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El profundo vinculo
de seguridad y GDPR

La rapida transformacion de los mercados, los
riesgos tecnologicos derivados de |a irrupcion
permanente de tecnologias disruptivas y los
cambios en materia legislativa, cada vez mas
complejosy exigentes, han convertido la gestion
del riesgo en uno de los principales caballos de
batalla paralas empresas hoy en dia. En concre-
to, la entrada en vigor del Reglamento General
de Proteccion de Datos (RGPD o GDPR, por sus
siglas en inglés) representa ya uno de los prin-
cipales retos en materia de gestion de riesgos
para las organizaciones, que se ven obligadas a
modificar los mecanismos detras de la gestiony
explotacion de los datos de los usuarios.

La conexidon entre esta normativa vy la pro-
teccion de la informacion es indudable. Aunque
tras los dos anos de gracia que las empresas
han tenido para prepararse al nuevo reglamen-
to, son pocas las que han hecho los deberes,
se abre un amplio abanico de oportunidades de
negocio para el canal, sobre todo en lo que con-
cierne a laimplantacion real de tecnologia tanto
en materia de proteccion del dato como de fuga
de informacion. Es cierto que buena parte de los

partners que pensaban que iban a estar gene-
rando ya negocio relacionado con GDPR estan
observando gue sus estimaciones estan yendo
mas lentas de lo esperado. Y el momento real
de despegue vendra muy marcado por el name-
ro de multas que se produzcan y su grado de
repercusion.

Pero mas alla de su coyuntural cumplimiento,
GDPR haservido también para que las empresas
tomen conciencia de lo que importa su informa-
cion, lo cual esta ayudando a los proveedores
a vender mas proyectos, no solo en el campo
de la seguridad, especialmente de cifrado, sino
también en torno al mundo de la virtualizacion
del escritorio.

Es indudable que GDPR traera consigo nu-
merosas soluciones de seguridad asociadas vy
generara enormes oportunidades de negocio a
medio v largo plazo. Por ello, hemos querido de-
dicar los dos bloques principales de nuestro nu-
mero de julio, tanto el tema de portada como el
debate, al profundo vinculo que conecta ambos
fenomenos. Paseny vean. B

Pablo Garcia Reales
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Cloud, flash e hiperconvergencia,
baluartes de futuro para NetApp

El fabricante ha
celebrado en Sevilla
su Partner Executive
Forum 2018, en el
que ha mostrado a
sus socios las claves
para acelerar el salto
a la transformacion
digital. Pablo Garcia
(Sevilla)
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evilla ha acogido entre los dias 18y

20 de junio NetApp Partner Execu-

tive Forum 2018, evento en el que
el fabricante norteamericano ha reunido
a cerca de 300 partners correspondien-
tes a su region EMEA. Sin lugar a dudas,
el lema en torno al que orbitan todos
los mensajes que esta lanzando NetA-
pp tiene que ver con la aceleracion de la
transformacion digital a través de la sim-
plificacion e integracion de los servicios
de datos. “Para fomentar este proposito
nuestra compania es la primera que se

esta transformando, reposicionandose
como una firme autoridad en el univer-
so de los datos a través de la nube hibri-
da’, explica Henri Richard, Vicepresidente
Mundial de NetApp para el area de Field &
Customer Operations.

“Ademas, hemos sabido restar peso a
nuestro negocio tradicional de almace-
namiento en red, y potenciar exponen-
cialmente la importancia de flash, HCl v la
nube, que son los tres grandes pilares so-
bre los que se asienta la estrategia a futuro
de NetApp"

Ei 7+3 QUESTIONS WITH ALFRED MANHART

La eclosion de estas tres tecnologias en la
oferta del fabricante le ha permitido crecer
un 7% en su ano fiscal 2018 (con un dltimo
trimestre de record para la compania), tras
experimentar un crecimiento plano en el an-
terior ejercicio y decrecer un 9,5% en 2016.
En EMEA, como ha explicado Alexander Wa-
liner, Vicepresidente y Director General de
NetApp para la region, el crecimiento se ha
situado en un 15%, mientras que la region
de Iberia ha alcanzado el 20%. Segun cifras
proporcionadas por el fabricante, NetApp es
actualmente lider en EMEA en lo que con-
cierne a tecnologias flash y SAN, gracias,
entre otros aspectos, al fortalecimiento de
su acuerdo con Fujitsu v a las alianzas que
actualmente sostiene con Google, Amazon
Web Services y Microsoft Azure.

De caraa 2019, NetApp ayudara a su ca-
nal a través de su propia fuerza comercial
de ventas entre los clientes de perfil global
y corporativo. Ademas, también pretende
revitalizar su estrategia OEM vy fomentar
entre sus socios, no solo los fendmenos
de la nube y de las tecnologias flash y HCl,
sino también otras tendencias como la in-
teligencia artificial y el aprendizaje mecani-
co. “Apueste por la tecnologia que apueste,
lo que principalmente pedimos a nuestros
socios de canal es que se conviertan en
data fabric partners vy que nos elijjan como

It

whitepapers

IMPACTO
ECONOMICO DE
CLOUD COMPUTING
EN EUROPA

Este estudio destaca los
beneficios economicos de
la adopcion de la compu-
tacion en la nube y el libre
flujo de datos dentro de la
Union Europea. El estudio
muestra como una mayor
adopcion de los servicios
cloud podria agregar un
ingreso total acumulado
de 449.000 millones de
euros al PBI de los 28, con
un impacto significativo en
el empleo y la creacion de
negocios.
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sus socios estratégicos en el universo de
los datos”.

RENDIMIENTO DEL CANAL EN EMEA
Segun ha explicado Alfred Manhart, Director
para EMEA del area de Partners, Pathways
y Commercial en NetApp, “2018 ha sido un
ano increible para el canal, que ha canalizado
en la region un 83% de las ventas de la orga-
nizacion, dos puntos porcentuales mas con
respecto a 2017, lo que ha supuesto un au-
mento en los ingresos via partners del 17%"

En lo que concierne al ejercicio fiscal
2019, la compania se ha marcado varios
objetivos en la region con respecto a sus
socios de canal: ganar ain mas cuota en el
segmento flash, acelerando el desarrollo
de infraestructura para la nube; optimizar
su porfolio con objeto de mejorar la pro-
ductividad de sus clientes; invertir tanto
en clientes de perfil global como corpora-
tivo v pyme; ampliar su ecosistema para
dar respuesta a los nuevos compradores;
y desarrollar nuevos kits de capacitacio-
nes y herramientas para el canal.

De hecho, en lo que concierne a este Ul-
timo punto el fabricante esta potenciando
promociones para sus partners entre los
programas Run to NetApp vy NextCredit;
asi como una serie de incentivos en accio-

{ nes relativas a cuentas nuevas netas (10%),

promocion de infraestructura convergente
(5%), recompensas por innovacion, y apues-
ta por las competencias de Integrador de
Nube Hibrida y Nube Piblica.

