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os proyectos relacionados con la transformacion del puesto de trabajo siguen ganando
peso en las estrategias de las compafiias. La consolidacion de las formulas del teletrabajo
y de los entornos hibridos han permitido desplegar proyectos de mucho mas valor que
conceden a los profesionales una mayor flexibilidad y productividad.
Unos proyectos en los que el dispositivo sigue siendo fundamental. Tras el enorme crecimiento de 2020y
2021, el pasado afio el mercado de la movilidad se ralentizd, una tendencia que se ha mantenido este afio.
Sin embargo, se prevé que en 2024 haya una renovacion del parque instalado en esos activos ejercicios.
Con el apoyo de los datos de la consultora Context, que desgrana qué esta pasando en el area de la movi-
lidad, compafiias como Anydesk, Canon, HP, Infortisa, Lenovo, Samsung y Virtual Cable participan en el es-

pecial centrado en la movilidad vy la transformacidn del puesto de trabajo. i
Sigue en pag. 19

La pyme, resilienciay valor
econdmico para Espana

Espana quiere liderar en HPE la penetracion de

HPE GreenLake

La pyme es pilar esencial de Espafia. Su digitalizacion sigue siendo pieza clave

“Es HPE quien se adapta al partner.
No el partner el que va a tener que
buscar su encaje con nosotros”

en este apartado. El Kit Digital, puesto en marcha el pasado afio, debia im-
pulsar este proceso. No ha sido asi: luces y sombras se combinan en una ini-
ciativa que se ha alargado hasta diciembre de 2024 y que se torna clave en
este importante reto. L
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compafifa completamente volcada
en el canal, esta plataforma tiene

La sequridad sigue senalando una gran
oportunidad para el canal

La oportunidad del mercado de la seguridad se mantiene: IDC asegura

que armar la oferta de su ecosis-
tema. Gonzalo de Celis, director de
canal de HPE en Espafia, cree que el
canal espafiol puede convertir a que el ritmo de crecimiento es del 9,2 % este aflo. Un baremo, muy posi-
nuestro pais en uno de los lideres en tivo, que se prevé que siga creciendo en los préximos afos, lo que pinta

la penetracion de esta propuesta. il un excelente panorama de negocio para los mayoristas y, l6gicamente,

también para los distribuidores. Arrow, Exclusive Networks y V-Valley de-

Sigue en pag. 7
fienden esta oportunidad. 'V

Sigue en pag. 10
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La prensa:
Zona ‘verde

Estan proyectando en algunos cines espafioles un documental, “Libres”,
que gracias al “boca oreja, oreja boca” esta cosechando un cierto éxito a pe-
sar de que el tema central, escasamente atractivo para los gustos imperan-
tes en esta sociedad, es la vida monéstica en clausura. A través de unas her-
mosisimas imagenes, mecidas con una preciosa musica, transcurre un hilo
argumental, excepcionalmente armado, que recoge los testimonios de mon-
jas'y monjes que han decidido centrar su vida en el trabajo, la meditaciony la
oracién enclaustrados en los monasterios que aun subsisten en Espana (en 12
de ellos, concretamente, se harodado la cinta). ELdocumental es hermoso, sea
uno o no creyente, y llama inexorablemente a la reflexion acerca de un buen
numero de cuestiones: el terror al silencio que sufrimos los que vivimos “ex-
tramuros”, la bUsqueda de la felicidad, la escasez del didlogo, qué rige mi vida...
e, incluso, fijense, de la excesiva dependencia de la tecnologia. Entre los tes-
timonios, que destilan una increible autenticidad, llama la atencion el de una
religiosa, con bastantes afos de experiencia a sus espaldas, que se refiere,
sin panos calientesy con una transparencia pasmosa, a la inutilidad de su la-
bor. “Los que nos dedicamos a esta vida contemplativa somos unos comple-
tos inGtiles, nuestra labor no encierra ninguna utilidad” viene a decir, més o
menos, la monjita. Pero da un paso méas. “Somas coma las zonas verdes de las
ciudades; como, por ejemplo, el Retiro de Madrid. No hacen nada pero la ciu-
dad se ahogaria si no las hubiese. Te refrescan el alma”.

Una afirmacion, contundente, poética, que hoy nos lleva a reflexionar so-
bre la tirania de la utilidad. Un exigente factor que gobierna, implacable, la
gran mayoria de los ¢rdenes de la vida o de los sectores, como el tecnalogico,
en el que no hay espacio para la poética ni para la lirica. Fabricantes, mayo-
ristas, operadoras, distribuidores, retailers o integradores son companias
que desempenan un papel absclutamente Util. Un espacio tecnolégico, en el
que como en tantos otros, también habitamos los medios de comunicacion. La
evolucion que hemos experimentado las editoriales en los Ultimos anos, para
revestirnos con una mayor patina de “utilidad”, ha sido tremendamente noto-
ria. Sin olvidar los basicos (la informacion, la evangelizacién y la divulgacion],
hemos venido desplegando una bateria de opciones “extramuros” relaciona-
das con el marketing, la arganizacion de eventos o la omnipotente generacion
de oportunidades de negocio, entre otras, que hemos puestao a dispasicion del
ecosistema que habita el sector. Sin olvidar nunca de dénde venimos y des-
pejado el horizonte hacia el que caminamos, los medios de comunicacion tra-
tamos de conjugar la lirica con la prosa para convertirnos en una “zona verde”
para el sector. Un “refresco” que tras afios de duras lidias ya valoran la gran
mayoria de las empresas, muy Utiles ellas, que pueblan el universa tecnologico.
Siempre hay excepciones. Pocas, eso si. Companias que, a pesar de los anos,
siguen denostando nuestro valor. Empresas que contemplan, desde la atalaya
de su negocio, altivas, nuestra zona verde. Y se preguntan: “Y, esas plantas,
ipara qué serviran?”. Mientras, nosotros, los “plumillas”, no nos cansamos.
Sonreimos, como la excepcional manjita, y seguimos trabajando, intramurosy
extramuros. Y regando nuestro valor. il
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Esprinet acelera durante el

CANAL

orimer trimestre del

ano su estrategia para focalizarse en los

segmentos de

lessandro Cattani, consejero dele-
gado de Esprinet, sefialé que "los
tres primeros meses de 2023 se han

caracterizado por una fuerte acele-
racion de nuestra estrategia de focalizacion progresiva
en ofertas de alto valor afiadido. No es casualidad que las
"Soluciones y servicios" hayan generado més de la mitad
de los margenes del trimestre, contrarrestando asi el di-
ficil momento del mercado que ha penalizado las ventas,
especialmente en el area de consumo, de ofertas tradi-
cionales como "Pantallas y dispositivos", caracterizadas
por margenes mas bajos".

Durante el trimestre, las ventas de Esprinet han ascen-
dido a1.018,6 millones de euros, un 11 % menos que en
el mismo periodo del afio anterior, en el que ingreso
1.139,4 millones de euros. En Italia sus ventas cayeron un
10 %, cifrandose en 623,3 millones de euros, frente a los
690, millones del mismo trimestre de 2022. En Espafia
|as ventas ascendieron a 358 millones de euros, lo que su-
pone un 14 % menos que en el mismo trimestre de 2022.
En Portugal las ventas crecieron un 20 %, alcanzando los
275 millones de euros.

Evolucion por lineas de negocio
Los resultados por lineas de negocio revelan que los in-
gresos por "Pantallas”, el segmento que engloba orde-
nadores de sobremesa, tabletas y smartphones, des-
cendieron un 21 %, hasta situarse en 5477 millones de
euros.

En el terreno de los "Dispositivos" sus ingresos alcanza-
ron los 227,9 millones de euros, lo que supone un 6 % me-
nos respecto al primer trimestre de 2022.

to valor

El consejo de administracion de Esprinet ha comunicado los resultados del

primer trimestre del afio, un periodo en el que se ha acelerado la estrategia

gue puso en marcha hace un tiempo para focalizarse en los segmentos de

alto valor anadido. De este modo, el area de “Soluciones" crecid un 23 % y

el de "Servicios" un 25 %.

Los resultados mas positivos se registraron en el ambito

de las "Soluciones" con unos ingresos de 231 millones de
euros y un crecimiento del 23 % en relacion al mismo pe-
riodo de 2022. Y en la linea de "Servicios" con un creci-
miento del 25 % y unos ingresos de 3 millones de euros.
La contabilidad por tipo de clientes revela que las ven-
tas al grupo de los minoristas y minoristas electronicos
que operan el terreno de los consumidores decrecieron
un 28 %. El descenso fue menor, del 4, %, en el apartado
de los revendedores de informatica que estan enfocados
al segmento de negocios.

Otros datos relevantes de estos resultados son su EBITDA
que se cifr6 en 15,4 millones de euros, un 22 % menos
que en el primer trimestre de 2022, y el beneficio neto
cay6 un 41 % respecto al mismo periodo del afio pasado,
situandose en 5,9 millones de euros.

A pesar de que la situacidn del mercado no ha sido fa-
vorable, Esprinet mantiene su prevision de incrementar
su rentabilidad este afio. Cattani subrayd que "estamos
cada vez mas comprometidos con mantener bajo con-
trol las dindmicas de costes y margenes, lo que nos ha
permitido contrarrestar ain mas los efectos de un mer-
cado actualmente poco dindmico y marcado por un au-
mento significativo del coste del dinero. Con el consenso
general de todos los analistas del mercado, creemos que
en la segunda mitad del afio asistiremos a una recupe-
racion sustancial de la demanda y que ello mejorara el
rendimiento global, permitiéndonos proyectar una ren-
tabilidad para el ejercicio de entre 85y 95 millones de
euros, frente a los 90,7 millones de euros de 2022". i

Esprinet
www.esprinet.com/es/
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CANAL

Exclusive Networks comercializa las soluciones
de Cymulate en Iberia

Exclusive Networks ha comenzado a distribuir las soluciones de Cymulate en el mercado ibérico, fortaleciendo su

relacion con el proveedor con el que firmo un acuerdo de distribucion a finales de 2022 para APAC y EMEA. Esta

alianza refuerza la importancia creciente de las soluciones de Breach and Attack Simulation (BAS) y generara nuevas

oportunidades de negocio al canal de distribucion en Espafa y Portugal.

p

xclusive impulsara el recluta-
miento, desarrollo y capacitacion
de socios para estimular el cono-
cimiento del mercado y la de-

manda de los clientes de la plataforma de validacion
y riesgos de ciberseguridad.
El mercado de la "validacion continua de la seguridad”

crecerd a un ritmo del 35 % en los proximos afios
hasta alcanzar los 2.000 millones de ddlares en 2026,
segun las estimaciones de la industria. Este creci-
miento representa una oportunidad significativa para
los resellers de ciberseguridad, los proveedores de
servicios y los MSSP.

del nivel de preparacidn frente a estas amenazas per-
mitird a las empresas proteger mejor sus activos mas
sensibles e importantes frente a todo tipo de ata-
ques", destaco José Manuel Medina director de Des-
arrollo de Negocio de Exclusive Networks Iberia. "Es-
tamos seguros de que nuestros socios del canal van a
percibir rapidamente el potencial que esta tecnologia
representa, ya sea como solucion de seguridad indi-
vidual o integrada con las de otros proveedores, in-
cluidos los sistemas XDR y SOAR. Esto, sin duda, les
permitira llegar a mas empresas e incrementar sus in-
gresos", afiadio el directivo. i

Exclusive Networks

José Manuel Medina director de Desarrollo www.exclusive-networks.es

"Con los ciberataques creciendo en nimero y com-
plejidad diariamente, obtener una visibilidad completa

DMI Computer amplia su oferta en componentes
informaticos de la mano de Gigabyte

DMI Computer acaba de anunciar la incorporacion a su portfolio de soluciones de las placas
base de la serie B760 de Gigabyte. Este anuncio permite al mayorista reforzar su oferta de com-
ponentes informaticos con unas soluciones que estan disefiadas para los Ultimos procesado-
res Intel 132 Gen Core.

Las placas base de la serie B760 de Gigabyte cuentan con el soporte de compatibilidad DDRs,
que los usuarios pueden desbloquear hasta 7600MT/S y més alla en las plataformas AORUS me-
diante perfiles predefinidos y recuperables en el BIOS.

Ademas, las herramientas de Gigabyte estan equipadas con caracteristicas de la serie Z790 de
gama alta. De esta manera se garantiza una fuerte entrega de energia, un disefio térmico lider
en su clase y perfiles de BIOS preajustados. La serie B760 incluye todo lo necesario para libe-
rar todo el potencial del procesador Intel de Ultima generacion y la memoria DDRs.

La serie B760 es capaz de agilizar el proceso de construccidn del PC o cualquier actualizacion
gracias a que incorpora los disefios M.2 y PCle EZ-Latch. Esta gama de placas base cuenta con
un disefio VRM Twin Digital de hasta 16+2+1 que les permite alimentar cualquier procesador
Intel de 132 generacion de alta gama. Esto requiere de un potente enfriamiento, aspecto que
Gigabyte cubre con una solucidn térmica integral en la que se incluye el disipador de calor ma-
sivo y totalmente cubierto, asi como la proteccion térmica M.2 ampliada y una PCB de 4 a 10
capas de cobre 2X, para mantener una buena temperatura y un rendimiento excelente. i

DMI Computer
www.dmi.es
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MCR distribuye la gama de accesorios de

telefonia de Belkin

MCR ha incorporado a su oferta la gama de accesorios de telefonia de
Belkin, gracias a la alianza alcanzada entre ambas companias. Segun
contempla el acuerdo, el mayorista comercializara en Espafia y Portu-
gallos accesorios para smartphones, tabletas y smartwatch de Belkin
para las principales marcas junto con su portfolio para MacBook.
Belkin, que esta celebrando sus 40 afos en el mercado, est4 apos-
tando por la sostenibilidad y se ha comprometido a lograr en 2025 la
neutralidad completa de carbono en emisiones de alcance 1y 2.

Este compromiso y sus valores inspirados en las personas y la innova-
cion han sido los factores que han llevado a MCR a firmar este acuerdo.
“Con esta nueva incorporacion damos un paso mas a la hora de apor-
tar un valor anadido y de calidad que complementa la oferta de tele-
fonia que ponemos a disposicion del canal”, destacé Juan Antonio
Alvaro, director de compras de MCR.

Guillermo Fortunato, director de marketing de MCR, anadi6 que este
acuerdo “es una union estratégica que contribuye con el objetivo de
fortalecer la distribucion de la marca, llegando a cada vez mas consu-

midores dentro del mercado”.
MCR

www.mcr.com.es



EN PRIMERA PERSONA

2022 supuso un salto cualitativo y cuantitativo

en el trabajo de los partners en torno a HPE GreenlLake

"Espana quiere liderar en HPE, como pals puntero,
la penetracion de HPE GreenlLake:

hibridos ha
HPE GreenLake como

La regencia de los modelos

posicionado a una
alternativa real a los grandes proveedores cloud.
El canal, tras un periodo de adaptacion y
transformacion, ya se ha convertido en su Unico
valedor. Gonzalo de Celis, director de canal de
HPE en Espana, asegura que la propuesta es una
formula ganadora. "Durante décadas hemos
demostrado que somos una compania de canal”,
recuerda. También con HPE GreenLake, que vivio
el ano pasado su mejor idilio con los partners

desde su origen. "Supuso un enorme salto

cualitativo y cuantitativo".

esde el pasado mes de enero
es muy importante la dimen-
sion geografica que ha co-
brado nuestra geografia, con
el nombramiento de Alfredo Yépez como presi-
dente, no solo del sur de Europa y Espaiia, sino
también de Latinoamérica, en una nueva region
creada por la multinacional. ;Qué supone esta
novedad en la estrategia de canal y qué posibi-
lidades abre a los partners espaioles?

Es un cambio muy significativo. Desde que yo
formo parte de HPE, hace ya mas 25 afios, siem-
pre hablamos formado parte de una organizacion
europea. Es la primera vez que tenemos una rela-
cién directa, a nivel de organizacion, transatlan-
tica. Se trata de una organizacion multicultural
mucho més diversa, con equipos compartidos, lo
que permite una mayor riqueza a la hora de en-
tender otras maneras de hacer las cosas.

Por otro lado, el peso del canal en Latinoamé-
rica es muy parecido al espafiol aunque en el
desarrollo de algunas tecnologias, como es el
caso de Greenlake, cuentan con una mayor
penetracion. Esta realidad nos va a enriquecer

®& Marilés de Pedro

porque vamos a dis-
frutar de equipos
coordinados. Habra
un centro de interés en Latinoamérica y en el
sur de Europa, pero Madrid va a ser el centro
neuralgico.

Lo que no cambia es la estrategia con el canal,
que permanece en el corazén de nuestra orga-
nizacién. Siempre hemos sido una empresa de
canal y eso es asi en todo el mundo. Vamos a
tener la posibilidad de habilitar una mayor co-
municacidn con Latinoamérica para las grandes
corporaciones y los grandes partners que les
acompafan. El canal estad siempre muy cerca
del cliente, por tanto, aquellos partners, cuyos
clientes tienen una vocacion internacional, con
presencia en Latinoamérica, van a beneficiarse
con esta nueva estructura.

A finales del pasado mes de abril se cerré el
primer semestre fiscal de HPE, ;c6mo valora-
ria, en lineas generales, el negocio que se ha
generado con el canal? ;Qué areas de creci-
miento destacaria?

Gonzalo de Celis,
director de canal de HPE en Espania

El pasado 31 de octubre, cuando concluimos el
afio fiscal, cerramos, desde un punto de vista
de negocio del canal en Espafia, un afio ex-
traordinario. Tuvimos unos resultados magnifi-
cos con crecimientos muy sélidos en el nego-
cio y con todo tipo de partners (revendedores
de soluciones, integradores, proveedores de
servicios de infraestructura, de servicios ges-
tionados, OEM, etc.). Todas las métricas fueron
extraordinarias. Hay que tener en cuenta que
teniamos el viento de cola de los fondos euro-
peos, con unas inversiones muy potentes en el
sector publico:; lo que sin duda influyd.

Hemos empezado el presente afio fiscal con la
misma inercia. Cerramos un primer trimestre
muy bueno, con unos resultados récord a nivel
global, con crecimientos en los ingresos (los
mejores desde 2016) y en el beneficio. En la
métrica de ARR (ingresos mensuales recurren-
tes), hemos superado la frontera del billon de

ddlares, con lo cual los crecimientos estan
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siendo muy solidos. El desemperfio local esta
muy alineado con ellos.

¢En qué aspectos, claves, se ha centrado el
trabajo con los socios?

Nuestro mantra es HPE GreenlLake que llevamos
desarrollando 10 afios y que hemos acelerado
en los Ultimos tiempos. El afio pasado supuso un
salto cualitativo y cuantitativo con los partners.
Y con todo tipo de partners, no solo con los que
cuentan con un perfil revendedor, también con
los proveedores de servicio que han integrado
Greenlake en su oferta, con proveedores de
outsourcing de servicios gestionados, etc. Y
este afio seguimos en la misma dindmica.
Estamos poniendo especial atencion en la trans-
formacion de los partners para que puedan
aprovechar las oportunidades de este modelo.

