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cima en V-Valley

Alrededor de 80 profesionales reunié V-Valley en su Ill Encuentro Catalufia Summit que celebré en Baqueira Beret
los dias 7 y 8 de marzo, congregando a fabricantes y clientes. Dos jornadas que aron con la celebracion
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El Grupo Esprinet, en el que esta incluida
esta unidad consagrada al area del valor, es
el mayorista lider en el sur de Europa. Un li-
derazgo que el pasado ano se asentd en una
facturacién de 4.900 millones de euros y en
la que V-Valley ya genera, en volumen, el 23 %
de la compafia, con una participacién de
mas del 50 % del EBITDA. Hugo Fernandez,
administrador delegado de V-Valley, insistio
en la enorme solidez financiera que enarbo-
la el mayorista gracias al despliegue de las
operaciones en Espafa, Italia, Portugal y el
norte de Africa. Una cobertura qgue "nos con-
cede mucha cercania con el ecosistema de
clientes, al que atendemos todas las necesi-
dades". Un ecosistema de clientes, "que es
nuestra fortaleza".

David Gasca, sales & marketing manager
cibersecurity de V-Valley, defendié la enor-
me diversidad que exhibe la unidad de valor.
"Contamos con equipos especializados para
cada mercado. Somos flexibles y ofrecemos

soporte, formacidn y consultoria para desa-
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rrollar cualquier negocio". El reto es ayudar a
los partners a desplegar su negocio mas alla
de las areas de las que tradicionalmente se

han ocupado.

La regencia del dato

Perdido el perimetro de seguridad tradicio-

nal, el nuevo foco se pone en los datos y en
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la gestidn de las identidades bajo un modelo
de Confianza Cero, o Zero Trust, que garanti-
za gue solo la entidad correcta puede acce-
der a los recursos necesarios. La gestion de
datos; por tanto, va unida inexorablemente a
la gestidon de quién y como se accede a ellos.
Son dos areas con una gran oportunidad: el

almacenamiento del dato, su gobernanza y
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gestion; y la perfecta gestion de las identi-
dades para acceder a él. Backbox, CyberArk,
Dell Technologies, Exagrid, Hitachi Vantara y
Sailpoint son fabricantes que arman su nego-
cio en torno a este critico activo.

Mar Garcia, responsable de desarrollo de
canal de Dell Technologies, recordd que to-
das las empresas quieren incrementar la pro-
ductividad, obtener mejores rendimientos y
conseguir una mejor optimizacion y capitali-
zacion de sus datos. "Fabricantes y partners
debemos incrementar aun mas nuestra espe-
cializacion para saber responder a estas ne-
cesidades; si no, nos quedaremos atras". En
este abanico de necesidades, Garcia recordd
el papel, clave, que va a tener la inteligencia
artificial como fuente de oportunidad o los
retos, enormes, que se abren en los entornos
multicloud. "Cuanto antes entendamos don-
de esta el dato y donde se almacena, me-
jor. Los datos son cada vez mas valiosos. Hay
que saber manejar la complejidad y ayudar a
las empresas a capitalizarlos".
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“Los datos son cada
vez mas valiosos. Hay
que saber manejar la

complejidad y ayudar a las
empresas a capitalizarlos”

(Mar Garcia. Dell Technologies)

Eduard Alegre, territory business developer
de la division Enterprise Security en V-Valley,
que representaba a Backbox, recordd que en
los Ultimos afios "hemos pasado de defender
castillos a defender lo mas valioso, que es el
dato". Backbox, como fabricante especiali-
zado en procesos de automatizacion, abarca
todo tipo de tareas: desde backups de las
configuraciones hasta la gestion de contra-
sefas. También la actualizacion permanente
de todos los dispositivos; algo clave, "ya que
los datos residen en ellos".

Valentin Pinuaga, director general de Hitachi

Vantara en lberia, cree que el canal esta muy
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pendiente de cémo evoluciona el mercado;
lo que sitva al concepto del “data driven"
como area esencial. "Dénde esta el dato,
como se protege y gestiona, como se al-
macena y se replica, es una de las maximas
preocupaciones de las empresas". Pinuaga
recuerda que la ciberseguridad es la puerta
que abre el negocio en cualquier empresa.
“Los clientes siempre te escuchan".