En lo relativo a las areas de soporte téc-
nico v servicios profesionales, “estamos
trabajando con nuestros socios para ayu-
darles a generar beneficios estratégicos en
el mercado a través de nuestros servicios
profesionales’, explica Cheryl Willis, direc-
tora para EMEA del departamento de so-
porte vy servicios en NetApp. Entre las prio-
ridades de la compania en esta materia se
encuentran expandir su oferta de servicios
gestionados, integrar de manera mas opti-
ma servicios y soporte, avanzar en materia
de servicios de datos relativos a lanube y la
hiperconvergencia, y fomentar la excelencia
operacional. Ademas, el fabricante va a im-
pulsar los programas de partners certifica-
dos en servicios profesionales.

ESTRATEGIA EN LA NUBE

Si una palabra ha resonado con especial
eco durante la celebracion del NetApp Part-
ner Executive 2018 ha sido, como no, nube.

Nube por todos lados. El fabricante nortea-
mericano ha insistido en la necesidad de
ofrecer valor a los nuevos compradores del
universo cloud vy, para ello, ha dibujado una
estrategia que se asienta sobre los siguien-
tes tres pilares: en primer lugar, capacitando
a sus clientes para conseguir sus objetivos
de negocio trasladando sus cargas de traba-
jo Tlala nube, ya sea en formato multicloud
o hibrido. Por otro lado, distribuyendo ser-
vicios de datos en la nube con rendimiento
extremo y TCO a los principales hiperescala-
dores que ofrecen integrados computacion,
aplicaciones y aprendizaje automatico.
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Y, por dltimo, proporcionando cada vez
Mas servicios en la nube para proteger, se-
curizar, orquestar, monitorizar y optimizar
los datos a través de entornos data fabric.
NetApp va cuenta con acuerdos estables
con Amazon, Google v Microsoft, v duran-
te los proximos meses lanzara en la region
EMEA una serie de servicios de manera
conjunta con estos proveedores, que va
esta desplegando en Norteamérica.

En este sentido NetApp tiene muy claro
que una estrategia en torno a la nube fa-
cilitara al canal entablar con sus clientes
relaciones mas rentables vy duraderas. El
pasado ano la firma estadounidense dio

luz verde al programa Cloud First Partner,
que ahora ha optimizado posibilitando
gue los socios que forman parte de esta
iniciativa reciban sus ingresos por ventas
en el marketplace en forma de incenti-
vos backend; y dotandoles de acceso ex-
clusivo a formacion técnica y comercial,
asi como a fondos de marketing. Eso s,
deberan cumplir una serie de requisitos
como obtener la competencia de Inte-
grador de Nube Publica como parte del
programa unificado; acceder al nivel Pre-
mier en el caso de Amazon Web Services
y Google, v CSP (Cloud Solution Provider)
en lo relativo a Microsoft; alcanzar al me-

¢Te ha gustado
este reportaje?

(in) (¥

Compartel?
on Préd&ﬁ

I

nos 500.000 dolares de facturacion recu-
rrente al ano; o disfrutar de una practica
en servicios de nube publica.

En lo que concierne a su propuesta tec-
nologica relativa a la nube, NetApp in-
tensificara su roadmap en torno a cuatro
vectores: haciendo foco permanente en
la simplicidad; mejorando la seguridad in-
tegrada; proporcionando soluciones pack
express; y facilitando computacion Intel de
proxima generacion. |

@ MAS INFORMACION

NetApp reunira a su canal en EMEA
en el Partner Executive Forum

@ NetApp logra reunir a su canal
especializado en las Partner
Academies

@ Fujitsu y NetApp lanzan una solucién
para simplificar la creacion de
entornos virtuales

It

whitepapers

OPORTUNIDADES
DE LA ECONOMIA
DIGITAL

EN ESPANA

Accenture Strategy y Mobi-
le World Capital Barcelona
han alineado sus conoci-
mientos y esfuerzos para
desarrollar este estudio
con dos objetivos: deter-
minar el impacto de la
aceleracion de la Transfor-
macion Digital en Espana

y crear conciencia de la
urgente necesidad de esta
aceleracion entre todos los
actores involucrados. }
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El canal para NetApp en Espana

FRANCISCO TORRES BRIZUELA, DIRECTOR DE CANAL Y ALIANZAS DE NETAPP IBERIA

En el marco del Partner Executive Forum
2018 hemos hablado con Francisco Torres
Brizuela, Director de Canal y Alianzas de
NetApp Iberia, que nos ha explicado como
estan calando todos estos mensajes entre
el canal espanol, que en nuestro pais cana-

liza la totalidad de las ventas del fabricante.

Estas han sido sus explicaciones:

Durante el evento diversos directivos han
afirmado que NetApp esta “sobredistribui-
da". ¢A qué se referian con ésto?

Lo que queremos es tener partners
bien formados y fieles que sigan nuestra
estrategia en este viaje al cloud, y que,
por el contrario, los que no quieran o no
puedan, que abandonen nuestro barco.
Existe una tendencia a reducir el ndmero
de mayoristas a nivel mundial y concen-
trarlos en companias de caracter global,
que puedan seguir el tren de NetApp, que
su orientacion estratégica tenga sentido
en el marco de nuestra politica y, sobre
todo, que sean capaces de generar masa
critica que les permita realizar inversiones

importantes. En Espana solo tenemos dos

mayoristas (Ingram Micro y Arrow, que ha
sido galardonado durante el evento como
Mejor Mayorista del Ano en EMEA para
NetApp), vy en Portugal solo uno (Arrow).
En otros paises de Europa tienen todavia
que desarrollar ese proceso de reduccion,
pero en Espana no.

Mas alla de los mayoristas, ;como se apli-
cara ese objetivo de reduccion a vuestra
red de socios de canal?

En Espana no vamos a reducir el name-
ro de partners pero si conseguir que los
que estén lo hagan alineados con nuestra
estrategia. Eso implica que quiza inclu-
so aumente el nimero actual porque se
incorporen nuevos a la vez que se descuel-
gan otros. Por ejemplo, del segmento del
software, tradicionalmente no vinculado a
NetApp, llegaran nuevos socios a nuestra
orilla. En la actualidad contamos en Espana
con entre 120y 140 partners activos.

¢Cuales seran las principales iniciativas
que NetApp va a lanzar a su canal para lo
que resta de ano?

Vamos a dar continuidad a diversos in-
centivos que ya teniamos en marcha, como
Run to NetApp o Net New Account, que en
definitiva permiten a los partners obte-
ner un margen adicional y emprender, por
ejemplo, servicios anadidos. Contamos con
un programa que radica en que aquellos
partners que resten base instalada a otros
fabricantes de nuestra competencia suman
descuentos adicionales (entre 3 y 5%) en
base al tamano del proyecto para pagar los
servicios de la migracion. Antes era aplica-
ble a Dell EMC, HP e IBM, y ahora hemos
sumado también a Nutanix y Pure Storage.