El pasado mes de junio se evolucioné el pro-
grama de canal con HPE Partner Ready Van-
tage. Una iniciativa caracterizada por la flexi-
bilidad y en la que los partners elegian de
qué manera quieren trabajar con HPE. ;Cémo
se ha trasladado a Espaiia? ;En qué momento
se esta en nuestro pais?

La razon principal de la evolucion fue el anali-
sis del comportamiento de nuestros partners,
que cada vez figuran en mas tipos de negocio.
Incluso los partners mas tradi-
cionales, que han estado centra-
dos en un segmento concreto,
empiezan a ver oportunidades
en otras areas, centradas en el
servicio, por lo que juegan dis-
tintos papeles. Por otro lado, hay
empresas centradas en el des-
arrollo del software y que nece-
sitan infraestructura. Es decir, las empresas
pueden jugar muchisimos roles (hay estudios
que calculan que la media esta en cinco roles
distintos). Los programas tradicionales se cen-
traban en un tipo de negocio, lo que dejaba
fuera la flexibilidad que ahora demanda el mer-
cado. HPE Partner Ready Vantage responde a
esta necesidad de tratar distintos tipos de ne-
gocio y distintas formas de suministrar la tec-
nologia y los servicios de HPE al mercado.
Contamos con centros de experiencia en fun-
cién de los distintos aspectos que un partner
quiera poner en practica en cada momento
del ciclo de relacion con el cliente.

Es HPE quien se adapta al partner. No el part-
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ner el que va a tener que buscar su encaje con
nosotros.

Como dice, HPE Greenlake es la joya de la co-
rona en la estrategia de HPE. Ha costado que
el canal lo adoptara, pero ahora reconoce una
aceleracion en el Ultimo afo. ;Qué cosas han
cambiado para este cambio?

Lo primero es la madurez de la oferta. Todo
esto empieza, como te decia, con la capacidad
flexible. Intentamos adaptarnos a los clientes
para suministrar la tecnologia como un servicio.
Nuestra oferta ha ido evolucionando y ahora
ofrecemos mucho méas que una simple capaci-
dad variable: ya ofrecemos servicios cloud al
mismo nivel de los que se ofrecen en la cloud
publica. Contamos con mas de 70 servicios.
La adopcidn por parte de los partners también
requiere un proceso. Tienen que adaptar sus
esquemas de compensacion de los comercia-
les. No es lo mismo compensar una operacion
por el total del contrato que un proyecto, a va-
rios afos, con una cuota mensual.

Todo esto ha hecho que los clientes hayan in-
crementado su demanda. Por tanto, la madurez
de la oferta, del canal y de los clientes para de-
mandar la nube hibrida han hecho que se ali-
neen oferta y demanda, con el canal como in-
termediario para impulsarlo.

“Es HPE quien se adapta al partner.
No el partner el que va a tener que

buscar su encaje con nosotros”

HPE GreenLake se presenta como la alterna-
tiva a los grandes proveedores de nube pu-
blica, como AWS, Google, Microsoft, IBM, Ora-
cle, Alibaba o Huawei cuando se trata de
gestionar cargas de trabajo. Microsoft siem-
pre ha sido una compaiia de canal pero algu-
nos proveedores, como es el caso de AWS o
Google, poco a poco estan desplegando es-
trategias indirectas. ¢(Por qué debe apostar un
partner por la plataforma de HPE?

Hay un aspecto clave que es la nube hibrida. Es
un modelo que ya no esta en discusion. Los
clientes ya lo tienen muy claro porque les per-
mite una enorme flexibilidad. Hemos pasado de
la nube entendida como una ubicacion fisica a

que sea una experiencia. Y los clientes la recla-
man en toda su cadena de tecnologia. Los que
lideramos este modelo hibrido tenemos la ven-
taja para ser el principal proveedor de nube hi-
brida; lo que resulta en una oportunidad de
mercado enorme.

Nuestros partners conocen HPE y si algo he-
mos demostrado en décadas es que somos
una compafiia de canal. Creemos en el canal y
hemos invertido en él: tienen la garantia de es-
tar en el sitio adecuado, desde un punto de
vista de negocio y tecnoldgico, y con el socio
adecuado. Es una férmula ganadora.

A nivel internacional a principios de 2022 se
contaba con alrededor de 1.000 partners co-
mercializando HPE GreenLake. En Espaiia, cal-
culaba hace mas de un afio que la mitad de los
partners certificados ya vendia esta formula.
¢Todo el canal tiene que asumir este modelo?
¢Cudl es la hoja de ruta?

No necesariamente tienen que asumirlo. Y es
por una razon sencilla: hay muchos clientes que
no van a ser nube, ni hibrida ni publica, y que
van a seguir teniendo una aproximacion tradi-
cional a sus datos ya que no quieren que salgan
de su control.

Ya tenemos a todos los grandes partners en
HPE Greenlake porque el cliente lo demanda.
Nuestra hoja de ruta es seguir
convenciendo a todos aquellos
que aun no han cerrado ningun
proyecto con HPE Greenlake.
También hay que tener en cuenta
que los proyectos del sector pu-
blico aln no contemplan este
modelo, por lo que hay que estar
muy atentos a lo que ocurre en
este apartado para capitalizar la oportunidad y,
cuando sea posible, poder suministrarlo.

¢Qué rentabilidad obtiene un partner que se
decida por ofrecer este modelo?

El rebate que estamos ofreciendo es hasta del
17 %. Es una rentabilidad muy superior a la de
la venta tradicional e incorpora una mayor faci-
lidad para los partners de sumar sus servicios

a esta plataforma.

Hace tiempo las barreras principales para que
el canal incorporara este modelo tenian que
ver con que era solo para las grandes empre-
sas, la complejidad de su venta o la dificultad



de trasladar sus ventajas al cliente final.
Ahora, ;son las mismas?

Son las mismas y la gran ventaja es que las ba-
rreras son cada vez mas bajas. Es cierto que
cuando hace unos afios habldbamos de capa-
cidad variable solo era la gran corporacién la
que la tenla. Esto, con el tiempo, ha ido ba-
jando y ahora estamos viendo proyectos de
Greenlake en cuentas comercial y con tamafios
mucho mas reducidos.

Por otro lado, los modelos como servicio estan
siendo impulsados por el mercado, con lo cual
los partners estan mas acostumbrados a posi-
cionarlos delante de los clientes.

Por Ultimo, desde el punto de vista de nuestra
oferta, ya no son proyectos de infraestructura
como servicio: vendemos cargas de trabajo y
servicios como almacenamiento en bloque, al-
macenamiento de ficheros, backup, disaster
recovery, etc.

Hace tiempo el canal alertaba de que era un
modelo pensado para la gran empresa y HPE
lanzo "paquetes" para adaptarse a empresas
mas pequeias. ;Ya esta mas adaptado a este
tipo de compaiiias?

Es cierto que hace un tiempo solo la gran cor-
poracion se acercaba a esta solucién o podia
permitirsela. La madurez
de la oferta y la capaci-
dad de ir aplicando un
modelo de nube a confi-
guraciones cada vez mas
pequefas lo ha abierto a
mas empresas.

También ha sido clave la
colaboracién con nues-
tros proveedores de servicios, a los que ayu-
damos para que puedan proveer soluciones
cada vez mas pequenas.

HPE GreenLake todavia sigue representando
una parte pequeiia del negocio global de HPE.
¢Qué "hoja de ruta” se tiene disefiada en este
sentido a nivel mundial? ¢(Es la misma ruta
que en Espana?

El peso ya no es tan pequefio y tenemos por-
centajes de negocio mas significativos. La hoja de
ruta es seguir creciendo a doble y triple digito,
dependiendo de la métrica que se utilice y del
periodo. Estamos viendo una adopcion enorme.
La exigencia para Espafia, y asi nos lo ha trans-
mitido Alfredo Yépez; y es idéntica para la re-

EN PRIMERA PERSONA

gion latinoamericana y el Caribe, es crecer por
encima de esa hoja de ruta mundial. Queremos
liderar, como paises punteros, la penetracion de
Greenlake. Hay que seguir creciendo a nivel
cuantitativo y cualitativo, con nuevos clientes
que, por primera vez, contraten esta plataforma.
Es otra de las métricas mas importantes.

.re_-:*?’:."—"g"“

“En el pasado afio fiscal todas las métricas
fueron extraordinarias. La inercia de nuestro

primer semestre fiscal es también muy buena”

Sin embargo, los negocios mas "tradiciona-
les”, como el cémputo (que, por ejemplo, a ni-
vel mundial crecié un 22 % en el trimestre
que cerré el Ultimo afo fiscal) o los servicios
de almacenamiento (que crecieron un 6 % en
ese mismo periodo) siguen siendo muy im-
portantes. También Alletra, la plataforma para
la gestion de datos disefiada para el entorno
de la nube, que se situé como la solucién con
mejor aceptacion en el mercado en los Ulti-
mos afios. ;(Ha seguido creciendo en el pre-
sente afo fiscal?

La tendencia se ha mantenido en el primer tri-
mestre. Cuando ofrecemos los servicios cloud
embebemos de forma integral la tecnologia
de HPE. Los clientes nos siguen exigiendo la

excelencia tecnoldgica, lo que nos obliga a
estar desarrollando permanentemente la oferta
de la misma manera que lo hemos venido ha-
ciendo en las Ultimas décadas. Es un negocio
imprescindible.

¢Qué papel juegan los mayoristas (Tech Data,
Ingram Micro, V-Valley y Arrow) tanto en estos
negocios tradicionales y, sobre todo, en el
despliegue de HPE GreenLake?

Nuestra estrategia con los mayoristas es un re-
flejo de cémo queremos ir al mercado. De ellos
esperamos, como siempre, que nos ayuden a
llegar donde nosotros no llegamos. Es esencial
su labor de cobertura, para acercar nuestra es-
trategia hasta los mas de 2.000 partners con
los que trabajamos en Espafa.

En el entorno de Greenlake apoyan tanto a
nuestros partners especialistas, que reclaman
de ellos un soporte mas especifico, como al
resto del canal. Ademas, existe un tipo de part-
ners, los proveedores de servicio, con el que no
hemos tenido contacto y al que ellos también
llegan. Por Ultimo, es muy importante su oferta
de formacidn, de preventa, de certificacion y
de apoyo financiero.

Y de cara al cierre de aiio fiscal, ;qué le gus-
taria conseguir?
Tenemos un nivel de co-
bertura del mercado y un
nivel de negocio muy
elevado. Lo bésico es
que los nimeros sigan
funcionando. Especifica-
mente en este semestre,
acabamos de anunciar el
servicio de almacenamiento en bloque, que
hay que entender y posicionarlo muy bien. Es
una necesidad del mercado, pero no se vende
de una manera genérica. Ademas, acabamos
de presentar HPE GreenLake for Private Cloud
Enterprise.

Se trata de servicios que requieren mucho co-
nocimiento. Para que el canal sea capaz de po-
sicionar este tipo de servicio, necesitamos su
colaboracion, que requiere formacion, certifi-
cacion y una actividad comercial concreta. No
se trata de una venta tradicional, sino que hay
que entender exactamente cual es la necesidad
del cliente y ver qué servicio cloud encaja me-

joren ella. i
HPE
hpe.com/es
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_ Mayoristas en el mercado de la seguridad

La oportunidad del mercado de la seguridad se mantiene:
IDC asegura que el ritmo de crecimiento es del 9,2 % este aio

Mucho se le exige al canal que se encarga de desplegar proteccion en Espafia a todo tipo de empresas, de

cualquier tamafio y condicion. El caracter critico del area de la ciberseguridad, con un panorama que, al mismo
ritmo que crecen las amenazas, se carga de una mayor complejidad para desplegar la seguridad requerida para
detectarlas y paralizarla a tiempo. A cambio, es un canal que disfruta de un enorme caudal de negocio ya que
la seguridad es area de inversion prioritaria. Un canal en el que los mayoristas, como es el caso de Arrow, Exclusive
Networks y V-Valley se han asentado como figuras imprescindibles. ®¢ Marilés de Pedro

3 incidentes son una filtracién de datos (sensibles, protegidos

Segun los datos del Instituto Nacional de Ciber- o confidenciales que son robados por una persona no auto-
seguridad de Espafia (INCIBE), en 2022 se detec- rizada); y 2 de cada 5 son vulnerabilidades de sistemas tec-
taron, desde su Centro de Respuesta a Incidentes de Segu- nologicos (debilidad de un sistema que puede poner en
ridad (INCIBE-CERT), 118.820 incidentes, un 9 % més respecto riesgo su seguridad). Un panorama que no parece contar con
al aflo anterior. En el andlisis que hace el instituto, 1 de cada demasiado espacio para la mejora en este 2023. “El niumero
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"El conocimiento que se
le exige al partner que
se dedica a desplegar la
seguridad es muchisimo
mayor que en cualquier
otro sector”

de amenazas sigue aumentando afio tras afio’, recuerda
Angel Garcfa, director del 4rea de Seguridad en Arrow. “Los
ataques son cada vez mas sofisticados con el objetivo, evi-
dente, del fin econdmico”. En la lista de amenazas, a la ca-
beza, el malware, que se incrementa via ataques a los dis-
positivos de loT. "Han aumentado las amenazas encriptadas
destinadas a comprometer el puesto de trabajo. También es
especialmente preocupante el robo de identidades y los ac-
cesos privilegiados”, analiza.

David Gasca, sales & marketing manager cibersecurity de V-
Valley, apunta la gravedad en torno a las credenciales; un
asunto que ratifica Gartner que predice que el 50 % de las
brechas de seguridad en este 2023 apuntaran a ellas. “Es un
tema muy grave’, analiza. “Ya nos movemos en multiples en-
tornos (nube, onpremise, entornos hibridos, el uso de multi-
ples aplicaciones, etc.), lo que provoca un mayor nimero de
errores por una mala gestion de las credenciales’, relata. Su
gestion, de una manera segura y unificada, va a ser esencial.
Junto a este critico tema, Gasca recuerda el protagonismo de
tecnologias como SASE y SSE (Security Services Edge). “Se
trata, en definitiva, de lograr que las empresas disfruten de
una seguridad extremo a extremo”.

Después de un 2021 récord, los ataques de ransomware si-
guieron en 2022. Segun el informe de amenazas de Sonic-
wall, durante los nueve primeros meses del pasado afio au-
mentaron en EMEA un 38 %. Es més facil que nunca realizar
ataques de ransomware. Con las ofertas de ransomware as
a service (RaaS), incluso los ciberdelincuentes menos técnicos
pueden comprar kits de ransomware en la dark web 'y apun-
tar a organizaciones con experiencia minima.

“Es un enorme negocio’, recuerda José Manuel Medina, di-
rector de Desarrollo de Negocio de Exclusive Networks
Iberia. El ransomware mueve unos 40.000 millones de do-
lares en el mundo. “Es un negocio enormemente lucrativo
y, por tanto, va a seguir siendo una de las amenazas mas
importantes”.

Mayoristas en el mercado de la seguridad

-—

Angel Garcia
director del drea de Seguridad en Arrow

No es facil protegerse del ransomware. "Muy pocas empre-
sas tienen una seguridad bien planteada”, valora David
Gasca. A la falta de presupuesto para adquirir y disefiar un
buen sistema de proteccién, hay que unir la necesidad de
contar con un conocimiento profundo para configurarlo de
manera adecuada. "El ransomware es mas avanzado cada
vez. Se basa en la intervencion del usuario, que muchas ve-
ces tiene mas privilegios de los que deberfa’, continda. Un
complejo panorama al que se une la “perfeccion” que al-
canza el phishing, la técnica mas habitual. “Son cada vez més
sofisticados: ya no cuentan con faltas de ortografia, son co-
herentes, estan bien escritos. Vamos a sufrir una oleada de
ransomware creado, en ocasiones, con herramientas que
cuentan con una logica de conversaciones tan profunda
que van a engafiar aln mas al usuario”.

Ante esta avalancha de phishing, los representantes de los
mayoristas aseguran que se ha notado un incremento de la
inversion de las empresas en herramientas de concienciacion
y de formacion para sus empleados. “El eslabén débil sigue
siendo el usuario’, recuerda Angel Garcia.

A medida que las empresas siguen incorporandose a la nube
se encuentran con el reto de gestionar la complejidad de la
proteccién de sus infraestructuras a través de multiples pla-
taformas. Segun un informe de Check Point Software, los in-
cidentes relacionados con la protecciéon de la nube aumen-
taron un 10 %. "Es la mayor oportunidad para el canal’,
asegura David Gasca, quien pinta un panorama, curioso, en
el que los partners dedicados al desarrollo del cloud no des-
pliegan soluciones de seguridad y, por el contrario, las com-
pafilas que ofrecen proteccion no incluyen el entorno del
cloud en su oferta. “La oportunidad,
por tanto,
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José Manuel Medina
director de Desarrollo de Negocio de Exclusive Networks Iberia

se abre en ambos mundos. Las compafifas cuyo negocio esta
en la nube, y aunque la seguridad en este entorno ha mejo-
rado muchisimo en los Ultimos afios, no esta integrada con
la proteccion tradicional que esté desplegada en el resto de
las areas (oficinas, endpoint, dispositivos maviles, etc.). Sin lu-
gar a dudas, hay muy pocos partners que sean capaces de
dar servicio a los dos mundos”.

Angel Garcfa suma la complejidad del entorno multicloud,
que exige una compleja gestion. “El distribuidor que sea ca-
paz de acompafar al cliente hacia la nube incrementara su
negocio. Y, en esta transicion, ese cliente final sigue confiando
en que su partner de seguridad tradicional le ofrezca la so-
lucién completa”. Un panorama en el que los hiperescalares
ya cuentan con su propia oferta de soluciones de seguridad
para protegerlo. “Van a aparecer fabricantes de seguridad
con su propia cloud"’, completa el responsable de Seguridad
de Arrow.

José Manuel Medina recuerda que el partner de cloud no
tiene conocimientos de la sequridad tradicional. "Esté foca-
lizado en una determinada nube (Microsoft Azure, AWS o
Google) y aplica la seguridad que ésta ofrece pero no conoce
las herramienta de las otras cloud porque es muy complicado
tener un conocimiento de todas las nubes. Sin embargo, los
partners més tradicionales del mercado de la seguridad si tie-
nen una vision mucho mas horizontal. Y son ellos a los que
llaman sus clientes para que les ayuden a proteger sus car-
gas en la nube”. Y todo desde un unico punto. "En el cloud
no podemos crear islas independientes, con sistemas de
proteccion independientes. Hay que gestionar la seguridad
desde un punto Unico”.

Angel Garcia suma también el 4rea del centro de datos.
"Para armar un discurso completo de proteccion de las car-
gas en el cloud, el partner centrado en el entorno de la se-
guridad tiene que comprender también el centro de datos”,
alerta. "Hablamos, por tanto, de un “sUper” partner, prota-

“El canal tiene que sequir
prescribiendo. Y una vez que
realice esta prescripcion,
ofrecer unos servicios
gestionados potentes que
permitan que todo funcione
correctamente”

gonista de las transiciones al cloud, con un conocimiento glo-
bal. Se trata de un entorno muy complejo”.

