerio
de Igualdad. Este dato revela que todavia hay
obstaculos que superar para eliminar la brecha
de género tanto a nivel general como en el
sector TIC. Ana Carolina Cardoso sefala que,
aunque en los Ultimos afios ha habido un in-

e
3

Anna Coll

B2B channel sales manager de Samsung

cremento de la regulacion en materia de di-
versidad e inclusion, estas iniciativas no han
llegado al tejido empresarial mayoritario en Es-
pafia que son las pymes "que no disponen de
la estructura, los recursos y el apoyo econd-
mico para poder trasladar estas iniciativas a la
realidad". A esto habria que afadir otros obs-
taculos como "la discriminacion en el mercado
laboral, la falta de compromiso politico, la re-
sistencia al cambio en sectores masculiniza-
dos, las dificultades para la conci-
liacion laboral y en algunos casos
una cultura patriarcal”, afade.

A pesar de esto hay algunos da-
tos alentadores. Hay 9,43 millo-
nes de mujeres con empleo en
Espafa, la cifra mas alta de la se-
rie historica, lo que supone casi
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Las directivas por su propia experiencia conocen las medidas que
mejor funcionan para favorecer la incorporacion de la mujer al sec-
tor tecnoldgico, impulsar su desarrollo profesional y alcanzar la
igualdad. Inés Bermejo cree que la conciliacién es el punto clave
para que las mujeres avancen. “Se trata de una responsabilidad que
no puede recaer directamente en las mujeres, sino que se necesita
del apoyo gubernamental para que se instauren leyes e iniciativas
que hagan posible la conciliacion real”, argumenta. En su caso, HP,
la compafia en la que trabaja desde hace 25 afios, ha apoyado a
las mujeres para que compatibilicen trabajo y maternidad. “El com-
promiso de HP con las mujeres es real. No nos vemos obligadas a
renunciar a nuestra carrera profesional por el hecho de ser madres.
Y no solo eso, sino que continuamos avanzando y adoptando nue-
vas posiciones dentro de la compania con el objetivo de continuar

creciendo”. Carolina Moreno cree que la creacion de comisiones de
igualdad dentro de las empresas que hagan un seguimiento cer-
cano de las iniciativas planteadas “debe ser un elemento esencial”.
Carmen Mufioz considera que “es crucial trabajar la cultura del es-
fuerzo y la motivacion de las mujeres desde la infancia a fin de eli-
minar estereotipos y avanzar para que, una vez se incorporen al
entorno laboral, la percepcién de la desigualdad de condiciones
desaparezca”. Para Ana Carolina Cardoso las empresas tienen que
proporcionar opciones de flexibilidad para que no sea siempre la
mujer la que tenga que renunciar al despegue de su carrera por
atender a la familia. Y la directora general de VMware sefala que es
necesario que las empresas hagan “un acercamiento activo a las
instituciones educativas para fomentar el interés de las nifas por
las carreras de ciencia y tecnologia”.

400.000 Mas que en 2019. Estos
numeros, aun siendo positivos, van
unidos a otros factores como que
las mujeres siguen llevando el
peso de los cuidados de la familia,
un aspecto que se ha agravado
durante la pandemia de la covid-
19, lo que revela que la conciliacién sigue
siendo un aspecto en el que queda mucho que
mejorar. "La conciliacion y la maternidad son te-
rritorios aun por conquistar”, recalca Bermejo.
Otros obstaculos que impiden el desarrollo
profesional de las mujeres es la peor calidad de
sus puestos de trabajo con un mayor porcen-
taje de empleos a tiempo parcial o de contra-
tacion temporal y la brecha salarial.

Angeles Delgado

presidenta de Fujitsu en Espaia
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"Los estereotipos de género
siguen estando muy arraigados”

Medidas publicas y privadas

La combinacion de medidas del sector pUblico
con las del privado es la formula que las direc-
tivas consideran que impulsaria la igualdad de
la mujer en el terreno TIC. Carmen Mufioz se
muestra contundente al afirmar que "el papel
de las instituciones puUblicas es clave" a la hora
de difundir y concienciar, disefiando programas
educativos y destinando partidas presupues-
tarias a estas iniciativas. "Se empiezan a dar pa-
sos'y ya hay iniciativas encaminadas a fomentar
las vocaciones STEM en nifias y jovenes como
es el caso de la Alianza STEAM promovida por
el Ministerio de Educacion y Formacidn Profe-

sional", comenta.

"Para cambiar la realidad de Ia
mujer hay que aunar esfuerzos
entre las instituciones educativas,
administraciones y empresas”

Ana Carolina Cardoso
global channel programs & animation director de
Schneider Electric

Talavera considera que en el sector privado las
politicas pUblicas tienen menos peso en lo re-
lativo a los puestos de liderazgo. "En el diaa dia
que vivimos en las empresas parece mas facil
reconocer la ambicién en los hombres que en
las mujeres, y se pone en duda la capacidad de
compromiso de estas, por lo que se les exige
mas que a ellos sobre todo al
principio”, aunque matiza que
"una vez alcanzamos cierto rango
en la empresa, el nivel de exigen-
cia es el mismo e imperan los re-
sultados por encima de cualquier
consideracién subjetiva".

Carolina Moreno estima que ven-
cer los obstaculos es una tarea
de todos. "Por parte de las insti-



Carmen Munoz
directora general de Exclusive Networks Iberia

tuciones habra que seguir trabajando e invir-
tiendo mayores recursos en planes que ayuden
a mostrar un sector tecnoldgico dindmico e in-
tegrador. Desde las compafiias tecnoldgicas

EN PORTADA

"Despertar el interés y la motivacion de nuestras

nifas en las etapas de la infancia y adolescencia es

crucial para la eliminacion de estereotipos”

debemos acompafar igualmente esta filosofia,
partiendo de politicas y planes de igualdad
mas robustos. Considero, por ejemplo, que
serd fundamental estar muy atentos a la pari-
dad en cada uno de los niveles empresariales”,
explica.

Los incentivos publicos y privados que ayuden
a fomentar la diversidad en las empresas "crea-
rdn una ruta de acceso para las mujeres mas
sencilla y apetecible", indica NUfiez. Al mismo
tiempo, esta directiva subraya que "es impor-

tante seguir concienciando sobre esta cuestion

“Es necesario construir una educacion igualitaria

desde edades tempranas donde las disciplinas y

nuevas tendencias tecnologicas tengan cabida”

y seguir invirtiendo en iniciativas y programas
para promover la igualdad".
El aumento de la autonomia econdmica de las

mujeres mediante el fomento y la distribucién

de ayudas al emprendimiento, la eliminacién de

%

Carolina Moreno
vicepresidenta de Ventas para EMEA
y directora general para el sur de Europa de Liferay
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Adela de Toledo
country manager de Pure Storage |beria

las diferencias salariales o el fomento de la in-
sercién de cara a su incorporacion a trabajos o
puestos en los que estan infrarrepresentadas
son algunas de las medidas que cita Bermejo
para favorecer la reduccion de la brecha de
género. Asimismo, apunta al teletrabajo como
una formula que puede "fomentar el acceso de
las mujeres al empleo”.

Por su parte, Angeles Delgado cree que para
cambiar la realidad de la mujer hay que aunar
esfuerzos entre "las instituciones educativas,
administraciones y empresas".

Programas en las empresas TIC
Las empresas tecnoldgicas son conscientes de
su papel para eliminar estereotipos y avanzar en
la igualdad. Por eso la mayoria han puesto en
marcha diferentes programas y medidas para
fomentar la incorporacion de las mujeres a sus
plantillas. Pure Storage cuenta con el programa
Women@Pure, un programa enfocado a refor-
zar y duplicar la presencia de mujeres en la
empresa fomentando el aumento de las tasas
de contrataciéon femenina y de retencién de
este talento. Adela de Toledo indica que este
programa permite "incentivar la presencia de
mujeres en puestos de direccién y liderazgo".
Schneider Electric ha invertido mas de dos mi-
llones de euros para conseguir reducir la bre-
cha salarial y cuenta con formaciones
especificas para identificar sesgos y compor-
tamientos que generen desigualdad.
Ademas, cuenta con distintos programas
educativos como "We mean tech" para
visibilizar a la comunidad de mujeres en

el entorno STEM o "Let's go engineering”
parar despertar el interés por las carreras

en el sector tecnoldgico.
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"Dar visibilidad a las mujeres que
han contribuido al progreso

tecnoldgico es clave”

Fujitsu es otra compafiia comprometida con
el desarrollo profesional de las mujeres. Esta
adherida al programa Empowering Woman's
Talent y como resalta Delgado llevan "15 afos
desarrollando iniciativas destinadas a poten-
ciar el papel de la mujer". En 2008 creé el
proyecto "Fujitsu en femenino" para poten-
ciar el liderazgo femenino. En 2021 renovd
estas iniciativas dentro del proyecto "Empo-
wering Women" y actualmente realiza diver-
sas actividades como el programa de
e-mentoring "Future me" para promocionar a
las profesionales.

VMware trabaja para garantizar la inclusion lo
que se refleja en la contratacidn. Las mujeres
representan el 29,2 % de su plantilla y su in-
tencidn es incrementar este porcentaje anual-
mente. Al mismo tiempo, como sefiala M2 José
Talavera, esta constantemente evaluando la
remuneracion global para garantizar la igual-
dad salarial.

Lenovo fundo en 2007 "Mujeres en el liderazgo
de Lenovo" (WILL) a través del que ofrece
eventos, foros y talleres con asesoramiento
profesional en mas de 40 paises. Ademas,
cuenta con un programa de liderazgo para la
mujer desde 2014. HP tiene un plan de igual-
dad y diversas politicas de conciliacion para
aplicar la flexibilidad y la gestion por objetivos.
Tiene un programa de mentoring y coaching
para mujeres, una actividad a nivel europeo
que trata de potenciar el desarrollo de la
mujer dentro de la empresa. Y dispone de la
"Women's Impact Network cuyo objetivo es
organizar numerosas actividades destinadas a
fomentar la igualdad entre hombres y mujeres
y a fomentar la carrera de las mujeres”, des-
taca Bermejo.

"A las mujeres se les exige

mas sobre todo al principio”

Liferay tiene un plan de igual-
dad en Espafia desde hace un
afio para reforzar su compro-
miso con la diversidad, la igual-
dad vy la inclusion. Un dato
relevante para Carolina Moreno
es que dentro de su plantilla el
24 % de las mujeres desempena
puestos de responsabilidad frente al 23 % en
el caso de los hombres.

Samsung, dentro de la estrategia "Tecnologia
con Propdsito”, cuenta con el programa Sam-
sung Innovation Campus para mejorar la em-
pleabilidad de las mujeres y la iniciativa
"DesArrolladoras"” con el objetivo de motivar a
nifias y adolescentes en vocaciones STEM.
Este programa formativo y gratuito ya ha for-
mado a mas de 4.100 mujeres desde su pri-
mera edicidn y esta dirigido a mujeres entre
18 y 35 afios interesadas en la tecnologia y no
exige conocimientos o formacion previa. "Con
este proyecto, Samsung quiere tender la
mano a todas aquellas mujeres que quieran
iniciar una etapa profesional en el mundo de la
programaciéon web o deseen reinventarse
profesionalmente”, indica Coll.

En el segmento de la distribucidn, que esta li-
derado por hombres, Exclusive Networks ha
cuidado su equipo humano para reconocer el
talento. "La presencia de mujeres en puestos
directivos y de responsabilidad dentro de la
compafia se ha demostrado clave para animar
e incentivar a las mujeres que componen
nuestra organizacion a evolucionar y crecer
profesionalmente”, indica Mufioz. Sus politicas
de formacién, conciliaciéon y promocion in-
terna han permitido que las mujeres repre-
senten el 52 % de su plantilla. i

Maria José Talavera
directora general de VMware Iberia
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Tendencias y oportunidades

del mercado de la ciberseguridad en Espana en 2023

| uso cada vez mas creciente
de los datos para la mejora de
la experiencia de usuario y el

avance hacia una organizacion
conducida por datos (data driven company),
esta condicionando la necesidad de abordar los
retos asociados a la gestion de las herramientas
y aplicativos de seguridad, asi como facilitar el
entorno de seguridad, de manera que se avance
en la gestion de la privacidad y seguridad de los
datos. En este contexto, los retos de desplegar,
integrar, mantener y gestionar herramientas de
seguridad dispares son una carga para los recur-
sos finitos del equipo de seguridad, segun afir-
man el 62 % de las organizaciones europeas.

El incremento exponencial de los datos de las
organizaciones esta favoreciendo que el nimero
y sofisticacién de las amenazas de seguridad
crezca de igual forma, enfrentando a un esce-
nario de seguridad fragmentado en las organi-
zaciones y una situacién de falta de habilidades
de seguridad que se posicionan como los prin-
cipales drivers de cambio en el mercado. Segun
datos de Proofpoint, el 68 % de las organizacio-
nes europeas sufrié un ataque de ransomware
que incluia robo de datos en 2022.

Lairrupcion de la inteligencia artificial en el campo
de la seguridad esta ayudando a mejorar las es-
trategias de defensa mediante la incorporacion
de esta en los sistemas de deteccidn automatica
de las amenazas; no obstante, el uso de la tecno-
logia "deepfake" requerird incrementar la inversion
en soluciones de gestién de la identidad para evi-
tar ciberataques que aumenten el riesgo de fraude
de identidad, engafio financiero y desinformacion.
En este sentido, si atendemos a aquellas aso-
ciadas con el uso ilegitimo de credenciales, ve-
remos que el 48 % de las brechas de seguridad
en 2021 (este tipo de amenazas esta experi-
mentando un crecimiento superior al 35 % en
2022, segun datos de ForgeRock), esta supo-
niendo unas pérdidas de mas de 56.000 millo-
nes de euros, segun datos de Protocol y Javelin,
respectivamente.
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El mercado de la seguridad en Espana muestra un crecimiento
respecto del ano pasado del 9,2 %, alcanzando los 2.130 millones de
euros y para el afio 2026 podria superar la barrera de los 2.995
millones de euros, manteniendo ritmos de crecimiento similares que
se acercan al doble digito (9,9 %). Los segmentos de mayor
crecimiento son los relativos a los servicios gestionados de

seguridad, los servicios de integracion y los servicios de red.

Por ello, se requiere cada vez mas una mayor di-
versificacion de las defensas. Las organizaciones
buscan mejorar la seguridad de su infraestruc-
tura de red y recibir servicios avanzados de ase-
soramiento para proteger adecuadamente sus
organizaciones.

En este sentido, la ciberresiliencia se configura
como un objetivo prioritario a incorporar en las
organizaciones. No se trata solo con el valor de
la empresa y la reduccion del riesgo empresarial,
sino también con la seguridad econdmica na-
cional. Las organizaciones deben demostrar una
ciberresiliencia satisfactoria frente a un entorno
de riesgo digital mas amplio.