Las alianzas a nivel internacional que
NetApp esta desarrollando con Microsoft
Azure, Google y Amazon Web Services,
¢como se estan implantando en Espana?
Llevamos tiempo en conversaciones
con ellos, sobre todo con Microsofty
AWS, ya que Google se ha incorporado
mas tarde en el campo de los volimenes
en la nube, pero la idea es trabajar de
manera conjunta también con sus socios
de canal. El objetivo en este caso es que

el partner, dentro de un proceso de inte-
gracion en un formato de cloud hibrido, le
ayude a sus clientes a trasladar cargas a
estos hiperescaladores, ganando dinero
en comisiones en base a lo que se con-
trate. Pero también hemos de enfatizar la
labor de los cerca de 40 proveedores de
servicios (desde un gigante como Tele-
fonica a companias mucho mas locales)
con los que trabajamos en Espana y que
estan realizando una labor crucial adap-
tandose de lleno al viaje hacia la trans-
formacion digital.
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Ingram Micro unifica las divisiones de
volumen y movilidad en busca de nuevas
sinergias y nuevas oportunidades

provechando la presentacion de

sus nuevas oficinas en Madrid,

Ingram Micro ha anunciado la in-
tegracion de las lineas de volumen y mo-
vilidad en una Unica division que quedara
bajo la responsabilidad del hasta ahora
responsable del area de movilidad, Her-
minio Granero. Asimismo, el mayorista ha
comunicado que va a ampliar sus herra-
mientas para ayudar a los partners en el
vigje hacia la Transformacion Digital.

La tradicional division entre los negocios
de valor y volumen de los mayoristas ha
ido perdiendo sentido, porque, como indi-
caba Alberto Pascual, director ejecutivo de
Ingram Micro Madrid, “el negocio de volu-
men, si no aporta valor al partner, no tiene
sentido” De ahi que la firma haya decidido
reinventar el negocio de volumen e inte-
grarlo con el de movilidad, lo que permite

{ al mayorista trabajar de otra manera con

clientes y fabricantes, asumiendo un rol
mas protagonista.

Ademas, la integracion de ambas lineas
de negocio aportara, como senala Her-
minio Granero, director ejecutivo del area
de Volumen & Mobility de Ingram Micro
Espana, "nuevas sinergias y nuevas vias
de negocio para los partners”. Unas nue-
vas vias de negocio que estaran tanto en
las categorias de producto actuales como
en otras que se pueden desarrollar en los
proximos meses, tales como realidad vir-
tual/realidad aumentada, loT de consumo
0 gamming.

Aprovechando la ocasion, Alberto Pas-
cual reitero el buen momento que vive la
compania, y es que, en un contexto, hasta
finales de abril, donde el mercado de dis-
tribucion Tl en Espana crece en torno al
8%, lo que le hace ser, junto con Italia, los
motores del crecimiento en el Viejo Con-

De iaquierda a derecha, Alberto Pascual, director ejecutivo de Ingram Micro Madrid, y
Herminio Granero, director ejecutivo del area de Volumen & Mobility de Ingram Micro Espaia }
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tinente, Ingram Micro sigue creciendo a
doble digito (dato hasta cierre del mes de
mayo) con un crecimiento homogéneo en
todas las categorias.

En opinion de Alberto Pascual, “todos
los segmentos de clientes, tras el pardn
de la crisis, estan volviendo a invertir’,
lo que les hace ser optimistas de cara al

presente y el futuro mas proximo, de ahi

que senale que "esperamos una segunda
mitad del ano mejor que la primera, sobre
todo en la Administracion Pablica”

En el area de movilidad, Herminio Gra-
nero destaca que Ingram Micro es el “ma-
yorista nimero uno en distribucion de An-
droid en Espana, con grandes crecimientos
en los Gltimos anos’, lo que sitda al mayo-
rista dentro del Top3 de la totalidad del
negocio de dispositivos moviles de todos
los sistemas operativos.

Con la unién de esta division v la de volu-
men, “nos hemos reestructurado vy quere-
mos ser la fuerza de venta del fabricante y
el proveedor de los recursos que necesite el
partner’, apunta Alberto Pascual, quien ana-
de que esto “exige cercania con el fabrican-
te, de ahi que hayamos potenciado nuestra
presencia en Madrid, con unas nuevas ofici-
nas donde trabajan casi un centenar de per-
sonas y los mas de 200 que lo hacen en las

{ instalaciones de Azugueca de Henares".
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AGENTE DE LA TRANSFORMACION
DIGITAL

Desde este mes de junio, Ingram Micro
quiere potenciar su papel como agente de
la Transformacion Digital. Tal y como expli-
ca Alberto Pascual, "hemos identificado una
nueva necesidad en el mercado. La Transfor-
macion Digital es tecnologia, pero también
es un cambio en los modelos de negocio vy
financieros, lo que hace que para el partner
sea complicado y caro contar con todos los
recursos vy perfiles necesarios. Por eso, po-
nemos en marcha un programa para poner
en manos del partner estos recursos”.

Este programa tiene varios niveles, v el
primero de ellos, dirigido a los directivos
de los partners, se basa en el acuerdo con
ESADE para crear una propuesta formativa
sobre los conceptos necesarios para afron-
tar esta Transformacion Digital. A la vista
del resultado v la respuesta de los partners
tras la primera edicion, ya se han completa-
do las plazas de la segunda edicion, previs-
ta para septiembre, y el mayorista va tra-
baja en la tercera edicion, que arrancaria a
comienzos de 2019.

Como complemento a esta formacion,
se pone en marcha otro proyecto forma-

Compartell
on Pr&d&ﬁ

I

tivo para ayudar en este proceso también
al siguiente nivel de personas dentro de
los partners, con el objetivo de capacitar-
les para estar a la altura de los requisitos
que les permitan gestionar la Transfor-
macion Digital de sus clientes.

Ademas, a la vista del resultado ofreci-
do por las nuevas plataformas digitales,
como la tienda cloud, el mayorista quie-
re ofrecer a sus partners la posibilidad de
contar con sus propias plataformas di-
gitales. En esto tiene mucho peso la ad-
guisicion de One2one, que proporciona a
Ingram Micro una plataforma de microlo-
gistica muy especializada.

Por altimo, Ingram Micro trabaja en un
evento, Digital Summit, que se celebrara
en Madrid este otono. m

@ MAS INFORMACION

@ Ingram Micro
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TP-Link va cuenta con
80 partners en Espana

iez anos se han cumplido ya de

la entrada de TP-Link en Espa-

nay nadie puede poner en duda
que en tan solo una década la com-
pania asiatica ha conseguido erigirse
como uno de los principales fabricantes
de networking en el segmento pyme.
“Una de las claves de nuestro éxito ha
sido apostar por una red de socios re-
ducida en términos cuantitativos, pero
muy especializada y volcada en nues-
tros productos. El namero, al contrario
de lo que sucede con muchos de nues-
tros competidores, no es una prioridad
para nosotros” esgrime Alvaro Ausin,
director de ventas por distribucion en
TP-Link Iberia. “Inicialmente nos ha-
biamos marcado un techo de en torno
a 40 partners, aunque hemos tenido
que escuchar la demanda del mercado
y actualmente contamos con cerca de

4 80 socios”

El fabricante chino sustenta su pro-
grama de partners sobre tres ejes: for-
macion vy certificacion —realiza al menos
cuatro formaciones al mes a clientes,
agencias y socios de canal-, transmi-
sion de conocimiento —comparte toda

la informacion sobre sus soluciones vy
casos de éexito-, marketing —propor-
cionando boletines, recursos digitales,
materiales de producto, etc.- y soporte
técnico —en espanol y con respuesta en
24 horas-—.