El espacio de trabajo sigue siendo principal campo de ataque.
Un entorno que tras la expansion que ha experimentado el
teletrabajo ha aumentado alin mas su criticidad debido a que
la intensidad de los ciberataques se ha incrementado, expo-
niendo a las compafifas a nuevas vulnerabilidades. La pro-
teccion del puesto de trabajo, que sigue siendo una pieza
clave en el negocio de seguridad de los mayoristas, esta cre-
ciendo muy rapido y de forma muy potente.

Un entorno en el que la progresiva introduccion de las solu-
ciones EDR (deteccion y respuesta) y XDR (deteccion y res-
puesta extendidas) ha exigido al canal un mayor conoci-
miento. "El canal tiene que seguir prescribiendo. Y una vez
que realice esta prescripcion, ofrecer unos servicios gestio-
nados potentes que permitan que todo funcione correcta-
mente e integrar en esta propuesta soluciones complemen-
tarias”, recomienda José Manuel Medina. No olvida la
visibilidad. “Es importantisima. Y no solo la del endpoint,
también hay que observar la red y la nube".

Recuerda David Gasca que el conocimiento que tiene el ca-
nal del cliente final es insustituible. “Es su mayor valor”. Y para
sacar un buen provecho, tiene que estar suficientemente
capacitado. “Son los distribuidores los que van a dar real-
mente un servicio adecuado y bien ajustado a lo que requiere
su cliente. Esta relacion es su salvoconducto para que no le
sustituyan por un servicio paquetizado”.

La proteccion de los entornos OT sigue creciendo. Un en-
torno, complejo, en el que prima, como recuerda José Ma-
nuel Medina, la disponibilidad. "Existen soluciones muy po-

tentes para asegurar estos entornos’, comenta. “Es esencial
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David Gasca
sales & marketing manager cibersecurity de V-Valley

que las empresas disfruten de una visibilidad: qué esta pa-
sando, cobmo esta pasando, qué protocolos se utilizan (son
protocolos completamente diferentes) y como protegerlo”.
Un entorno, amenazado, y que exige un incremento de los
niveles de proteccion. El informe global sobre el estado de la
tecnologia operacional y la ciberseguridad 2022 de Fortinet
desveld que los entornos de control industrial siguen siendo

“La proteccion de la nube
es la mayor oportunidad
para el canal”

un objetivo para los ciberdelincuentes, con el 93 % de los en-
tornos OT experimentando una intrusion en los Ultimos 12
meses. Como resultado de estas intrusiones, casi el 50 % de
las organizaciones sufrieron una interrupcion de las opera-
ciones que afectd a la productividad. Un tercio de los en-
cuestados declard que estas intrusiones de sequridad afec-
taron a sus ingresos, a la pérdida de datos, al cumplimiento
de la normativa y al valor de la marca.

En Espafia hay una enorme oportunidad ya que el sector in-
dustrial es enorme. Y mas all4, alcanza a sectores como la
agricultura, el edlico o el segmento ceramico, entre muchos
otros. “Se trata de dispositivos que estan conectados a la red,
monitorizados, y que deben estar protegidos. Son suscepti-
bles de ser atacados y, naturalmente, son mas vulnerables.

El sector TIC es uno de los grandes empleadores en Espaia. Segun los ul-
timos datos del INE en 2020 la cifra de profesionales superaba amplia-
mente el medio millén de puestos. Un volumen, alto, que sin embargo
sigue siendo escaso en algunos sectores como es el de la ciberseguridad
que presentan mayor oferta que demanda. Los altos conocimientos que
exige su desempefio y el cardcter critico de la ciberseguridad asi lo han
marcado. Segun el Observatorio Nacional de Tecnologia y Seguridad
(ONTSI), la demanda de talento en ciberseguridad doblaré a la oferta, re-
quiriendo a mas de 83.000 profesionales de este ambito en 2024. Para In-
novery, especialista en soluciones que blindan las tecnologias de las
empresas, el experto en ciberseguridad es el perfil profesional de mas fu-
turo y su demanda serd ain mayor en los préximos aios.

A nivel mundial el panorama es similar: un estudio del organismo indus-
trial ISACA, que recoge la opiniéon de mas de 2.000 profesionales de la ci-
berseguridad en todo el mundo, concluye que el 63% de las empresas
tiene puestos de seguridad sin cubriry el 62 % considera que sus equipos
carecen de personal en temas de ciberseguridad. Por otro lado, una
quinta parte de los encuestados afirma que tarda mas de medio afo en
encontrar candidatos cualificados para los puestos vacantes. Ademds, el
60 % afirma tener problemas para retener a su personal actual.

Segun ISC, el déficit de competencias en ciberseguridad a nivel mundial
asciende a 2,7 millones de trabajadores en todo el mundo, incluidos casi
200.000 en Europa.
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El mercado mayorista no es ajeno a esta realidad y las formulas para for-
mar y retener el talento no son sencillas de aplicar. Medina recuerda que
hay que formar al talento joven.“Hay que ofrecer un proyecto de empresa
atractivo y una formacién de carrera”.

La demanda de talento, como recuerda Angel Garcia, es enorme. “Se ne-
cesitan muchos profesionales y cada vez mas”. También apuesta por cons-
truir perfiles junior e ir haciéndoles crecer. “Debemos crear una cultura
de compafia con los empleados, que incluya conocer sus necesidades
para retener ese talento. También la conciliacién entre su vida personal y
profesional, y que puedan desarrollar un plan de carrera, poniendo a su
disposicion herramientas para que siga creciendo a nivel profesional”.
En esta formacién del talento joven todas las empresas se enfrentan a un
reto idéntico: se trata de un perfil muy “proclive” al cambio y a ser con-
tratado, una vez formado, por empresas con mayores salarios.“En un mer-
cado como el de la ciberseguridad, en el que un profesional con cuatro
anos o cinco ainos de experiencia ya cuenta con un excelente nivel de for-
macion, es muy complicado retener el talento’, asegura David Gasca, que
recuerda un elemento fundamental: la constitucion de los mejores equi-
pos exige todo tipo de perfiles. “Aprecio mucho la adaptacion de aque-
llos profesionales que ya han superado la fase de ansiedad de
crecimiento exponencial; esas personas senior, con ganas de adaptarse y
que buscan la estabilidad que te da un entorno laboral donde van a
poder seguir desarrollandose”.
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_ Mayoristas en el mercado de la seguridad

El espectro que se abre al sumar esos dos mundos, el mundo
tradicional y el mundo del OT, es critico”. Unos entornos en
los que la visibilidad y el control son esenciales. “Las empre-
sas ya contaban con herramientas de control y visibilidad en
el area Tl, y ahora hay que sumar soluciones similares en el
4rea OT", recuerda Angel Garca.

La presencia de fabricantes en este mercado no deja de au-
mentar: a la lista de fabricantes especificos, focalizados en
este negocio, se estan sumando fabricantes tradicionales de
seguridad que estan lanzando lineas especificas de producto
para el entorno OT. En Espafia es un mercado que esta cre-
ciendo a una enorme velocidad.

Gasca alerta de las conexiones a las que estan sujetos los dis-
positivos. “Estan conectados a redes 5G publicas o privadas,
lo que les hace estar mas expuestos todavia. El 5G no esta
pensado para ser seguro. Su base de conocimiento es ser ra-
pido y estar disponible, pero no la seguridad. Las redes 5G
disefiadas por cualquier empresa, con sus antenas y puntos
de acceso, es una zona de ataque para los maleantes’”.

Una de las areas con mayor recorrido sigue siendo la pro-
teccion de los dispositivos moviles. Segn Proofpoint, a prin-
cipios del pasado afio se habia detectado un aumento del
500 % en los intentos de envio de malware para moviles en
Europa. “Sigue siendo un area sin proteccion porque a los
usuarios empresariales todavia les cuesta aceptar el control
de la seguridad en su dispositivo’, afirma Medina.

Como bien recuerda David Gasca, los departamentos Tl de
las grandes empresas establecen politicas de seguridad en los
dispositivos que cuentan con un doble entorno, el personal

y el profesional. “En el momento en el que se desciende en
la piramide empresarial, nadie obliga a establecer medidas de
seguridad; a lo que se une que la seguridad es incomoda.
Muchas pymes solo toman medidas cuando han sufrido un
ataque”.

El nimero de ataques de phishing al movil se incrementa afio
tras afio. “El dispositivo movil es un “ordenador” con infor-
maciones criticas que se comparten y se almacenan en la
nube’, recuerda Angel Garcia, a quien le parece llamativo que
no sea “lo que primero se protege”. Conscientes de este
reto, el responsable de seguridad de Arrow explica que cada
vez més los fabricantes sacan lineas de negocio especificas
para este entorno.

Segun la consultora IDC, el mercado de la seguridad en Es-
pafia estd mostrando este afio un crecimiento respecto del
afio pasado del 9,2 %, alcanzando los 2.130 millones de eu-
ros. Para 2026 podria superar la barrera de los 2.995 millo-
nes de euros, manteniendo ritmos de crecimiento similares
que se acercan al doble digito (9,9 %).

Angel Garcia apunta la enorme inversion que se ha desple-
gado en el area de la proteccion del endpoint, SDWAN y
SASE. "También hemos notado un aumento de la seguridad
en los entornos IT y OT, en los modelos de transicion hacia
la cloud y en las herramientas para formar y concienciar al
usuario’, completa.

Una lista a la que José Manuel Medina suma la gestion de
cuentas privilegiada (PAN) y Gasca el CDN (red de distribu-
cion de contenidos) y WAF en la nube, lo que habla del ca-
racter critico de la disponibilidad en la nube y de la protec-
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Segun Gartner, en 2025 el 50 % de las em-
presas disfrutard de la seguridad como un
servicio gestionado. Un modelo que se es-
pera que galope a un crecimiento de entre el
17 y el 20 % en los préximos aflos, muy por
encima del crecimiento orgénico del sector.
Aunque los mayoristas sefialan que esta for-
mula marca la tendencia del segmento, no
observan una transicién tan radical. “Es una
grandisima oportunidad”, observa David
Gasca. A su juicio, si los partners que se en-
cargan de desplegar la seguridad, decidieran
dar el paso a la nube, deberan ofrecer un mo-
delo como servicio; que es la formula impe-

rante en estos entornos.

Angel Garcia repasa las dos vertientes que
ofrece este modelo. En el drea corporativa, por
la complejidad del entorno, la exigencia de
responder de manera inmediata y el uso de un
mayor numero de aplicaciones, muchas em-
presas optan por combinar su seguridad con
este tipo de servicios. “Es imposible gestionar
y disfrutar de un control total”. También en las
pymes. “La flexibilidad de este modelo les per-
mite ir introduciendo capas de seguridad,
abonando cada mes una cantidad por la pro-
teccion del endpoint, el firewall, etc. Se trata
de un gasto, creciente o decreciente, en fun-
cién de sus necesidades; que se adapta al ne-

gocio”, recuerda el directivo de Arrow.

José Manuel Medina distingue en el canal
entre los grandes partners, que ademas de
desplegar su conocimiento en el area de los
sistemas, ya han incluido la seguridad; y los
partners especializados en este apartado, con
una enorme experiencia, que cuentan con un
SOCYy ofrecen una cartera de servicios.

David Gasca recuerda que, aunque el negocio
que hacen todavia es pequeno, ya existen fa-
bricantes que han sido capaces de desplegar
un modelo “puro” de MSP. “Es una férmula en
la que todos los fabricantes quieren estary,
mas 0 menos rapido, todos estan empezando
a desplegar sus propuestas”.
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La ciberseguridad cloud, el camino hacia la
transformacion digital

A medida que aumenta el consumo de productos y servicios

creados en torno al cloud, las empresas son mas conscientes de la
importancia de proteger no solo sus datos y los de sus clientes, sino

también su propia infraestructura.

La creciente dependencia de las tecnologias de
la nube esté generando una mayor presion. Por
ello, establecer una correcta estrategia de
gestion y proteccion de estos entornos es ahora
una prioridad, maxime cuando los episodios de
ataques de ciberseguridad, filtraciones de datos
y accesos no autorizados no paran de crecer,
aprovechando que la inmensa mayoria de las
provisiones y cargas en el cloud, ya sean en
modo Saa$, laaS o PaaS, se encuentran aun en
un proceso de adicién de mecanismos de
seguridad adecuados.

"Con X-OD el canal
puede transformar su
modelo de negocio,
liberar sus flujos de
caja y mantener un
beneficio estable”

Las organizaciones tienen que asumir que el
stack de seguridad tradicional no es suficiente
cuando los usuarios pueden estar en cualquier
lugar y accediendo con cualquier dispositivo a
recursos de la compania, ya estén alojados en
un datacenter propio, en cloud publica o en
entornos Saas, y por ello, la mejor aproximacion
de seguridad es la proteccién total, desde el
endpoint hasta el dato, sin importar dénde se
encuentre este.

Los cibercriminales han avanzado mucho en los
ultimos afos, desarrollando formulas de ataque
adaptadas a los nuevos usos y costumbres,
ademds de técnicas de camuflaje para eludir los

sistemas de deteccion. Asi, siguen
dandose amenazas de ramsomware,
campanas de phishing y descargas de
malware (troyanos, phishing...),
impulsadas estas Ultimas por el
incremento de las técnicas de ingenieria
social y de funcionalidades maliciosas.
Tampoco podemos olvidarnos de los
ataques internos, lo que esta llevando a
las empresas a desarrollar renovadas
estrategias de control orientada a este
tipo de amenazas.

Ante tal proliferacién de ataques, son
cada vez mas las empresas que deciden
establecer una estrategia que les
permita mitigar e intentar detener estos
ataques masivos, y deseosas de encontrar una
solucion eficiente, mas alld de las propuestas
tradicionales.

Como mayorista especializado en
ciberseguridad, Exclusive Networks posee una
completa oferta de soluciones de seguridad
dirigidas a comprender y proteger estos
entornos. Desde el perimetro y el bastionado
del puesto de trabajo, hasta la propia gestion de
la infraestructura. También si se trata del mas
puro enfoque cloud publico, desde el mero
Cloud Security Posture Management (CSPM),
Cloud Workload Protection (CWPP), serverless
o la microsegmentacién, a soluciones de
proteccién de secretos y accesos, que nos
garanticen la disponibilidad y continuidad de
nuestro negocio.

Para los entornos hibridos, Exclusive aborda
estos desafios mediante una combinacion de
soluciones de seguridad basadas en la
deteccion y mitigacion de
amenazas y que

prevencion,

cubren multiples vectores de amenazas (email,
endpoint, cloud, web...), independientemente
de la tipologia de acceso y usuarios, y de la
localizacion de los datos y de las aplicaciones.

Para facilitar el acceso a su canal de distribucién
a estas tecnologias, Exclusive cuenta con X-OD,
Exclusive On Demand, su servicio de
suscripcion para el consumo de tecnologia, que
incluye tanto hardware como software y que
permite personalizar las soluciones de
ciberseguridad contratadas. Con X-OD los
integradores y resellers pueden transformar su
modelo de negocio, liberar sus flujos de caja y
mantener un beneficio estable en los proyectos.

director de desarrollo de negocio de
Exclusive Networks




_ Mayoristas en el mercado de la seguridad

)

JEs] newsbook.es 305 | junio 2023 |

cion de aplicaciones. "Tras la pandemia, las empresas han
puesto en manos de los usuarios muchas mas herramientas
digitales. El comercio electrénico ha crecido muchisimo, se
consumen mas servicios a través de Internet y los ciudada-
nos, en el espectro publico, utilizan mucho mas los portales
de la Administracion’, relata el responsable de marketing y
ventas del area de seguridad en V-Valley.

Respecto a los mercados, sigue persistiendo la brecha eco-
nomica entre el mercado de la pyme y el &rea enterprise. La
primera, aunque ha aumentado su capacidad de inversion,
sigue siendo el segmento de mercado que mas debe in-
vertir. "Hay que ayudarla con buenos servicios. Son los
partners mas pequefios los que estan mas cerca de este tipo
de empresas. Hay que crear paquetes, faciles de imple-
mentar y que integren unos servicios minimos”, explica José
Manuel Medina.

La Administracion Publica fue el motor del segmento de la ci-
berseguridad en 2022, con mercados como la sanidad, la de-
fensay la educacién como sectores claves. En este 2023,y a
pesar de que muchos ministerios ya tienen adjudicados sus
presupuestos, las licitaciones se estan retrasando, lo que
apunta a una cierta ralentizacion en la segunda parte del afio.
Sin embargo, los fondos NextGenerationEU van a sequir ti-
rando de este segmento y seran un revulsivo para los proxi-
mos anos.

El caracter critico del mercado de la ciberseguridad exige al
canal encargado de desarrollarlo un enorme conocimiento.
"Por la diversidad, enorme, de soluciones y la complejidad del
mercado el partner que se dedica a este apartado es el que
méas conocimiento y formacion requiere”, sefiala el respon-
sable de desarrollo de negocio de Exclusive Networks.

La evolucion, siempre rapida en el mercado de la tecnologia,
es aln mas acelerada en el drea de la ciberseguridad y exige
expertos en todos los segmentos. “Desde técnicos especia-
lizados en SIEM, en respuesta a incidentes o en proteccion del
endpoint hasta profesionales expertos en tareas de orques-
tacion, en el despliegue de firewalls, etc!, enumera Gasca.
"El conocimiento que se le exige al partner que se dedica a
desplegar la seguridad es muchisimo mayor que en cualquier
otro sector’, ratifica Angel Garcia. Es un mercado que se
mueve muy rapido, con unos crecimientos enormes, casi
siempre a doble digito, en el que cada vez hay mas entor-
nos que proteger. “Cualquier empresa puede ser atacada y
el ataque es critico ya que afecta directamente al negocio y
al servicio que se ofrece; por tanto, es infinitamente mas pro-

blematico que otros asuntos”. i
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A pesar del desplome en las ventas de notebooks y tabletas los datos espanoles

superan a los del resto de Europa

"E|l mercado de la

movilidad resiste en Espana”

El mercado de la movilidad espaiol esta consiguiendo resistir a pesar del desplome
sufrido a comienzos del segundo trimestre de este afio y de la caida en las ventas de
notebooks, casi un 18 %, y tabletas, mas de un 14 %, desde abril del 2022. Segun
datos de Context, el negocio de la movilidad en Espana roza el 7 % de beneficio
entre principios de 2022 y abril de 2023 y muestra mejores datos que el resto de

nuestros vecinos europeos.

egun el andlisis de la consul-
tora, 2022 comenzo con pér-
didas para este segmento de

mercado, que cerrd el primer
trimestre con un descenso del 1 %, pero a par-
tir del segundo trimestre el negocio de la movi-
lidad comenzé a remontar en Espafia con un

beneficio del 4 %y llegando a alcanzar el 9 % en

2()| newshook.es 305 | junio 2023 |

el tercer trimestre de 2022 y el primero de 2023.
En el cuarto trimestre del pasado afio sufrié una
caida de tres puntos porcentuales, lo que situd
los beneficios en un 6 %.