Los datos de IDC apuntan a que para 2024 hasta
el 60 % de las empresas europeas incrementaran
en un 20% su presupuesto en ciberresiliencia para
proteger sus inversiones digitales contra el cibe-

rriesgo, lo que supondra un gasto adicional de
5.900 millones de euros en seguridad en 2024.
En 2023 las prioridades de inversién en materia de
ciberseguridad pasaran por la racionalizaciéon de
los frameworks de seguridad con el objetivo de
disponer de una vision global de la misma en la or-
ganizacién. En concreto, la automatizacion y la ra-
cionalizacion de entornos de herramientas de se-
guridad es clave, asi como que la automatizacion
y orquestacion de la seguridad esta llevando a
que el 39 % de las empresas espariolas establezca
como prioridad la incorporacion de soluciones
de automatizacion y orquestacion de seguridad,
asi como la busqueda de una racionalizacion o in-
tegracion de entornos de herramientas de segu-
ridad, como reconocen el 32 % de las empresas

espafiolas. i
José Antonio Cano
Director de analisis de IDC
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En el ultimo lustro el crecimiento del negocio ibérico ha sido

entre dos y tres veces mayor que el mundial

"Check Point Software asegura UN 99 % de
proteccién. Cuando detectamos una

vulnerabilidad, la resolvemos en un dia"

No resulta sencillo el panorama que se pinta en el mercado de la seguridad. Aunque crece la inversion,

también lo hacen las amenazas. Sin embargo, no todos los fabricantes ofrecen el mismo nivel de

proteccion. Mario Garcia, director general de Check Point Software en Espafa y Portugal, defiende su

propuesta, que reposa en una plataforma que cumple con tres "“ces": completa, consolidada y

colaborativa; arropada por una estrategia en la que, cualquier vulnerabilidad que se detecta en ella, se

resuelve, como maximo, en un dia. "Para ofrecer seguridad es esencial que la plataforma sea lo mas segura

posible. Y, si algo nos distingue, es que contamos con los productos mas seguros".

na estrategia que tiene su re-
flejo en el crecimiento conso-

lidado del negocio en los Ulti-

mos afos. En la regién ibérica,
incluso, con muy altos ratios, ya que en el Ultimo
lustro el crecimiento acumulado ha sido entre
dos y tres veces mayor que el experimentado a

nivel mundial.

Estrategia diferencial

A semejanza de la mayoria de las empresas, la es-
trategia de Check Point Software reposa en una
plataforma que ofrece una seguridad completa.
Mario Garcia explica que uno de sus rasgos dife-
renciales es la capacidad de integracién que
permite que las herramientas sean capaces de
colaborar. Otro rasgo es su nivel de seguridad.
"Tenemos que tener los productos mas seguros
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del mercado ya que si sufrimos alguna vulnera-
bilidad los clientes se ven también afectados”,
recuerda. Por ello, explica que su ratio de vulne-
rabilidades es muy inferior al que tienen otros fa-
bricantes. También su capacidad de detectarlas
y, en un tiempo minimo, subsanarlas. Exacta-
mente, un dia. "Hay fabricantes que han estado
durante 180 dias con vulnerabilidades sin subsa-
nar, lo que supone un enorme riesgo para sus
clientes", asegura. Otros manejan plazos de 50 0
60 dias para solucionar estas brechas. La Ultima
diferencia es su capacidad, no solo de detectar
y avisar de un ataque, sino también de pararlo.
"Garantizamos un 99 % de proteccion”, desvela.
En el complejo entorno de la nube, en el que los
grandes proveedores cloud también ofrecen sus
propias herramientas de seguridad, algunos res-
ponsables de seguridad aseguran que la pro-

®C- Marilés de Pedro)

teccion que ofrecen estos hiperescalares es ma-
yor que la que dan los fabricantes especializados
o, al menos, mas que suficiente. Mario Garcia
asegura que no es asi. "Nosotros, los provee-
dores de seguridad, contamos con herramientas
con un nivel de proteccién muy alto y sumamos
muchos afios de experiencia”, recuerda. "So-
mos capaces de aportar algo que falta muchi-
simo en el mercado: el conocimiento real de la
seguridad". No cree que las herramientas de los
hiperescalares sean malas, solo que "no estan al
mismo nivel que las nuestras". En muchas oca-
siones las empresas disefian un proyecto en la
nube sin haber hecho un analisis real de cuél es
su nivel de seguridad. "Los CISO necesitan he-
rramientas que les permitan gozar de visibili-
dad, respaldadas con un equipo de seguridad
especializado”.



El canal de seguridad,
el mas preparado
Observado el complejo panorama del mercado
de la seguridad Mario Garcia cree que la for-
macion y la especializacion que se le exige al
canal que se encarga de desplegarla es
enorme. "La seguridad es un tema amplisimo y
la barrera de entrada que se exige es muy alta".
Check Point Software cuenta con un ecosistema
de canal en el que conviven dos tipos de part-
ners: unos, con un tamafio mayor, encargados
de cubrir la parte mas alta del mercado, convi-
ven con compafiias con un tamafio mas redu-
cido que se encargan de desplegar proyectos
en empresas mas pequefias. La marca cuenta
con equipos diferenciados para desarrollar am-
bos segmentos. Con las comparifas encargadas
de los mercados mas altos, el objetivo es des-
plegar soluciones mas completas en los clien-
tes, con mayor capacidad de colaboracidn, para
elevar el nivel de proteccion.

Informe anval

El pasado mes de marzo Check Point
Software presentaba su tradicional in-

forme de amenazas en el que, entre
otras destacadas conclusiones, se des-
velaba que en 2022 los ciberataques se
incrementaron un 38 %, registrandose
una media de 1.168 ataques semanales
por organizacion. Se calculaba que en
2025 los danos superaran los 10.000
millones de délares. “El cibercrimen es
un negocio y cuanto mas dinero consi-
guen los hackers, méas actividad van a
desarrollar y mas van a atacar”, explica,
con aplastante l6gica, Mario Garcia. Los
ataques, por tanto, seguiran incremen-
tandose este afo. “Hay mucho dinero
en juego para el cibercrimen”.

Por su parte, el crecimiento que ha experi-
mentado la marca en el mercado mediano es
espectacular. Un mercado para el que la marca
acaba de presentar una solucién integral, Infi-
nity Spark. "Estamos creciendo muchisimo y
muy rapido, tanto en el volumen de negocio
como en el nimero de partners que se dedi-
can a desarrollarlo”, reconoce. Unos resultados
que han situado a la regién ibérica como una

Mario Garcia,
director general de Check Point Software en Espafia y Portugal

“Hay fabricantes que han estado durante 180

dias con vulnerabilidades sin subsanar, lo que

supone un enorme riesgo para sus clientes.

En nuestro caso, el plazo méximo es un dia”

de las zonas que mas crece en Europa. La via
ha sido la creacion de soluciones mas sencillas,
mas faciles de implantar y de gestionar, pero
completas. Un mercado que también exige
maximo conocimiento a los distribuidores. "Si-
gue siendo un canal especializado”.

Clave también para el canal es el despliegue
del modelo de seguridad gestionada, que su-
pone en torno al 30 % del negocio de

que nos hace avanzar mas, y de manera mas ra-
pida". Sin embargo, reconoce que no todo su
canal cuenta con estas capacidades pero in-
siste en que todos "mas pronto o mas tarde
tendran que desplegar estos modelos". i

Check Point Software
checkpoint.com/es/

Check Point Software. Garcia asegura
que cuentan con partners con capa-
cidad de desplegar servicios de SOC,

vez hacemos mas negocio con este

tipo de empresas, que implantan so-
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luciones cada vez mas completas, lo

Acceda al video desde

el siguiente cédigo QR ®
https://newsbook.es/reportajes/check
-point-software-asegura-un-99-de-
proteccion-cuando-detectamos-una-
vulnerabilidad-la-resolvemos-en-un-
dia-20230429101827.htm

| mayo 2023 | newshook.es 304 17



https://newsbook.es/reportajes/check-point-software-asegura-un-99-de-proteccion-cuando-detectamos-una-vulnerabilidad-la-resolvemos-en-un-dia-20230429101827.htm

especial S€Eguridad en el canal

El area de la seguridad gestionada crece a doble digito en WatchGuard

"Nuestros MSSP tienen
una gran oportunidad de ofrecer

sus servicios fuera de Espana”

n ecosistema en el que la di-
rectiva observa una enorme
oportunidad mas alla de las

fronteras espafiolas. "Vamos a
ayudar a la internacionalizacion de los MSSP es-
pafioles”, desvela. "Tienen una gran oportunidad
de ofrecer sus servicios fuera de nuestras fron-
teras. Desde WatchGuard tratamos de ayudarles
en ese proceso, de simplificarlo, y de que traten
de aprovechar su conocimiento", explica. A su
juicio, Espafia exhibe una posicién muy compe-
titiva para proveer de estos servicios a otras re-
giones. "Tenemos una enorme potencialidad
por madurez, por competitividad y por talento".
Un atractivo que también han observado algu-
nos proveedores de servicios de seguridad fo-
raneos que estan tratando de acceder a Espanfa
para implantar sus servicios.

“Nuestro reto es
hacer sencillo o

complicado”

Cuatro areas de valor

La propuesta de valor de WatchGuard reposa en
cuatro pilares. La tecnologlia es pilar basico.
"Nuestro reto es hacer sencillo lo complicado”,
recuerda. Una tecnologia que se reparte en cua-
tro areas de soluciones: la seguridad en el end-
point, el area de autenticacion multifactor (MFA),
la proteccidn de los entornos inaldmbricos v la
seguridad de red. "Es muy importante centrarnos
en qué manera podemos mejorar los procesos
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Elena Garcia-Mascaraque,
directora multinacional de proveedores de servicios de seguridad de WatchGuard

A doble digito galopa el negocio de WatchGuard identificado con
la seguridad gestionada. Elena Garcia-Mascaraque, directora
multinacional de proveedores de servicios de seguridad del
fabricante, desvela que 2022 fue un ano espectacular, creciendo,
incluso, por encima de lo que seialdé el mercado. Unos resultados
que espera que continlen a lo largo de este ejercicio. "Es un
mercado estratégico”, insiste. "Nuestro éxito es el de los
proveedores de seguridad gestionada. Y el suyo es el nuestro”. Un
éxito, explica, que reposa en el crecimiento conjunto. “Tenemos
que seguir evolucionando nuestra tecnologia, nuestras capacidades
y nuestros modelos de suscripcidon para que nuestro ecosistema de
proveedores de servicio gestionado siga teniendo un negocio

exitoso en el mercado". @8 Marilés de Pedro|
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de los SOC y hacer que sean mas eficientes tra-
bajando con nuestras plataformas tecnoldgicas”.
La reduccion de costes sefiala otro pilar de de-
sarrollo. "Hay que trabajar también en una mejora
en la eficiencia de los costes de los servicios
gestionados para que el acceso de las empresas
a ellos sea mucho mas facil". Por Ultimo, ofrecer
a los SOC un modelo de negocio adaptativo y
predecible; con una férmula de suscripcion ab-
solutamente adaptada a lo que necesiten. "Se
trata de que el proveedor de seguridad no tenga
que adaptarse a nosotros, sino que WatchGuard
se adapte a su modelo de negocio”.

Pilar fundamental de este modelo es Unified Se-
curity Platform, la plataforma de seguridad uni-
ficada en la que se integran los diferentes com-
ponentes tecnoldgicos que dan
respuesta a su vision. "Considera-
mos la seguridad como una plata-
forma de servicios", insiste.

En Unified Security Platform se in-
tegran los diferentes stack tecno-
l6gicos en los que se reparte la
oferta: endpoint, MFA, wifi y red. Cuenta con ele-
mentos comunes de gestion alrededor de
WatchGuard Cloud, que permiten una gestion
integrada de estas areas tecnoldgicas, con ca-
pacidades de XDR para detectar y responder a
las diferentes amenazas.

Ecosistema

En el ecosistema de canal de WatchGuard con-
viven todo tipo de proveedores de servicios de
seguridad, lo que incluye a los proveedores de
servicios gestionados (MSP), los proveedores
de servicios de seguridad gestionada (MSSP) y
de deteccidn y respuesta gestionada (MDR). A
nivel mundial la marca cuenta con alrededor de

16.000 partners. Garcia-Mascaraque diferen-
cia entre aquellas compafilas que cuentan con
SOC internos, otras que disponen de capaci-
dades para ofrecer servicios de externalizacion
y otras, también capaces de ofrecer servicios,
pero con un nivel mas basico. Por Ultimo, ob-
serva que la dinamica de consolidacion que se
observa en otros segmentos "también ha al-
canzado a este apartado de los proveedores de
seguridad gestionada".

Cualquier mercado

Para Garcia-Mascaraque el negocio de la segu-
ridad gestionada alcanza cualquier segmento
de mercado: la pyme, el drea de las grandes em-
presas y todos y cada uno de los segmentos ver-

“Consideramos la seguridad como

una plataforma de servicios”

ticales en los que se reparte el mercado.
En el drea de la pyme, al ser un entorno donde se
hace mas evidente la escasez de recursos vy la
complejidad del ecosistema de ciberseguridad,
este modelo se torna muy necesario. "No debe-
mos olvidar que el 48 % de los ataques esta
siendo dirigido a empresas con recursos limita-
dos en ciberseguridad. Ademas, el in-

ese manejo de la complejidad, es muy impor-
tante a la hora de plantear la seguridad como

servicio".

Enorme oportunidad

SegUn Gartner, en 2025 el 50 % de las empresas
disfrutara de la seguridad como un servicio ges-
tionado. Un modelo que se espera que galope
a un crecimiento de entre el 17y el 20 % en los
préximos afios, muy por encima del crecimiento
organico del sector.

"Es una realidad", opina. Una formula que estan
adoptando tanto las grandes corporaciones como
las pequefias y medianas empresas "con diferen-
tes niveles de consideracion de cudl es su postura
de seguridad y de los servicios que necesitan".
Garcia-Mascaraque sefala el con-
cepto de Zero Trust como la clave
para responder, no solo al pano-
rama de multiples amenazas, sino
también para cumplir con la regu-
lacion. "Zero Trust abarca la pro-
teccion del puesto de trabajo vy la
identidad, gestionando quién accede al dato. Y
las capas de servicio que nos permiten monito-
rizar, detectar y responder a las diferentes ame-
nazas. Todo ello esta incluido en nuestra plata-
forma Unified Security Platform". i

WatchGuard
watchguard.es

cremento de ataques esta siendo de
un 68 % afio tras afio; lo que hace efec-
tivamente que una de las areas de mas
preocupacion sea la pyme y la empresa
que no disponga de esos recursos den-
tro de su organizacion. Y, por supuesto,

externalizar ese tipo de conocimiento,
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Para este 2023 la compania busca crecer en las areas en las que su mensaje

es diferenciador y consolidarse en la parte de backup

"Con un solo sabor el de Hornetsecurity.
los partners cubren la prevencién,
deteccion y recuperacion”

Félix de la Fuente,

La nube y la seguridad como servicio
gestionado son dos de las tendencias que
mayor protagonismo estan acaparando en
los Ultimos tiempos y que estan marcando
el presente y futuro del mercado de la
ciberseguridad. No en balde ambas
tendencias estan ganando terreno y cada
vez son mas las empresas que migran sus
procesos y servicios al cloud o que deciden
dejar su seguridad en manos de expertos
externalizando estos servicios. Unas
tendencias cuya adopcion depende, segun
Félix de la Fuente, country manager de
Hornetsecurity en Espana, Italia y América
Latina, del tamano de las empresas y sus

country manager de Hornetsecurity en Espafia, Italia y América Latina necesidades ®C  Olga Romero |
e la Fuente, que recuerda que En cuanto a las brechas de seguridad a las que fundamental y las empresas estan prestando
"la nube como concepto no las organizaciones deben hacer frente en el especial atencidn a este aspecto, de hecho, es-
es mas que el hardware des- cloud, el responsable del negocio de Hornet- tan empezando a invertir bastante", afirma.

localizado que
las empresas tenfan en sus data

Ademas, de la Fuente cree que
es imprescindible "rodear de

centers o CPD", explica que para ”Hemos part|CUlar|Zad0 lOS mensajes tecnologia a los trabajadores" y

los pequefios negocios la migra-

filtrar los accesos para conseguir

cién a la nube responde a la ne- en fUﬂC|én de laS CapaC|dadeS y el_ que comentan los menores erro-

cesidad de buscar, por un lado,

res posibles. Un filtrado que,

el servicio y, por otro lado, la fa- pUbllCO al que se dlrlgeﬂ lOS junto con la formacién, se en-

cilidad de llegar a un entorno de
aplicaciones al que no podrian
acceder por sus propios medios,
ya que carecen de los recursos

diferentes partners”

marca en la prevencion, el pri-
mero de los tres pilares en los
que Hornetsecurity tiene puesto
el foco. Las otras dos patas de la

necesarios. Mientras que en el caso de las gran- security en Espafa, Italia y América Latina se- propuesta de la compafiia son la deteccién y la
des empresas lo que buscan es el servicio y fiala el factor humano como el elemento mas recuperacion de los datos.
desvincularse del hardware. sensible de la cadena. "La concienciacién es Sobre la seguridad como servicio gestionado,
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“EL 94 % de los clientes, independientemente del tamano,

que prueban nuestros servicios se quedan con ellos”

modelo que, segun previsiones de Gartner, en
2025 ya habra implementado el 50 % de las
empresas, el directivo cree que "el mercado
espafiol esta evolucionado" y sefala la bus-
queda de un servicio facil que les proteja y les
garantice, en caso de ser atacados, la recupe-
racion de los datos la razén por la que las
pymes se decantan por este modelo. Mientras
que las grandes corporaciones buscan el ser-
vicio para dar continuidad al plan disefiado por
el director de ciberseguridad y desvincularse
asi del hardware.