La compania rozo el
ano pasado en nuestro
pais los 38 millones de

euros de facturacion,
lo que supuso un
crecimiento del 8% con
respecto a 2016

Alvaro Ausin,
director de ventas por
distribucion en TP-Link Iberia
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La red de 80 socios de canal de TP-
Link en Espana se reparte entre las ca-
tegorias Registrado, Silver, Gold y Pla-
tinum. Dependiendo de su grado de
implicacion disfrutan de diversos pri-
vilegios en materia de ofertas especia-
les, descuentos en demo, proteccion de
precios, promociones exclusivas, for-
macion en ventas y soporte técnico.

CRECIMIENTO CONSTANTE

TP-Link ha mantenido un crecimien-
to sostenido en Espana. El pasado ano
alcanzo los 31,85 millones de euros de
facturacion frente a los 29,6 millones
registrados en 2016, lo que ha supues-
to un crecimiento interanual de cerca de
un 8%.

En términos de unidades vendidas,
la marca situd en el mercado nacional
un total de 1,57 millones de productos
en 2017. Por areas de negocio, las que
mayor crecimiento han experimentado
son las de smarthome v smartphones.
La primera ha registrado un incremen-
to interanual del 40%; mientras que la
segunda, comercializada bajo la marca
Neffos, ha logrado rebasar durante el
pasado ano la cifra de 1,43 millones de
euros, lo que ha supuesto un crecimien-

{ to con respecto a 2016 del 246%. |

¢Te ha gustado
este reportaje?
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Europa quiere municipios con Wi-Fi

gratis y pone en marcha WiFi4EU

TP-Link lanza en Espana el router
Mi-Fi M7200

TP-Link exhibe en IFA sus nuevos
productos de Smart Home
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De cara a lo que resta de ano, son mu-
chas las novedades que TP-Link pretende
lanzar al mercado, con especial foco en los

siguientes productos:

-> ]« ] |" -} MVLT Solucion tribanda que

ofrece una velocidad combinada AC2200
en un area de hasta 233 m2, cada unidad
y que emplea tecnologia MU-MIMO. Es
decir, es capaz de transmitir informacion
a miltiples dispositivos a la vez, garanti-
zando una cobertura inalambrica total y
completa en cualquier rincon del hogar.
Equipado con un procesador de cuatro
nacleos de Qualcomm, Deco M9 Plus
despliega la dltima tecnologia de conec-
tividad Mesh ofreciendo una senal sin
cortes y sin retardos en cualquier estan-
cia independientemente de su tamano.
Ademas, lleva integrado un hub capaz de
controlar dispositivos smarthome de mas
de una docena de fabricantes como Alexa,
Nest u Osram. Deco M9 Plus incluye
soporte ZigBee HA 1.2 e IFTTT, lo que le
permite conectarse a bombillas, enchufes,
termostatos, interruptores, sensores de

Novedades

movimiento y de presencia, de terceros,
ya existentes en el hogar, sin usar ningin

hardware adicional.

> m Con un precio que ron-

dara los 250 euros, TP-Link lanzara a
mediados de agosto Neffos X9, su nuevo
buque insignia. Se trata de un terminal de
policarbonato con camara dual avanza-
da en la parte trasera y con una pantalla
con apariencia premium.

Dotado con una pantalla

tactil de 5,99 pulgadas,

Neffos X9 ofrece una

resolucion HD+ y tiene

un ratio de aspecto de

18:9. Este smartphone

esta fabricado con un

procesador de ocho

ndcleos, que se com-

plementa con graficos

dual core Mali-T860

v 3GB de RAM. Ademas, disfruta de un
sensor de huella en la parte trasera para
desbloquear el teléfono en una fraccion de
segundo. También incorpora desbloqueo
facial con la Gltima tecnologia de inteli-
gencia artificial, prestacion que le permite
verificar la identidad del usuario mediante
el escaneo de mas de 100 detalles facia-

les con una precision a nivel de pixel.
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17.000 m2 de superficie con
capacidad para 12.000 palets

Amplia cartera de fabricantes y
productos

Solucion comercial, logistica y técnica
global

28 anos de trayectoria y experiencia
en el sector

Ubicacion estratégica en el corredor
del Henares

4 Delegaciones comerciales: Malaga,
Alicante, A Coruna, Valencia y Portugal

Servicio de entrega en 24 horas

Cuidada politica de calidad y medio
ambiente
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Ireo reivindica el papel del mayorista que ofrece

auténtico valor vy especializacion al canal

LA FIRMA, DE CAPITAL 100% ESPANOL, PREVE
CRECER ESTE ANO UN 15%, LO QUE SUPONDRIA
FACTURAR MAS DE 10 MILLONES DE EUROS

mercado. Ha conseguido conservar

su independencia intacta tras el fre-
nético proceso de consolidacion que ha
vivido el sector mayoristay de la distribu-
cion en los Gltimos anos. “Ya quedan muy
pocos mayoristas que ofrecen valor a sus
clientes, valor real, que cuenten con un
auténtico nivel de especializacion’, esgri-
me Chuck Cohen, fundador v director ge-
neral de Ireo. “Considero que ese proceso
de consolidacion todavia no ha acabado,
pero no me imagino un futuro en el que
nuestra compania forme parte de una de
estas operaciones. Nuestra solvencia fi-
nanciera esta demasiado saneada como

Ireo es una auténtica rara avis en el

{ para llamar la atencion de ninguna otra

compania, y a Ireo tampoco le interesaria
ni desde el punto de vista econémico ni
humano”

Hace 16 anos, esta firma de capital
100% espanol nacio para competir en el
segmento del service desk —donde cuen-
ta con mas de 350 clientes activos- v ha
ampliado su alcance con diferentes so-
luciones que dan cobertura a otros seg-
mentos clave de la gestion de servicios Tl
(ITSM), tales como la gestion de infraes-
tructuras, sistemas o redes. “A diferencia
de los mayoristas multinacionales, nues-
tro porfolio de soluciones no se decide
en otros paises. Hemos configurado una
oferta perfectamente adaptada al mer-
cado espanol” De hecho, “somos el tni-

Chuck Cohen,
fundador y director
general de Ireo
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co mayorista especializado en soluciones
ITSM. Al ser proyectos complejos que
requieren de un fuerte componente de
consultoria, experiencia y conocimiento
de los procesos de negocio del cliente, la
mayoria de los integradores quedan ex-
cluidos de los proyectos ITSM. A través de
nuestro valor anadido, ponemos esta li-
nea de negocio tan estratégica al alcance
de nuestros partners”.

CRECIMIENTO SIEMPRE

DE DOBLE DIGITO

La division de gestion de servicios Tl
(ITSM) ha ido perdiendo peso en la fac-
turacion de Ireo en favor del negocio de
seguridad, que vya representa el 55% de
sus ingresos. Ambas areas le permitie-
ron facturar el ano pasado 8,7 millones
de euros, cifra que el mayorista pretende
situar por encima de los 10 millones en
2018, lo que supondria un crecimiento
del 15%.