En cuanto al comportamiento que este mer-
cado ha tenido en el canal de distribucion, en-
tre enero de 2022 y abril de 2023, el canal ha ob-
tenido un beneficio del 14,3 %, siendo el tercer

®C  Olga Romero |

CONTEXT

www.contextworld.com

trimestre de 2022 y el primero de 2023 los mas
fructiferos con beneficios del 19 % y el 16 %, res-
pectivamente. Por segmentos empresariales, los
small and médium reseller, con un 11 %, y cor-
porate, con un 20 %, son los que obtienen be-
neficios, mientras que los etailer business cierran

con pérdidas del 8 %.
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En el Ultimo afio las ventas de notebooks han descendido un 17,9 %, en el nimero de unidades, y la facturacion ha caido por encima del 6 %. De los Ultimos 12
meses todos presentan resultados negativos menos diciembre de 2022 y abril de 2023, en lo que respecta a unidades vendidas, mientras que en facturacion

Unicamente cerraron en positivo los meses de octubre de 2022 y abril de 2023.
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El segmento de las tabletas, al igual que el de los notebooks, ha presentado pérdidas en el Ultimo afio. Concretamente la facturacién ha caido un 6,8 %, los
mejores meses fueron mayo y junio del pasado afio y marzo de 2023. En cuanto a las unidades vendidas, el descenso ha sido del 14,4 %, con mayo y diciem-
bre de 2022 y marzo de 2023 como los meses que se cerrd en positivo.
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HP lidera en el primer trimestre el mercado de la movilidad profesional

en Espana con una cuota del 37,2 %

"E| futuro pasa por seguir iInvirtiendo

y desarrollando las areas que dan mas valor a HP"

epaso al panorama
En 2022 se produjo una con-
traccion del mercado del PC.

En Espafia se comercializa-
ron, segun IDC, 4 millones de ordenadores, lo
que supuso una facturacion de alrededor de
2.800 millones de euros, un 15 % menos que
en 2021. La movilidad profesional sumé 1,6 mi-
llones de dispositivos, lo que supuso un de-
crecimiento del 30 % respecto a un ano ré-
cord, que fue 2021. "A pesar de este
decrecimiento, son cifras muy altas para el
mercado profesional cuya base oscila entre 1
millén y 1,2 millones de dispositivos”, analiza
Marina.
2023 ha arrancado también con decrecimiento
y las perspectivas, segin IDC, son que el mer-
cado del PC decrezca este afio un 8 % (en uni-
dades) y un 5 % en lo que se refiere a la factura-
cién en Espafa. En el primer trimestre, en el
mercado de la movilidad profesional se han ven-
dido aproximadamente 350.000 unidades, lo
que supone un decrecimiento del 28 %. Marina
explica que el afio pasado hubo grandes opera-
Carlos Marina, ciones en el sector publico, especialmente en el
responsable del negocio de movilidad empresarial en HP drea de la educacién, que movieron muchas uni-

dades con un precio muy ajustado.

La movilidad profesional sigue siendo critica. Tras la revolucion

De cara al segundo semestre, Marina apelaala
experimentada en los Ultimos afhos, 2022 y 2023 estan siendo estabilidad del sector privado, en el que se es-

ejercicios de ralentizacion. Sin embargo, las grandes marcas siguen tan desplegando grandes proyectos de trans-

. . , formacion, sobre todo en el area de las gran-
apostando por la innovacion y el desarrollo de esta area. Carlos
des cuentas. "Estamos muy cerca de los

Marina, responsable del negocio de movilidad empresarial en HP, clientes. Lo esencial es cubrir aquellas oportu-

asegura que los resultados del primer semestre fiscal en este nidades mas sostenidas y sostenibles en el

. . ti i también incl | fi
apartado han sido muy buenos. "Ha sido un gran semestre, con muy 'erz_po' O que tambienincluye afa pequenay
mediana empresa”.

buenos resultados, lo que abarca no solo al hardware, también al Tras el boom del teletrabajo y su posterior

area de servicios". En el primer trimestre, la marca ha liderado en "asentamiento”, que fue el factor que tird del
Espafia este apartado profesional con un 372 % de cuota de mercado, Marina recuerda la proxima renova-
mercado cién que tiene que acometerse en el parque,

: ®& Marilés de Pedro) enorme, que se ha instalado en los Ultimos
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anos, lo que va a hacer que "las ventas de por-
tatiles sigan siendo muy relevantes". Junto a
ella, la adopcion de Windows 11 y el lanza-
miento de nuevas tecnologias, tanto de Intel
como de AMD en la parte de procesadores,
pueden impulsar las ventas.

Oferta de HP

Dar respuesta a las necesidades que suscita el
trabajo hibrido marca el desarrollo de los dis-
positivos profesionales de HP. Marina apela a las
capacidades que permiten en el entorno de la
colaboracion. "Tiene que ser un dispositivo que
permita tener una experiencia Unica, lo que in-
cluye video, audio y conferencia, con todas las
capacidades de hardware y software, aprove-
chandonos de todos los beneficios que nos
ofrecen las soluciones de Poly". Entre las ca-
pacidades se incluyen la posibilidad de hacer
multistream de camara (utilizar varias camaras
al mismo tiempo con un dispositivo, gestio-
nandolas con software), auto framing, mejoras
en el uso de los altavoces y los micréfonos, etc.
"En cualquier punto, el dispositivo debe
entender el contexto en el que

se encuentra y adaptarse al

mismo, para asegurar la

mejor experiencia”.

Tras la compra de Poly el area de ser-

vicios se ha visto muy enriquecida. Marina des-

vela que los resultados en servicios han sido

“Estamos muy cerca de los clientes.
Lo esencial es cubrir aquellas oportunidades

mas sostenidas y sostenibles en el tiempo”

muy buenos. "Estamos transmitiendo al canal la
necesidad de incorporarlos a su oferta, sobre
todo en el area de la pyme", desvela. Para alla-
nar este camino los equipos incluidos en el Top
Value vienen cargados con servicios desde fa-
brica, como es el caso de Care Pack e, incluso,
HP Wolf Security.

Marina recuerda que la seguridad es tema cri-
tico, sobre todo en el entorno de la pyme. "Es
muy importante acompafiar al canal, con for-
maciones y certificaciones, para que trans-
mita el mensaje a este tipo de

empresas. Junto al men-

saje de sostenibilidad,
clave para HP, la ciberse-
guridad es un asunto esen-
cial. Nuestros dispositivos
cuentan con una serie de
capas de seguridad, tanto

en el area del

hardware

i . ..

como del software, que protegen a los usuarios
frente a los ataques". i

HP
www.hp.es

Acceda al video desde
el siguiente cédigo QR

https://newsbook.es/actualidad/el-
futuro-pasa-por-seguir-invirtiendo-y-d
esarrollando-las-areas-que-dan-mas-
valor-a-hp-20230605102739.htm

Foco en los equipos prémium

Los equipos prémium sefialan uno de los principales focos de HP
para el segundo tramo de su afio fiscal. Marina recuerda que con
el retorno a la estabilidad, hay que recuperar el “gusto” por estos
equipos. “Ya disfrutamos de una completa disponibilidad de los
equipos de alta gama, como es el caso de nuestros equipos Elite-
Book y Dragonfly, lo que nos permite poner foco en su comerciali-
zacion”’, desvela. Un apartado que no decrece en el mercado.
“Incluso en algunos trimestres es un area que crece y en el que

hay un potencial de mercado importante. Lo que més sufre son las
gamas mas bajas, que sufren fluctuaciones mucho mas pronun-
ciadas que las gamas medias y altas”.

El futuro, a su juicio, pasa por seguir invirtiendo y desarrollando
las areas que dan mas valor a HP. “Hay que trabajar en aquellos
productos que tienen un valor diferenciador, como es el caso de
las gamas mas altas de ProBook y de los dispositivos Elitebook y
DragonFly”.
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HP Elite Dragonfly G4,
un diseno ultraligero
comprometido con el
medioambiente

—_--_'_i_=

El HP Elite Dragonfly G4 es un
ordenador ultraligero e innova-
dor que permite al usuario tra-
bajar en cualquier parte sin que
ello afecte al rendimiento o seguridad, gracias a Windows 11 Proy la
tecnologia de colaboracién y conectividad de HP. Ademas, la com-
binacién excepcional de rendimiento receptivo, conectividad y ve-
locidad con el procesador Intel® Core™ de 13.2 generacion para
ejecutar, crear y conectarte con rapidez y confianza dota al equipo de
unas caracteristicas excepcionales.

El disefio es otro de sus puntos fuertes ya que se trata de un equipo
absolutamente innovador, que cuenta con una pantalla tactil ultra-
brillante para visualizacion en exteriores, y su carcasa de magnesio

ligera contiene materiales reciclados.

HP Elite x360 1040
G10, una experiencia
de alto rendimiento

El HP Elite x360 1040 G10 es un

ordenador Unico que fomenta

una experiencia de maximo ren-
dimiento para el usuario. Este
equipo cuenta con Windows 11
Pro y especificaciones como la optimizaciéon automatica del volu-
men del micréfono para garantizar la claridad de la voz hasta a 3 me-
tros del ordenador. La seguridad es una de sus maximas ya que
cuenta con HP Wolf Pro Security Edition, que proporciona protec-
cion preconfigurada en los PC profesionales para pequenas y me-
dianas empresas.

La pantalla de 14" del HP Elite x360 1040 G10 cuenta con HP Sure
View Reflect que genera un reflejo de color cobrizo al visualizar la
pantalla desde los laterales, haciendo imposible su visualizacion a

cualquier otra persona.

HP Elitebook 840 G10,
un aliado parael
trabajo hibrido

El HP Elitebook 840 G10 es el
portatil profesional mas inno-

vador del mundo disenado

para la colaboraciéon. La
enorme capacidad de esta
gama hace que las reuniones virtuales sean mas reales e interacti-
vas gracias a la tecnologia HP Presence. Ademas, este modelo esta
equipado con un procesador Intel® Core™ de 132 generacién o un
procesador AMD Ryzen™ de Ultima generacién y posee hasta 64
GB de memoria LPDDR5. Esta serie ofrece ademas una seguridad y
una capacidad de gestion que se adaptan a las necesidades de las
distintas empresas.
Este dispositivo estd absolutamente preparado para ofrecer el
mejor servicio a los usuarios, garantizando una experiencia de gran

calidad y disefiada especialmente para el trabajo hibrido.

HP Elitebook 830 x360
G10, un convertible
que fomentala
colaboracion

ElI HP Elitebook 830 x360 G10 es

el convertible profesional mas

avanzado del mundo cuyo ob-

jetivo es fomentar la colabora-

cién e impulsar la creacién para los trabajadores hibridos en
cualquier entorno. Cuenta con Windows 11 Pro y procesadores
Intel® Core™ de Ultima generacidn. Ademas, incorpora las mejoras
de HP Presence que convierten la colaboracién en algo sencillo y
creativo.

Cuenta con la proteccion de HP Wolf Security for Business, que crea
una defensa resistente, siempre activa y reforzada por hardware.
Este modelo contiene al menos un 30 % de plastico reciclado pos-
consumo en el bisel, al menos un 50 % de plastico reciclado pos-

consumo en las teclas, y el embalaje es 100 % de origen sostenible.

Para mas informacion:

hp.es
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Tribuna Canon

El exito del trabajo hibrido

Hablar del trabajo hibrido parece cosa del pasado, pero la realidad es que todavia hay

muchas empresas que no disponen de las soluciones tecnoldgicas adecuadas para facilitar

a sus empleados esta modalidad. Esta conclusion se desprende de un reciente estudio que

hemos puesto en marcha desde Canon, denominado “Instantanea hibrida: impacto en los

empleados y en la experiencia de TI", que revela que todavia el 46 % de los empleados

espanoles tiene problemas de acceso cuando trabaja fuera de la oficina.

a buena noticia es que
existen soluciones tec-

noldgicas que permiten

superar estas barreras
de una manera facil, 4gil y eficiente. Uno
de los aspectos fundamentales para que
el trabajo hibrido sea efectivo, es la in-
version en soluciones que gestionen pro-
cesos en los departamentos, de manera
que agilicen, aseguren y aporten infor-
macion orientada a la toma de decisio-
nes. La informacion es un activo valioso
para cualquier organizacion, y su correcta
gestion es clave para el desarrollo eficaz
y productivo de las tareas diarias de cual-
quier empleado. Contar con una solucién
de gestion de documentos adecuado
puede marcar la diferencia entre poder o
no poder trabajar desde fuera de la ofi-
cina. Y cuando hablamos de poder, hago
referencia a tener la capacidad de realizar
el 100 % de toda la actividad profesional,
con independencia del lugar en el que se
haga. Y, de nuevo, traigo un dato muy in-
teresante de nuestro estudio: el 19 % de
los empleados en Espafia afirma tener
que ir a la oficina simplemente para im-
primir o firmar documentos y tres de
cada diez sefiala no poder acceder a los
documentos fisicos que necesitan para
realizar su trabajo.

La gestion de la
informacion: fortaleza
empresarial

Con la incorporacion de la digitalizacién

a los procesos de gestién de la informa-

cidn, este tipo de barreras se ven supe-
radas de manera rapida y sencilla y no
solo para favorecer las nuevas modalida-
des de trabajo, sino para facilitar la acti-
vidad laboral de todos los empleados.
Esta tipologia de soluciones permite au-
tomatizar procesos manuales, ahorrar
tiempo en tareas rutinarias, permitir el
acceso rapido a los documentos y archi-
vos necesarios o realizar bUsquedas rapi-
das, lo que agiliza los flujos de trabajo.

En este sentido, la automatizacion de es-
tas tareas rutinarias y repetitivas permite
dedicar mas tiempo a actividades de ma-
yor valor afiadido, como la toma de de-
cisiones estratégicas o la innovacion al

tiempo que evita errores manuales. Ade-
mas, favorece la implementacion de he-
rramientas colaborativas, como platafor-
mas de gestidon de proyectos vy
comunicacion online, que promueven la
interaccion entre los miembros del
equipo, trabajando en lugares diferentes.
Por (ltimo, otro de los avances para im-
plementar una modalidad hibrida éptima
es incorporar a la estrategia la transicion
de procesos rigidos a flujos de trabajo di-
gitales. En este sentido, muchos proce-
sos administrativos dependian tradicio-
nalmente del procesamiento de
documentacién fisica y demandaban la
presencia fisica de los expertos para ges-
tionarlos. No obstante, con la incorpora-
cién de soluciones digitales esta gestidn
puede optimizarse para lograr una mayor
eficiencia y realizarse desde cualquier lu-
gar. Desde Canon, hemos creado recien-
temente una nueva area de soluciones
dirigida a satisfacer las necesidades de
gestién de la informacion, impulsados
por el acusado interés de las organiza-
ciones a avanzar en este camino.

En definitiva, el trabajo hibrido llegd para
quedarse. Aquellas organizaciones que
amplien sus horizontes mas alld de los
espacios fisicos de trabajo ganaran com-
petitividad y recibirdn una mejor expe-
riencia de los empleados. Es el momento
de abrazar el cambio con la garantia de
que serd una decision acertada. L

Eva Sanchez,
head of Solutions de Canon Espafa
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especial Movilidad y transformacion del puesto de trabajo

Virtual Cable lanzara la nueva version de su producto estrella, UDS Enterprise, antes del verano

"El mercado es cada vez mas favorable a la
implantacion de soluciones

de virtualizacion del puesto de trabajo"

El desarrollo de proyectos en torno al puesto de trabajo no deja de crecer. Tras la explosion de los afios
anteriores, con la exigencia de asegurar la labor en cualquier lugar, ahora los proyectos han alcanzado
una mayor consistencia. A juicio de Fernando Feliu, executive managing director de Virtual Cable, la
movilidad de la fuerza laboral se mantiene, lo que hace crecer la implantacion de los entornos digitales
de trabajo y permite que "el mercado sea cada vez mas favorable a la implantacion de soluciones de
virtualizacidn del puesto de trabajo, de las aplicaciones y del acceso remoto". La propuesta del fabricante
espanol, UDS Enterprise, sigue fortaleciendo su presencia en este critico entorno. ®8 Marilés de Pedro)

s, sin duda, un mercado muy
atractivo, lo que le ha dotado
de un enorme dinamismo,

atrayendo a un buen nimero
de fabricantes que se han sumado a los que
desde hacia afios habian centrado su discurso
en este entorno. "No todos tienen la misma ca-
lidad en el desarrollo u ofrecen las mismas po-
sibilidades de adaptacidn a las diferentes nece-
sidades de las compafiias, ya sea en entornos
tradicionales o en la nube", opina.

Nueva version de UDS
Enterprise

UDS Enterprise, que el afio pasado cumplié una
década de recorrido en el mercado, es el pilar.
Se trata de una solucion que se ajusta a la me-
dida de cada comparila, de forma predecible en
cuanto a los gastos y de forma flexible, transpa-
rente, para poder trabajar con nubes privadas,
nubes publicas, hiperescalares u onpremise.

El fabricante lanzara préximamente la version
3.6, que ha puesto el foco en el desarrollo de

Fernando Feliv,
executive managing director de Virtual Cable

una mayor seguridad. Contara con la autenti-

cacién nativa de doble y multiple factor, la in-
tegracion de soluciones MFA de terceros

como Google Authenticator y Microsoft Au- UDS se realizaran obligatoriamente via HTTPS. que pueda incorporar herramientas de terceros
thenticator y una configuracion Zero Trust. La flexibilidad del software también facilita que como antivirus, sistemas de proteccion cloud o
Las configuraciones de los componentes de cada organizacion incluya sus propias politicas y de backup.
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Buena primera parte del ano
Feliu desvela los buenos resultados que ha ob-
tenido el fabricante en la primera parte del afio.
El negocio vinculado con la renovacion de las
suscripciones es muy importante, con una fide-
lidad muy alta entre sus clientes. Sin embargo,
en la primera fase de este ejercicio, el nuevo ne-
gocio ha pesado mucho més que las renovacio-
nes. "Muchas de las pruebas de concepto que
se habian desplegado en los Ultimos meses han
fructificado en pedidos reales este afio".

La capacidad de flexibilidad de UDS Enterprise
fructifica en diferentes "sabores”, adaptados a
los verticales de salud, educacién, call center,
mercado corporativo, gobierno, pymes y cloud.
El pasado afio los segmentos que mejor funcio-
naron fueron los centrados en la educacion y el
gobierno. "Este aflo también han seguido cre-
ciendo", asegura.