En este circulo alrededor del dato, la gestion
de identidades se torna esencial. Juan Anto-
nio de la Vifa, preventa, consultoria y product
manager en VValley en representacion de
Cyberark y Sailpoint, recuerda que ya no solo
se trata de protegerlo y almacenarlo, sino de
prevenir los robos de informacidn y la suplan-
tacidon de identidades. "Con la extension del
teletrabajo, el campo de actuacion se ha am-
pliado y los usuarios pueden acceder desde
cualquier lugar, a través de una conexidon no
segura, a los datos de la compania”, alerta.
“Es muy importante controlar y proteger a
quién acceda, de qué manera lo hace y des-
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“La ciberseguridad es la
puerta que abre el negocio
en cualquier empresa”

(Valentin Pinuaga. Hitachi Vantara)

de ddénde. Sin olvidar que el dato siempre
debe quedar auditado"”, enumera.

Tampoco se olvidan las enormes oportunida-
des que abre la tecnologia de backup. David
Blanqué, responsable de ventas en lberia de
Exagrid, recuerda que siempre existid pero
que en los Ultimos afios ha reforzado su valor.
"Es la tecnologia que permite recuperar el
dato, susceptible de ser perdido, con el enor-
me impacto que puede tener esto en el ne-
gocio". Ahora bien, hay que reflexionar sobre
lo que realmente es el backup. "No se trata
de comercializar un producto”, alerta. Atane
a una complejidad "que abarca desde la ges-
tion de identidades hasta la prevencién o la
proteccion de red". Se trata de "hacer una
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venta cruzada; no solo es vender un produc-
to, sino comercializar todo lo necesario para
protegerse en todas las fases de un ataque".
Eduard Alegre recuerda que, dentro de los
procesos de automatizacion de Backbox,
esta incluida la automatizaciéon del backup,
capital. "Es absolutamente necesario que las
empresas conozcan qué dispositivos tienen,
en qué versiones trabajan y cuales son sus
vulnerabilidades, para mantenerlos comple-
tamente actualizados", explica. Automatizar
procesos, incluido el backup, "ahorra tiempo
a los equipos y evita errores".

Blanqué recuerda el complejo panorama de
amenazas al que se deben enfrentar las em-

presas. "Hay una amenaza cibernética, que

“Automatizar procesos
ahorra tiempo a los equipos
y evita errares”

(Eduard Alegre. V-Valley en representacion de Backbox)
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cada vez crece mas, y que es mucho mas
latente y mas potente”, explica. Un panora-
ma al que se suma el obligado cumplimiento
de una legislacion estricta en la gobernanza
y la gestidn de los datos. Para dar cumplida
cuenta de todos estos retos, el directivo de
Exagrid apela a los partners. "Deben enten-
der qué es lo que se esta exigiendo y cual
es la amenaza a la que se enfrentan las em-
presas. Para ello, tienen que dotarse de las
capacidades consultivas necesarias para ser
capaces de cartografiar los servicios, saber
identificar qué es critico y, en el caso de un
ataque, ayudar a priorizar". Unas tareas que
alcanzan hasta la auditoria. "Deben ayudar a
ver qué grado de cumplimiento tienen sus
clientes de las directivas". Se trata, por tan-
to, de unos proyectos que van mucho mas
alld de la venta de infraestructura. "Los CIO
y CISO buscan un partner que les asesore y
que les ayude a implementar una estrategia
de ciberseguridad; acompanandoles en todo
el proceso”, insiste.
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“Los CIO y CISO buscan
un partner que les
asesorey que les ayude a
implementar una estrategia
de ciberseguridad”