Desde su creacion Ireo ha crecido ano
a ano en torno a un 10%, pero “estamos
invirtiendo notablemente en recursos
humanos de diversos perfiles para vya
en 2019 dar un salto cualitativo, e in-
crementar notablemente nuestros nive-
les de crecimiento y facturacion’, explica

4 Chuck Cohen.

RED SELECTA DE CLIENTES

Ireo cuenta con mas de 750 partners ac-
tivos en Espana, nomina a la que este
ano se han sumado Einzelnet, IECISA v
grupo Nunsys a través de acuerdos es-
peciales. La firma espanola se jacta de
apenas facturar por la via de los servicios
profesionales, ya que “consideramos que
un mayorista no debe vender servicios
profesionales, porque entonces incurriria
en competencia directa con sus clientes’,
apunta Cohen.

Uno de los modelos que Ireo esta poten-
ciando es el de los servicios gestionados,
haciendo una clara apuesta por las solu-
ciones que se venden en modo “pago por
uso” Segun el directivo, “el modelo de pago
por uso con facturacion mensual responde
al claro auge de los servicios gestionados,
en el que los clientes demandan un servi-
cio, no un producto; y que los proveedo-
res facturan mes a mes sin necesidad de
financiar las ventas”. “Muchos distribuido-
res no se distinguen por el tamano de sus
clientes, es decir, venden tanto a empre-
sas grandes como pequenas. Pero les re-
sulta complicado encontrar tecnologia de
un mismo proveedor que se adapte a las
necesidades de unas v otras. El concepto
de servicios gestionados rompe con esta
problematica’; concluye.

@ MAS INFORMACION

Ireo distribuye los productos
de acceso seguro de Bomgar

@ Ireo estrena imagen corporativa y

nueva pagina web
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Ireo apoya a partners y clientes en su

adaptacion a GDPR

Ireo refuerza su catalogo con las

soluciones de KEMP Technologies

En la actualidad, Ireo distribuye 19
fabricantes que atienden a las areas
tanto de seguridad como de sistemas,
networking y gestion de servicios IT.
Entre sus principales proveedores des-
tacan Sophos (seguridad), ManageEngi-
ne (ITSM) y Cherwell Software (Service
Desk e ITSM), y recientemente ha firma-
do sendos acuerdos con StorageCraft
y BOMGAR. El primero cuenta con una
solucion avanzada de backup, recupe-
racion ante desastres y continuidad de
negocio; mientras que BOMGAR aporta
soluciones para el acceso seguro y la
asistencia remota, que se distinguen por

Oferta tecnologica

cumplir con todos los requerimientos
que impone GDPR en materia de control
y trazabilidad sobre el acceso a los datos
por parte de los usuarios.

El mayorista siempre esta ojo avizor
ante la incorporacion de posibles nue-
vas tecnologias v, sin duda, “donde mas
huecos percibimos es en el segmento de
la seguridad, por su extremo dinamismo”,
reconoce Chuck Cohen. “La clasificacion
de datos es, por ejemplo, un area donde
estamos mirando nuevas opciones, ya
que contamos con Titus, el lider del mer-
cado, pero que no cubre las necesidades
de todo el tejido empresarial”, indica.
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El nuevo Reglamento
General de Proteccion de
Datos acaba de entrar
en vigor recientemente
y completa la Ley de
Proteccion de Datos (LOPD)
espanola de 2017, lo que
permitira a los usuarios
controlar la informacion
personal que ceden a
las empresas e, incluso,
solicitar una compensacion
economica si se incumple
lo reflejado en la normativa.
Pero, ;estan las companias
espanolas preparadas
realmente para asumir
e implementar la nueva
legislacion? Pablo Garcia
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| nuevo Reglamento General de

Proteccion de Datos de la Union

Europea (GDPR, en sus siglas en
inglés) comenzo a aplicarse el pasado 25
de mayo tras su entrada en vigor hace dos
anos. A lo largo de estos meses, muchas
empresas han trabajado contrarreloj para
cumplir la norma en plazo, pero no to-
das lo han conseguido. Con GDPR se dice
adios en el territorio de la Union Europea
a la Directiva de Proteccion de Datos de
1995, que se aprobo antes de que Inter-
net y otros avances tecnologicos introdu-
jeran nuevas formas de procesar los da-
tos personales. El nuevo reglamento viene
a adaptar la legislacion sobre este tema
para la era digital.

Las empresas han tenido dos anos para
adaptar sus procesos a la nueva norma,
pero sobre todo ha sido en el dltimo tra-
mo de 2017 y lo que va de 2018 cuando
los trabajos se han intensificado. Lo que
para el ciudadano supone conseguir mas
control sobre uno de sus derechos funda-
mentales, la proteccion de sus datos per-
sonales, para las organizaciones ha impli-
cado muchos cambios. La razdn es que de
los principios en los que se basa el Regla-
mento como los de licitud, lealtad y trans-
parencia, v otros como el de exactitud, li-

{ mitacion de la finalidad, minimizacion de

los datos, integridad vy confidencialidad,
exactitud, limitacion del plazo del conser-
vacion y responsabilidad proactiva, etc., se
derivan importantes obligaciones, muchas
de ellas nuevas. Entre ellos, destacan la
necesidad de consentimiento expreso por
parte del interesado o propietario del de-
recho o la obligacion de incorporar la figura
del Delegado de Proteccion de Datos para
empresas que traten determinados datos
sensibles de los ciudadanos.

Desde el principio, numerosos estu-
dios han alertado sobre la lentitud con
la que las empresas estaban llevando a
cabo su adaptacion, v los pronasticos se
han hecho realidad. Segun un estudio de
Capgemini realizado durante los meses
de marzo vy abril, el 85% de las empresas
reconocen dificultades para cumplir con
el reglamento de proteccion de datos. No
obstante, segln los expertos, cumplir con
esta norma exige una revision de los pro-
cesos y una adaptacion constante para
evitar ser penalizados. Hay que tener en
cuenta que GDPR conlleva sanciones que
podrian llegar hasta 20 millones de euros
0 el 4% de la facturacion de una compania.

GDPR PARA EL CIUDADANO
La nueva normativa servira para dar ma-
yor confianza a los ciudadanos a la hora

de compartir sus datos en la red, median-
te, por gjemplo, las compras online, la
presentacion de la declaracion de la renta
0 en el uso de las redes sociales. Ademas,
ayuda a controlar la utilizacion que hacen
las organizaciones de los datos persona-
les que recopilan v garantiza los procedi-
mientos necesarios para protegerlos.

Los ciudadanos europeos podran obli-
gar a las empresas que les han incluido
en sus bases de datos de clientes que
den de baja su informacion para dejar de
recibir publicidad no deseada o solicitar

“GDPR VA A PRODUCIR EN EL SECTOR
El LEGAL UNOS EFECTOS DESCONOCIDOS"

<
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la eliminacion de contenido online que
les resulte ofensivo. Ademas, tendran el
derecho a reclamar sus datos persona-
les almacenados por las companias pro-
veedoras del servicio en la red si quieren
cambiar a una nueva. El endurecimiento
de la normativa en el tratamiento de los
datos implica también que los usuarios
de Internet tienen el derecho a ser infor-
mados si un incumplimiento por parte de
una empresa pone en riesgo los derechos
y libertades personales.

Las nuevas normas se aplican en toda
la UE, independientemente de donde se
procesen |los datos v de donde se en-
cuentren las empresas. Eso incluye a
las companias no pertenecientes a un
pais miembro que se dirijan a personas
de la UE. Por lo tanto, garantiza a los
consumidores los mismos derechos vy
la misma proteccion tanto si se reali-
zan transacciones o acciones con datos
personales en el entorno europeo como
fuera de él.