Partners, figura clave

Para Hornetsecurity su red de partners tiene un
papel fundamental. "Son nuestras manos, lo
que llega al cliente y quien firma el contrato
con el cliente final", asegura de la Fuente. Por
ello la estrategia de canal de la compariia esta
centrada en "hacerles competitivos" y con esta
finalidad el acompafiamiento, la formacién,
"para que cuenten con personal preparado
dentro de su organizacion”, y proporcionar una
plataforma cloud sencilla son los pilares en los
que se apoya el plan de canal de Hornetsecu-
rity.

Ademads, el fabricante, en su incansable bus-
queda por ofrecer la mejor solucién a sus so-
cios, ha particularizado los mensajes en fun-
cién de las capacidades y el publico al que se

dirigen sus diferentes partners. "Nos adapta-
mos a sus necesidades para que sean compe-
titivos, confien en la solucién que les presentan
a sus clientes y, en definitiva, sigan haciendo
negocio con nosotros”, apunta.

Mas que una plataforma cloud
Hornetsecurity ofrece una solucién sencilla, es-
tructurada, intuitiva y estable. Todo esto se
aglutina en su plataforma cloud que, ademas de
las ventajas que aporta al ser una herramienta
en la nube, incluye tecnologia de inteligencia
artificial, la cual se emplea para conocer el nivel
de concienciacién de los empleados. "Parece
complicado, pero es tan sencillo como hacer
clic y dejarlo funcionar para que nuestra IA per-
sonalice a cada empleado”, explica de la
Fuente. De esta manera, la formacién que reci-
ban los trabajadores en materia de conciencia-
cién serd totalmente personalizada segun sus
capacidades.

Otra de las ventajas de la plataforma en la nube

los hyperscalers. Lo que se
traduce en una politica sos-
tenible, estable y previsible",
explica.

Asimismo, la sencillez de la
plataforma esté permitiendo
a Hornetsecurity llegar de
una manera mas sencilla al
mercado de la pyme porque,
como destaca el directivo, al
ser un servicio de "clic y me
olvido" a la pyme le sor-
prende su facilidad de uso.
"Las pymes son, precisa-
mente, las que mas disfrutan
de estos servicios porque no
tienen recursos dedicados y
lo que quieren es proteger
y, en caso de problemas, re-
cuperar la informacion para
sequir trabajando", afirma.
Por Ultimo, cabe destacar la
autonomia que la plataforma
ofrece a los partners. Una autonomia que se
traduce en que los socios puedan hacer todas
las pruebas de concepto que requieran sin ne-
cesidad de avisar a Hornetsecurity. Para ello los
partners, desde el momento en el que inician
su actividad con el fabricante, disponen de un
entorno de pruebas porque, como indica de la
Fuente, "lo que no pruebas no puedes expli-
carlo". Una apuesta que parece triunfar entre
los partners ya que "mas del 94 % de los clien-
tes que prueban nuestros servicios se quedan
con ellos", asegura el directivo.

Con esta solida propuesta, basada en la pre-
vencion, deteccion y recuperacion y apoyada
en su plataforma cloud, Hornetsecurity espera,
en este 20233, "seguir creciendo en las areas
en las que tenemos un mensaje muy particular
y diferenciador". El fabricante también espera
consolidar su presencia en otros ambitos como
en el de backup. i

Hornetsecurity
hornetsecurity.es

de Hornetsecurity se encuentra enla - - - o mcmm oo m e e e oo

parte de backup, el cual incluye al-
macenamiento. "Nosotros dispone-
mos de nuestros propios centros de

esto nos garantiza independencia, es
decir, no dependemos del comporta-
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miento que puedan tener en precios
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Tribuna Hornetsecurity

El reto de |la seguridad total:

reforzar el cortafuegos humano

Es fundamental contar con las soluciones mas avanzadas en materia de seguridad, desde la

prevencion hasta la respuesta y recuperacion, pasando por la proteccidon. Se puede

conseguir que la actividad comercial siga adelante sin interrupciones, que los ataques se

encuentren con una rapida defensa y, en caso necesario, que todos los sistemas, archivos

y datos puedan ser recuperados con celeridad.

in embargo, si bien es
crucial garantizar que se
apliquen las normas de
ciberseguridad, los ata-

cantes suelen apuntar a la presa mas facil.
Con demasiada frecuencia, organizacio-
nes con enormes presupuestos de seguri-
dad son vulneradas por algo tan simple
como un email de phishing. Un ataque re-
alizado con éxito puede suponer graves
dafios econdmicos para las empresas
afectadas y una pérdida de confianza en-
tre sus clientes y proveedores. Como
ejemplo, en correos electrénicos que se
hacen pasar por auténticos, los estafado-
res simulan ser directivos de la propia em-
presa, compaferos de trabajo o partners
para persuadir a los empleados de que re-
velen datos muy sensibles o para que
abran enlaces o archivos adjuntos mali-
ciosos que pueden servir como puerta de
entrada a toda la red de la empresa. Y
todo esto, ademas, acrecentado por los
riesgos que aportan el aumento del tele-
trabajo o el uso de dispositivos privados
para fines empresariales.

Incluso bajo la creencia de que la organi-
zacién tiene cubiertos los aspectos
bésicos, es importante revisarlos constan-
temente y adoptar una cultura de
"seguridad sostenible". La mayor parte de
los ciberataques siguen centrandose en
el "punto débil humano", al fin y al cabo,
hasta los sistemas y herramientas mas
seguros desde el punto de vista técnico

son sélo tan seguros como la prudencia

con la que los manejan los usuarios.
Cualquier estrategia de ciberseguridad
debe cubrir los 360° e integrar el factor
humano en su propia solucién de seguri-
dad, incorporandolo activamente en el ci-
clo de seguridad informética. La capaci-
tacion en seguridad continua prepara
sistematicamente a los empleados ante
los riesgos cibernéticos, que son cada vez
mas frecuentes. Con el transcurso del
tiempo aprenden a reconocer y repeler de
manera efectiva incluso los ataques mas
sofisticados, dominando las medidas ne-
cesarias para impedir graves incidentes
de seguridad y para que en todo mo-
mento esté asegurada la continuidad del
negocio.

Por esta razén, cada vez mas organizacio-
nes estan recurriendo a la concienciacién
en seguridad del usuario final de manera
que les permita capacitarles para detectar
potenciales ciberataques. No se puede
subestimar la importancia de formar a los

usuarios para que sean conscientes de es-
tos ataques y conseguir asi una cultura de
seguridad sostenible que prevenga en la
mayor medida posible la exposicion a los
riesgos cibernéticos.
Para llevarlo a cabo, Hornetsecurity ha
desarrollado una solucién integral basada
en inteligencia artificial que combina for-
matos de aprendizaje innovadores y ga-
mificacién, con una de las simulaciones
de phishing mas avanzadas. A través del
uso de una combinacién de elearning
interactivo, videos cortos y cuestionarios,
los participantes reciben informacién im-
portante sobre los crecientes riesgos ci-
bernéticos, reforzando su concienciacién
sobre las amenazas en ciberseguridad.
Security Awareness Service de Hornetse-
curity funciona de forma totalmente auto-
matizada y mide continuamente el com-
portamiento de seguridad de los
empleados, lo que significa que la forma-
cién y las simulaciones de phishing se
adaptan a las necesidades individuales de
cada usuario, sin que los administradores
o responsables de seguridad informatica
tengan que intervenir.
El resultado es una cultura proactiva de la
seguridad y unos empleados formados
que reconocen los ciberataques vy los re-
chazan con eficacia y, de esta manera, co-
nocen y tienen en cuenta su responsabili-
dad con la empresa. L

Félix de la Fuente

Country manager de Hornetsecurity
en Espafa, Italia y América Latina
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Tribuna Canon

La seguridad como garantia de exito

del trabajo hibrido

El teletrabajo es ya una realidad. No obstante, en muchas companias se ha optado por

tomar lo mejor de ambos mundos, es decir un modelo mixto que combina el trabajo en la

oficina y en remoto. La unidon de ambos escenarios permite al empleado realizar su labor de

la mejor forma posible, ofreciéndole flexibilidad y favoreciendo a su conciliacidn laboral;

pero ;se lleva a cabo el trabajo hibrido de una manera dptima y segura? A esta pregunta,

responde el estudio que hemos elaborado recientemente en Canon, "Instantanea hibrida:

impacto en los empleados y en la experiencia de TI", que revela que un 81 % de las

empresas espanolas se enfrenta a dificultades para garantizar la seguridad en esta

modalidad de trabajo hibrido.

n este escenario hibrido
es aUn mas importante

mantener una estrategia

de ciberseguridad que
blinde a la empresa de cualquier posible
riesgo, con independencia de dénde tra-
baje su equipo. El acceso a los sistemas y
datos de la empresa desde ubicaciones
remotas puede aumentar el riesgo de ci-
berataques e infracciones de la seguridad
de la informacion. Se trata de un aspecto
que preocupa a las organizaciones espa-
folas y europeas, concretamente a un 85
% les inquieta que los empleados no sigan
los procedimientos de seguridad cuando
estan fuera de las instalaciones fisicas. La
falta de seguridad en el trabajo hibrido
puede exponer a la organizacion a riesgos
significativos, como la pérdida de datos,
el robo de informacién confidencial o in-
cluso la interrupcion de las operaciones
comerciales, con las pérdidas economi-
cas que esto supone.

Ademas, para abordar este desafio, se de-
ben implementar medidas de seguridad
que garanticen que el empleado pueda
desempefiar exactamente las mismas fun-
ciones, ya sea trabajando desde cualquier
lugar o en la oficina, y sobre todo hacerlo
con la misma garantia de seguridad. Por

ejemplo, en una tarea habitual como puede
ser la de imprimir documentos confiden-
ciales o trabajar con ellos fuera de la oficina,
no debe suponer, a priori, ningun problema.
No obstante, lo cierto es que, segun revela
el citado informe, el 75 % de los profesio-
nales de Tl en Europa tiene dificultades para
establecer los ajustes necesarios de segu-
ridad en las impresoras y escaneres para su
actividad en remoto. A esto se le une que
solamente el 26 % de las empresas de Es-
pafa es capaz de tener un seguimiento
completo del ciclo de vida de un docu-
mento, desde que se accede a él hasta que
se comparte, imprime, archiva y elimina,
contribuyendo a aumentar la vulnerabilidad
de los datos frente a posibles ataques.

Ante estos desafios, la buena noticia es

que existe tecnologia y soluciones para
garantizar la seguridad en la gestion de
documento, incluido su impresion y esca-
neo en remoto. Las compaiiias deben aco-
meter las inversiones oportunas para abor-
dar la digitalizacién de sus procesos de
trabajo y para ello, la mejor solucién es
confiar en un socio experto que les ayude
a abordarlo. El problema al que se enfren-
tan en muchas ocasiones las organizacio-
nes es a la falta de conocimiento o al erré-
neo pensamiento de que un cambio de
este tipo puede suponer grandes inver-
siones o periodos de adaptacion muy lar-
gos. Por ello, recomendamos contar con
un socio de confianza que le acomparie en
todos los pasos.

En definitiva, la proteccion de los docu-
mentos y, en especial, la de la informacion
sensible que se maneja fuera de las insta-
laciones, debe ser prioritaria para cual-
quier compafiia. Solo asegurando cada
elemento, se podra garantizar un trabajo
hibrido sin fisuras. Y es que, si no se ga-
rantiza esta modalidad de trabajo, las
compafiias tienen el riesgo de no ser com-
petitivas, porque el trabajo hibrido ha lle-
gado para quedarse. i

Eva Sanchez,
head of Solutions de Canon Espaiia
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Uno de los objetivos es que, al menos, el 50 % de los socios de Amplify
se inscriban en Amplify Impact en 2025

HP Amplify Partner Conference:
"El futuro es nuestro”

La estrategia correcta, los partners adecuados, el programa de
canal mas completo y una oferta de productos que asume que el
mundo es hibrido y esta lleno de oportunidades. Asi fue la HP

Amplify Partner Conference.

hicago ha sido la ciudad escogida por HP para celebrar
su Amplify Partner Conference, un evento que desde ha-
cia tres afios no se celebraba de manera presencial y en

el que la compafiia ha anunciado mejoras destinadas a
impulsar una mayor agilidad, simplificacion, crecimiento y colaboracién con
su ecosistema de canal.

A partir del préximo 1 de noviembre, coincidiendo con el inicio de su nuevo
afio fiscal, todos los productos, soluciones y distribuidores de HP se in-
cluiran en el programa de canal de la compafiia, HP Amplify, el primer pro-
grama de la industria "en re-
compensar a los socios en
términos de rendimiento,
capacidades y colabora-
cién", decla dijo Kobi Elbaz,
General Manager de HP
Global Channel Organiza-
tion, afadiendo que "Am-
plify continuard sirviendo
como base para la partici-
pacion de los socios y con-
tinuaremos mejorando el

programa en funcién de la

24 newshook.es 304 | mayo 2023 |

®C  Rosalia Arroyo |

evolucidn de nuestra cartera, la dinamica cambiante
del mercado y, lo que es mas importante, los co-
mentarios de los socios".