(David Blanqué. Exagrid)
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En el area de las oportunidades, la ciberse-
guridad esta en cabeza. Un area a la que es-
tan accediendo, incluso, los fabricantes de-
dicados a la gestion del dato. Para Valentin
Pinuaga tiene todo el sentido. "Cuando tu
negocio principal gira alrededor del dato y
se observa que la seguridad es elemento de

preocupacion, desde los departamentos de

ingenieria se busca complementar que, junto
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a la custodia y la disponibilidad del dato, se
garantice su proteccion”. Desde la perspec-
tiva del partner, es aln mas evidente. “Los
clientes no estan interesados en un produc-
to para resolver un problema concreto, sino
en alguien que les asesore desde un punto
de vista global. La problematica de la segu-
ridad no se puede abordar desde la parcia-
lidad del almacenamiento del hardware, de
la gestidon del acceso, de la proteccion del
dato o del backup. Hay que abordarla con
un enfoque global”.

Un horizonte de oportunidades en el que
los modelos de infraestructura como servi-
cio van a ocupar un gran espacio. Mar Garcia
apela al cambio que se esta operando en la
manera en la que las empresas consumen la
tecnologia. "Esta es costosa, incluye diferen-
tes capas, con una complejidad creciente".
A su juicio, estos modelos van calando poco
a poco. "Requieren un proceso de evangeli-
zacidon. Son modelos que permiten abordar

todas las necesidades de una empresa en un
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“Es muy importante
controlar y proteger a quien
acceda, de qué manera lo
hace y desde dénde”

(Juan Antonio de la Vina. V-Valley en
representacion de CyberArk y Sailpoint)

Unico proyecto; con la posibilidad de incluir
a varios fabricantes y disfrutar de una factu-
racion estable". El partner "logra una fideli-
zacion de su cliente y puede ofrecerle nue-
vos proyectos”.

También la gestion de identidades ofrece un
excelente panorama de negocio. Hay gran-
des ataques a las identidades, siendo el phi-
shing la formula preferida por los hackers
para suplantar identidades y usurpar cuentas
para acceder a los datos. Un problema que
afecta, por igual, a grandes o pequefas em-
presas. "El eslabdn mas débil de la cadena
es el usuario"”, recuerda Juan Antonio de la
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Vifia. "Es muy importante la integracion en-
tre las soluciones y cdmo nos hablamos con
ellas", alerta. Es esencial establecer una serie
de controles e, incluso, en el caso de que se
consiga un usuario y una contrasena, el dano
pueda ser minimizado. De la Vina apela al ci-
clo de vida de la identidad. "Hay profesiona-
les que cambiaron de compafiia o que fueron
despedidos, y que mantienen su usuario, lo
que supone un enorme riesgo. El cliente tie-
ne que saber quién se conecta y establecer
medidas proactivas para controlar si esa per-

sona es realmente quien dice ser".

Seguridad “integral”

Si bien la nube ofrece numerosas ventajas,
como la escalabilidad, la flexibilidad y la re-
duccidn de costes, también introduce nue-
vos riesgos de seguridad que deben ser cui-
dadosamente considerados. Una proteccion
que debe ser integral, alcanzando aplicacio-
nes, la red y, por supuesto, el puesto de tra-

bajo. A esta seguridad "integral" se dedicd
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“La pyme esta siendo
consciente de la necesidad
de estar protegiday es
el canal el que tiene
que encargarse de su
proteccion”

(Gonzalo Echeverria. Zyxel)

la mesa en la que participaron Check Point
Software, Kaspersky, Trellix y Zyxel.

Una seguridad que sigue siendo un segmen-
to "bendecido"” por la oportunidad. Segun la
consultora IDC, el mercado de la seguridad
en Espafia mostré el pasado afio un creci-
miento respecto a 2022 del 9,2 %.

Un ritmo de inversidn que no hace disminuir
el nUmero de amenazas que consiguen ha-
cer diana en las empresas. Reconoce Gon-
zalo Echeverria, director general de Zyxel en
Espana y Portugal, que a los "hackers nunca
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“Son claves soluciones
gue permitan proteger
al usuario a traves de
sistemas de autenticacion
y con estrategias de
confianza cero”

(Nicola Carparelli. Trellix)

se les va a alcanzar. Nunca podremos cerrar
la brecha, pero la oportunidad es enorme".
Una brecha que es mas critica en la pyme,
foco de negocio prioritario de la marca. "Es
la eterna olvidada. Aunque ha incrementado
su inversion en los Ultimos afios, aun queda
muchisimo camino por recorrer”.