Si una persona cree que una empresa
ha vulnerado sus derechos de proteccion
de datos, ésta debe responder a la soli-
citud sin demoras v de manera gratuita.
Ademas, los ciudadanos afectados tienen
el derecho a presentar una queja ante la

{ Agencia Espanola de Proteccion de Da-

tos, 0 acudir a los Tribunales de justicia si
lo estiman conveniente.

"El nuevo reglamento supone un cam-
bio radical en el enfoque que se daba al
tratamiento de los datos personales. Si
hasta ahora era un enfoque pasivo, en
cuanto laempresa debia notificar la exis-
tencia de los ficheros a la AEPD y conser-
var los datos con seguridad, pero era el
titular el que tenia que pedir la rectifica-
cion o su cese en el uso a través de los
derechos ARCO, ahora hemos virado ha-
cia un enfoque mas de compliance”, ex-
plica Francisco Bonatti, socio director de
Bonatti Penal & Compliance.

Segun explica esta firma, en este nue-
vo enfoque los fundamentos principales
son dos. Por un lado, el proactivo, donde
la persona fisica o juridica que quiere ges-
tionar datos de terceros tiene que anali-
zar los riesgos desde el mismo momento
del diseno del tratamiento y adoptar las
medidas necesarias para garantizar el
uso adecuado de los mismos vy ademas
debe poder demostrar en todo momento
gue el tratamiento realizado cumple con
el Reglamento. Y, por otro lado, el enfo-

que basado en el riesgo, una metodologia
que se introduce hace ya muchos anos en
los sistemas de gestion de compliance y
que se enfoca en la definicion del entor-
no de riesgo de ese tratamiento de datos
para, posteriormente, adoptar aquellas
medidas necesarias para asegurar de una
forma proporcional y razonable la seguri-
dad de estos.

“Eso quiere decir que a mas riesgo de
vulneracion de los derechos de los ciuda-
danos (de los titulares de los datos por-
gue sean mas intensos en cuanto a su
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intimidad, en cuanto a su carga en lesivi-
dad si se destapan), mayor intensidad del
riesgo a proteger y mas intensidad de las
medidas que se deben adoptar para pro-
teger por parte del responsable del trata-
miento para asegurar que esos datos son
bien manejados v, sobre todo, que no se
filtren a terceros ajenos al tratamiento de
datos’, asegura Bonatti.

INCIDENCIA EN LA EMPRESA
La entrada en vigor del nuevo reglamento
de proteccion de datos ha producido un
fenomeno muy significativo en las em-
presas, sobre todo, en las pymes y en las
organizaciones de mediano-gran tama-
no, donde la reflexion y el trabajo que ha
supuesto adaptarse a la nueva legislacion
han llevado a evaluar las necesidades de
implementar las medidas de compliance.
“Nos estan llegando cada vez mas de-
mandas combinadas de implementacion
del sistema de gestion de compliance,
junto con el reglamento de proteccion de
datos, porque en el fondo los enfoques
son muy similares. Ahora las empresas
se cuestionan la necesidad vy la utilidad
de aplicar este enfoque v la metodolo-
gia compliance al tratamiento de algo tan
sensible como los datos’, senalan desde

4 Bonatti Penal.

LA VISION DEL ANALISTA

PISTOLETAZO DE SALIDA
DE GDPR EN EL CANAL

El pasado 15 de mayo 2018 se dio el
pistoletazo de salida para el cumplimiento
de GDPR en el espacio de la Union Euro-
pea. Comienza oficialmente una nueva era
digital en torno a dos premisas clave: las
personas vy los datos; donde se crean unas
nuevas reglas del juego que redefiniran no
solo cambios internos en la gestion de las
organizaciones, sino alrededor de la socie-
dad y los nuevos derechos que se acaban
de activar.

Este nuevo marco de actuacion co-
menzara a tener efectos colaterales en
la manera que las organizaciones deben
gestionar los datos y como el ecosistema
alrededor de las mismas deberan también
evolucionar para ofrecer nuevos servicios y
oportunidades digitales.

El canal se encuentra inmerso en un pro-
ceso de transformacion hacia lo que en IDC
llamamaos, el Partner del Futuro. Los datos
que maneja IDC auspician que el 30% del
canal desaparecera en 2021 tal y como lo
conocemos actualmente. Esto implica aco-

meter nuevas lineas de actuacion bajo el
contexto de dicha transformacion, donde
claramente, GDPR y su impacto en la era
digital supone una primera oportunidad
para alinearse con los nuevos contextos
empresariales.

La oportunidad alrededor de GDPR es
clara, e IDC considera que las empresas
espanolas destinaran en 2018 mas de 140
millones de euros para hacer frente a la
adaptacion de sus procesos y sistemas a
GDPR. Este dato supone un 44% mas que
en 2017 y una cifra total entre 2018y
2022 que superara los 480ME.

¢DONDE ESTA EL RETO DE GDPR
PARA EL CANAL?

Precisamente, las labores de formacion
seran una de las areas clave que el canal
debe asumir para habilitar a las empresas
y sus empleados con el conocimiento ba-
sico necesario para reforzar los planes de
cumplimiento alrededor de GDPR. En pa-
ralelo a las acciones formativas que deben

Emilio Castellote,
Senior Research Analyst
de IDC Espana

realizarse dentro de las empresas a los
propios trabajadores, el area donde mas va
crecer la inversion sera la ciberseguridad
(el 59% de las empresas van a aumentar

su inversion), seguida de la prevencion

de pérdidas de datos (55%) y la seguridad
basada en cloud.

Recordemos el alto grado de descono-
cimiento que hoy hay en torno a GDPR; no
es de extranar que el 90% de las empresas
encuestadas por IDC indiquen que van a
recurrir a la ayuda de empresas externas.

El canal debera convertirse en el asesor
de confianza de aquellas empresas que
necesitan incorporar con agilidad y de
forma transparente nuevos procesos de
gestion de la informacion y ciberseguridad
capaces de ofrecer un cumplimento de la
nueva normativa. Al mismo tiempo, sera
un primer paso para acercarse mas al con-

cepto de Partner del Futuro.
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Entre las empresas crece, ademas, la
preocupacion por los ciberataques v es
gue estos estan a la orden del dia. “Den-
tro de unos anos la delincuencia va a ser
en su casi totalidad tecnologica v va a
crecer exponencialmente, por lo que se
avecinan cambios sobre todo en el campo
de las empresas’, explica Francisco Bo-
natti, que anade que "de producirse hay
que tener en cuenta que supone un coste
muy importante para la pyme que lo reci-
be. En estas circunstancias no solo tiene
gue hacer frente a un coste econémico
importante, de entre 50.000 y 100.000
euros, sino que en muchas ocasiones
esto puede suponer el concurso de esa
empresa por la incapacidad de afrontar y
sobreponerse a este tipo de ataques. Por

lo tanto, hay unas medidas basicas como
pueden ser los ciberseguros que ya estan
ofreciendo muchas entidades en los que
incluso hay planificacion de respuesta de
crisis en el caso de las pymes”.