Feliu observa el mayor nimero de licitaciones
que esta lanzando la Administracién Publica y el
objetivo prioritario de ofrecer mejores servicios
alos ciudadanos. "Se mira, cada vez mas en es-
tas licitaciones publicas, cudl es el valor y el re-
torno de la inversion”, analiza. Feliu presenta
UDS Enterprise como un caballo ganador en
este mercado gracias a su presencia en este
ambito publico. "La sa-
nidad, los servicios ha-
cia la Administracion PU-
blicay el Kit Digital, que
debe desarrollarse mu-
cho este afio, pueden
tirar de la inversion”.
Feliu desvela las alian-
zas tecnoldgicas que
han suscrito en areas
como el call center, con
Ringover; o en el entorno de la salud, con Ta-
lentua. "Implementamos, cada vez mas, alianzas
tecnoldgicas para disfrutar de una mayor en-
trada y profundidad en cada una de las areas
donde hemos implementado UDS Enterprise".
Aesta lista de alianzas tecnoldgicas se acaba de
sumar Huawei Cloud, que aterrizé en Europa, in-
cluida Espafa, a finales del pasado 2022. De
manera paralela al desarrollo del negocio que
tienen con Microsoft Azure o con AWS, Feliu ex-
plica que con este proveedor cloud cuentan
con un importante plan de desarrollo. "Huawei
Cloud va a apoyarse en el canal para desplegar
su oferta en este entorno”, explica.

Otra 4rea clave es el despliegue de su solucion

de DaaS, un modelo con el que arrancaron el pa-
sado afio. "AUn queda mucho por hacer", reco-
noce. La estrategia es trabajar, cada vez mas,
con aquellos partners que quieran ofrecer esta
formula a través de nubes publica.

“Para nuestros partners es necesario tanto
el conocimiento de la herramienta como de

los entornos en los que se despliega”

Estrategia de canal
El pasado mes de febrero Virtual Cale reno-
vaba el programa de canal con el principal ob-
jetivo de ayudar al canal a ofrecer servicios al-
rededor de su oferta, lo que ha conducido a un
plan de certificacion. "Es necesario tanto el co-
nocimiento de la herramienta como de los en-
tornos en los que se despliega. Se

"para que el canal ofrezca la mejor solucién a
cada cliente".

El hecho de que las soluciones se comercializan
a través de suscripciones anuales, asegura al
canal un ingreso recurrente. Virtual Cable
cuenta con una tasa
de retencioén del 99 %.
El programa de canal
observa distintos nive-
les (Platinum, Gold, Sil-
ver y Authorized), dife-
renciados en funcién
del nimero de certifi-
caciones y de la factu-
racion del nuevo nego-
cio que se vaya
realizando. "Estamos consolidando a los part-
ners con los que ya contamos, ofreciéndoles le-
ads para desarrollar cada vez mas negocio y
que vean que realmente la virtualizacion es un
negocio para ellos”. i

Virtual Cable
virtualcable.net

trata de explicar el porqué y el para
qué sirve la virtualizacion”. Al ser un

producto "ajustado” a lo que necesita

una enorme bateria de hipervisores,
autentificadores vy sistemas, la forma-

cién se hace mas necesaria que nunca

Acceda al video desde
el siguiente cédigo QR
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Tribuna Sa@mMsung

Galaxy Book3, el garante de la productividad

para un nuevo espacio de trabajo

Espafa es uno de los paises en los que mas ha avanzado la transformacidn digital. Asi lo

corrobora el indice de la Economia y la Sociedad Digitales (DESI) de la Comisién Europea,

que revela que ocupamos el séptimo puesto de la UE en digitalizacién. Sin duda, el

desarrollo de la tecnologia y la conectividad nos ofrece nuevas oportunidades para ser mas

competitivos econdmicamente. Todas las empresas estamos experimentando las ventajas

de la digitalizacidon y, de la misma forma, la transformaciéon de los puestos de trabajo.

n Samsung estamos
muy pendientes de las
necesidades de los ne-

gocios y trasladamos
todas sus demandas al disefio de nues-
tros productos. El mejor ejemplo es la
gama Galaxy Book3, que fue creada con
el fin de ayudar a los empleados en su
productividad.

En primer lugar, nos tomamos
muy en serio la continuidad en
nuestro ecosistema Galaxy. Si se
trabaja en un dispositivo con ho-
jas de calculo o documentos de
Word, la tecnologia debe ayu-
darnos a realizar transiciones flui-
das entre unos terminales y otros.
El ecosistema Galaxy nos garan-
tiza comenzar una tarea en un
smartphone, continuar en una ta-
bleta y terminar en un PC, por
ejemplo. Se pueden recibir llama-
das en Galaxy Book3, transferir ar-
chivos grandes o copiar y pegar
texto entre dispositivos, sin inte-
rrupciones. Ademds, Galaxy
Book3 es fino y ligero, por lo que
no hay diferencias entre trabajar
desde la oficina u otro espacio.
En segundo lugar, los nuevos mo-
delos ofrecen mas espacio en la pantalla
para realizar multiples tareas. La gama
Galaxy Book3 cuenta con una pantalla
AMOLED 2X de 16" y resolucién 3K para

una imagen mds nitida, asi como tecno-
logia Eye Care Display que reduce la emi-
sion de luz azul. Por otro lado, la movili-
dad requiere de una gran conectividad y,
por eso se incluye wifi 6E y puertos HDMI,
USB-C, USB y Thunderbolt 4, que son par-
ticularmente Utiles cuando se necesita
enviar transferencias de archivos sUper

rdpidas a 40 Gbps.

Por Ultimo, la gama Galaxy Book3 ofrece la
mejor experiencia para las videollamadas
con un nuevo sistema de altavoces cua-

druples, con notas agudas y graves. Los

microfonos duales y la cancelacion de
ruido captan claramente la voz y reducen
el ruido de fondo. El modo Estudio mues-
tra la imagen con correccion de la ilumi-
nacién, encuadre automatico, correccion
del contacto visual y fondos suaves.

No olvidamos algunos detalles como una
bateria de ultra larga duracién, un car-
gador rapido compacto USB-C que per-
mite cargar varios dispositivos y la
nueva generacion de procesado-
res Intel 13th EVO. Ademds, se
puede disfrutar de una experiencia
tactil mejorada en los formatos
360° con un S Pen versatil. Galaxy
Bookz se ha fabricado con plasti-
cos reciclados a partir de redes de
pescay su caja no contiene plasti-
cos. En definitiva, ofrecemos una
gama prémium con una conectivi-
dad multidispositivo para los que
quieren potenciar su productivi-
dad y creatividad.

Para nosotros es un orgullo poder
formar parte de la transformacion
digital de las empresas, ser sus so-
cios de confianza y que nuestros
dispositivos sean parte del cambio,
facilitando el trabajo colaborativo a
través de un ecosistema abierto
como Galaxy. i

Enrique Martin
B2B Business Developer en
Samsung Electronics Iberia
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Canon crea un equipo multidisciplinar, integrado por profesionales de todas las areas de

negocio, con un mayor foco en el mercado

"Hemos aumentado el fOCO en cada sector
de actividad, observando su particular

casuistica y sus necesidades”

Eva Sanchez-Caballero, directora de Soluciones de Canon

Estamos reinventando nuestra
aproximacion”, explica. Bajo el
nombre de Canon Information

Management Solutions se ha
disefiado un equipo que agrupa todos los per-
files y funciones profesionales que forman parte
de un ciclo de venta. "En Canon siempre tene-
mos muy presente que tenemos que cambiar
con el mercado", insiste. Una vocacion que no

solo le ha llevado a este nuevo disefio, también

32 newshook.es 305 | junio 2023 |

aincorporar, por ejemplo, la inteligencia artificial
en alguno de los proyectos que ha desplegado.
“Se trata de una tecnologia que complementa y
da valor a lo que nuestro cliente necesitaba".

La tecnologia de Canon aplica a cualquier seg-
mento. En los dos Ultimos afios, ademas de
areas mas "tradicionales”, como la sanidad o la
banca, el fabricante ha desplegado sus proyec-
tos de transformacién en areas como el manu-
facturing, uno de los motores de la economia

Tras dos afos de voragine, la
estabilidad marcé el compas del
negocio de Canon en 2022, con
un crecimiento mas moderado.
Ahora, en 2023, siempre inquieto
el espiritu y la estrategia, la
multinacional ha conformado un
equipo multidisciplinar en el que
estan integrados profesionales
de todas las areas de negocio
(desarrollo, ventas, consultoria,
implementacidon, marketing o
finanzas), con un propdsito:
poner aun mas foco en el
negocio, adaptandose a la
casuistica de cada uno de los
segmentos de actividad a los
que sirve su oferta. Un equipo
liderado por Eva Sanchez-
Caballero que acaba de
estrenarse como directora de
Soluciones de Canon.

®$ Marilés de Pedro)

espafiola, e, incluso, los sectores primarios. San-
chez-Caballero desvela el impulso que pueden
tener en algunas areas las nuevas normativas
como es el caso, por ejemplo, de la reciente ley
de Contratos Alimentarios, que obliga a que to-
das las compras que se hacen a los proveedores
primarios deben estar subidas en la plataforma
AICA (Asociacién de Informacion y Control Ali-
mentario), lo que va a obligar a las empresas que
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La seguridad, reto destacado

La seguridad es esencial. En el informe de Canon, el 85 % de los encuestados espafo-

les mostro su preocupacion por que sus empleados no sigan los procedimientos de se-

guridad cuando estan fuera de las instalaciones corporativas y el 81 % reconocio

dificultades para garantizar que los trabajadores remotos reciben los parches y ac-

tualizaciones de Tl adecuados para mantener la seguridad. Son dos cifras algo supe-

riores a las europeas. Como punto clave, el bajo porcentaje de empresas espafiolas (el

26 %) que es capaz de seguir el ciclo de vida completo de un documento; un hecho que

hace mucho mas vulnerables a los datos frente a posibles infiltraciones y ataques.

En los procesos de transformacidn resulta esencial observar qué tareas se pueden eli-

minar en los flujos de trabajo. Légicamente hay algunas que no es posible, lo que exige

una “cierta” simplificacion del proceso o, al menos, lograr que sea lo mas 6ptimo y au-

tomatico posible. “Es fundamental que los trabajadores conozcan cémo funcionan esos

flujos de trabajo. Es la Gnica manera de prevenir la aparicion de brechas de seguridad,

que impactan de manera negativa en el negocio. Es el camino para que sean cons-

cientes de que forman parte del flujo del documento”.

desempenfian su labor en este tradicional sector
a digitalizar sus procesos.

La directiva afade, entre otros, segmentos
como el comercio al por menor, la logistica o el
turismo. "Nos estamos enfocando de manera
intensiva en cada uno de los sectores, obser-
vando su particular casuistica y sus necesidades.
Queremos entender cémo ayudar a estos clien-
tes, ofreciéndoles la ventaja de que observen ca-
sos de éxito con los que ya contamos en el drea

en el que desarrollan su negocio”.

Thereforce, pilar

En la amplia oferta de la que dispone Canon,
Thereforce destaca como un pilar esencial. Se
trata de un software de gestion de documentos
que permite la gestidn de contenidos empresa-
riales y flujos de trabajo de documentos eficien-
tes. "Es flexible y permite adaptarse a las nece-
sidades de cada cliente", explica. Una
herramienta que usan también de forma interna
en Canon. "Es un motor de procesos que se ins-
tald, en un primer momento, como una herra-
mienta muy eficaz en el departamento finan-
ciero, que permitia ademas cumplir con la
legislacion, y que luego se traslado al resto de
la compafifa. Permite disfrutar de la informacion

“\Vamos a construir una aproximacion muy

solida, flexible y adaptada a los clientes”

de manera segura y en la version que corres-
ponde de la misma".

Junto a este "motor", Eva Sanchez-Caballero
destaca las soluciones de I.R.I.S, una compafiia
adquirida por Canon hace casi una década, ex-
perta en la gestidn de los documentos. "Espe-
cialmente valiosa en la extraccion automatica
de documentos no estructurados, un apartado
especialmente complicado”, puntualiza. El tercer
elemento se identifica con la inteligencia artifi-
cial. "Vamos a construir una aproximacion muy

solida, flexible y adaptada a los clientes”.

Estudio de Canon
Uno de los factores claves de la transformacion
del mercado es la instauracion de los modelos
de trabajo hibridos, lo que ha supuesto una
nueva manera de entender el desempefio de la
actividad laboral. Canon ha llevado a cabo un
exhaustivo estudio en Europa, a partir de la opi-
nion de mas de 3.000 profesionales de empre-
sas de mas de 50 empleados, entre los que
estad Espafia, que analiza la experiencia de los
usuarios y el desempefio de los equipos TI. "He-
mos querido escuchar la voz de los em-

son los primeros que reciben las incidencias".
Tras tres afos de despliegue, cree que ya se ha
interiorizado el concepto de trabajo hibrido, pero
la realidad no es sencilla. "Trabajar desde casa
tiene sus complejidades. No solamente son ne-
cesarios los medios técnicos, también hay que
asegurar un adecuado acceso a la informacion”,
relata. Un entorno en el que no siempre coincide
la sensacion de los empleados con la del depar-
tamento TI. "Este estaba convencido de que ha-
bia puesto todos los medios necesarios pero los
empleados no siempre lo percibian asi”, explica.
Se trata, por supuesto, de una cuestion cultural,
pero también de entender como tienen que uti-
lizar los medios que las empresas ponen a su dis-
posicion. "Sino, el riesgo que se abre con la se-
guridad es importante", alerta. "Es importante
dotar a los empleados de las herramientas ne-
cesarias, pero también hay que darles la infor-
macion de como las tienen que utilizar".

El estudio sefala que los espanoles han sido los
mas afectados por la pandemia: la mitad de las
empresas espafolas ha sufrido econémicamente
como consecuencia de la pandemia, una cifra
por encima de la media europea (40 %). La
buena noticia es que el 76 % tiene previsto au-
mentar la inversidn tecnoldgica, un porcentaje
por encima de los que piensan invertir en el
Reino Unido (67 %) y Francia (64 %). "Es muy im-
portante homogeneizar todo el hardware que se
pone a disposicion de los empleados. Para los
departamentos de TI, gestionar plataformas y
dispositivos diferentes no es nada sencillo. Por
ello, las empresas espafiolas son conscientes
de que tienen que dar un paso al frente y facili-
tar la tarea a los departamentos de tecnologia”.
En el lado del empleado, Sanchez-Caballero in-
siste en allanarles el camino de acceso a la in-
formacion de manera rpida, controlada y se-
gura. "En todo momento deben saber con qué
documentacion tienen que trabajar. Hay que
controlar quién accede a la informacién, para
qué, qué permisos tiene y que hace con ella". L

Canon
www.canon.es

pleados, de los directores de Tly de
los departamentos de call center, que

https://newsbook.es/actualidad/hemos-
aumentado-el-foco-en-cada-sector-de-activi
dad-observando-su-particular-casuistica-y-
sus-necesidades-20230605102745.htm
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Samsung ofrece dispositivos versatiles capaces de acomodarse a los cambiantes entornos laborales

"En la era del trabajo flexible los AiSPOSItivos
tienen gue adaptarse a las necesidades
de los empleados-

Enrique Martin, director de Grandes Cuentas y Administracion PUblica en Samsung

Conseguir dispositivos versatiles capaces de adaptarse a las

necesidades de los trabajadores y los innumerables entornos

laborales es el objetivo principal de las organizaciones actualmente.

"Hoy en dia el puesto de trabajo puede estar en casa, en la oficina

o en un tren y esto nos permite ser mas eficientes y productivos,

pero para ello necesitamos dispositivos flexibles capaces de

adaptarse a todos estos entornos”, asegura Enrique Martin, director

de Grandes Cuentas y Administracion Publica en Samsung.
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| directivo, que hace balance
sobre la evolucion del teletra-
bajo en 2022, afio en el que,
segun el Observatorio Nacional
de Tecnologia y Sociedad (ONTSI), esta modali-
dad laboral se redujo de manera gradual a ex-
cepcion del Ultimo trimestre, periodo en el que
hubo un leve repunte, esta convencido de que las
empresas se encuentran en un punto de inflexion
en el que "estan planeando cuél serd su modelo
de trabajo". Planteamientos en los que "la parte
de movilidad cada vez tiene mas peso, apos-
tando por unos puestos de trabajo mas moviles
y que permitan trabajar en cualquier lugar", ex-
plica Martin.

La apuesta por la movilidad se esta traduciendo
en el incremento, alrededor del 12 % segun datos
de IDC, de este negocio. En el caso concreto de
Samsung, tal y como afirma el directivo, el creci-
miento del mercado de la movilidad se esta
viendo en una mayor demanda de productos
como portatiles, smartphones y tabletas, asi
como en los equipos rugerizados, unos disposi-
tivos resistentes a condiciones extremas que es-
tan llevando la transformacion digital a los sec-
tores mas exigentes.

Completa oferta tras el
ecosistema Samsung

Los dispositivos para los nuevos puestos de tra-
bajo deben garantizar la movilidad, conectivi-
dad, productividad, colaboracion y rendimiento
del empleado. Cinco aspectos claves para la era
del trabajo flexible que la multinacional coreana
proporciona a través de una completa oferta, co-
nocida como el ecosistema Samsung, que in-
cluye portatiles, smartphones, tabletas y moni-
tores profesionales. "El ecosistema Samsung es
un conjunto de dispositivos que trabajan de ma-
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nera orquestada y que se adap-
tan a las necesidades de los
usuarios permitiéndoles trabajar
en cualquier lugar y momento”,
comenta Martin.

Todos estos dispositivos se en-
cuentran conectados a través de
la solucion Samsung DeX. Una he-
rramienta disefiada para brindar
la maxima flexibilidad a los usua-
rios ya que les permite trabajar en
el dispositivo que mejor se
adapte a sus necesidades en
cada momento y retomar el tra-
bajo en otro dispositivo, lugar y

7

J

N\ los cargadores de teléfonos inteli-
gentes a menos de 0,005 W.

En su objetivo por eliminar los plasti-
cos, los Ultimos miembros de la fami-
lia Galaxy, al igual que sus predece-
sores, contienen un 20 % de plastico
reciclado procedente de redes de
pesca desechadas. Una sélida estra-
tegia de sostenibilidad con la que
Samsung espera ser una compafiia
carbono neutral en 2030y con la que
hasta el momento ha conseguido el
certificado Carbon Trust.

"En Samsung nos tomamos muy en-
serio la sostenibilidad vy el respeto al

espacio temporal en el mismo
punto que lo dejo anteriormente.
De esta manera, y como asegura el responsable
de Grandes Cuentas y Administracion Publica
de la compafia, "se garantiza la productividad
del empleado porque se le permite desempe-
fiar su labor en el escenario que requiere en
cada momento".

Ademas, gracias a Link to Windows, la solucion
que Samsung tiene en colaboracion con Micro-
soft, los usuarios pueden controlar desde su pro-
pio ordenador todas las funciones de su teléfono
inteligente, desde realizar o responder llamadas,
leer mensajes o acceder a diferentes aplicaciones
como, por ejemplo, WhatsApp.