Esto significa que el gigante de los ordenadores y la
impresion ofrecera también beneficios de canal para

“"HP Amplify es el primer programa de la
industria en recompensar a los socios en
términos de rendimiento, capacidadesy

colaboracion” Kobi Elbaz, General Manager

de HP Global Channel Organization

los socios que venden soluciones Poly, Teradici e

HyperX, las compafiias adquiridas por HP en los Ulti-
mos dos afios y cuyos partners asistieron también a la conferencia.
La compafiia aprovechd la presencia de los mas de 2.000 partners asis-
tentes para presentar dos nuevos elementos de HP Amplify. Uno de ellos
es el programa de compensacion y beneficios "More for More", un multi-
plicador de tarifas para aumentar la compensacion de los socios califica-
dos que, en opinidn de Kobi Elbaz, "se suma a lo que ya estamos haciendo
para compensar a los partners en funcién de su competencia”. La idea de-
trds de "More for More" es "asegurarnos de que juntos llevemos la mejor
solucién y experiencia a nuestros clientes".
Durante su ponencia reco-
nocia Kobi Elbaz que con-
seguir los fondos de des-
arrollo de marketing de HP
"es aun demasiado compli-
cado". De ahi la segunda
novedad: Fast Lane, un
nuevo proceso de genera-
cién de demanda conjunta
que busca simplificar el re-
embolso de los fondos de
desarrollo de marketing a
través de un proceso auto-
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& . Enlaces HP anuncia mejoras en su programa de canal en su Am-
relacionados: plify Partner Conference
|
=S

matizado para reclamos y pagos, mejorando "drasticamente” el tiempo de
respuesta y la experiencia general para los socios.

Anuncié también el responsable global de canal de la compafia un obje-
tivo: inscribir al menos al 50 % de los socios de Amplify en Amplify Impact
para 2025. Para ello, a partir de mayo, los socios calificados que reciban
el reconocimiento de tres estrellas ganaran un punto para ser elegibles
para Power and Power Services.

Lanzado en noviembre de 2020, Amplify Impact es "el primer programa de
canal en la industria enfocado en la sostenibilidad”, recordaba Elbaz. Ac-
tualmente este programa esta disponible en 43 paises y cuenta con mas
de 3.500 socios. "Impulsar la sostenibilidad no solo es bueno para el pla-
neta: también es bueno para el negocio. Solo en los Ultimos 12 meses ga-
namos con el canal mas de 7.000 negocios que no podriamos ganar si no
tuviéramos métricas de sostenibilidad".

Cuatro areas de oportunidad

Como responsable a nivel mundial de HP, Enrique Lores, estuvo muy pre-
sente durante la Amplify Partner Conference, tanto a través de una ponen-
cia como en un encuentro con la prensa acreditada. El mensaje del direc-
tivo fue claro: "Siempre hay oportunidades”, incluso cuando no se prevé que
el mercado de PC vaya a tener un crecimiento positivo en 2023.

Las oportunidades se encuentran en sectores o regiones especificas, y so-
bre todo en tecnologias que habiliten el trabajo hibrido, que se ha con-

vertido en el centro de la estrategia de negocio de la compafiia, y alre-

dedor del cual ha realizado adquisiciones como la de Poly en 2022 por
3.300 millones de ddlares.

El mercado del PC no crecerd este afio, pero "debemos aprovechar este
tiempo y asegurarnos de estar listos para impulsar las oportunidades que
veremos en el futuro”, decia Lores, quien enumero las cuatro tendencias
que generaran enormes oportunidades para la compafia y sus partners: in-
teligencia artificial, trabajo hibrido, resiliencia y confiabilidad.

Sobre la inteligencia artificial aseguraba el directivo que en los proximos
afios su adopcion se va a acelerar y que se trabaja en el desarrollo de nue-
vas categorias de productos capaces, entre otras cosas, de gestionar gran
cantidad de datos.

El trabajo remoto esta bien, pero el hibrido es mejor porque "hay muchas
actividades que podemos hacer mejor cuando estamos juntos". Silas com-
pras de HyperX y Teradici potenciaron el desarrollo de una propuesta es-
pecifica de maquinas para el mercado de juegos y de disefio grafico, la de
Poly juega un papel fundamental en la apuesta por el trabajo hibrido.

La resiliencia y la confiabilidad son oportunidades que ayudaran a la em-
presa a estar preparada para hacer frente a nuevas crisis y a ser transpa-
rente. También hay oportunidades en los servicios "porque nos ayudan a
ofrecer una propuesta de valor a nuestros clientes"”, aseguraba Enrique Lo-
res, afadiendo que se trabaja en ellos "teniendo siempre muy presente a
los partners. No queremos competir con vosotros". i

HP
hp.es

HP Wolf Security y Joanna Burkey

Corria el mes de mayo de 2021 cuando HP lan-
zaba HP Wolf Security, una propuesta de or-
denadores e impresoras seguras por diseno.
Basado en el modelo Zero Trust, HP Wolf Se-
curity integra diferentes tecnologias que
mejoran considerablemente la seguridad de
los puntos finales y, por ende, del usuario.
Desde firmware autorreparable, deteccidn
de infracciones en la memoria y contencion
de amenazas a través de la virtualizacion,
hasta inteligencia basada en la nube, HP

rramientas que ya tienen; y proporcionar
aquellos servicios que ayudan a unirlo
todo y hacer que todo funcione”.

Mencionaba la CISO algunas novedades den-
tro de la propuesta HP Wolf Security, como HP
Sure Click, que abre sitios web y documen-
tos que no son de confianza en una micro-
VM, que actla como un contenedor y evita
que el malware infecte el ordenador; HP
Wolf Connect, una solucién de gestion remota
de Tl “que funciona incluso si los dispositi-

Wolf Security es capaz de reducir la super-
ficie de ataque, permitir la recuperacion re-
mota de ataques de firmware, mejorar la re-
copilacién de datos sobre amenazas y la en-
trega de alertas.

Joanna Burkey, CISO de HP, fue la encargada
de hablar de ciberseguridad y demostrar “lo
importante que es este tema para nosotros
y para nuestros clientes”. Durante su in-
tervencion, aseguré que la ciberseguri-
dad es compleja y cambiante, que no es ne-
gociable y que los equipos de seguridad

buscan dos cosas: extraer mas valor de lo
que ya tienen e incorporar nuevas tecno-
logias que se implemente facilmente con lo

que ya se cuenta. HP Wolf Security “se po-
siciona excelentemente a este respecto
porque nos centramos en tres areas claves
para el cliente: proporcionar seguridad in-
tegrada desde el primer momento para to-
dos nuestros puntos finales, incluidas
nuestras impresoras; proporcionar capas
adicionales que los clientes pueden usar
para aumentar la estrategiay la pila de he-

vos estan apagados o no estan conectados
a Internet. Eso es absolutamente increi-
ble”; o HP Protect and Trace “que nos permite
no solo contactar y administrar un disposi-
tivo, sino que bloguea e incluso borra ese dis-
positivo de forma remota si es necesario”.
Terminaba su intervencion la CISO de HP en-
viando un mensaje a los partners asistentes
al HP Amplify Partner Conference: “Con HP
Wolf Security estaré equipado para satisfa-
cer sus necesidades, no sélo las de hoy sino
las ciberamenazas del mafiana”.
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"Somos el Unico mayorista

gue estamos tratando el valor de forma diferente”

La Granja de San lldefonso, en Segovia, fue el entorno escogido por V-Valley para celebrar su V-Vvalley

Cybersecurity Summit y poner de manifiesto que, cinco afos después, el mayorista tiene mucho mas que

decir y un futuro brillante. Un evento en el que reunid a partners y fabricantes para celebrar el éxito y

prepararse para el futuro. Alberto Lépez, director de la divisidon de seguridad de V-Valley, fue el encargado

de inaugurar el evento y recordar que el camino recorrido se ha basado en la confianza. ®& Rosalia Arroyo |

Iberto Lopez lleva en el mundo de la distribucion desde
1996 y desde hace cinco afios dirige la division de ci-
berseguridad de V-Valley, cinco afios que no han sido un
camino de rosas pero que muestran unos resultados ex-
celentes, no sélo a nivel econémico, sino en lo que respecta a la relacion
con los fabricantes.

Hace cinco afos fueron muchos los fabricantes que se quedaron. También
se fueron algunos, y también se han ido sumando otros hasta "convertirnos
en un jugador importante”, asegura Alberto Lopez, en un breve encuentro
mantenido durante el evento.
Agradece el directivo los cinco
afios pasados al asegurar que
los negocios son las personas;
"el valor radica en las personas.
Esa ha sido la clave", asegura.
Prefiere hablar de soluciones
mas que de marcas y explica que se busca crear un portfolio equilibrado;

"es verdad que siempre hay solape, porque los fabricantes tienden a ha-

26| newshook.es 304 | mayo 2023 |

La division de ciberseguridad de V-Valley

exhibe importantes crecimientos

cer muchas cosas, pero se van buscando las piezas para cubrir los huecos".
En ese equilibrio de soluciones, hay marcas mas potentes y reconocidas
que se venden solas. Pero a Alberto Lépez le gusta explorar otras opcio-
nes, algunas startups espafolas que van empezando "y que cubren algo
concreto y tienen algo diferenciador” y que pone de manifiesto que se
apuesta por la innovacion.

Dice Alberto Lopez que el mercado de la ciberseguridad sigue creciendo
porque "las amenazas estan ahi, surgen continuas formas de ataque y tie-
nen que ir cubriendo necesidades”, y que es "donde mas startups hay".
Aflade que la compafiia ha cre-
cido "mucho mas" que el mer-
cado gracias a "la confianza de
los fabricantes en el proyecto”,
para lo cual ha sido clave no
sélo utilizar las capacidades fi-
nancieras del grupo sino "tra-
bajar de una manera diferente”. Al respecto asegura: "Somos el Unico ma-
yorista que estamos tratando el valor de forma diferente. Y ese es el éxito".



“El valor radica
en las personas.
Esa ha sido la clave”

“La compra de Lidera

no solo aporta a nivel
de canal sino, sobre
todo, de servicios”

director de la division de
seguridad de V-Valley

Sobre la consolidacién del mercado, vivida de cerca por V-Valley, aseguraba
Alberto Lépez que seguira produciéndose. De hecho, a finales de marzo se
anunciaba la compra de Lidera por un valor estimado de 5,6 millones de eu-
ros y que refuerza la posicion de liderazgo de Grupo Esprinet. En su opinién
esta compra demuestra la apuesta de la compafiia por invertir en seguridad.
“No solo aporta a nivel de canal sino, sobre todo, de servicios".

De cara al futuro ve un mercado que no para, en el que aparecen nuevos
servicios que hay que cubrir y nuevas soluciones que dan respuesta a si-
tuaciones complejas.

Habla el mercado

Durante el encuentro se organizaron una serie de mesas redondas que die-
ron voz a una veintena de fabricantes y que sirvieron para tomarle el pulso
al mercado. La titulada "La seguridad esta en la red" planted la evolucién
hacia unas redes capaces de autoconfigurarse, monitorizar, corregir, de-

€N PROFUNDIDAD

“Es critico saber qué
posibles amenazas voy
a tener en un futuro,
gue me puede pasary
estar prevenido”

“La proteccién de la
zona perimetral y local
todavia esta muy
separada de la
proteccion de la nube”

Sales & Marketing Manager
Cybersecurity de V-Valley

fender y analizar respondiendo a preguntas como el papel del Zero Trust
en la mejora de la seguridad de la red o si las VPN siguen siendo alterna-
tivas validas.

Apostar por una seguridad preventiva fue el foco de otra de las mesas, "Vi-
gilar y analizar es ir un paso por delante", donde se habld de visibilidad,
de deception o de SOC de nueva generacion.

La seguridad del cloud y, sobre todo, sus "Mitos y oportunidades" fue el
titulo de otra de las mesas de debate en las que se planted como hacer
que el modelo cloud-first sea un modelo seguro o como se ha pasado de
hablar de CASB a CNNAP.

La Ultima mesa redonda se centré en "El poder de la identidad y como lu-
char contra las amenazas modernas”. En ella se hablé de la evolucidn de la
seguridad en torno a la identidad digital y de plataformas capaces de dar

cobertura a la seguridad de la identidad, privilegiada o no. i
V-Valley
v-valley.es
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"Hoy en dia los
atagues son mas "Automatizar es
sutiles” facil de deciry
dificil de hacer”

"Desde A10 queremos
acompanar en esa
transicion hacia la
nubey permitir la

comunicacion entre
la cloud privaday

cloud publica”

“Si, todo el mundo
presta la debida
atencion a la
recuperacion”

David Sanchez
technical presales consultant

de V-Valley (en representacion
de Backbox)

Juan Muiioz
Country Manager Iberia
de A10 Networks

“Tenemos que
conocer el impacto
que la seguridad de

la red tiene en la
experiencia del
usuario”

“Los desarrolladores no
tienen entre sus
objetivos incorporar la
seguridad, sino hacer el
codigo lo mas eficiente
y rapido posible para
lanzar el servicio lo
antes posible”

“No muramos

implementando “Las empresas si
politicas de b LK entienden el modelo de
segundad SICcon eso Juan Francisco Ruiz,

Eusebio Nieva, responsabilidad

compartido en la nube”

regional sales manager
de Broadcom

matamos el negocio”

director técnico de
Check Point Software

“El modelo SASE es la
base del futuro de la
seguridad de la red”

“La deception
requiere de astuciay
especialistas”

“Las tecnologias de
engano suponen asumir
la brecha, y no estan
basadas en firmas o
patrones, sino en el
comportamiento

“SASE es un concepto,
no una solucion, que va
a permitir a los CISO
tener una gestion
mucho mas agilizada y,

Paloma Cano,
head of partnerships and
alliances de Cloudflare

sobre todo, mas
unificada”
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esperado por parte de

un adversario”

Conrado Crespo,
senior sales engineer
de CounterCraft
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“La complejidad es el
enemigo nUmero uno
de la ciberseguridad”

“Seguimos viendo
mucha contrasefia”

“No todas las
companias tienen la
capacidad de tener un
SOC vy aquellas que no
lo tengan estaran mejor

“La pérdida de
perimetro ha llevado a
las empresas a darle
mas importancia a

asesoradas si Miguel Carrero, q % 4 como proteger las
. vice president, managed . . . ”
contratan Segundad security service providers & Rocio Martinez, necesidades d|g|tales

PR 4 strategic accounts at responsable de
Como servicio WatchGuard Technologies Entrust Digital Identity

“Ir por delante de los “Cuando estés en cloud y
cibercriminales es tus aplicaciones estan
tremendamente dificil” basadas en microservicios,
la complejidad se
multiplica”

“Poco a poco los
clientes estan
empezando a migrar a un
EDR con las dificultades
que eso conlleva porque
no solo es incorporar la

“En proyectos de
despliegue de identidades,
de control de acceso o de
autenticacion avanzada no

encontramos ya las

, e —
Alfonso Ramirez, teCﬂOlOgla ED”R/ €S barreras que habia hace Javier Barandiaran,
general manager lberia 0 p era rl a ) - o ISV & security partner manager
de Kaspersky nueve o diez anos de Micro Focus

“Las tecnologias de
acceso han
evolucionado”

“Los ciberdelincuentes
son cada vez mas
sutiles y sofisticados”

“Lo importante no sélo
es acompanar a las
empresas con el
control de acceso, sino

“Hay que tener
visibilidad y control de
todo lo que se ha

. / ‘ 4
puesto en marcha, asi 1 L con el control de
como compartimentar, T Hoore i navegacion de los

” Sergio Martinez, Patricio Jiménez, o,
detectar y responder Iberia regional manager channel manager de usuarios

de SonicWall Skyhigh
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“No todos los clientes

estan preparados para “La vulnerabilidad es
gestionar un modelo de elinicio de todo”

deteccion y respuesta

avanzada”

“La seguridad es una “El cliente sigue
cadena muy ampliay se viendo la
deben tener en cuenta ciberseguridad como

todos los eslabones un coste y no como

José Antonio Paramio, que forman parte de una inversion” Leandro Piovi,
major c:jcecz_:rgltlgzanager esa Cadeﬂ a” srrategicdaell.ﬁ:f‘e;fn;i)ir‘l)‘nerships

“Phishingy ransomware
son las principales
amenazas a las que nos
enfrentamos”

“Laidentidad est4
absolutamente
fragmentada”

“Los XDR serén un buen
generador de ingresos
| | paratodos nosotros en
Carlos Vieira, los préximos afios”

country manager de Iberia
de WatchGuard

“El primer paso para
empezar a ordenar el
ecosistema son las

aplicaciones tipo CIAM” Néstor Serravalle,
global chief sales officer & VP

Europe de VU Security

“Podemos predecir el futuro
comprendiendo el
comportamiento de las
infraestructuras, de los
espaciosy de los clientes”

“El atacante llega con
el arsenal completo”

“No estamos viendo el

“La capacidad de acceso a problema de la
una capacidad de seguridad con los 0jos
computacion casi ilimitada de un atacante, lo ;
es una de las grandes estamos viendo conel | |k o "}g ”
- . . ” ar Buffin,
Félix Martos, Oportumdades que naos 0Jo de un defensor vicepresidente de ventas
director de desarrollo de ne- Ofrece la nUbe” de SEUR, CEUR y Africa de

gocio de Wizzie XM Cyber
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Mas del 50 % de los partners espanoles han firmado el compromiso Impact

HP avanza hacia su objetivo sostenible
de la mano de su canal

Ser la compaiiia mas sostenible del sector IT para 2030 es el objetivo de HP. Esta meta se apoya en el sélido

compromiso que la multinacional tiene con la sostenibilidad, la eficiencia energética y el respeto al

medioambiente. El grado de conviccidon de HP con este tema es tal que hace dos afos decidid incluir a su

red de partners en su apuesta por un mundo mejor. Una apuesta que se materializa en HP Amplify Impact.