Como explica el gabinete, desgracia-
damente las empresas en Espana, sobre
todo las pequenas y medianas, no estan
nada concienciadas sobre el impacto que
tienen sobre ellas los riesgos tecnologi-
cos o los ataques. “La empresa peque-
na no esta ni concienciada ni preparada.
Es imprescindible que se de cuenta de
gue son absolutamente vulnerables vy

de gue la delincuencia informatica lo ha
descubierto. Hay un porcentaje altisimo
de empresarios de este pais que en sus
teléfonos moviles no tienen sistemas de
seguridad, que no tienen la conciencia de
tener un antivirus, unos Minimos meca-
nismos... Y es que hay que extremar la
precaucion porgue hay veces que el mo-
vil 0 la tableta son la puerta de entrada
al servidor de la empresa’; afirman desde
Bonatti Penal.

ATAQUES DE EXTORSION CIBERNETICA
Después de su entrada en vigor, GDPR
sigue dando tantos titulares como antes
del 25 de mayo. La compania de seguros
AlG fue la Gltima en advertir que la nue-
va regulacion probablemente provocara
un aumento en los ataques de “extorsion
cibernética” Segln la compania, recibio el
mismo namero de reclamaciones relacio-
nadas con incumplimientos cibernéticos
en 2017 que en los cuatro anos previos
combinados v espera mas ataques des-
pués de la introduccion de GDPR.

La aseguradora predice que los ciberde-
lincuentes pediran rescate alas empresas
y organizaciones confiscando datos con-
fidenciales que estan protegidos inade-
cuadamente y amenazando con divul-
garlos a menos que tomen una decision.

It

whitepapers

RELACION ENTRE
SALARIOS Y
CAPACIDADES DE
IT INFORME)

Este informe de Global
Knowledge refleja que, aun-
que los salarios de los profe-
sionales de IT varian, algunas
veces drasticamente, los
departamentos de IT alrede-
dor del mundo se enfrentan
aretos similares y demandan
en sus miembros capacidades
muy parecidas. El informe
senala también el valor que
las certificaciones en IT tie-
nen para sus empleados; una
formacion que se refleja en
sus salarios. }
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El canal debera convertirse en el asesor

de confianza de aquellas empresas que
necesitan incorporar Nuevos procesos de
gestion de la informacion vy ciberseguridad
capaces de ofrecer el cumplimento de GDPR

La empresa afirma que los delincuentes
luego pondrian el coste del rescate por
debajo del coste de las multas bajo GDPR
y el dano reputacional de la divulgacion.

Mark Camillo, jefe de responsabilidad pro-
fesional v ciberseguridad en AlG EMEA, ha
subrayado que “es probable que GDPR se
convierta en otra herramienta para los ex-
torsionistas, quienes amenazaran con com-
prometer los datos de una organizacion a
Menos que se reciba un pago, sabiendo que
las consecuencias seran mas significativas
bajo la nueva normativa”

Mientras que el ransomware anterior,
como WannaCry, amenazaba con destruir
archivos, existe la preocupacion de que las
nuevas versiones amenacen con alertar a
las autoridades.

Los estafadores ya han aprovechado la

{ confusion en torno a GDPR para enviar co-

rreos electronicos de “phishing” bajo la apa-
riencia de correos electronicos relacionados
con GDPR. Action Fraud ha publicado una
declaracion confirmando que los bancos
nunca pediran un PIN, contrasena o infor-
macion por mensaje de texto o correo elec-
tronico. También ha senalado que los co-
rreos electronicos fraudulentos de GDPR a
menudo tendran una ortografia o gramatica
deficiente, asi como un diseno de calidad in-
ferior que no esperaria en un correo electro-
nico legitimo de un banco.

MALAS PRACTICAS

PARA ADAPTARSE A GDPR

La Agencia Espanola de Proteccion de Datos
perseguira las malas practicas que se estan
produciendo en el asesoramiento a las em-
presas en su adaptacion a GDPR. Lo hareco-
nocido Mar Espana, directora de la entidad,

9

ﬁl ¢COMO SOBREVIVIR A GDPR?

durante la apertura de su 10? Sesion Anual
Abierta, muy centrada en la normativa euro-
pea. Durante el evento se ha mencionado el
gran volumen de comunicaciones enviadas
a los ciudadanos en los dias previos al 25
de mayo que, con caracter general, solicitan
renovar el consentimiento con el argumen-
to de que es necesario para cumplir con el
Reglamento. La Agencia recordd que GDPR
no obliga, en principio, a renovar el consen-
timiento que se prestd previamente si éste
cumple con los requisitos de la normativa,
como tampoco es necesario obtener dicho
consentimiento si la base juridica para tratar
los datos es una relacion contractual previa.
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La Agencia ha subrayado que “en el caso
de que tengamos conocimiento de prac-
ticas de este tipo utilizaremos todos los
medios a nuestro alcance para erradicar-
las”. Ademas, estas actuaciones pueden
verse reforzadas con la inclusion en el
Proyecto de Ley Organica de Proteccion
de Datos en tramitacion, de una enmien-
da que considera estas conductas como
practicas agresivas a los efectos de la Ley
de Competencia Desleal.

La entidad también ha analizado el re-
gistro de actividades de tratamiento, una
de las primeras medidas de cumplimien-
to que debe adoptarse y cuya elaboracion
puede ser considerada un primer paso de
gran relevancia para acometer la adap-
tacion a los requisitos del GDPR, ya que
supone revisar los tratamientos que se
estan realizando dando lugar a una ac-
tualizacion de los mismos.

El régimen sancionador fue otro de los
aspectos objeto de analisis del evento.
En este sentido, la AEPD incidio en que
existen medidas, como la advertencia o
un apercibimiento dotado de una mayor
flexibilidad, que pueden adoptarse en lu-
gar de una sancion econdmica cuando,
pese a producirse un error, se aprecie y
documente una adecuada diligencia en el

{ cumplimiento de GDPR. Asimismo, sena-

16 que las autoridades de control también
pueden, en vez de imponer una multa, o
ademas de imponerla, ordenar medidas
como la limitacion o la suspension del
tratamiento, que impedirian a un res-
ponsable continuar llevando a cabo esos
tratamientos que constituyen un riesgo
para los derechos v libertades de los ciu-
dadanos, todo ello sin menoscabo de la
facultad de ejercer la potestad sanciona-
dora cuando el caso asi lo requiera.

LA IMPORTANCIA DE DOCUMENTAR
UN PLAN DE ACCION

Ser multados, las demandas colectivas,
las notificaciones de las brechas en 72 ho-
ras, la suspension del tratamiento de da-
tos por parte del regulador v, sobre todo,
el riesgo reputacional, son las principales
preocupaciones que las empresas tienen
con respecto al cumplimiento de GDPR.
La norma es considerada por muchas
empresas como una oportunidad para
mejorar el gobierno de los datos dentro
de sus procesos de transformacion digi-
tal. De hecho, el gasto en Tl destinado al
cumplimiento de GDPR crecera un 24%

hasta 2021; ya solo en este 2018, la par-
tida para cumplir la norma llegara a los
140,7 millones de euros. Segun los datos
gue IDC manejaba a principios de 2018,
solo un 35% de las empresas espanolas
habia adoptado medidas para adecuarse
al reglamento europeo y un 45% estaba
considerando las medidas. Adn sin cifras
finales, IDC promulga 10 consejos para
aquellas empresas que aun estén en pro-
ceso de cumplimiento de GDPR, si bien
Emilio Castellote, analista senior de la
consultora, ha destacado la necesidad de
“documentar el plan de accion para justi-
ficar la ejecucion”.
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GDPR es un reto reputacional y una

oportunidad para mejorar el gobier-
no del dato dentro de las organizaciones,
ya que el 80% de las personas que puedan
ver vulnerada su informacion personal no
volveran a confiar nunca en esa empresa.