Sin embargo, en este escenario marcado por la
movilidad, la seguridad de los equipos y las co-
nexiones se torna, como asegura el directivo, im-
prescindible. "Hay una serie de aspectos que se
deben vigilary a los que hay que prestar especial
atencién como son la proteccion de los datos y las
comunicaciones o los controles de acceso", in-
dica. Por todo ello es fundamental que los equipos
dispongan de una completa solucion de seguri-
dad, la cual Samsung ofrece a través de su herra-
mienta propia e integrada en todos sus dispositi-
vos Samsung Knox, que garantice el cifrado de
datos y comunicaciones, asi como el doble o tri-
ple factor de autenticacion.

“La proteccion de los datos, las
camunicaciones o los controles de acceso es
fundamental, por ello es necesario disponer

de soluciones de seguridad completas”

Consciente del papel fundamental que juega la se-
guridad de los dispositivos, la multinacional si-
gue trabajando para mejorar su herramienta y
para ello se estd apoyando en la inteligencia arti-
ficial con el objetivo de ofrecer mayor capacidad
de deteccién de ciberataques. Asimismo, Sam-
sung esta trabajando en la autorregulacion de los
dispositivos, es decir, garantizar un mantenimiento
preventivo para grandes parques de dispositivos.
En este sentido, "la solucion Samsung Knox Asset
Intelligence esta evolucionando para permitir a los
administradores gestionar amplios parques de
dispositivos de una manera mas inteligente"”, de-
talla Martin.

Sostenibilidad, otro aspecto
fundamental

La sostenibilidad es otra de las maximas en las que
se basa Samsung a la hora de disefar y desarro-
llar sus productos. El compromiso de la compafiia
coreana con el medioambiente se materializa en
su iniciativa "Galaxy for the Planet". A través de
este plan Samsung se ha comprometido a alcan-
zar cuatro grandes objetivos para 2025 como,
por ejemplo, la eliminacion de todos los plasticos
en los envases de los moviles o la reduccion del
consumo de energia en modo espera de todos

medioambiente tanto para la fabri-
cacién de los dispositivos como en

los procesos que empleamos”, afirma.

2023: mas innovacion y
digitalizacion

Impulsar la digitalizacion tanto en las empresas
privadas como en las Administraciones PUblicas es
uno de los principales objetivos de Samsung para
este afio porque, como asegura Martin, "seguimos
creyendo que el ser mas digitales nos hace mas
productivos”. Razén por la cual Samsung sigue
trabajando para llevar la innovacién a sus disposi-
tivos y aplicaciones. "Tener el dispositivo y las
aplicaciones que necesitas en el momento y lugar
adecuado garantiza la productividad, la cual es
determinante hoy en dia", comenta.

El directivo también recuerda que para conseguir
esta productividad y eficacia los dispositivos tie-
nen que adaptarse a los diferentes casos de uso,
cuidar de la salud de los empleados y garantizar
una experiencia de usuario Unica. Todo esto, com-
binado con la innovacion, seguridad y sostenibi-
lidad, sefias de identidad de la compafiia, dibujan
las lineas maestras en las que se basa la estrate-
gia de Samsung en el mercado de la movilidad
para este 2023. Ll

Samsung
www.samsung.com/es/
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Ofrece al canal atractivos mérgenes y el desarrollo de un plan de negocio conjunto

"El software de AnyDesk ahorra tiempo
y mejora la eficienciar

El software de escritorio
remoto de AnyDesk es una
herramienta que permite la
conexion a otros dispositivos
favoreciendo el trabajo en
cualquier lugar y la resolucion
de problemas técnicos de una
manera sencilla. La compaiia,
que cuenta con tres mayoristas,
confia en su red de distribucion
para impulsar la presencia de su
software en el mercado espanol
y seguir creciendo.

®8  Rosa Martin |

| software de escritorio re-
moto ha jugado un papel im-
portante en los Ultimos afios
en el proceso de digitalizacion

de las empresas y en la transformacion del
puesto de trabajo, aunque para Alberto Fernan-
dez, director global de canal y ventas en EMEA
de AnyDesk, el elemento que ha acelerado este
cambio ha sido la pandemia. "Se demostrd con
la pandemia que las comparias tecnoldgicas
estabamos preparadas para proveer servicios',
sefiala el directivo. Al mismo tiempo, el cambio
del puesto de trabajo que se produjo en este
periodo permitid derribar otra barrera relacio-
nada con la pérdida de productividad. "Se ha
visto que no se pierde productividad porque
ese era el stopper que paraba a las empresas”,
argumenta. A su juicio, el software ha permitido
que la productividad del propio trabajador no
disminuyera y que pudiera trabajar en su casa o
en cualquier lugar.

Propuesta de AnyDesk
AnyDesk ofrece un software de escritorio re-
moto que permite conectar cualquier disposi-
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Alberto Fernandez,
director global de canal y ventas en EMEA de AnyDesk

"El software
ofrece el control
sobre los equipos

remotos”

tivo a otro, facilitando tanto el trabajo fuera de
la oficina como la resolucidn de problemas téc-
nicos. "Soluciona problemas que no soluciona
ningun otro software y, sobre todo, ofrece una
capacidad de control sobre los equipos remo-
tos", destaca Fernandez.

Esta capacidad de control facilita que se re-
suelvan las incidencias de los equipos tanto
fuera de la oficina como dentro de los propios
edificios en el caso de estar situados en dife-
rentes pisos. "Ahorra tiempo y mejora la efi-
ciencia”, recalca el responsable.

El software de AnyDesk, frente a otras solucio-
nes de la competencia, destaca por su facilidad
de uso. El usuario no tiene que configurar nada
y para el administrador de sistemas es muy fa-
cil y seguro su despliegue. Y, ademas, abre nue-
vas posibilidades a las empresas, aportando
otras ventajas en el plano econdmico.

El software puede utilizarse de varias maneras,
aunque los casos de uso mas habituales son el
soporte y el trabajo remoto. Una de sus forta-
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lezas es su capacidad para ofrecer un control
total del dispositivo con el que se conecta, a di-
ferencia de otras soluciones que permiten una
conexion de soporte remoto parcial. "Permite
tomar el control como si estuvieras delante del
ordenador", sefiala Fernandez.

Es un software adecuado para todos los sec-
tores que quieran trabajar en remoto, aunque
esta indicado especialmente para los que de-
mandan un estricto control de la informacion
confidencial porque ofrece medidas de seguri-
dad que evitan los accesos no deseados a los
datos. "Los permisos de acceso son tan granu-
lares —por roles, por usuarios, por grupos—
que puedes permitir que alguien trabaje sin
necesidad de que la informacidn salga de la red
y sin permitir que se descargue nada en el
equipo remoto que se esta conectando”, de-
talla el directivo.

Otro caso de uso habitual es el de los disefia-
dores y editores de video, que necesitan co-
nectarse a sus equipos mas potentes y no pue-
den hacerlo por VPN. En este caso AnyDesk,
como recuerda Fernandez, no cobra por acce-

sos ni exige la compra de nuevas licencias.

Canal

AnyDesk cuenta con el canal para llevar su soft-
ware al mercado. La importancia que juega su
red de distribucidn estd creciendo y ahora
mismo a nivel global ya tiene dos territorios, La-
tinoamérica y Asia-Pacifico, en los que vendera
solo por canal. "El plan de AnyDesk, a futuro, es
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seguir en esta senda", comenta el director del
canal global y de ventas EMEA de AnyDesk.

El compromiso de la compafia es sélido porque
no hay otra manera mas eficiente para llegar a
los clientes. La fuerza comercial y la capacidad
de ofrecer soporte y soluciones financieras le
convierte en su socio ideal. "Estamos dispuestos
a trabajar con el canal en lo que nos pida".

"Estamos dispuestos
a trabajar con el canal

en lo que nos pida’

En nuestro pais su canal se organiza en torno sus
tres mayoristas: Pista Cero, Zaltor y V-Valley. Es-
tas figuras gestionan al resto de partners, entre
los que destacan los denominados Challengers,
que estan mas avanzados con un perfil de inte-
grador o VAR, aunqgue en su red de distribucién
también se encuentran managed ser-

tivo. Con estos partners elabora un plan de ne-
gocio y les proporciona diferentes recursos de
marketing y otra serie de beneficios. Fernandez
destaca que el margen que proporciona a sus
socios comerciales oscila entre el 15y el 20 % y
los rebates se encuentran entre el 5y 10 %.
"Los planes de marketing intentamos que osci-
len entre el 5y el 10 % del beneficio potencial”.
El trabajo con sus partners incluye la puesta en
marcha de acciones de generacién de negocio
y el desarrollo de todas las actividades y los
eventos que demanda su red de distribuidores.
En este sentido, AnyDesk acaba de reforzar su
equipo con un profesional que se encargara de
la gestion de las grandes cuentas y que trabajara
junto con el canal.

Esta linea de trabajo intenso junto con el canal
es la que seguird durante el proximo semestre
con el fin de seguir creciendo. "En el primer se-
mestre vamos a duplicar la cifra del afio pasado.
Y la idea es seguir manteniendo ese crecimiento
de mas del 100 % a lo largo del segundo se-
mestre", concluye Fernandez. il

AnyDesk
anydesk.com/es

vice providers y otros distribuidores
mas pequefos.

AnyDesk busca el compromiso de sus

junto. "Buscamos partners con interes,

con los que podamos desarrollar ne-

1
1
1
1
I
1
partners y el desarrollo del trabajo con- |
1
1
1
1
1
1
1

gocio conjuntamente”, sefala el direc-
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Lenovo lidera el mercado global del PC en Espana

"Hay que seguir ganando cuota

| mercado del PC, donde se
incluyen portatiles y tabletas,
pesa alrededor del 60 % del

negocio de Lenovo. Un por-
centaje inferior al que marcaba hace un afio,
cuando se situaba en torno al 70 %. La marca
concluyd su ano fiscal, el pasado 31 de marzo, li-
derando el mercado global en Espafia. Aunque
a nivel mundial el apartado en el que se incluye
el PC (la divisién IDG) sufrié un retroceso, con
una facturacion de 49.400 millones de ddlares,
Serna hace una lectura positiva del panorama en
Espafia ya que la estrategia global estd obte-
niendo buenos resultados. "Estamos en plena
transformacion hacia una empresa mas dirigida
hacia los servicios y las soluciones, por lo que es
natural que poco a poco el mercado del PC
vaya teniendo un peso menor en el negocio de

40 newshook.es 305 | junio 2023 |

de mercado”

mercado".

Lenovo y vayan ganando mas presencia las areas
del centro de datos, los servicios y el negocio
de Motorola". Una estrategia que les ha permi-
tido compensar el descenso del 4rea del PC
con los crecimientos de esos apartados.

Mercado complejo

Tras los desorbitados crecimientos de los ejer-
cicios 2020 y 2021, el pasado afio, una vez su-
perados los problemas de suministro, el mer-
cado del PC se enfrentd a un decrecimiento de
la demanda. Segin IDC, en 2022 se vendieron
en Espafa casi un millén menos de unidades
que en 2021, cuando se rozaron los 5 millones
de PC. Tampoco ha empezado con demasiada
alegria 2023. A nivel mundial, segun IDC, en el
primer trimestre el mercado sufri¢ un descenso

del 29 %. La consultora atribuye esta caida a

Trata el PC, y especialmente portatiles y tabletas, de
sortear el descenso, ldgico, que se ha producido en el
mercado en los Ultimos trimestres. Superadas las
dificultades en el suministro, ahora la preocupacion de
los fabricantes es equilibrar oferta con demanda y
acompanar la venta del dispositivo con el

arrope de accesorios y, sobre todo, con

servicios y el sustancial software. Con
la ventaja que le proporciona su actual
liderazgo en el mercado del PC, Lenovo
sigue insistiendo en esta estrategia con el
canal y en seguir innovando con nuevos

formatos. Carlos Serna, director de canal de la
marca en Espana y Portugal, insiste siempre, en tan
exigente y competitivo segmento, en tratar de ser mejor que
la competencia. "Hay que seguir ganando cuota de

®8 Marilés de Pedro)

factores como la debilidad de la demanda, el
exceso de inventario y el empeoramiento del
clima macroecondmico. Apoyado en las previ-
siones de las consultoras, Serna prevé que la si-
tuacién no variara, como minimo, hasta sep-
tiembre u octubre. Sin embargo, distingue
entre las cifras de IDC, que sefalan los envios
de los fabricantes, con las ventas que se hacen
al canal, que mide Context, y que reflejan un
mejor panorama. "Todos los fabricantes conta-
bamos con mucho stock y, légicamente, hemos
tenido que reducir lo que tralamos al mercado
espafol para regularizar inventarios". En el caso
concreto de Lenovo, Serna desvela que ha se-
guido ganando cuota de mercado, lo que les
ha permitido concluir su afio fiscal como nu-
mero uno en Espafa en el mercado global del
PC. "Hemos sido mejores que la competencia,
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que era el objetivo que nos pedian en un mer-
cado tan complicado".

De cualquier modo, Serna reconoce que 2023 va
a ser un afio complicado para el PC y para el
portatil. "Nuestra estrategia, a semejanza del
resto de los fabricantes, es acompafiar al dis-
positivo con todo tipo de servicios, con soft-
ware e, incluso, con inteligencia artificial”, relata.
El 4rea vinculada con los servicios ha crecido a
muy buen ritmo en el Ultimo afio fiscal. "Nuestro
canal esta poniendo mucho foco en el desarro-
llo de este apartado", desvela. "El cliente per-
cibe, por ejemplo, el valor de contar con un so-
porte 24x7, en su idioma, o la prioridad en el
suministro de piezas; dos prestaciones a las que
puede acceder gracias al Premier Support”.
Otro factor que puede impulsar la venta de equi-
pos es el desarrollo de nuevos formatos, tanto
en los teléfonos inteligentes como en los porta-
tiles, que se identifican con dispositivos con
pantallas extensibles o plegables, con doble
pantalla, etc.

El inmenso parque de ordenadores con el que
cuenta Espafia tras los Ultimos afios de com-
pleta expansion, sefala una enorme oportunidad
en la renovacion del mismo, lo que sucedera a fi-
nales de este afo y, sobre todo, en 2024 y 2025.
Por Ultimo, la implantacion de Windows 11 tam-
bién ayudara a renovar los equipos.

Por segmentos de mercado

La presencia de Lenovo alcanza todos los mer-
cados: pymes, midmarket, grandes cuentas y
sector publico. Serna recuerda el liderazgo de la
marca en el mercado de la educacién y en el
segmento publico. "Son las dos dreas que mas
han tirado del negocio, lo que nos ha ayudado
a compensar los resultados en las empresas pri-
vadas mas pequenas". También ha cosechado

'R

Carlos Serna, director de canal de Lenovo en Espafia y Portugal

buenos resultados en el 4drea de las grandes
cuentas, en las que cuenta con un segmento de
clientes muy fieles.

El area del midmarket, uno de los sectores en
los que Lenovo mas foco ha desplegado en
los Ultimos afios, ha obtenido unos excelentes
resultados. "Hemos conseguido superar los ob-
jetivos iniciales, que se marcaron en un mo-
mento de mercado en el que no existian las di-
ficultades econdmicas actuales, lo que resulta
enormemente satisfactorio”, valora. "Hemos se-
guido ganando cuota de mercado en este
apartado. Es el mercado en el que contamos
con menor participacion y, por tanto, en el que
es mas facil crecer".

Productos de referencia

La oferta de Lenovo alcanza todos los segmentos de mercado. La franja con

mayor peso en el mercado espanol es la que senalan los equipos entre 400y 800
euros, a la que Lenovo surte con las familias ThinkBook, portatiles profesionales X
que integran algunas prestaciones de las gamas de consumo referidas al disefo, :
elaudio o laimagen. En el mercado corporativo la marca sigue presentando, como E
gama insignia, los ThinkPad. “No olvidamos los nuevos formatos, como es el caso X
del Lenovo Yoga Book 9i, con dos pantallas, que han despertado mucho interés :
y permiten a los usuarios trabajar de manera distinta”, recuerda E

El canal es esencial. Un canal que cuenta, desde
el pasado 1 de abril, con un nuevo programa que
insiste en el mantra esencial: promover que los
partners comercialicen la oferta completa. Los
distribuidores focalizados en el mercado del PC
tienen que dar el salto a las soluciones para el
centro de datos y la oferta bajo la marca Moto-
rola. Y, por el otro lado, los que confian su ne-
gocio al centro de datos deben dar el salto al PC
y a la movilidad de los teléfonos moviles. Los re-
bates mas altos, de cualguier modo, se identifi-
can con el drea de la infraestructura.

De cara al nuevo afio fiscal recién estrenado,
Serna quiere seguir trabajando para "ser mejo-
res que la competencia y seguir ganando cuota
de mercado”. Y continuar arropando al portatil.
"Que su venta sea la excusa perfecta para que el
canal venda siempre algo mas. Ya no vale vender
solo el equipo”. i

Lenovo
www.lenovo.es

Acceda al video desde
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https://newsbook.es/actualida
d/hay-que-seguir-ganando-
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e Las pymes han tenido que hacer frente en los
Ultimos afios a numerosos retos en los que la
inversion en tecnologia ha sido clave. ;Como
pintaria el actual panorama de la pyme en
cuanto a personalidad "digital"? ;Se ha
notado una mayor inversion?

e Un informe de IDC Espana de 2022 vaticinaba

que en 4 anos el 70 % de las pymes espanolas
habra incrementado notablemente su
inversion en Tl. ;Hacia qué areas, esenciales,
deberian canalizarla las pymes para ser mas
productivas?

e | a Agenda Espana Digital 2025 contempla,

entre otros asuntos, el plan de digitalizacion
de la pyme. Un plan en el que la capacidad
de innovacion es esencial. En la Ultima decada
hemos invertido, de media, el 1,2 % del PIB en
I+D+i (en Europa se invierte el 2,5 %). ;Hay en
Espana pymes innovadoras o solo la gran
empresa tiene esta capacidad?

e Mas de un afio desde el arranque del Kit

O esprinet

Acceda al debate, los videos y al whitepaper desde el

siguiente enlace:

https://newsbook.es/digitalizarlapyme2023

Newsbook

La pyme, resiliencia y valor economico para Espana

Digital. Una iniciativa que se ha alargado
hasta diciembre de 2024. ;Como valora la
iniciativa? ;Goza de un diseno adecuado?

e £l canal de la pyme fue en 2022 el que tird
del negocio de los mayoristas, con un
crecimiento del 13,3 %. Los mayoristas
cuentan con programas especificos para este
tipo de distribuidores, pymes a su vez, para
ayudarles a que surtan a este mercado. ;Cual
son sus principales demandas de cara al
mayorista?

e Este canal de la pyme, ;ha aumentado su
profesionalizacion?

e En las respectivas areas en las que centran el
negocio, ;como han observado la inversion
de la pyme en el Ultimo afio?

e ;La pyme espanola ya valora el uso de una
herramienta de gestion profesional?

e L os modelos de trabajo hibrido, ;son una
realidad en la pyme?