Partners changemaker del programa HP Amplify Impact

evento que tuvo como maes-
tro de ceremonia a Javier Garcia Garzén, director
de canal para Iberia y el sur de Europa de HP,
quien recordd que "la sostenibilidad y responsa-
bilidad medioambiental es un tema de todos".
Garcla Garzoén agradecio el trabajo realizado por
los partners y aprovechd su intervencion para
destacar el papel fundamental de estos. "Para
nosotros alcanzar nuestro objetivo de ser la com-
pafila mas sostenible del sector en 2030 sin nues-
tro canal es como si nos faltase algo". Ademas,
asegurd que actualmente "la sostenibilidad es un
deber, pero también un negocio porque los
clientes buscan empresas responsables con el
medioambiente”.

Inés Bermejo, directora general de HP Iberia,
también estuvo presente en el evento y fue la en-

n estos dos afios el canal se ha implicado por completo en
este compromiso reforzando asi la postura de HP en ma-

dido reconocer el trabajo y esfuerzo de sus partners en un

teria de sostenibilidad. Por ello, la multinacional ha deci-

Partners changemaker

Los 18 partners espafoles reconocidos
por HP por su nivel de changemaker son:

Abast Meinsa

Bechtle Paez

Beropaper PMC

CM Sein

Comercial Paperera  Seringe

Girocopi Semic
Inforproductis Serviempresa
ICOT Control Sistemes
Megasur Solitium

®f Olga Romero |

cargada de entregar el reconoci-
miento a los 18 partners que os-
tentan el nivel de changemaker,
el mas alto de HP Amplify Impact.
"Gracias por ser protagonistas del
cambio y uniros a nosotros para
hacerlo posible, porque cada pe-
quefia accién cuenta”, dijo.

La responsable de la filial en Ibe-
ria animo a los partners a sen-
tarse con la compafiia para com-
partir qué aspectos funcionan y
cuéles hay que mejorar, asi como
transmitirles sus necesidades. "En
HP creemos en la sostenibilidad y

nos encanta que nuestros partners se unan para hacer que esta comunidad
sea cada vez mas grande”, afirmé.

Resultados HP Amplify Impact

El programa esta dirigido a formar a los partners
a partir de las inversiones e iniciativas de HP en re-
lacién al impacto sostenible. Tras dos afios en fun-
cionamiento, el 82 % de los socios se encuentra
inmerso en el desarrollo de planes de impacto
sostenible y han superado los objetivos iniciales.
Ademds, HP Amplify Impact sigue despertando
el interés de los socios que han incrementado en
mas de un 250 % el nimero de cursos comple-
tados sobre impacto sostenible.

En el caso particular de Espafia, mas del 50 % de
los partners de Amplify ya forman parte del com-
promiso Impact, uno de los porcentajes mas al-
tos a nivel global, y han realizado mas de 4.800
cursos relacionados con la sostenibilidad. i
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Las pantallas de Samsung,

a la conquista de todos los mercados

Il Ya no hay area, ni sector, que no disfrute de una pantalla. Lo

Contamos con la oferta mas completa del

mercado con soluciones para todo tipo

de mercados y que asegura multiples
usos", explica Fran Garcla, head of Iberia Visual Display
LCD Monitor & PM de Samsung. Lider del mercado en el
area de la carteleria digital, con un 40 % de cuota en Es-
pafa, cree que tienen la responsabilidad de hacer crecer
el mercado. "Es muy importante evangelizar a las em-
presas y a los organismos publicos de las ventajas que
supone el uso de soluciones de carteleria digital”, ex-
plica. "Mas alld de funciones, mas tradicionales, vincula-
das con el marketing, la comunicacion, la informacion o la posibilidad de lle-
var a cabo videoconferencias, ahora se han convertido en una herramienta

para hacer crecer los negocios y asegurar sus objetivos de eficiencia”.

Siete areas de exposicion

El showroom se dividié en diferentes zonas, cada una de ellas identificada
con un vertical, y en la que se mostraron las soluciones especificas para
cumplir con sus necesidades.
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completo showroom que expuso en Madrid.

"visual" ha conquistado hasta el Ultimo rincdn empresarial, lo
que ha llevado a los fabricantes a disenar productos especificos
para adaptarse a las necesidades de empresas y consumidores.
El area de Visual Display de Samsung es ejemplo del poderio de
las pantallas. Con una oferta que no ha dejado de crecer en los
Ultimos anos, al mismo ritmo que se diversificaban los usos, la
marca exhibe un amplio abanico de soluciones que mostré en un

®$ Marilés de Pedro|

El area de los hoteles sefiala uno de los apartados con mas oportunidades
de crecimiento. "Es el negocio en el que mas estamos creciendo en la pri-
mera parte del afio", desvela. La propuesta de la marca es completa y
abarca desde las soluciones de carteleria en interiores, hasta los televiso-
res, que ya han escapado mas alla de la habitacion para servir a muchos
mas usos; y Samsung Kiosk, una de las soluciones estrella que permite, en-
tre otras funcionalidades, la posibilidad de realizar, de manera auténoma,
el registro en el hotel sin necesidad de ir a la mesa de recepcidn. La marca


https://newsbook.es/reportajes/las-pantallas-conquistan-todos-los-mercados-20230419101452.htm

acaba de anunciar la version Windows, Samsung Kiosk KMC-W, compati-
ble con el sistema operativo Windows 10 loT Enterprise, con la 11° gene-
racion de procesadores Intel Core, 8 GB de DRAM y 256 GB de SSD.

Un producto que también es clave en el drea de la restauracion, que esta
experimentando una completa revolucion. "Entre los principales sectores
consumidores de estas soluciones estan los restaurantes de comida rapida
que permiten que la gestion de la compra se pueda hacer desde la pan-
talla del Kiosk, ahorrando espacio, mobiliario y gestidn de tiempo". Es un
dispositivo "muy facil de usar, que presenta un excelente rendimiento y, so-
bre todo, exhibe un precio muchisimo mas ajustado que el que tienen otras
soluciones, lo que permite que pueda ser utilizado como sistema de pago
para los pequefios y medianos negocios”.

En el showroom también se recred un aula donde la estrella fue Samsung
Flip, la pantalla interactiva de la marca que ahora cuenta con su version para
Android. "Va a ser el centro del ecosistema digital en el aula", prevé. Un
producto que va a permitir a la marca ampliar su presencia en este critico
mercado. La nueva solucién mejora la facilidad de uso para el trabajo a dis-
tancia. Los usuarios pueden utilizar la pantalla para conectarse mediante
otros dispositivos. Gracias a la aplicacién Samsung Whiteboard y su soft-
ware, los profesores podran conectarse a dispositivos con sistema ope-
rativo Windows y asi, después de conectar un PC a la pantalla, podran es-
cribir sobre el contenido en tiempo real.

Flip también se torna en un producto esencial para el equipamiento de las
salas de reuniones. Desde el formato mas pequefio, 55", Flip alcanza dife-
rentes tamafos (65, 75 y 85"). Su pantalla tactil ofrece un gran nimero de
posibilidades a la hora de generar y compartir ideas en una reunion.

En la zona de puesto de trabajo se despliega la iniciativa "Samsung One"
con la que la marca pretende ofrecer una propuesta completa que incluye
teléfonos inteligentes, tabletas, monitores y portatiles. Unas pantallas,
identificadas con la gama ViewFinity, que cubren diferentes pulgadas y dis-
tintas prestaciones. En linea con su objetivo de reducir los residuos mari-
nos y minimizar la huella medioambiental, Samsung ha desarrollado y apli-
cado un nuevo material, fabricado con plasticos reutilizados de los
océanos. ViewFinity S8 cuenta con la certificacion TCO por su disefio en
requisitos especificos de responsabilidad social y medioambiental, ya que
su ciclo de vida contribuye a la economia circular. "Es un ecosistema que
ofrece una experiencia Unica, con el monitor como el dispositivo "central”
y en el que todos los dispositivos estan conectados inaldambricamente gra-
cias a Samsung DeX y de manera més eficiente".

También las pantallas, en este caso The Wall, son el elemento central de
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las salas de control. "Va a crecer la inversion publica en torno a los proce-
sos de digitalizacion de las ciudades, por ejemplo”, prevé. Se trata de una
pantalla modular Micro LED que ofrece una experiencia de visualizacion en-
volvente en un formato de gran tamafio y alta resolucion. Puede ajustarse
a diferentes tamafios de pantalla mediante el uso de sus paneles modula-
res. También permite la instalacién de dos pantallas 4K de 146", una al lado
de la otra, para crear un formato 32:9.

Por Ultimo, en la zona especifica de retail la marca mostro una oferta confor-
mada por los productos de LED y las nuevas soluciones especificas de interior.

Programa de canal

La piedra angular de la estrategia es el canal. "Es el que concede valor a
nuestro producto, el que integra la solucidn y se encarga de ofrecer un be-
neficio al cliente".

La estrategia se sustenta en el programa Samsung Display Partners Pro-
gram, lanzado el pasado afio para sus partners especialistas en carteleria
digital y monitores profesionales. Un programa que van a reforzar a lo largo
de este ejercicio. "Engloba comunicacion, formacion, incentivos y pro-
mocion", explica. Se trata de un programa abierto en el que, indepen-
dientemente del nivel que tenga el distribuidor, va a poder disfrutar de una
serie de beneficios e incentivos.

En el ecosistema de partners conviven compafiias especializadas en el mer-
cado AV, encargadas de desplegar proyectos de mayor envergadura;
junto a distribuidores TI. Garcia defiende las crecientes sinergias que se
producen entre ambos sectores. "Ahora contamos con soluciones para fa-
cilitar a los distribuidores TI, que no cuentan con esa especializacion, el
despliegue de proyectos con un corte mas audiovisual”, explica. Es el caso,
por ejemplo, de Samsung Flip o de The Wall All In One. En el caso de esta
Ultima, esta versidn, "como viene ya preconfigurada, se puede instalar en
unas horas y sin que el distribuidor deba tener una gran especializacion”.
El The Wall tradicional, sin embargo, exige dos o tres dias de calibracion,
lo que ya sefiala una instalacidon mucho mas compleja. "Con ello conse-
guimos que estos distribuidores de informatica se incentiven y ganen
confianza para desplegar los proyectos".

La marca cuenta en este ambito AV con, aproximadamente, unos 600 dis-
tribuidores que han comprado alguno de sus productos. Integrados en al-
guna de las categorias del programa Samsung Display Partners Program
(Platinum, Gold o Silver) hay alrededor de 60 compafiias. i

Samsung
www.samsung.es
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Ha firmado un acuerdo con el CESGA para instalar un centro de computacion cuantica en Galicia

FUjitSU muestra su apuesta por la |A ética

en el Activate Now Technology Summmit

U Madrid ha acogido el
Fujitsu

uvance

evento que Fujitsu celebra
cada ano para presentar
sus Ultimos avances vy
Fujitsu

ActivateNow

Technology

renovar sU compromiso
con la innovaciéon. El

Activate Now Technology

Sohamit

a compafia ha compartido durante la
jornada sus Ultimos desarrollos tecnold-
gicos y la vision que tiene sobre el uso

de la inteligencia artificial, una tecnolo-
gla que cambiara los procesos y el negocio de las em-
presas y transformara también a la sociedad.

Vivek Mahajan, senior executive vicepresident y CTO de
Fujitsu, destacd que la vision de Fujitsu sobre la inteligen-
cia artificial pasa por cumplir con todas las regulaciones
éticas y construir un marco ético de uso. Esta es la linea
que seguird y lo que ha tenido en cuenta al disefiar su
nueva plataforma de inteligencia artificial, que presentd
durante el encuentro con el nombre en clave "Fujitsu Ko-
zuchi”. Esta nueva plataforma permite a los clientes de nu-
merosas industrias acelerar las pruebas y el despliegue de
tecnologlas avanzadas de IA. La plataforma tiene por ob-
jetivo garantizar la confianza en las soluciones de inteli-
gencia artificial y contribuir a una sociedad sostenible.
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Summit ha viajado hasta
Espana para celebrar el
cincuenta aniversario de la

compania en nuestro pais.

ril 2023
®f  RosaMartin |

Vivek Mahajan, senior executive vicepresident y CTO de Fujitsu, durante su inervencion en el evento

"Fujitsu Kozuchi" cuenta con herramientas avanzadas como
Fujitsu AutoML para la generacion de modelos de apren-
dizaje automaticos, Fujitsu Al Ethics for Fairness para pro-
bar la imparcialidad de los modelos de IA, Fujitsu Al para
el descubrimiento causal y Fujitsu Wide Learning para si-
mular procesos de descubrimiento cientificos.

Otra de las novedades que presentd durante el evento fue
su procesador cuantico de 64 qubits. Este chip, que se
pudo observar en el drea de exposicion, cuenta con un cir-
cuito integrado bidimensional de 64 qubits. Su disefio
tiene 16 unidades basicas, cada una compuesta por 4
qubits y dispone de una pelicula de nitruro de titanio, que
es un superconductor, que emite un brillo dorado.
Fujitsu mostré en la zona de exposicion algunos de los ca-
sos de uso y ejemplos de la aplicacion practica de su tec-
nologia como el proyecto desarrollado con MasMovil para
la creacion de una red privada 5G que se esta utilizando
en logistica y en la gestion de almacenes con la tecnolo-
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gla de otros partners que usan robots o drones. También
mostré la capacidad de la herramienta Actylyer que es ca-
paz de detectar el movimiento humano y que se ha utili-
zado en el ambito deportivo.