Nicola Carparelli, channel & sales account
manager de Espana e Italia de Trellix, recor-
dd el complicado panorama al que tienen
que enfrentase las empresas, con ataques
dirigidos incluso por determinados gobier-
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nos, que se han recrudecido con las guerras.
“Son claves tecnologias como el EDR que
permiten una mayor visibilidad y soluciones
que permitan proteger al usuario a través de
sistemas de autenticacion y con estrategias
de confianza cero".

“La brecha se reduce invirtiendo mas dine-
ro", resume José Antonio Morcillo, director
de canal de Kaspersky en Espana y Portugal.
En el caso de la pyme, la clave esta en ex-
ternalizar la seguridad. "Es el partner el que
tiene que ofrecer servicios especializados:
el cliente jamas va a conseguir su nivel de
calidad". Invertir en un producto, continla,
es un error. "Se entra en una competencia
que maltrata los margenes, tanto del fabri-
cante como del partner. La clave es dar un
servicio especializado sobre un producto
de calidad".

El grado de profesionalizacién que ha alcan-
zado el cibercrimen es otro de los factores
que explica el adelanto de los hackers. Se-

bastien Loisy, responsable de cuentas nomi-
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nadas en Check Point Software, recuerda,
para completar este complejo panorama,
el concurso de la inteligencia artificial. “Su
uso por parte de los ciberdelincuentes es,
al menos, tan intenso como el que hacemos
los fabricantes de seguridad”. A su juicio, re-
ducir la brecha implica poner barreras. "Hay
un problema enorme de falta de recursos
en todos los clientes"”, alerta. La oportuni-
dad, por tanto, para los partners es enorme.
"Ellos pueden desplegar la seguridad que
necesitan con un servicio de prevencion y

respuesta”.

Espana, pais de pymes

El 98 % del mercado espanol empresarial son
pymes. Unas empresas que exigen solucio-
nes sencillas y adaptadas a sus necesidades
y presupuestos; pero que cuenten con idén-
tica fiabilidad que las grandes. Gonzalo Eche-
verria asegura que ha mejorado su inversion.
“La pyme esta siendo consciente de la nece-
sidad de estar protegida y es el canal el que
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tiene que encargarse de su proteccidn, con
una labor de asesoramiento”. Para ello, apela,
una vez mas, al concepto de Zero Trust, que
“sigue siendo la base". Una oportunidad que
también se extiende a la red. “La velocidad,
medida en gigas, ya no es suficiente; hay que
dar acceso a la pyme a wifi7 y a la disponibi-
lidad de switches multigiga. La oportunidad,
por tanto, va mas alla de la ciberseguridad,
alcanzando a la actualizacion de la red".

El principal problema de estas empresas es la
falta de conocimientos y de recursos. Morci-
llo desvela que algunas instalan tecnologias

como un EDR, porque asi se lo exigen por

“Es el partner el que tiene
que ofrecer servicios
especializados: el cliente
Jamas va a consequir su
nivel de calidad”

(José Antonio Morcillo. Kaspersky)
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el area de negocio en la que se mueven, y
apenas sacan partido de todas sus funciona-
lidades. "Ya no basta con instalar una herra-
mienta; hay que conocer las tendencias del
mercado, qué es lo que esta pasando y qué
se esta haciendo. En definitiva, hay que apor-
tar inteligencia a estos servicios". ;La solu-
cion? Una vez mas, dejar su proteccion en

manos del canal. "Nuestro MDR no es com-
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petencia para el partner", reivindica. Se trata
de un servicio en el que el canal aprovecha la
capa de inteligencia del fabricante para ofre-

cer proteccion y prevencion. "Es el futuro”.