C;l Wolters Kluwer
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“Las pymes que
sean capaces de
proporcionar a sus

“La escucha, activay
permanente, al canal es
esencial”

clientes una mejor

experiencia de
compra o de
servicio van a tener
muchisimo
potencial”

“Es clave que la pyme dirija sus
inversiones hacia soluciones en
formato cloudy que permitan la
virtualizacion de los entornos
de trabajo”

Salvador Cayén, director del canal transaccional de HP

Wolters Kluwer

Ana Pamplona, B2B area manager de Esprinet

“La necesidad de la tecnologia es absolutamente critica, con lo
cual seguira habiendo demanda de transformacion digital.
Donde més habra seré en el mundo de la pyme”

“La comunicacion de las
pymes con sus clientes se
produce en un ecosistema
digital. ELmundo es hibrido

yelentorno de la
colaboracion es critico”

“En una solucion tecnolagica,
el dispositivo de acceso es
critico. Es la puerta de entrada
alaseguridadyala
informacion, o que permite
realizar un anélisis de los datos
y la informacion”

“La pyme se ha digitalizado a
la fuerza, empujada por el
contexto normativo y la
regulacion”

“No existird una sola
compania que sea
capaz de enamorar a
los nuevos empleados
sin el uso de

tecnologia para

“Las soluciones alrededor
del mundo ERP y de la
contabilidad van a ser

absolutamente necesarias”

gestionar el negocio.
No se puede captary
retener talento si no
se esta totalmente
digitalizado”

Daniel Cala, sales partner director de Wolters Kluwer
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La colaboracion entre el mayorista y sus fabricantes es constante

El smartphone sigue brillando dentro del
catdlogo de MCR Mobile

(\/
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Ivan Sanchez, sales director de terminales de ZTE, Alex Cabo, director de MCR Mobile, y Guillermo Bao, open market sales director de OPPO

MCR Mobile, la division de MCR dedicada al negocio de la telefonia y la movilidad, es un motor de crecimiento

y desempena un papel estratégico dentro del mayorista. La relacion de confianza y cercania con sus marcas

es uno de sus rasgos diferenciales. Esta buena sintonia se refleja en los acuerdos que mantiene con dos de sus

fabricantes de referencia: OPPO y ZTE. Alex Cabo, director de MCR Mobile, junto con Guillermo Bao, open

market sales director de OPPO, e Ivan Sanchez, sales director de terminales de ZTE, reflexionan sobre el

momento que atraviesa el mercado y explican las claves de su trabajo conjunto. ®C  RosaMartin |

| mercado de la telefonia mo-
vil vive un momento compli-
cado por la situacién econd-

mica y la debilidad de la
demanda. La consultora IDC ha rebajado su pre-
visién de crecimiento del mercado mundial de
smartphones y apunta a un descenso de las
ventas este afio, aunque la categoria de teléfo-
nos plegables seguird creciendo. Esta caida de
las ventas se ha notado en el mercado espariol,
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sobre todo en las marcas que operan con el sis-
tema operativo Android, aunque se ha compen-
sado por la subida del precio medio de los dis-
positivos. MCR Mobile no ha sufrido tanto este
descenso por la fortaleza de sus marcas. "En
MCR Mobile tenemos la suerte de que las mar-
cas con las que colaboramos no estan siguiendo
esta tendencia. Son marcas que siguen cre-
ciendo o que gracias al aumento del precio me-
dio incrementan su valor”, confirma Cabo.

Bao considera que el mercado espafol se esta
recuperando, después de la etapa de la covid-
19 que acarred grandes problemas econémi-
cos. "Estamos entrando en un periodo de recu-
peracion después de unos cuantos afios de
covid", destaca.

El sales director de terminales de ZTE consi-
dera que la situacion es complicada desde el
punto de vista del consumo, lo que afecta tam-
bién al mercado de la telefonia movil, que re-



FCS s

Alex Cabo, director de MCR Mobile

“La familia de
smartphones se esta
fortaleciendo respecto

al afo pasado”

gistra descensos en unidades por encima del 15
%, aunque la subida del precio medio suaviza
esta calda en términos del valor. Este escenario
obliga a los proveedores a optimizar los recur-
sos y la gestidn. "Es un afio complejo, de opti-
mizar muchisimo, pero a la vez continuamos bus-
cando nuevas oportunidades de negocio,
nuevos canales y nuevos productos que nos
permitan balancear esta situacion”.

Productos y foco

En la actualidad, no hay ninguna tipologia de
producto que esté acaparando las ventas de MCR
Mobile porque otras soluciones como los auricu-
lares true wireless, los wearables o las tabletas
también estan decreciendo, aunque segun re-
calca Cabo "la familia de smartphones se esta for-
taleciendo respecto al resultado del afio pasado,
independientemente de que en el mercado si
que se esta produciendo un decrecimiento”.

El directivo destaca que el canal tradicional esta
afrontando mejor esta compleja etapa porque
"los consumidores estan valorando la atencién y
el trato personalizado que ofrece la tienda fi-
sica". En cambio, el canal online se muestra
mas inestable con picos de demanda y esta
"sufriendo mas que otros canales".

espafiol busca "un buen producto, buen precio
y calidad". OPPO también persigue este equili-
brio entre precio y calidad para sus productos,
y segun confirma el responsable, su intencién no
es ser el primero en lanzar la Ultima novedad,
pero trata de tener los mejores productos. Si-
guiendo esta filosofia ofrece en el mercado es-
pafiol un portfolio que se encuentra en un rango
de precio que oscila entre los 150 euros hasta
los 1.500 euros. Por ejemplo, ahora ha traido al
mercado europeo su smartphone plegable. "No
somos la primera marca que trabaja en este tipo
de producto, pero es el mejor ahora mismo".

Guillermo Bao,
open market sales director de OPPO

“MCR es una empresa

de confianza”

ZTE adapta su estrategia en funcion del canal al
que se dirige. Por este motivo, al canal de ope-
radores les proporciona smartphones 5G que es
la tecnologia que mas demanda, aunque su es-
trategia para el mercado libre se focaliza en la ti-
pologia de smartphones de hasta 200 euros. En
este segmento "queremos ser la referencia en el
mercado espafol”, recalca Sanchez.

Colaboracion

MCR Mobile mantiene una relacion de cercania
y colaboracién continua con sus fabricantes.
"Buscamos fabricantes que compartan nuestra

Acceda al video desde
el siguiente cédigo QR
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visién de negocio y con los que también sepa-
mos compartir y promocionar la estrategia que
traen a nuestro mercado”, detalla Cabo.

w

Ivan Sanchez,
sales director de terminales de ZTE

“Continuamos
buscando nuevas
oportunidades de

negocio”

Un ejemplo de esta colaboracion constante es el
trabajo que realiza con OPPO y ZTE. Ambos tie-
nen una estrategia definida que el mayorista
comparte a través de una comunicacion fluida y
diaria. "Estamos enterados siempre de cuales
son sus estrategias y en qué canales tenemos
que poner el foco. Intentamos poner todos los
recursos que estan en nuestra mano para con-
seguir los objetivos que se proponen", insiste
Cabo.
El papel de MCR Mobile es apreciado y recono-
cido por ambas marcas. Bao comenta que "MCR
es una empresa de confianza de muchos cana-
les”. Su experiencia y su equipo profesional son
dos de los valores que destaca este fabricante
del mayorista.
Para el responsable de ZTE ofrece lo que de-
manda de un partner estratégico que es "tra-
bajar con transparencia, honestidad y profe-
sionalidad". Este trabajo se refleja en la
actividad diaria a la hora de lanzar productos
y promociones. "La confianza es la base de

https://newsbook.es/actualidad/videos/el-
smartphone-sigue-brillando-dentro-del-catalo
go-de-mcr-mobile-20230606102782.htm

ha convertido en un accesorio habitual en la e
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El mayorista facilita a sus partners el desarrollo de proyectos de seguridad sobre la tecnologia de AWS

Entelgy Innotec Security e Ingram Micro ayudan a

Fintonic a mejorar la proteccion de su

infraestructura en la nube de AWS

ngram Micro, como mayorista
de AWS, estd volcado en ayudar
a sus partners en el desarrollo

de proyectos sobre estas solu-
ciones y a generar el maximo valor. Entelgy In-
notec ha formado parte del programa de Acele-
racion de Ingram Micro lo que le ha permitido
reducir el time to market. En un afio ha conse- proyecto.
guido pasar por todos los niveles y alcanzar el

status de Advanced con Competencia, lo que supone que ha reducido los
tiempos habituales en mas del 50 %.

Através de este programa ha participado en la formacidn y la certificacién
de su personal en AWS. "Ha estado participando en nuestros cursos de
Cloud Practitioner y a través de nuestro programa IMbrace para obtener
las certificaciones técnicas avanzadas”, explica Manuel Vazquez, laas Sa-
les manager de Ingram Micro.

Esta capacitacion y el apoyo técnico que Ingram Micro proporciona a sus
partners le ha permitido desarrollar con éxito el trabajo de seguridad que
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Fintonic ha mejorado la seguridad de su infraestructura en la nube de
AWS gracias a los servicios de ciberseguridad para la deteccidn,
gestion de incidentes y monitorizacidon que le ha proporcionado
Entelgy Innotec Security, un especialista en seguridad y partner de
AWS, que ha contado con el apoyo de Ingram Micro para tener el
conocimiento y la certificacion que le permitiese acometer este

®C  RosaMartin |

necesitaba Fintonic, una fintech que esta centrada en mejorar la salud fi-
nanciera de sus clientes por medio de la agregacion de sus cuentas ban-
carias y la recomendacion de productos personalizados para su ahorro
que tiene su infraestructura en la nube de AWS.

La compafiia utiliza servicios PaaS y SaaS de AWS que su equipo de cloud
engineering automatiza con infraestructura como cédigo, lo que le pro-
porciona "un buen nivel de resiliencia, confianza en las configuraciones y
repetibilidad de todo lo relacionado con la infraestructura”, segun indica
Enrique Cervantes Mora, CISO de Fintonic.



Enfoque preventivo

Hace un afo la fintech decidio
reforzar la seguridad y la de sus
usuarios con un enfoque preven-
tivo. Segun explica Cervantes
Mora, "la gestion de configura-
ciones, la importancia de las

identidades, el inventario de ac-
tivos y la monitorizacion tanto
del plano de gestién de la in-
fraestructura como de los pro-
pios activos, es algo que debe
ser gestionado 24/7 por un equipo con experiencia en entornos cloud, ya que
el nivel de exposicion en algunos ambitos es superior que en entornos mas
clasicos o "estaticos" y es necesario conocer las capacidades de los public
cloud providers y los riesgos asociados".

Para acometer esta tarea necesitaba un compafero de viaje que le diera con-
fianza, tuviera la capacidad de adaptarse a su ritmo de innovacidn y no se aco-
modase en los servicios "clasicos" de SOC. La compafia confid en Entelgy In-
notec Security porque cumplia con estos requisitos gracias su profundo
conocimiento de la tecnologia de AWS y su experiencia contrastada.

Servicio de ciberseguridad

Alejandro Entrenas, Monitoring & MDR manager en Entelgy Innotec Security,
indica que antes de poner en marcha los servicios de monitorizacion Fintonic
tenia una visibilidad muy limitada sobre las amenazas que afectaban a su ar-
quitectura y tenfa menos agilidad a la hora de enfrentarse a los posibles ries-
gos que podrian afectar a la infraestructura.

Para monitorizar y gestionar los incidentes Entelgy Innotec Security ha puesto
en marcha su servicio de Smart SOC y el sistema de SIEM as a service.

Por tanto, la solucién comienza cuando se recogen los eventos o logs de se-
guridad directamente del cloud de AWS, es

Manvuel Vazquez,
laas Sales manager
de Ingram Micro

Enrique Cervantes,
CISO de Fintonic
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entender cuando sucede un

evento y generar alertas de se-
guridad que ayuden a detectarlo
en el futuro”, destaca Entrenas.
Entelgy Innotec Security también
aporta recomendaciones co-

rrectivas en base a la informa-

cién generada durante el pro-

Alejandro Entrenas,
Monitoring & MDR
manager en Entelgy
Innotec Security

ceso. Segun sefiala el Monitoring
& MDR manager en Entelgy In-

notec Security, su experiencia y
conocimiento le permite detec-
tar ataques IMDS (Instance Metadata Service), que es un tipo de amenaza es-
pecifica en entornos AWS que puede extraer datos sensibles.

Desde el SmartSOC, Entelgy puede identificar a través de los logs de AWS pe-
ticiones de acceso a IMDS que hayan tenido un resultado satisfactorio, dife-
renciando entre peticiones legitimas, escaneos desde una aplicacion auto-
matica o intentos de intrusion reales que pretenden acceder a datos sensibles.

Resultado
Para Entrenas, una de las claves principales del proyecto ha sido "la solucién
SIEM as a service, que permite dar un servicio de monitorizacion y respuesta
aincidentes de seguridad especializado por un menor coste del que hubiera
significado para Fintonic montar su propio SOC".
Entelgy también se comprometié a notificar los incidentes de seguridad en
un plazo maximo de 30 minutos y, al mismo tiempo, activar al equipo de Di-
gital Forensics and Incident Response (DFIR) disponible 24x7, lo que permite
contener los incidentes con agilidad, coordinando a todos los equipos es-
pecializados del SmartSOC con el cliente.
Fintonic cuenta con un control constante de su plataforma, lo que le permite
tener una vision mas amplia y anticiparse a los riesgos y amenazas.

En palabras de Enrique Cervantes Mora "el re-

decir de las soluciones que tiene la compafia
que son CloudTrail, Elastic Load Balancer y

sultado ha sido positivo. Disponer de las per-

sonas y la experiencia de Entelgy guardando-

Acceda al video desde
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Seguridad en la nube

La seguridad es un aspecto clave en el des-
arrollo de proyectos basados en la tecno-
logia de AWS. Por este motivo, AWS ha
invertido considerablemente en proporcio-
nar un entorno seguro y confiable para sus
usuarios y ofrece una amplia gama de ser-
vicios y caracteristicas disefados para
ayudar a los clientes a garantizar la seguri-

dad de sus aplicaciones y datos como con-
troles de accesoy autenticacidn, cifrado de
datos en transito y en reposo, herramien-
tas de deteccién y mitigacion de amenazas,
auditorias y registros de actividad, entre
otros. “La adopcién de buenas practicas de
seguridad por parte de los desarrolladores
es fundamental para garantizar la seguri-

dad en el entorno de AWS. Esto implica la
implementacién adecuada de las configu-
raciones de seguridad proporcionadas por
AWS”, destaca Vazquez.

El proyecto desarrollado para Fintonic es un
ejemplo para otros partnersy organizacio-
nes que buscan mejorar la seguridad de sus
implementaciones en la nube.
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El grupo presenta los resultados correspondientes a su ano fiscal 22/23

Lenovo mantiene su rentabilidad gracias a

los

ingresos en soluciones y servicios

"A pesar de que la volatilidad del mercado ha
provocado grandes decrecimientos en el negocio
de los dispositivos, Lenovo sigue liderando el
mercado del PC en EMEA y a nivel mundial”. Asi
comenzd Alberto Ruano, director general de
Lenovo en Espaia y Portugal, la presentacion de
los resultados correspondientes al ano fiscal
22/23. Aflo que la multinacional cierra con unos
ingresos de 62.000 millones de ddlares, un 14 %
menos que en el ejercicio anterior, y un beneficio
neto de 1.600 millones de ddlares, un 23 % menos
que en 21/22. El beneficio neto asciende a 1.900
millones de ddlares fuera de Hong Kong (HKFRS).

®C  Olga Romero |
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a rentabilidad de Lenovo se mantuvo en su Ultimo afio fis-
cal gracias a que los margenes brutos y operativos del
grupo alcanzaron maximos desde hace 18 afios, en el caso
del margen neto no-HKFRS se mantuvo a nivel interanual.
Esto fue posible gracias a la facturacion alcanzada por los negocios no re-
lacionados con el PC. Y es que durante su Ultimo afio fiscal Lenovo pudo mi-
tigar la caida de los ingresos del negocio de los dispositivos con los ingre-
sos procedentes del Grupo de Soluciones y Servicios (SSG por sus siglas en
inglés) y el Grupo de Soluciones de Infraestructura (ISG por sus siglas en in-
glés). La facturacion de ambas divisiones representd casi el 40 % del total,
siete puntos mas que el afio anterior.

Resultados en dispositivos

Los ingresos del Grupo de Dispositivos Inteligentes (IDG por sus siglas enin-
glés) sufrié un decrecimiento y cerré el afio con una facturacion de 49.400
millones de ddlares. A pesar de esta caida, Lenovo sigue manteniendo su li-
derazgo en el mercado del PC con una cuota global superior al 23 %. Ade-
mas, con un 7,3 %, la multinacional sigue lider del sector en cuanto a renta-
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bilidad. "En Lenovo somos optimistas y prevemos que en el segundo tri-

mestre de 2023 y durante 2024 el mercado de los PC se incremente debido
a la renovacion tecnoldgica que se espera”, asegurd el director general de
Espafia y Portugal.

Durante el afio fiscal 22/23, los ingresos de Lenovo procedentes de pro-
ductos prémium se incrementaron casi un 30 % y el negocio de los teléfo-
nos inteligentes mantiene su rentabilidad por tercer afio consecutivo.

Con el objetivo de conseguir un crecimiento sostenible en la division IDG,
la multinacional apuesta por prestar especial atencidn a los gastos y ajustara
aun mas su excelencia operativa. Ademas, continuara invirtiendo en innova-
cién tecnoldgica, con especial foco en la oferta prémium y areas adyacen-
tes. Igualmente, seguird trabajando para mejorar las soluciones de espacios
inteligentes para los modelos de trabajo hibrido.

Sélido crecimiento en SSG

El Grupo de Soluciones y Servicios (SSG) siguid siendo, durante el pasado
afio fiscal, el motor de crecimiento del grupo gracias a su contribucién a los
beneficios. Los ingresos de esta division crecieron un 22 % respecto al afio
anterior, alcanzando asi un maximo histérico, y se situaron en 6.700 millones
de ddlares. Cifra que representa un margen operativo maximo del 21 %.
Actualmente, mas de la mitad de los ingresos de SSG son el resultado del
crecimiento de doble digito de todos los segmentos y los ingresos proce-
dentes de soluciones y servicios no relacionados con el hardware.

La multinacional esta centrada en seguir impulsando este segmento de ne-
gocio, por ello continuara realizando inversiones destinadas a desarrollar so-
luciones escalables y repetibles en cualquier sector. Pieza clave de esta es-
trategia es la propiedad intelectual de Lenovo. Ademas, la division SSG ha
ampliado su oferta de soluciones para espacios de trabajo digitales, asi
como las soluciones de nube hibrida TruScale.

ISG bate récords
Las actualizaciones de infraestructura TIC que se estan realizando estan be-
neficiando al Grupo de Soluciones de Infraestructura (ISG). Un segmento que

"Seguiremaos apostando
por el cloud y por desarrollar
los mercados no relacionados

con el PC”

prevé que en 2025 el mercado de los servidores supere los 132.000 millo-
nes de euros, el de almacenamiento alcance los 36.000 millones de ddla-
res y el de infraestructura perimetral los 37.000 millones de ddlares.