Quantum Chipset

Forget the hype, see the future

Exhibid su primer roTee

procesador cuantico
de 64 qubit

Acuerdo con CESGA

Tras la celebracién del Activate Now Technology Summmit
los directivos de Fujitsu viajaron a Galicia para firmar un me-
morando de entendimiento (MoU) con el Centro de Super-
computacion de Galicia (CESGA) para establecer alli un cen-
tro cuantico con el fin de acelerar la investigacion conjunta
utilizando tecnologlas de computacion cuantica y promover
su desarrollo a nivel regional e internacional.

Fujitsu aportard su experiencia en el campo de la compu-
tacion cuantica y sus soluciones de hardware y software.
El primer paso de la asociacién serd la construccidn por
parte del CESGA de un sistema de clUster basado en el si-
mulador de ordenador cuantico de 34 qubits de Fujitsu.
Este sistema incluird el "Fujitsu Supercomputer PRIMEHPC
FX700", que esta equipado con la misma CPU A64FX que
el superordenador "Fugaku" y la serie "Fujitsu Server PRI-
MERGY", asi como un sistema de clUster adicional consis-
tente en un ordenador cuantico de 32 qubits desarrollado
por Oxford Quantum Circuits. El CESGA también adoptara
el Digital Annealer de Fujitsu, inspirado en la tecnologia
cuantica. Las operaciones comenzaran a mediados de
septiembre de 2023.

Lois Orosa, director general del CESGA, destacd que "esta
colaboracion con Fujitsu sera clave para que Galicia poten-
cie su produccion de nuevos desarrollos e investigaciones
tanto en hardware como en software cuantico en los proxi-

mos afios, ayudandonos a establecer a nuestros grupos de
investigacion en una posicion de liderazgo mundial y per-
mitiéndoles dar forma al futuro de la computacion cudntica".
Por su parte, Vivek Mahajan mostré su entusiasmo por el
acuerdo que permitird "impulsar el desarrollo de la inves-
tigacion tecnoldgica y las aplicaciones industriales en Eu-
ropa y contribuir a la creacion de empleo y
al desarrollo de recursos humanos en la in-
dustria cuantica".

Esta alianza se suma a otra reciente que ha
alcanzado con el BSC (Barcelona Super-
computing Center-Centro Nacional de Su-
percomputacion) para promover la medi-
cina personalizada a través de la explotacion
de datos clinicos y avanzar en las tecnolo-
glas de simulacion cuéntica utilizando re-
des tensioriales. Este trabajo conjunto co-
menzara en mayo. i

Fujitsu
www.fujitsu.es
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La buena marcha del mercado de valor en Espana, que crece un 33 %

en el primer trimestre, segun Context, clave en el negocio

Jorge Mazo, director técnico de preventa y servicios de la division Value Solutions;
y Luisa Paolucci, responsable de ventas y marketing de la division Value Solutions

Il El balance es muy positivo”, desvela Luisa
Paolucci, responsable de ventas y marketing

de la divisién. Una trayectoria anadloga a la
que marca el mercado: segun la consultora Context, en el
primer trimestre el mercado de valor en el segmento ma-

yorista ha crecido un 33 % en Espafia.

Centro de datos y redes

Hablar de infraestructura en un mercado en el que todo
apunta a la nube no se torna sencillo; sin embargo, Pao-
lucci asegura que sigue siendo un vector de rentabilidad,
con un gran peso en el mayorista. "El canal esta viviendo
una tormenta perfecta gracias a los miltiples factores que
estan confluyendo en el mercado", reflexiona. La necesi-
dad de gestionar, de manera eficiente, segura y agil, la
gran cantidad de datos que tienen las empresas abre re-
tos, que se tornan en oportunidades para el canal, a los
que se responde con tecnologia.

La regencia de los entornos hibridos, donde aplican mul-
tiples soluciones, vinculadas con el backup, la recupera-
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Value Solutions: crisol de oportunidades

Debe ser Value Solutions el area de V-
Valley donde mas resuena el eco del
ecosistema. La division esta conformada
por los negocios vinculados con el
centro de datos, la infraestructura y el
area de las redes; asi como el area cloud
identificado con el mercado de la pyme.
Una estructura, heterogénea, arropada
por el valor anadido de la preventa, la
formacion y los servicios, que ha iniciado
el ano apuntando al crecimiento.

®C Marilés de Pedro]

cion ante desastres o la continuidad de negocio, exige un
ecosistema de tecnologias que se torna en una enorme
oportunidad. Unos entornos en los que se estd migrando
la tecnologlia bajo las férmulas de la infraestructura como
servicio con marcas como Dell EMC, Lenovo o Huawei, in-
tegradas en V-Valley, que tienen mucho que decir.

El negocio de las redes ocupa un lugar destacado con fa-
bricantes como Huawei, D-Link, Alcatel Lucent, Zyxel o
Allied Telesis. Es un area que también ha sufrido, como tan-
tos otros, las dificultades de suministro en los Ultimos me-
ses pero que, sin embargo, exhibe el mejor comporta-
miento en el area de valor. Segun la consultora Context, en
el primer trimestre este mercado experimentd un 88 % de
crecimiento; con el segmento inaldmbrico con cifras aln
mejores. "Por los problemas de suministro del pasado
afio muchos proyectos se trasladaron a este ejercicio”, ex-
plica Paolucci. Los resultados del mayorista son perfecto
reflejo de esta buena situacion.

De cara a este ejercicio, las oportunidades se identifican
con el 5G y el desarrollo del wifi 6; amén del despliegue,
cada vez mas importante, de las soluciones como servicio
con las que ya cuentan las marcas de redes. "Es uno de los
puntos en los que vamos a invertir mucho este afio".

Mas alla del SAI

El negocio vinculado con la eficiencia y la continuidad
energética ha ido cobrando con el tiempo un mayor pro-
tagonismo. Marcas como Schneider Electric, Vertiv o Ea-



ton, y mas recientemente Huawei, han ido dotando de un
enorme valor a sus soluciones, que ya van mucho mas alla
del "mero" SAl. "La proteccion eléctrica del centro de
datos ha adquirido mucha mds relevancia, con los fabri-
cantes desplegando soluciones mucho mas eficientes”,
explica. El otro campo de trabajo es el desarrollo de las
herramientas de monitorizacion, que se entienden con
los sistemas de otros fabricantes, lo que crea un completo,
solido y potente ecosistema. "En nuestro papel de mayo-
rista, ademas del conocimiento que tenemos en el di-
sefio del centro de datos, es esencial apoyar y formar al
canal para que aprove-

che esta oportunidad”.

“Nuestros clientes deciden en

El cloud...

No se olvida el desplie-
gue de la nube, en este
caso centrado en el
mercado de la pyme.
"la democratizacién
de la tecnologia esta
en nuestro ADN", ex-
plica Paolucci como fi-
losofia para llegar a estas empresas. El mayorista ha creado
en el area cloud un equipo muy especializado de profe-
sionales de preventa, BDM y especialistas, muy cercanos al
partnery capaces de identificar sus necesidades. "Quere-
mos ser su extensidn en la pyme para que esta aproveche
todas las capacidades de la tecnologia”. Clave es la plata-
forma cloud que provee un ecosistema completo de solu-
ciones para que el partner opte por las que mejor se aco-

plen a las necesidades de la pyme a la que atienden.

V-Valley Academy

que parte del servicio 0 en qué
area del ciclo de venta

necesitan nuestro apoyo”
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Servicios y soporte

Los servicios de soporte se tornan en un pilar funda-
mental para el correcto despliegue de la tecnologla. La
division cuenta con mas de 40 profesionales certificados,
con perfiles distintos, muy especializados, para ofrecer
su ayuda al canal. Jorge Mazo, director técnico de pre-
venta y servicios de la divisidn, recuerda la heteroge-
neidad del ecosistema de partners con los que trabajan.
"Cubrimos cualquier necesidad y llegamos a dénde ellos,
por falta de conocimiento o de especializacion en una
determinada tecnologia, o por falta de tiempo, no lle-
gan". Se trata de una
oferta de servicios
end to end y a me-
dida. "Nuestros clien-
tes deciden en qué
parte del servicio o en
qué érea del ciclo de
venta necesitan nues-
tro apoyo". Mazo ex-
plica que este so-
porte  obliga al
mayorista a estar per-
manentemente formado. "La tecnologia se renueva de
manera constante e incorporamos nuevos fabricantes,
por lo que el esfuerzo es importante".

Hay tres apartados en auge: la proteccién del dato y el
almacenamiento, la demanda de soluciones combina-
das, dénde se alnan soluciones de varias marcas; y el
area de la nube.

La pyme, por la cercania de V-Valley a este mercado, es
el mercado principal de recepcidn de estos servicios.
"En ellos reside la marginalidad y la renta-
bilidad de nuestros clientes”, recuerda.
"Nuestra labor es apoyarlos en su oferta 'y
ayudarles a ampliar su ecosistema de
clientes. Nunca competimos con el canal".

La formacidn es mas necesaria que nunca por lo que V-Valley De todos los servicios que ofrece, Mazo

Academy identifica una de las grandes apuestas de la compa- sefala que la preventa consultiva es la es-
fifa. El mayorista cuenta con una sala dedicada a la formacién trella. "Es clave para mejorar el proyecto y
y a eventos con una capacidad aproximada de unas 50 perso- para desplegarlo de manera efectiva”. L
nas. Junto a ella, un nuevo demo center que aloja su oferta, V-valley
que cuenta con una sala de demostraciones y de pruebas de v-valley.es
concepto, en la que conviven escenarios de tecnologia mas

habituales, con una demanda mayor, junto con entornos “a la

carta”, en los que se prueban cargas de trabajo y cualquier otro

tipo de concepto para una futura venta. Y, por Gltimo, el cen-
tro certificador Pearson. “Hemos cerrado el circulo de la for- Acceda al video desde @

el siguiente cédigo QR
https://newsbook.es/reporta
jes/value-solutions-crisol-de-
oportunidades-20230429101
823.htm

macion”, explica Jorge Mazo. “Nuestros clientes tienen acceso
a la formacidon en nuestras oficinas, con la posibilidad de ob-
servar y probar las soluciones y, por Ultimo, obtener la certifi-

cacion que necesiten”.
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La compania reorganiza la region EMEA para adaptarse a las necesidades del mercado

Vertiv, historia de una “subregionalizacion”
para acercarse al cliente

y seguir creciendo juntos

José Alfonso Gil Mario Vasconcelos Miguel del Moral
Service Sales Director Sales Enterprise Accounts Channel Sales Director
Southern Europe Director, Iberia Southern Europe

.

i
£ -
-\\t ' &)
Vicente Chiralt Jessica Conti Raquel Rubio
VP Marketing EMEA{&: Field Marketing Director Field Marketing Specialist
Global Channel Marketing Southern Europe Espafia y Portugal

Luis Casero
Portfolio Marketing Senior
Manager EMEA

Adaptarse a la nueva realidad del mercado para cubrir todas las
necesidades y acercarse al cliente con el objetivo de seguir creciendo y
evolucionando juntos son las razones que han llevado a Vertiv a
reorganizar su estructura en la region de EMEA. La compaiia, cuyas ventas
crecieron un 14,5 % el pasado ano, ha decidido dividir la region o, como
califica José Alfonso Gil, nuevo service sales director southern Europe,
“subregionalizar" EMEA en seis nuevas regiones: sur de Europa, que integra
los mercados de Francia, Italia, Espaia y Portugal; norte de Europa, Europa
Centro Occidental, Europa Centro Oriental, Oriente Medio, Turquia y Asia

®C  Olga Romero |

Central y, por Ultimo, Africa.

/|

nizacién que llega con el objetivo de
ofrecer a Vertiv la oportunidad de "tratar
a todos los clientes de la misma manera
independientemente de dénde se en-
cuentren”, apunta Gil.

Quién es quién

La nueva estructura de Vertiv en EMEA
reconoce, tal y como asegura Vicente
Chiralt, nuevo VP marketing EMEA & glo-
bal channel marketing, "el buen trabajo
realizado en Espanfa en los Ultimos afios
bajo la direccion de José Alfonso Gil". Un
reconocimiento que se refuerza con los

Esta reorganizacion nos aporta agilidad y mayor nivel de co-
nocimiento e interaccidon con nuestros clientes para ofre-
cerles siempre la mejor solucion”, asegura Gil. Las nuevas re-
giones estaran, a su vez, divididas en cuatro verticales, colocation e

hyperscale; telco y edge; comercial e industrial; y retail. Una nueva orga-
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nombramientos de Mario Vasconcelos como nuevo sales enterprise ac-
counts director Iberia; Miguel del Moral como channel sales director sou-
thern Europe; Luis Casero como portfolio marketing senior manager EMEA;
Jessica Conti como field marketing director southern Europe; y Raquel Ru-
bio como field marketing specialist Espafia y Portugal.


https://newsbook.es/reportajes/vertiv-historia-de-una-subregionalizacion-para-acercarse-al-cliente-y-seguir-creciendo-juntos-20230417101445.htm

Vertiv, en linea con las tendencias entreprise
Actualmente las tendencias de crecimiento del mercado enterprise se
centran en tres areas principales. Unas tendencias con las que "en Vertiv
estamos alineados a través de nuestras soluciones", afirma Vasconcelos. En
primer lugar, la regulacién en los centros de datos es mayor, cada vez méas
se buscan sistemas eficientes. En segundo lugar, la demanda de infraes-
tructuras modulares se encuentra en crecimiento ya que las organizacio-
nes demandan instalaciones rapidas y sencillas.

La Ultima tendencia que se puede apreciar en el mercado enterprise es el
impacto del despliegue del 5G y del Metaverso en el edge. De hecho, Vas-
concelos comenta que para 2027 se calcula que el nimero de subscrito-
res de 5G se multiplique por 8. Un prondstico que obliga a disponer de in-
fraestructuras mas cercanas a los usuarios y mayor monitorizacion.

Liderar el canal

"En los Ultimos tres afios hemos triplicado el negocio con el canal y este
afio estamos creciendo a doble digito", apunta Miguel del Moral. Por ello,
"nuestro objetivo es mantener este crecimiento en los préximos afos y
convertirnos en lider del canal en dos o tres afios", afirma.

Para alcanzar esta meta Vertiv ha marcado una clara hoja de ruta basada
en "transferir mas empresas, especialmente pymes, al canal”. Decision que,
como aclaran Del Moral y Vasconcelos, no afectara al negocio enterprise
ya que "ambas divisiones trabajan en equipo" porque el objetivo es hacer
crecer todas las areas de negocio.

Para el C-Level
de mediana y gran empresa

ok

Tenemos toda la informacioén que necesitas
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En cuanto al programa de canal, Del Moral asegura que la compafiia esta
trabajando para consolidarlo.

Un 2023 cargado de novedades

2023 se presenta cargado de novedades en lo que a productos se refiere.
"De media en Vertiv anunciamos 50 productos o actualizaciones al afio”,
indica Casero. Entre las Ultimas incorporaciones destacan, por un lado, el
centro de datos prefabricado modular Vertiv Megamod y, por otro lado, los
SAIS monofasicos online de doble conversidn Vertiv Liebert GXE, asi como
la pared térmica para grandes centros de datos Vertiv Liebert CWA o Ver-
tiv Liebert Trinergy Cube con pack Shifting.