Nube y puesto de trabajo

El cloud es uno de los principales caballos

de batalla porque hay que exigirle la misma

ciberseguridad que se tiene dentro de la
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red corporativa. Segun un estudio de Check
Point Software, el 76 % de las companias es-
panolas mostraba su preocupaciéon ante el
aumento de los ataques a las redes basadas
en el cloud. Junto a este dato, al 59 % le pre-
ocupaban los errores de configuracion de
la infraestructura cloud. "Los clientes reco-
nocen que hay un mayor riesgo ya que su
LAN es la nube", recuerda Sebastien Loisy. El
multicloud es una realidad, un entorno com-
plejo de proteger porque las empresas no
cuentan con especialistas en todas y cada
una de las nubes. El directivo recuerda que
hay herramientas de gestion del riesgo que
permiten detectar y prevenir las brechas. "La

seguridad debe observarse desde el princi-

“Hay un problema enorme
de falta de recursos en
todos los clientes”

(Sebastien Loisy. Check Point Sofware)
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“Es clave seguir
acompanando a los
clientes en su viaje hacia
los entornos en la nube”

(Juan Muioz. A10 Networks)

pio. Integrarla al final cuando ya esta todo
montado abre muchos mas riesgos. Para el
partner, por tanto, la oportunidad esta en
integrarla al principio, con una estrategia
que proteja el cdédigo”.

Por Ultimo, el puesto de trabajo sigue siendo
area esencial. Aunque las empresas han me-
jorado la proteccion en estos entornos el au-
mento de la zona de exposicion abre nuevas
vias de vulnerabilidad. Nicola Carparelli reco-
noce que los riesgos han aumentado. "El pro-
blema de la cadena es el usuario", advierte.
A su juicio, es esencial que las empresas de-
sarrollen una seguridad con una visidon amplia

que abarque "el correo electrdnico, la red y
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la nube". El canal, a su juicio, "debe propor-
cionar valor anadido, especialmente en el

segmento de mercado de las pymes".

Redes, gestion energética y continuvidad

de negocio

En el mundo actual, donde las empresas de-

penden cada vez mas de las redes para sus
operaciones diarias, la continuidad de nego-
cio se ha convertido en un tema crucial. En
este contexto, la red juega un papel funda-
mental al proporcionar la infraestructura ne-
cesaria para mantener las operaciones fun-
cionando incluso en caso de interrupciones
o desastres. Una red, segura, en un entorno
en el que la gestion y la eficiencia energética
son esenciales.

Segun la consultora Context, el mercado de
valor fue el segmento con mejor comporta-
miento el pasado afo en Espana en el canal,
con un crecimiento del 12 %. Un entorno en
el que se ubican los negocios vinculados con

el centro de dato, que crecid un 29 %, la se-
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“Se trata de conseguir una
seguridad end to end”

(Luis Gonzalez. Allied Telesis)

guridad y las redes, que se elevaron un 17 %.
Juan Munoz, director general de A10 Networ-
ks, asegura que las perspectivas son positi-
vas para este 2024. "Es clave seguir acom-
panando a los clientes en su viaje hacia los
entornos en la nube, con una transicidon cada
vez mas clara hacia el sabor hibrido", explica.
Unos clientes que, cada vez, demandan mas
servicios y mas conocimiento al canal.

Para Luis Gonzalez, director de ventas de
Allied Telesis, 2024 es un ano de asentamien-
to. El fabricante, con muy buenos resultados
en los Ultimos afios, prevé volver a crecer.
"Hemos aprovechado muchas sinergias que
se han producido en estos ejercicios y ahora
toca asentar tecnologia y ver realmente qué
es lo que esta ocurriendo”.
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Un excelente panorama que se extiende al
area de las aplicaciones, claves en el ambito
de la empresa. Son la base en el mundo digi-
tal y, por ello, siguen siendo en gran medida
inseguras, siendo una de las dianas preferidas
de los hackers. Juan Molina, Network and Se-
curity Sales Engineer de Cloudflare, asegura
que el mercado crece a un gran ritmo brutal,
sobre todo con la expansion del trabajo hibri-
do que ha provocado un completo cambio
de paradigma. "“El uso de la red se ha intensi-
ficado por el incremento de los servicios que
se requieren, con lo cual la proliferacion de
aplicaciones en la web ha crecido exponen-
cialmente”. Un mayor uso que exige de mas
servicios de ciberseguridad para proteger
las aplicaciones. “"No se trata solo del trafico
web, sino el trafico APl que hay entre los sis-
temas. Hay un trafico inmenso y la demanda
ha crecido exponencialmente”.