En el negocio de Lenovo, la division ISG ha significado un motor de alto cre-
cimiento rentable gracias a que los ingresos aumentaron hasta rozar los
10.000 millones de ddlares. Cifra que representa una subida interanual del
37 % y unos beneficios operativos récords al alcanzar los 98 millones.

Por mercados, el negocio de los servidores crecio casi un 30 %, mientras que
el segmento del almacenamiento triplicé los resultados del afio anterior y los
ingresos procedentes del software crecieron un 25 % interanual.
Resultados que establecen nuevos récords para la multinacional y que em-
pujan al grupo a seguir mejorando sus servicios de nube para pymes y gran-
des empresas, asi como seguir invirtiendo en innovaciones de infraestruc-
tura impulsadas por IA.

El director general de Lenovo para Espafia y Portugal acabo su intervencion
afirmando que la estrategia de la multinacional de cara al futuro se basa en
"la apuesta por el cloud y por seguir desarrollando los mercados de no PC".
Un negocio, este Ultimo, que ha pasado de representar el 85 % del total de
la facturacidn hace dos afios al 65 % en la actualidad. i

Lenovo
www.lenovo.es
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La compania reconoce el trabajo de sus partnersy presenta el nuevo programa Critical Infraestructure

Schneider Electric redefine los limites de la

eficiencia energetica en colaboracion con su canal

| evento, que contd con la
presencia de mas de 50 pro-
fesionales del canal IT, sirvio

para que Schneider Electric
reconociese la labor de sus socios, cuyo tra-
bajo contribuyd al crecimiento del sector el

Victor Gago, IT & ET Channel Sales Manager de Schneider Electric, y Joaq-uim Daura,
Partners Awards. Ademas, la comparifa apro- Active Energy Management Director, junto a representantes de Aquads Technologies y

vechd la cita para hacer entrega de los Sustai- Powernet durante la mesa debate

pasado afio, a través de la entrega de los IT

nability Impact Awards. Unos galardones que
reconocen y apoyan a los partners por su La relacion de Schneider Electric con su red de partners se basa en dos

aportacion a la sostenibilidad. principios fundamentales, por un lado, una estrecha colaboracién y, por

Durante el encuentro Schneider Electric

, , . otro lado, una sdlida relacidn. Con estas maximas la compafiia pretende,
abordd, a través de dos ponencias y una mesa

debate, diferentes temas que estan marcando como asegUFC’) VI'CtOF Gago, IT & ET Chdnnel Sdles Mdnager de Ia

 los retos y oportunidades presentes y futuros  multinacional, durante la celebracidn del evento anval para partners en
: jemplo, las tendencias del mer- - . - -

, como. porejemplo, fas tendencias A8l me™  Espafia, “impulsar la competitividad y el crecimiento de nuestro
' cado, la transicién energética y transforma- . . , Lo
' cibn digital. "Las plataformas loT estén avan-  €COSistema 'y de todos nuestros clientes, asi como seguir liderando la
» zando répidamente y configurando nuevos transformacion digital en el sector energético". ®f  Olga Romero |

modelos comerciales destinados a mejorar la

conectividad, el control y la convergencia", comentd Gago. Unas plata- dando a los usuarios la flexibilidad y las herramientas necesarias para des-
formas que, como anadio, "estan en el centro de la revolucion digital, brin- arrollar funciones centradas en aplicaciones Unicas para cada industria".
Asimismo, Gago anuncio durante su intervencion la llegada, después del
verano, del tercer bloque de su programa de canal, Critical Infraestructure.

Premiados IT Partners Awards Un bloque que llega para seguir reforzando su programa, al que Unica-
mente se podra acceder por invitacion y que contara con dos categorias,

Schneider Electric reconoci¢ la excelencia de seis partners en Premier y Elite. Este nuevo programa tendra como novedad y de manera
diferentes categorias: adicional el programa IT Power.
+ Best distributor Spain 2022: TD Synnex Los partners que formen parte del programa de Infraestructuras Criticas en
- Best premier partner Spain 2022: Avenet IT el apartado de IT Power deberdn contar con las competencias iniciales
- Best elite partner Spain 2022: Electroson aprobadas en soluciones trifasicas, soluciones de refrigeracidon y/o de
- Best Services Partner Spain 2022: Econocom software en cualquier tipo de infraestructura, centro de datos o no. "Con
+ Spain Ambassador 2022: Software Greenhouse este nuevo programa queremos dar cabida a esta tipologia de partners
- Best ecommerce Spain 2022: PC Componentes que no soélo estan enfocados en el sector ITy que son expertos en los am-
Ademas, Schneider Electric entregé los Sustainability Impact bitos de soluciones trifasicas, refrigeracion y/o software”, explicd Gago.
Awards. Unos galardones que tienen como objetivo reconocer Sobre los galardones, el responsable del canal IT & ET de Schneider Elec-
la aportacion de sus partners a la sostenibilidad, ya sea des- tric afirmé que "con estos premios queremos agradecer a todos nuestros
carbonizando sus propias operaciones o0 ayudando a sus clien- partners del canal IT por la dedicacion, profesionalidad y compromiso de-
tes en su descarbonizacion, y que cuentan con dos categorias: mostrado en el Ultimo afio". Gago asegurd que "juntos estamos redefi-
+ Impact my company: Powernet niendo los limites de la eficiencia energética”. i
* Impact to my customers: Aquads Technologies

Schneider Electric
se.com/es
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Proporcionara formacion a sus partners para conseguir las certificaciones oficiales

V-Valley Academy abre sus puertas

| V| hE f:.:: | .I I. \ |

Javier Bilbao-Goyoaga, presidente de V-Valley Espana y Portugal,

en el centro, junto con el equipo directivo del mayorista

V-Valley ha inaugurado su centro
tecnolégico para facilitar la
formacidon y la experimentacién
con las Ultimas tecnologias
dentro del ambito del valor.
Segun indicé Javier Bilbao-
Goyoaga, presidente de V-Valley
Espana y Portugal, durante el
acto de inauguracion, el nuevo
centro nace para materializar su
mision de convertirse en un punto

| de encuentro entre fabricantes,
partners y usuarios finales.

®C  Rosa Martin |

| centro de 200 metros
cuadrados, ubicado en la
sede central de V-Valley en
Madrid, ha sido fruto del
empefio y del trabajo de José Maria Diaz-Zo-

rita, consejero de V-Valley Iberia, quien ex-
plicd que se ha concebido como un "reco-
pilatorio de capacidades puestas a
disposicion del canal de distribucién”. Al
mismo tiempo, complementara las activida-
des de formacidn de los fabricantes y dara la
oportunidad de que tanto los fabricantes como los partners puedan probar
la Ultima tecnologia en escenarios que replican los entornos reales v reali-
zar pruebas y presentaciones con sus clientes finales.

El centro se organiza en tres areas especificas: la zona de certificacion ofi-
cial Pearson VUE, una sala multifuncional para formacién y eventos y un demo
center de multitecnologias.

V-Valley es centro oficial Pearson VUE, un especialista en la realizacion de prue-
bas y certificaciones en el sector TI. Sus acreditaciones permiten a los pro-
fesionales demostrar sus conocimientos sobre una tecnologia o producto y,
ademds, permiten obtener las certificaciones oficiales.

Demo center

El demo center esta disponible para probar todas las tecnologias que re-
presenta V-Valley. Y como sefialé Diaz-Zorita "puede aportar al canal un di-
ferencial muy importante”.

Daniel Laguna, CTO de V-Valley, sera el encargado del centro. Segun explico
una de las ventajas del centro es su capacidad de videoconferencia que per-

mite extender la capacidad de la sala. Ademas,
recalcé que la flexibilidad es absoluta ya que los
racks disponibles se pueden utilizar segun las
necesidades de los clientes y partners. En este
sentido, pueden traer su propia tecnologia y a
sus clientes, usar parte de las soluciones de V-Va-
lley, utilizar las demos preparadas con las confi-
guraciones hechas previamente, conectarse con
otros centros de hiperescalares o con los fabri-
cantes o incluso traer su propio rack.

En el centro estardn representadas las cinco
areas principales de negocio de V-Valley. Todos los responsables animaron
tanto a los fabricantes como a los partners a utilizar su capacidad para sa-
car el maximo partido. Alberto Lopez, director de la division de Seguridad,
sefiald que estaran todas las tecnologias de su area y su intencion es bus-
car crosselling, mientras que Hugo Fernandez, consejero del mayorista y res-
ponsable del ambito cloud, subrayd que V-Valley Academy es un ejemplo de
la apuesta por las soluciones avanzadas del mayorista y que "tiene que ser
un driver de aceleracién del negocio y del talento digital”.

"Este no es un centro de V-Valley es vuestro”, comento Rafael Pestafia, di-
rector de HPE Centric en V-Valley. Y Luisa Paolucci, responsable de ventas y
marketing de Value Solutions, remarco que el centro contard con todo el
apoyo técnico de especialistas para llevar a cabo las pruebas.

Finalmente, Javier Bilbao-Goyoaga recalcd que la puesta en marcha ha su-
puesto una importante inversion econémica, pero la inversion mas impor-
tante ha sido en "ilusion y en darle al canal de distribucion la capacidad de

transformar el negocio de los usuarios finales". i
V-Valley

v-valley.es
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Busca aportar valor a sus partners a través de los servicios

Exertis esta construyendo

una oferta diferencial en el mercado ibérico

Marc Rodriguez Chuet, managing director de Exertis Iberia

Exertis Iberia esta dando pasos para marcar la diferencia con Esta nueva estrategia es fruto de los cambios en las nece-

sus competidores, desarrollando una nueva estrategia que le sidades de los consumidores que demandan, por una

parte, accesorios de calidad como, por ejemplo, fundas

permita sin dejar su negocio tradicional, enfocado en los vara los smartphones de alta gama, pero, por otra, piden

accesorios, generar nuevas oportunidades a sus partners a productos de precio de entrada més vinculados a la moda.

través de la seleccidn de nuevas categorias de productos de "Tienes que ser muy rapido y muy proactivo en la promo-

. . . , cién de los productos”, resalta Rodriguez. Al mismo
alta calidad a precios asequibles. ®C Rosa Martin |

tiempo, esta "afiadiendo nuevas areas de negocio, que es-
tan funcionando bien en el canal como el gaming y, sobre

xertis, compafila que pertenece al grupo todo, informatica de primer precio con marcas reconoci-
DCC, compro el mayorista Computer Un- das". Su pertenencia a un grupo multinacional le permite
limited en 2015 para impulsar su presen- acceder a marcas punteras como, por ejemplo, Oculus y di-
cia en nuestro mercado, una operacion sefiar una oferta que marque la diferencia con su compe-

que dio paso a la creacion de Exertis Iberia en 2016 y a un
jugador muy competitivo en el terreno de los accesorios ”ES-ta mos b uscan d 0
de telefonia e informética. Marc Rodriguez Chuet, mana-
ging director de Exertis Iberia, al frente del mayorista desde
finales de 2020, sefiala que en los Ultimos afios la compa- p ro d u Cto S q ue sean
fila sin perder su vinculacion al producto tradicional pré-

mium ha ido incorporando nuevas categorias para construir d |fe renc | a leS e | nnova d 0 I’eS”

una oferta diferencial.
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tencia. "Estamos buscando productos que sean diferen-
ciales e innovadores", recalca.

Exertis pretende ser diferencial "no solo en el acompafia-
miento a la marca, sino también en cuanto al acomparnia-
miento al retailer" para competir en un mercado como el
espafiol que es complejo y en el que hay numerosos juga-
dores. Su intencidn es aportar valor a su actividad combi-
nando productos y servicios.

Desarrollo de negocio

En esta busqueda de la diferencia y para proporcionar va-
lor a sus clientes, Exertis esta llevando a cabo un desarro-
llo de negocio dual. Por un lado, esta abriendo mercado
para las nuevas marcas con un perfil de desarrollador de
negocio que acerca a los clientes las ventajas de estas nue-
vas soluciones siendo una extension de la propia marca. En
este apartado, cuenta con un portfolio de 10 marcas cen-
tradas en gaming, wearables, soluciones de audio y otras
soluciones informaticas.

Por otro lado, sigue impulsando su negocio tradicional, cen-
trado en las 20 marcas que componen su catalogo "clasico”
de accesorios tanto de telefonia como de informatica. Este
ambito, como destaca el directivo, "tiene que seguir siendo
nuestro “core business”. Hay que hacer mas esfuerzo que an-
tes porque si pierdes un apice de concentracion en este tipo
de producto o dejas de escuchar al mercado, pierdes foco
y dejas de vender lo que estabas vendiendo".

Exertis cuenta con una propuesta destinada al B2B del
sector de la educacion, que acapara alrededor del 25 % de
su negocio. El resto pertenece al terreno del consumo y
dentro de este ambito mas del 70 % corresponde a su
oferta "clasica".

Clientes y servicios

En su cartera de clientes, que cuenta con 2.000 figuras, se
encuentran los principales actores del canal retail, aunque
también trabaja con resellers y etailers. "Nos gusta acom-
pafiar a cada uno de los perfiles”, destaca Rodriguez
Chuet. A sus clientes les ofrece una serie de servicios de
marketing, comerciales, logisticos y la opcién de compra
via Web. Entre estos servicios destaca el droppshipping a
los retailers como uno de los mas demandados en la ac-
tualidad porque les ayuda a realizar un gasto menor en el
stock. Al mismo tiempo, segun indica el directivo, sus
clientes requieren también flexibilidad, rapidez en las en-
tregas y la capacidad de hacer bundles.

En palabras de Rodriguez Chuet lo mas importante es "no
fallar en la entrega y ser capaces de dar una buena calidad
de respuesta al comprador".

Resultados y planes
Este enfoque centrado en el servicio y la busqueda de nue-
vas soluciones le ha permitido crecer y avanzar en el mer-

exertis
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“Tienes que ser muy rapido en la

promocion de los productos”

cado. En su afio fiscal 2023 que finalizé el pasado mes de
marzo el negocio englobado en el terreno tradicional cre-
ci6 un 18 % y para su actual afio fiscal, que comenzé el pa-
sado mes de abril, espera dar un impulso a las nuevas
marcas y lineas de producto que ha ido incorporando. El
refuerzo a su equipo ibérico con una persona en Portugal
y la ampliacién de su portfolio "nuevo" seran dos elemen-
tos que impulsaran su crecimiento.

SegUn avanza el responsable, sumarad a su propuesta
patinetes, auriculares de hueso y otros productos dife-
renciales en el segmento del audio, del gaming y de los
wearables. i

Exertis
exertis.com
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La marca ha reforzado su proteccion contra el ransomware

NetApp ratifica su compromiso con el
"hierro" con la familia ASA A-Series

Jaime Balana, director técnico para Iberoamérica de NetApp

Aunque a algunas companias se les olvide, en la esencia de los
modelos hibridos habita la infraestructura, ese "hierro" al que se
Un
componente que ya evito la defenestracidn y que se ha convertido

aferraban los tradicionales fabricantes de tecnologia.
en confortable habitaculo para que reposen esos datos, esenciales,
que se reparten en tantos entornos. NetApp, que defiende el viaje
inteligente de su estrategia hacia la nube, no olvida el confort del

familiar y tradicional centro de datos. ®C Marilés de Pedro|

rage Lifecycle Program, que ofrece a los clientes ac-
tualizaciones no disruptivas a la Ultima tecnologia de
sistemas de almacenamiento cada tres, cuatro o cinco
afios sin coste adicional. Por supuesto, cuentan con
autopista hacia la nube, con servicios como el backup,
el desborde de datos o la migracion de maquinas vir-
tuales de VMware; lo que asegura su entendimiento
con los hiperescalares.

Balafia destaco otra gran novedad, esta referida al
sistema operativo ONTAP, que afecta al licenciamiento
(ONTAP One). NetApp ha unificado en una Unica li-
cencia todos los servicios que una empresa suscribe
con la marca, lo que "simplifica la contratacion y ase-
gura un mejor coste”. Un modelo que esta disponible
para estos nuevos sistemas ASA pero también para los
tradicionales FAS y los AFF.

Mas proteccion contra el
ransomware

En la lista de factores que marcan la regencia del dato
en la estrategia de NetApp aparece, ldgicamente, la
seguridad. Consciente de que es tan importante, o
mas, que la sencillez de la gestion, la sostenibilidad y
la eficiencia o el ahorro de costes, la marca acaba de
anunciar una garantia de recuperacion de ransom-

ware, una de las lacras a las que se tienen que enfren-

o todo es hiperescalar y sus poderosas familias (FAS, E-Se- tar las empresas. "Es la amenaza que mas ha crecido en los Ultimos afios con

ries, EF-Series o AFF) asi lo demuestran. Un clan al que se ha un coste para las empresas que se prevé que crezca desde los 20.000 mi-
unido la nueva familia ASA (All-Flash SAN Array) A-Series, di-
sefiada para el almacenamiento en bloque, y compuesta
por 5 miembros (ASA A150, ASA A250, ASA a400, ASAA800 y ASAA9OOD). "Se

trata de sistemas de almacenamiento flash especificos para SAN pensados

llones de ddlares que se marcé en 2021 hasta los 265.000 millones de ddla-

res de 2031", retrato.

El arma que usa la marca es ONTAP. Su sistema operativo bloquea automati-
camente tipos de archivos maliciosos conocidos y a los administradores y
para servir a los entornos mas criticos como las bases de datos o las aplica- usuarios que quieran realizar algun ataque gracias a la verificacion multiadmi-
ciones de SAP, VMware u Oracle", sefialé Jaime Balaia, director técnico para nistrador (para ciertas funciones se exige mas de un administrador).
Iberoamérica de NetApp. "Nuestra apuesta por el desarrollo del centro de da- También proporciona copias de los datos (snapshots) indelebles que no
tos esta clara", ratificod. "Aunque, légicamente, deba estar conectado con la pueden ser eliminadas, ni siquiera por el administrador de almacenamiento.
nube". El sistema también detecta los ataques, toma snapshots adicionales de forma
En la lista de bondades de los equipos conviven las mas tradicionales (se trata instantanea y recupera los datos en cuestion de minutos.
de un sistema basado en flash de alto rendimiento NVMe con protocolos Ahora la marca ofrece una garantia de recuperacion siempre y cuando los sis-
NVMe/FC, NVMe/TCP, FC e iSCSI) con algunas otras que destaco Balafid como

un 50 % menos de consumo energético y emisiones de carbono asociadas

temas de la empresa hayan sido configurados con sus sistemas y se hayan con-
tratado algunos servicios profesionales que se consideran "basicos" para lle-

que algunas ofertas de la competencia o una garantia de disponibilidad de da- var a buen puerto la garantia. id

Netapp

tos de 6 nueves (99,9999%). Como sucede con otras cabinas, se incluye Sto-
www.netapp.es
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