Ademas, Vertiv ha lanzado nuevas herramientas digitales enfocadas a ayu-
dar a los clientes y partners a crecer junto con la compafiia como, por
ejemplo, el marketing center. Un espacio en el que Vertiv ofrece a su eco-
sistema un amplio catdlogo de soluciones de marketing, asi como las
campafias que la compafiia utiliza. Asimismo, a través de la tecnologia de
realidad aumentada vy realidad virtual Vertiv acerca a clientes y socios to-
das sus fabricas, centros de datos y showrooms. Soluciones enfocadas a
ayudar y facilitar a los partners su forma de hacer negocio y que en los pré-
ximos meses se renovaran con la llegada de mas novedades. i

Vertiv
vertiv.es

Para los CISO de las companias 7

ocios

en informatica

tpvnews.es
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Ya ha empezado a conformar el ecosistema para desplegar su propuesta

Huawel: la construccion del C/OUd,
apoyada en el canal

A finales del pasado afo aterrizaba en Europa Huawei Cloud que sefala la apuesta de la compania en este

entorno. En la actualidad, ya opera en 78 zonas, ubicadas en 29 regiones, con clientes de referencia en Asia

Pacifico, América Latina y Africa. En un entorno en el que la competencia es amplia, con proveedores con

una larga y consolidada trayectoria, ya cuenta con mas de 220 servicios en la nube y mas de 210 soluciones.

El objetivo de Huawei es contar con un ecosistema de partners que le permita ir ganando presencia en este

atestado entorno. Para ello el pasado 25 de abril celebré en Madrid un evento en el que estuvieron presentes

8 compaiiias con perfiles diversos y focos de negocio muy diferentes. ;El reto? Buscar sinergias y empezar

a avanzar, buscando casos de éxito y oportunidades de negocio, especialmente en las cuentas medianas.

n este ecosistema conviven proveedores de servicio cloud
especializados en diferentes mercados, empresas centra-
das en el despliegue de soluciones de ciberseguridad y en

el area de la infraestructura; fabricantes con propuestas en
el puesto de trabajo y en la proteccidn: y companias especializadas en el te-
rreno de la formacion. Se trata de una lista conformada por Aleson ITC, Te-
lecomputer, Virtual Cable, Innovate (la divisién especializada del grupo
Mnemo), Gadesoft, Hillstone Networks, Sosmatic y Globant.

Gestion del dato

El capital intelectual de Aleson ITC es el control del dato. Con mas de 10
afios de experiencia en el mercado, su principal partner es Microsoft, con
mas de 30 certificaciones en este proveedor y Azure como gran referente.
Una alianza que no es dbice para abrir nuevo mercado con un proveedor
como Huawei. Rafael Vargas, international partner to partner relationships,
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se refiere al principal reto que sefiala la compafia: servir de "canalizador del
acercamiento de las diferentes organizaciones al cloud. Tratamos de ase-
gurar el movimiento hacia este entorno”.

Aleson ITC despliega su actividad en torno a 3 areas. En el apartado de la
base de datos como servicio (DBA como servicio) ayudan a los clientes "a en-
tender qué pasa con el dato, desde el mismo punto de su creacidn”. Vargas
especifica que atienden tanto al dato en si mismo como a su seguridad, "que
no hay que confundir con el espectro de ciberseguridad”, y si vincularla a
"asegurar su alojamiento en una base de datos, lo que también incluye el des-
canso y el movimiento; y su posterior transformacién en informacion, docu-
mentos, etc.", explica. "En definitiva, tener al dato controlado”. Microsoft
Azure es otro area esencial. "Contamos con un enorme conocimiento de esta
arquitectura cloud". El tercer segmento tiene que ver con data analytics.
Muy importante es el desarrollo de servicios propios. "Hay que entender los
requerimientos de los clientes para aplicar soluciones de manera proactiva”.

___________________________________________________________________________________________________
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Aleson ITC cuenta con servicios en torno a la seguridad del dato, continui-
dad de negocio (en un modelo de SOC que prestan a sus clientes y que es-
tan extendiendo), analitica del dato, etc.

En el cloud, recordd, las organizaciones estan preocupadas por dénde es-
tan sus datos y, una vez que se transforman en informacion, cémo se ges-
tionan, cémo se mueven,
quién accede a ellos,
desde qué dispositivo, etc.
"Nosotros tratamos de mi-
tigar ese temor para que el Compaﬁias Con
movimiento a la nube sea
una realidad".

De cara a este nuevo afo, uno de los objetivos es llevar todos estos servi-
cios cloud a los clientes que se generen en el entorno de Huawei.

Apuesta por la infraestructura

Telecomputer lleva 10 afios apostando, de manera exclusiva, por la infraes-
tructura de Huawei, en una historia que ya cuenta con 30 afios de recorrido
en el sector TIC.

Desde 2018 disfrutan de la certificacion HCIE, en almacenamiento, que es
la maxima con la que cuenta Huawei y de la que solo disfrutan 3 profesio-
nales en Espafa. "Somos expertos en los entornos de mision critica”, des-
vela Estanis Moreno, CEO de la empresa, que recuerda su primigenia vin-
culacion al hardware, "desplegando proyectos complejos, aportando el
disefio y el despliegue de la infraestructura con soluciones completas para
lograrlo”.

La compafiia espafiola cuenta con mas de 200 proyectos realizados con tec-
nologia de Huawei. "Ayudamos en todo el ciclo de la infraestructura, con ser-
vicios en torno a la consultoria, la implantacion y el soporte, incluyendo ta-
reas de formacidn para traspasar conocimiento al cliente”.

Telecomputer trabaja con transparencia con un ecosistema de partners a los
que ofrecen su oferta de servicios para que "ellos puedan desplegar sus pro-
yectos de manera completa”. Sus 4reas de especializacion alcanzan todas
las areas en las que Huawei despliega su actividad: almacenamiento, con
todo tipo de servicios; virtualizacion, cloud y redes.

Ciberseguridad
La ciberseguridad es el area de negocio de Innovate, la division especiali-
zada que estd incluida en el grupo Mnemo, con foco exclusivo en la pro-
teccion de los entornos cloud. "Queremos
ser la empresa de referencia en este mer-
cado cloud en Espafia y Latinoamérica”,
desveld Luis Enrique Oliveri, director co-
mercial y cofundador.

Innovate cuenta con oficinas en Espafia y
en Latinoamérica, con méas de 500 emple-
ados y mas de 100 clientes repartidos en
10 paises. Cuentan con 3 SOC/CERT, lo
que les habilita para ofrecer servicios ges-
tionados de seguridad.

Cuentan con un ecosistema de alianzas en-
tre las que aparecen, ademas de Huawei,
AWS, Microsoft, Trend Micro o Qualys.

En el ecosistema de Huawei Cloud conviven

diferentes perfiles
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La empresa cuenta con un centro de excelencia en Madrid, que han dividido
por especializaciones y capacidades, con 3 grandes verticales: AWS, Mi-
crosoft y Huawei. "Ofrecemos servicios Unicos de seguridad en la nube pU-
blica con un framework de servicios gestionados de seguridad".

El SOC es fundamental para ayudar a los clientes, ofreciendo servicios de
gestién de la postura de la
seguridad, monitorizacion,
respuesta ante incidentes,
gobernanza de la seguri-
dad en el cloud, etc.
También caben en el eco-
sistema de Huawei Cloud,
fabricantes como es el caso de Hillstone Networks para el que el canal y las
alianzas se tornan en piezas claves en su despliegue.

Se trata de un fabricante nacido en 2016 que accedio a Espafia el afio pa-
sado. Alberto Carillo, maximo responsable de la compafia en nuestro pals,
recordd su presencia a lo largo de 8 afios en el cuadrante méagico de Gar-
nert de network firewall en el drea de visionarios. "Para acceder al drea de
lideres necesitamos el concurso del canal”, reconocid. Sin embargo, su
oferta va mucho mas allad del firewall, con un pilar fundamental: su motor de
inteligencia de deteccion de aplicaciones, con el que detectan mas de
6.500 firmas, "muy por encima de lo que detectan marcas con mas tra-
yectoria, como Palo Alto o Fortinet". Ya en 2006, explica, "fueron pioneros
en el uso de la inteligencia artificial y machine learning”, con una plataforma
de deteccién de amenazas con inteligencia artificial, "muy novedosa", lo
que les permite unificar su propuesta de seguridad perimetral con solu-
ciones de proteccién complementarias capaces de detectar comporta-
mientos andmalos, que se puede aplicar "de modo virtual. Somos una lupa
mas para sefalarlos".

La compafiia cuenta con un programa de canal, una de las vias para con-
vertirse en un "actor relevante" en el mundo de la ciberseguridad.

La formacion, esencial

La formacion es elemento bésico para el despliegue de la tecnologia. Ga-
desoft es Learning Partner de Huawei y es el partner de referencia en estas
lides formativas de Microsoft, fabricante con el que disfrutan de una cuota
de mercado en formacién del 44 %. "Somos el nimero uno en Espafia y el
quinto en Europa", desvela Ignacio Gonzalez, CEO de Gadesoft. Es el Unico

partner a nivel mundial que cuenta con las seis certificaciones de Microsoft
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a nivel local. "Nos hemos posicionado como un
evangelizador en las tecnologias de Azure, for-
mando a su canal".

La formacion de Huawei es foco esencial también.
En el drea cloud el fabricante cuenta con diferen-
tes certificaciones en Huawei Certified ICT, para los
niveles Associate, Professional y Expert. "Vamos a
trabajar para dar valor a estas certificaciones".

El drea Enterprise, sefiald, es el segmento en el que
quieren posicionarse. "Podemos adaptarnos a las
formaciones que necesiten los clientes, con cursos
a medida", completd. La compafila, ademas de
los cursos "reglados”, estan empezando a crear
CUrsOSs Propios y cuentan con programas especi-
ficos para universidades y escuelas de negocio.
Gadesoft cuenta con Gadesoft 365 Services, iden-
tificada como un area de ayuda en la ejecucion de proyectos. "Podemos ac-
tuar, incluso, como jefes de los mismos en migraciones, soluciones cloud, in-
fraestructura y data analytics".

El puesto de trabajo

La virtualizacion de escritorios es el area en el que se mueve el negocio de
Virtual Cable. Una empresa, espafiola, con mas de una década de recorrido
en el mercado, presente en mas de 110 paises y con una propuesta, UDS En-
terprise, que alcanza cualquier tipo de segmento de mercado y tamafio de
empresa. Fernando Feliu, executive managing director de Virtual Cable, ex-
plica que su diferenciacion es su mision.
"Queremos democratizar la virtualizacién
del puesto de trabajo".

UDS Enterprise es la apuesta de Virtual
Cable. Una opcién, compatible con
cualquier sistema operativo e hipervisor,
y que ofrece la maxima flexibilidad. "Es
compatible con cualquier tecnologia y
permite al cliente optar por cualquier
componente para construir una plata-
forma VDI 100 % adaptada a lo que necesita". Para conseguirlo, cuentan
con alianzas con VMware, Citrix, Microsoft, Nutanix, Asus, Red Hat, AWS, HP
o Sophos; entre otros. "No hay costes ocultos", asegura. "Hay una com-
pleta transparencia, con simplicidad, y es posible gestionar cualquier des-
bordamiento que necesite la empresa sin comprar infraestructura”.

UDS Enterprise ha desplegado diferentes soluciones, para dar respuesta per-
sonalizadas a diferentes mercados: salud, educacion, call center, mercado
corporativo, gobierno, pymes y cloud.

Apuesta por el servicio

Con mas de 25 afios en el mercado, el objetivo de Sosmatic es acercar la tec-
nologia a las personas, en cualquier ambito en el que se muevan. Los servi-
cios de Sosmatic llegan a mas de 10 millones de hogares y mas de 1.100 em-
presas. "El corazdn de nuestro negocio es el servicio”, explica Ferran Marsal,
director de desarrollo de negocio. "El producto es la herramienta para po-
der darlo", puntualiza. Una lista de servicios, muy amplia, que abarca, por
ejemplo, la atencion a las incidencias, las consultas o la interlocucién con el
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Huawei Cloud cuenta con mas
de 220 servicios en la nubey

mas de 210 soluciones

proveedor gracias a un equipo dedicado, con técnicos certificados, que pro-

porciona un soporte remoto e in-situ.

El foco prioritario de la compafia es el mercado de la pyme, armandose
como "el interlocutor entre el proveedor tecnoldgico y nuestro cliente”, con
un soporte integral que incluye al usuario y a la infraestructura de redes y sis-
temas con la que cuente la empresa. También la ciberseguridad. "Nuestro
reto es adaptar las soluciones existentes de proteccion a este mercado me-
diano y pequefio”, explica.

Sosmatic despliega proyectos a medida de los clientes, que incluyen mi-
graciones, sistemas de redes, infraestructura, auditorias, etc. En su lista de
proveedores figuran empresas como
Fortinet, SentinelOne, HP, Commvault o
HPE. Cuentan con un contact center téc-
nico para solucionar problemas de so-
porte de aplicaciones de terceros.

Consultoria y experiencia
del cliente

Nacida en 2003 en Argentina, Globant ha
crecido hasta contar en la actualidad con
mas de 30.000 empleados, con cobertura mundial, y con una estrategia que
ha pasado de "la tecnologia al negocio vinculado con la experiencia”, explicd
Guillermo Gutiérrez, senior client partner, lo que le hace competir con las
grandes consultoras.

La empresa cuenta con un ecosistema en donde prima el desarrollo de una
"innovacion abierta y partners de diferentes tamafios". Gutiérrez puntualizd
que no es una "consultora al uso, sino que desarrollamos productos propios,
con la inteligencia artificial como elemento clave".

El 4rea cloud, donde cuentan con 6 alianzas claves, es pilar en el negocio,
con una practica especifica para ella. Cuenta con 51 centros de ejecucidn
en el mundo y méas de 1.200 personas focalizadas en su desarrollo. Disfru-
tan de un talento que suma mas de 600 certificaciones en este ambito, con
mas de 120 proyectos desplegados. Una practica que incluye DevOps,
operar cargas de trabajo, migraciones, disefios de entornos de infraestruc-
tura, operacion 24x7, etc. i

Huawei
huaweicloud.com
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Durante la jornada se presentaron casos de éxito y buenas practicas

Wolters Kluwer anima a las pymes valencianas a

impulsar su digitalizacion en el evento Move On

a inauguracién del evento, que el
proveedor organizd junto con su
partner a3SIDES, estuvo a cargo de
Borja San Juan, 4° teniente de al-
calde del Ayuntamiento de Valencia, responsable del
area de Desarrollo Innovador de sectores econémicos,
ocupacion y hacienda, quien explicé la apuesta que ha
hecho la ciudad para avanzar hacia una economia de
valor afadido.

Tomés Font, director general de Wolters Kluwer Tax &
Accounting Espafia, expuso las claves para que las
pymes, apoyandose en la tecnologia, pudieran abordar
con éxito un proceso de transformacion. El directivo
explicé que "el cambio tecnoldgico ya ha sucedido" y
que ha habido empresas que han aprovechado bien las
oportunidades y otras no. A juicio de Wolters Kluwer,
las que han sabido aprovechar las oportunidades se
han basado en cuatro pilares. El primero es el creci-
miento como eje central. "El crecimiento no es una op-
cion. Es parte del juego y hay que crecer de forma ordenada y aqui la tec-
nologia nos ayuda mucho", subrayé Font. Unido a este crecimiento est4 la
atraccién de talento, ya que las empresas que crecen son atractivas para los
profesionales. El segundo pilar es la productividad. En este sentido, el di-
rectivo comentd que todo lo que se pueda automatizar se debe hacer y,
ademas, la productividad permite proteger al equipo de tareas repetitivas
y hacer las cosas de otra manera. El tercer pilar es la colaboracidn, pero en-
tendida en sentido amplio para colaborar tanto con proveedores y partners
como con los competidores para poder llegar a nuevos clientes. Y el cuarto
pilar es la resiliencia, es decir, cuando pasan los momentos de los picos de
trabajo hay que "parary aprender para ver lo que ha salido bien y ver lo que
puede salir mejor”.