También se suman al optimismo fabrican-
tes como Schneider Electric o Salicru vincu-

lados al centro de datos y a las soluciones
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relacionadas con la continuidad de negocio
y la eficiencia energética, Victor Gago, IT &
ET Channel Sales Manager de la divisidon de
Secure Power en Schneider Electric Iberia,
recuerda que la digitalizaciéon esta provo-
cando que exista una enorme inversion en
infraestructura y, especificamente, en tecno-
logia vinculada con los centros de datos. La
zona ibérica, y especialmente Espafa, "esta
atrayendo muchas inversiones por motivos
geograficos, de estabilidad juridica y, por su-
puesto, por nuestro acceso a las energias re-
novables”. Asegura que solo se esta viendo
la punta del iceberg. “Se estima que la base
instalada en energia consumida en el cen-

tro de datos es de unos 180 megavatios y

“La proliferacion de
aplicaciones en la web ha
crecido exponencialmente”

(Juan Molina. Cloudflare)
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la prevision es que antes de 2030 podremos
alcanzar los 1.100 megavatios; lo que senala
un enorme crecimiento. Sin lugar a dudas, el
area del centro de datos va a traer grandes
crecimientos en los proximos anos”.

Tecnologias emergentes como el big data, el

loT, la inteligencia artificial, el cloud o la imple-
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mentacion del 5G van a impulsar, “tanto la de-
manda en torno al centro de datos tradicional
como al edge computing, cada vez mas valo-
rado por la cercaniay por la rapidez de acceso
a los datos", explica Alex Castellvi, responsa-
ble de desarrollo de negocio en la pyme de

Salicru. En 2023, el negocio de los centros de

11

Ny V-Valley

enhancing your business

“La sostenibilidad ya
no es una opcion, es un
mandato”

(Victor Gago. Schneider Electric)

datos movio a nivel mundial en torno a 11.000
millones de ddlares. "La previsidn es que en
2033 alcance los 60.000 millones de ddlares”.
Ambos fabricantes han desplegado una po-
derosa estrategia en torno a uno de los con-
ceptos con mas valor en estos momentos,
sobre todo en su acercamiento al edge y al
centro de datos: la sostenibilidad. Incluso
V-Valley este afo va a conformar una division
centrada en el desarrollo de la tecnologia
vinculada con la energia y la eficiencia ener-
gética. "La sostenibilidad ya no es una op-
cidn, es un mandato”, asegura Victor Gago.
Un concepto mas interiorizado en las gran-
des compainias que lo han asimilado en su

estrategia corporativa "porque les da acce-
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so a mas financiacidon y a mas reputacion, en
definitiva, a mas valor en el mercado". Y, a su
juicio, se trata de un concepto que cada vez
cala mas. "Nos hemos convertido en un ase-
sor del canal en este camino hacia la sosteni-
bilidad gracias a nuestro propio compromiso
con ella". Una labor de asesoramiento que
alcanza su relacion con el cliente, para ayu-

darle a definir un plan de sostenibilidad y a
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medir sus resultados. También soporte en su
propia estrategia sostenible y, por Ultimo, la
reduccion de la huella de carbono gracias al
diseno de soluciones que permiten disfrutar
de una visibilidad de esta huella y del impac-
to en los planes de sostenibilidad.

Alex Castellvi reconoce el incremento de la
concienciacion, a nivel individual, sobre es-

tos temas y el compromiso del fabricante
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con el disefio de equipos mas sostenibles.
Aunque tiene claro que el canal si ha aumen-
tado su compromiso por este asunto, duda si
es un factor clave en las decisiones de com-
pra de las empresas. "Tanto los fabricantes
como el canal somos conscientes de que hay
que ir hacia la sostenibilidad plena. Dudo, sin
embargo, si una solucidon mas eficiente tiene

mas peso en la decisidn del cliente".