Finalmente, Font aconsejé a las pymes construir planes para el cambio y
encontrar el dia para ponerlos en marcha y sobre todo ser perseverantes
porque todo va muy rdpido. Ademds, citando la frase de "el futuro ya su-
cedid" de Peter Dracker resaltd que no hay que dejar de hacer las cosas
que sabemos que van a pasar como, por ejemplo, adecuarse a los cambios
normativos que se van a poner en marcha en los préoximos meses.

La jornada continud con la presentacion de Sergio Escriche, responsable
del servicio de asesoramiento en financiacion publica de la Camara de Va-
lencia, quien resaltd las oportunidades que hay para avanzar en la digita-
lizacidn a través de los fondos NextGenerationEU. Explico los servicios que
ofrece la Cadmara de Valencia para ayudar a la pymes a acceder a las ayu-
das y presento el programa SkylLab para la aceleracién de startups.

tecnologia y la innovacidn. o

B

Tomas Font, director general de Wolters Kluwer Tax & Accounting Espafia

Wolters Kluwer celebré en Valencia, el 26 de abril, el encuentro
Move On para trasladar a las pymes de la comunidad valenciana
la importancia de aprovechar las oportunidades que presenta el
mercado, mejorando su propuesta a través de la digitalizacidn, la

Rosa Martin |

Ejemplos de éxito

En el evento también se abordd la parte mas practica para ver como ges-
tionan sus negocios las compafias que tienen éxito. JJ Delgado, general
manager de MOVE Estrella Galicia Digital, desarrollé la ponencia "Smart IT!
Domina la tecnologia y crece como las empresas digitales”, en la que dio
las claves de la extension de la inteligencia artificial con la llegada de
ChatGPT. Juan Gracia, CEO de Perfomance.io, y Ana Karem Zapata, chief
operating officer de Climatrade, explicaron el método que ha permitido
consolidar sus empresas.

La innovacion fue el tema del debate en el que participaron Nuria Lloret,
senior adviser de Metric Salad y presidenta de AECTA, Angela Pérez, VP bu-
siness development en Health in Code, y Regina Monsalvé, presidenta de
ingenieros técnicos agricolas graduados de Valencia y Castellon. Las di-
rectivas subrayaron la importancia de hacer las cosas de otra manera para
tener éxito y consideraron que la innovacién va unida a la curiosidad. Ade-
mas, subrayaron que la innovacion se debe inculcar desde la infancia.

La jornada se cerrd con la ponencia ";Con dolor o sin dolor? La tecnolo-
giay el cambio" de Enrique Dans, profesor de Innovacion en IE Business
School/IE University, sobre las claves del éxito empresarial.

Los asistentes al evento también tuvieron la ocasion de participar en se-
siones mas breves sobre las mejoras tecnoldgicas en las dreas de gestion,
personas y finanzas. i

Wolters Kluwer
www.wolterskluwer.es
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El canal, una de las claves del crecimiento de Trend Micro en el mercado ibérico

"Preferimos perder un negocio que un partner"

Radl Guillén,
Cybersecurity Strategy Director

Trend Micro Iberia
& TREND!

José Battat, director de Trend Micro en Iberia, y Raul Guillén, director de estrategia de ciberseguridad en Trend Micro

Hace siete anos Trend Micro aparecia como el octavo fabricante de
soluciones de seguridad en el mercado ibérico. Ahora son terceros.
Una situacidn en la que el ecosistema de socios certificados tiene

una gran parte de la responsabilidad.

osé Battat, que lleva esos siete afios dirigiendo al equipo
ibérico y que es firme defensor de los distribuidores, no
ahorra realismo. "El ecosistema estaba por desarrollar y

el canal no confiaba en nosotros”, reconoce. Junto a RaUl
Guillén, ahora director de estrategia de ciberseguridad, establecieron un
plan estratégico que ha conducido a conformar un ecosistema de 50
partners certificados y a que el 80 % de las oportunidades nuevas de ne-
gocio las generen ellos (el restante 20 % lo detecta el equipo interno y se
deriva al ecosistema). "El cambio estuvo basado en generar confianza en
el canal y ser leal", desvela Battat.

Se mantuvo una estrategia que condujo a que prefirieran “perder un ne-
gocio que un partner", asegura. Una afirmacion que Guillén secunda. "Per-
dimos proyectos pero ganamos distribuidores". Ahora, sustentan en ellos
el crecimiento. "Son los partners los que aseguran la tranquilidad del
cliente y los que tiran del negocio. Y, sin duda, un cliente satisfecho es muy
dificil que cambie de proveedor de seguridad”, remata Battat. Guillén
apeld a laformacidn y a la inversion que "ha servido para incrementar el ni-
vel de madurez de los partners para hacerles mas autonomos y para que
sean capaces de construir sus propios servicios de seguridad gestionada".
Pero no solo ha sido el canal. El equipo humano de la marca ha crecido
hasta las 35 personas (con la prevision de concluir el aflo con 40) y se ha
disfrutado de una expansion nacional. El tercer elemento clave en esta tra-
yectoria han sido, por supuesto, los clientes. Mas del 50 % de las cuentas
del IBEX35 cuentan con tecnologia de la marca, mas de 500 compaiifas son
usuarias de Virtual Patching y mas de 100 utilizan Vision One. "Estos dos
productos, sobre todo Virtual Patching, que nadie tiene; son los que han
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tirado de la facturacion”, desvelaba Battat. Un duo al
que Guillén sumaba "las soluciones, convergentes
con el area OT, para proteger los entornos cada vez
mas conectados".

Battat, ambicioso, quiere que con el concurso de

este tridngulo (canal, clientes y equipo interno), a fi-
nal de afio "se considere a Trend Micro como el lider del mercado em-
presarial de ciberseguridad en Espafia”.

Panorama de seguridad

Sigue muy complejo el panorama de seguridad. Junto al complicado pa-
norama geopolitico, con las amenazas con fines politico elevandose,
"cada vez las empresas tienen mas dependencia de su cadena de sumi-
nistro, lo que las hace mas vulnerables: a lo que se suma la falta de talento
en ciberseguridad y el cambio de paradigma en un mundo, cada vez mas
hiperconectado, con mayores sinergias entre el mundo Tl y el industrial”,
pintd Guillén.

La marca ha llevado a cabo su tradicional informe anual en el que ha inte-
rrogado a los directivos de 26 paises, entre ellos, Espafia. Entre las con-
clusiones méas generales, la profesionalizacion del crimen, la extension de
la superficie de ataque (por la mayor convergencia Tl'y OT), la poca eficacia
de los parches de seguridad y el incremento de los ataques a los Gobier-
nos, que ya se han situado como la principal diana de los malhechores.
Por lo que se refiere a Espafia, el dato mas positivo es que el 53 % de los en-
cuestados tiene previsto aumentar los presupuestos de ciberseguridad en
2023. Sin embargo la encuesta deja porcentajes contradictorios porque
frente al 71% que cree que hay una fuerte conexion entre ciberseguridad y
los riesgos del negocio (64 % es el dato general), el 51 % afirma que la ci-
berseguridad es un coste necesario, pero no contribuye a los ingresos v el
56 % sostiene que su valor se limita a la prevencidn de ataques/amenazas. i

Trend Micro
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Esta apertura consolida su apuesta por los servicios digitales

Ricoh elige Madrid para instalar su factoria de

hiperautomatizacion para toda Europa y

se refuerza con la compra de PFU

Ricoh ha presentado de manera oficial su nueva "Hyperautomation Factory" que esta ubicada en la

localidad madrilefia de Alcobendas y cuenta con 100 profesionales para ayudar a los clientes europeos

a impulsar su digitalizacion a través de la automatizaciéon de procesos utilizando las nuevas tecnologias

como la inteligencia artificial, la robdtica o el procesamiento del lenguaje natural. Al mismo tiempo ha

dado a conocer la reciente adquisicion de PFU Unlimited de Fujitsu. (s

a nueva factoria, que tiene en la actualidad mas de 600
clientes, nace con la vocacion de captar talento y crear
100 nuevos puestos de trabajo hasta 2024. Al frente de

la factoria esta Jacobo Valera, un profesional especialista
en este campo con una amplia experiencia en automatizacion.

El acto de presentacion, celebrado en la residencia del embajador de Ja-
pdn en Espafia, comenzo con las palabras de Takahiro Nakamae, embaja-
dor del pais nipdn, quien resalté la importancia de las estrategias de digi-
talizacion que estan desarrollando tanto Japén como Espafia y como la
apertura de la nueva factoria es un reflejo del peso que ha adquirido Ricoh
en el mercado europeo.

Respecto a la compra de PFU, David Mills, presidente de Ricoh Europa, se-
fald que los escaneres son el primer paso para la digitalizacion y afiadid
que la compra es una muestra de su interés por "realizar sinergias con los
servicios y productos ya consolidados y refuerza nuestra capacidad para
ofrecer a nuestros clientes soporte integral y experiencia para optimizar sus
flujos de trabajo y la automatizacion de procesos”.

Esta compra es una pieza mas de la estrategia que ha estado desarrollando
Ricoh en los Ultimos afios para ampliar su oferta y atender las nuevas ne-
cesidades de los clientes, apostando por la innovacion. Ramén Martin,
CEO de Ricoh Espafa y Portugal, repaso la evolucién de la compafia
desde la llegada a nuestro pais en 1986 con una pequefia plantilla hasta
convertirse en una gran empresa que ha facturado 345 millones de euros
en el mercado ibérico en 2022.

Hiperautomatizacion

Martin explicd el origen de la nueva factoria de hiperautomatizacion, un
concepto que aparece en la compafia en 2005 cuando se empieza a im-
pulsar la gestién documental y se crea la division de servicios digitales,
convirtiendo a la compaiiia en integrador de software de gestién docu-
mental. En 2013 adquirié Aventia para el desarrollo de aplicaciones y, pos-

teriormente, en 2018 compré la compaiia Docuware. Ese mismo afo el

Rosa Martin |

Ramén Martin, CEO de Ricoh Espafia y Portugal, junto a David
Mills, presidente de Ricoh Europa, en el centro de la imagen,
con otros directivos y autoridades en el acto de presentacion

equipo de Madrid genera una plataforma para conectar todas las solucio-
nes creando el germen de la factoria de hiperautomatizacion que se puso
en marcha en 2022 con un equipo de 100 profesionales.

La creacion de la factoria que ahora extiende sus servicios al mercado eu-
ropeo ha contado con el apoyo de la Comunidad de Madrid. José Antonio
Sanchez Serrano, viceconsejero de Administracion Local y Digitalizacién de
la Comunidad de Madrid, presente en el acto de presentacion, explicd que
para la comunidad "es un orgullo contar con Ricoh" y supone un impulso
para su objetivo de convertirse en el nodo digital del sur de Europa.

Por su parte, Anna Vazquez, directora de Servicios y Soluciones Digitales
de Ricoh en Espafia y Portugal, indicé que con la nueva factoria de hipe-
rautomatizacion seguiran avanzando en su propuesta de valor que se arti-
cula en torno a los datos, la experiencia digital y la hiperautomatizacion
para que las empresas y las personas sean mas productivas y creativas en
sus puestos de trabajo. Y, a la vez, contribuirdn al desarrollo sostenible
aportando mas eficiencia, agilidad y reduccion de costes, pero con ética
para generar un impacto positivo. La directiva recalco que Ricoh se ha con-
vertido en un "integrador de soluciones digitales", pero de manera res-

ponsable y de una "forma ética". i
Ricoh
ricoh.es
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Cerca del 80 % de los clientes espanoles son pymes,

ambito en el que en 2022 la compania incorpord a 220 nuevas empresas

SAP refuerza su oferta para las pymes con su nueva
solucion Grow with SAP

demads, Grow with SAP ofrece
soporte de mejores practicas,
servicios para acelerar la imple-
mentacion, asi como automati-
zacién e inteligencia artificial. La nueva solucion
de SAP también proporciona a los usuvarios ac-

ceso a la comunidad global de expertos y herra-
mientas de aprendizaje. De esta manera, facilita
que la implementacidn sea rapida, rentable y ga-
rantice tanto la agilidad como la escalabilidad
necesarias para que las pymes puedan crecer en
el futuro.

"Para SAP las pymes tienen una importancia crucial
porque son el lugar en el que se concibe el futuro
de la economia, pero necesitan apoyarse en dife-
rentes palancas como, por ejemplo, la tecnologia
para conseguirlo”, asegurd David Gonzélez, head
of midmarket and partner ecosystem en SAP Es-
pafa, durante la presentaciéon de Grow with SAP.
Tal y como recordd Gonzalez, "las medianas em-
presas son el motor del crecimiento futuro de la
economiay el de SAP". De hecho, como comentd,
"aproximadamente el 80 % de nuestros clientes en
Espafia son pymes. Es el ambito en el que, en los
Ultimos afios, mas nuevo negocio se ha generado
en nuestro pals, sélo en 2022 se incorporaron 220
nuevas empresas en el dmbito de la pyme a nuestra cartera de clientes, y
preveemos que siga siendo asi".

En cuanto a Grow with SAP, el directivo destacd que la nueva solucidn "com-
plementa a la perfeccidn nuestra oferta en el dmbito de la mediana empresa
con una herramienta a su medida que les ayuda a hacer crecer su negocio”.
Ademas, gracias a la integracion de SAP Business Technology Platform (BTP),
Grow with SAP permite a los clientes definir sus propios procesos en la nube
de forma nativa empleando las soluciones de SAP Build, la cual les ofrece la
oportunidad de crear aplicaciones empresariales, automatizar procesos y di-
sefiar sus propias paginas web sin necesidad de escribir cédigos.

Los partners y su papel esencial

La red de partners "es clave" para SAP porque, como apuntd José Manuel
Bornas, channel head de SAP Espafia, "el 90 % de los proyectos lo reali-
zamos a través de nuestros partners". Siguiendo estd maxima los socios

de la compafila tendran un papel esencial en la nueva oferta.
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De izg. a der.: David Gonzalez, head of midmarket and partner ecosystem en SAP Espania,
y José Manuel Bornas, channel head de SAP Espafia

Ayudar a las pymes a crecer a través de una rapida adopcion de un
ERP en la nube garantizandoles capacidad de prevision y acceso a una
innovacion continua es el objetivo de SAP. Para ello la compaiiia acaba
de presentar Grow with SAP, una herramienta que integra la solucion
SAP S/,HANA Cloud, en su version publica.

®f Olga Romero |

"Disponemos de un amplio ecosistema que aportara su profundo conoci-
miento y experiencia en proyectos de despliegue de ERP Cloud", afirmé.
Este amplio conocimiento y experiencia ayudara a los clientes a sacar el
mayor rendimiento de la solucidn y les garantizara que el despliegue de la
herramienta "se realizara sin problemas y con la mayor calidad posible”,
afiadio.

Ademas, con el objetivo de ofrecer la mejor experiencia de cliente, la co-
munidad SAP pone a su disposicion usuarios de software SAP, desarrolla-
dores, consultores, mentores y estudiantes para facilitar la adquisicion de
conocimientos y la interaccién entre los miembros.

Por Ultimo, cabe destacar que Grow with SAP incorpora SAP Learning, lu-
gar en el que se encuentra la oferta de formacion de la compafiia con los
recursos para cada area y que permite a los usuarios desarrollar las com-
petencias necesarias, todo a través de un aprendizaje flexible. ifi

SAP
sap.com
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