Seguridad y red

Un area de clara sinergia para el canal es el
que protagonizan las redes y la seguridad.
Los partners especializados en una u otra

area han sabido dar el salto hacia el desplie-

“\/a a aumentar la demanda
tanto del centro de datos
tradicional como del edge

computing’

(Alex Castellvi. Salicru)
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gue de proyectos globales. Luis Gonzalez re-
cuerda que estas sinergias también se obser-
van en la oferta y que se buscan elementos
de integracion entre diferentes fabricantes.
"Se trata de conseguir una seguridad end to
end". Es el caso del fabricante, en sus pro-
pias instalaciones, con equipos propios y
controladores capaces de entenderse con
los firewalls o con sistemas de seguridad de
terceros, para advertir de posibles proble-
mas para actuar en el area de las redes. El
director de ventas de Allied Telesis defiende
el compromiso de la marca con la sosteni-
bilidad, con una estrategia que incluye sus
procesos de fabricacion. Un compromiso
que, advierte, "no es percibido por todas las
empresas; algunas siguen priorizando otros
conceptos como el precio”.

Juan Mufioz recuerda la evolucidn de Aio
desde los entornos de la infraestructura has-
ta la seguridad. “Una transicidn que también
la esta haciendo el canal y que supone una

ampliacion de los interlocutores con los que
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Los servicios financieros, claves

El soporte financiero es una de las areas mas importantes en un mayorista. Desde
hace anos, Esprinet ha desplegado diferentes opciones, como el renting, el préstamo
o la venta a plazos, por ejemplo, a las que se ha unido, recientemente, una solucion
propia de renting. Ana Martinez, responsable del departamento de Soluciones Finan-
cieras del Grupo Esprinet, recordé que la manera en la que las empresas adquieren la
tecnologia ha cambiado. "El avance digital tan rapido que estamos viviendo ha lleva-
do a las empresas a demandar nuevos modelos de adquisicion”, completd.

La modalidad de alquiler propia de Esprinet cuenta con el respaldo financiero del
mayorista. Martinez senala su flexibilidad, adaptandose a las necesidades del negocio
de cada partner. "Se elimina la burocracia contractual, simplificandola, aunando todo
en una misma cuota”. Ademas de ser multiproducto, incluye servicios vinculados, por
ejemplo, con la proteccion del dispositivo, la gestion de incidencias bajo la garantia
de los fabricantes, la sustitucion temporal del dispositivo, el borrado de datos a la
finalizacion del alquiler o la recogida. “Se trata de proporcionar, ademas del dispositi-
Vo, un pago por un uso de servicios”. No se olvida la apuesta por la sostenibilidad ya
que a la finalizacion del alquiler hay una renovacion tecnoldgica ya que al dispositivo
se le da una segunda vida.

Javier de la Cruz, account manager de device as a service (DaaS), recordo que los ciclos
de vida de los dispositivos o de la propia tecnologia se han acortado. “Nuestro reto es

proporcionar la solucion financiera que mejor se adapta a cada uno de nuestros clientes".
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hablan en las empresas: junto al responsable
de seguridad, que define la estrategia de
proteccion, esta el que se encarga de ges-
tionar la infraestructura; lo que exige una ver-
satilidad en el integrador".

En el ambito de las aplicaciones, las empre-

sas deben gestionar tanto las aplicaciones
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instaladas en los entornos onpremise, como
las nativas en la nube. Juan Molina recuerda
que las primeras exigen contar con una per-
sona experta en su gestion y proteccion. "Sin
embargo, la misma aplicacion, en la nube,
disfruta de la proteccidon que ofrece el ser-

vicio en la nube, lo que no requiere personal
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dedicado. Un servicio que aprende continua-
mente gracias a la informacidn que recibe de
todos los ataques que se producen a nivel
mundial"”, especifica. El responsable de Clou-

dflare asegura que, tarde o temprano, "se

producira una migracion de todas las aplica-

ciones al cloud".
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