Disenar un plan de cumplimiento

continuo, proactivo, por diseno y que
involucre a todas las personas de la orga-
nizacion.

Documentar el plan de accion y rea-

lizar un seguimiento periodico para
poder justificar la existencia del mismoy
el grado de cumplimiento.

La formacion del colaborador es

clave para concienciar a las perso-
nas de laimportancia de sus acciones en
la custodia del dato y garantizar el cum-
plimiento.

Figura del DPO clave para poder or-

questar internamente todos los pla-
nes de unificacion de la informacion y la
formacion del personal. EI 60% de las em-
presas ya tiene nominado ese DPO.

Alinear el plan de cumplimento

GDPR con las Personas (formacion)
y los Datos (plan de ciberseguridad) para
proteger el acceso al dato y evitar la fuga
de informacion sensible. Para ello es ne-
cesario priorizar las inversiones en ma-

{ teria de ciberseguridad que acompanen

a la proteccion del dato vy utilizar solo
una plataforma para la gestion y el con-
trol de los datos.

Cifrado y anonimizado de la infor-

macion como parte fundamental para
minimizar el impacto en caso de fuga de
informacion.

Gestion de permisos e identidades

para conocer guién accede a la in-
formacion, cuando y desde donde. Al
ser un proceso continuo, la gestion de
permisos e identidades sera clave en la
aplicacion del GDPR. En 2019 el 75% de
los CIOS, es decir, tres de cada cuatro
empresas, reenfocara la estrategia de
seguridad en torno a autenticacion vy
confianza.

Recurrir a ayuda externa para facili-

tar la integracion del plan de cumpli-
miento de la manera mas transparente y
con las mayores garantias. IDC Research
Espana pronostica que el 90% de las em-
presas recurrira a ayuda externa especial-
mente en tres areas: definicion del plan
de riesgo, asesoramiento legal vy plan de
ciberseguridad.

Acercar al usuario final de forma
transparente las condiciones de

la nueva normativa generando confianza
y una relacion bidireccional entre la orga-
nizaciony el cliente. m

¢Te ha gustado
este reportaje?

(i) (W

Comparteld
on r&dés

I

@ MAS INFORMACION

El 59% de las empresas le han dado
a GDPR una alta prioridad

Windows 10 y GDPR impulsan
las ventas de PC en EMEA

Todas las claves para desarrollar
una gestion efectiva del riesgo

¢Qué preocupa a los espanoles sobre

la proteccion de sus datos?
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LA TRANSFORMACION
DE BIG DATA: POR QUE
EL CAMBIO ES BUENO
PARA TU NEGOCIO

Los volimenes de datos
crecen entre un 30% vy un 40%
interanual, mientras que los
presupuestos de Tl solo lo
estan haciendo al 4%. Las em-
presas tienen mas datos que
gestionar que dinero. Lee este
libro y descubre todos los
secretos de la analitica de Big
Data, con el caso practico de
la agencia publicitaria Criteo.
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GDPR vs ePrivacy

En los talones de GDPR viene la re-
gulacion de privacidad electronica,
una regulacion separada que se en-
foca en garantizar la privacidad indi-
vidual en lo que se refiere a las co-
municaciones electronicas. Si bien el
borrador final de la regulacion de pri-
vacidad electronica no llego a tiempo
para su lanzamiento con GDPR, esta
en proceso y se espera que se lance
pronto.

Como tal, es importante que las
empresas entiendan las diferen-
tes formas en que las regulaciones
GDPR vy ePrivacy afectaran sus ne-
gocios. Estas son las tres diferencias
que los lideres empresariales y pro-
fesionales necesitan saber.

ePRIVACY CUBRE

ESPECIFICAMENTE

LAS COMUNICACIONES
ELECTRONICAS
Si bien GDPR es el reglamento ge-
neral para los datos personales
almacenados o utilizados por una
empresa, ePrivacy es lex specialis

{ para GDPR cuando se trata de co-

municaciones. Lo que eso significa
es que, cuando se plantea un pro-
blema de privacidad de datos con
respecto a las comunicaciones,
los reguladores adoptaran de for-
ma predeterminada la privacidad
electronica para esa instancia de-
terminada. Los dos estan destina-
dos a complementarse entre si. El
reglamento de privacidad es una
actualizacion de la actual Directiva
de privacidad de la informacion y la
comunicacion (ePrivacy Directive),
que originalmente se establecio
para garantizar el “derecho a la pri-
vacidad en el sector de la comunica-
cion electronica”. La directiva origi-
nalmente se centro principalmente
en correos electronicos y mensajes
SMS, pero la regulacion propuesta
también abordaria la privacidad de
datos en servicios como WhatsApp,
Facebook Messenger y Skype, junto
con dispositivos de Internet de las
cosas (loT). Ademas, la regulacion
ePrivacy también protegera los me-
tadatos asociados con las comuni-

caciones electronicas.

ePRIVACY INCLUYE DATOS

NO PERSONALES

GDPR se centra en la protec-
cion de datos personales, pero la re-
gulacion de privacidad se centra mas
ampliamente en la confidencialidad
de las comunicaciones, “que tam-
bién puede contener datos no perso-
nales y datos relacionados con una
persona juridica”, indica la propues-
ta. La Directiva de privacidad elec-
tronica original a menudo se conoce
como la “ley de cookies” porque im-
puso la necesidad del consentimien-
to informado antes de que una em-
presa pueda rastrear a un usuario de
Internet con cookies. El reglamento
agregara nuevas aclaraciones y sim-

plificaciones parala regla de consen-
timiento, junto con otras herramien-
tas nuevas para proteger contra el
seguimiento de comunicaciones no
deseadas y mas.

DIFERENTES PRECEDENTES

LEGALES

Tanto GDPR como la regla-
mentacion propuesta de ePriva-
cy reflejan aspectos similares de
privacidad, pero lo hacen desde la
perspectiva de diferentes estatutos
legales. Como se senala en la propia
propuesta, la base para el reglamen-
to de privacidad electronica son los
articulos 16 y 114 del Tratado de
Funcionamiento de la Unién Euro-
pea. Sin embargo, también refleja

parte del Articulo 7 de la Carta de
los Derechos Fundamentales: “Toda
persona tiene derecho a respetar su
vida privada y familiar, su hogar y
sus comunicaciones”. GDPR, por su
parte, se basa en el Articulo 8 de la
Carta Europea de los Derechos Hu-
manos, que establece: “Toda perso-
na tiene derecho al respeto por su
vida privada y familiar, su hogar y
su correspondencia”. Sin embargo,
para ePrivacy, la propuesta senala
que el significado y el alcance del Ar-
ticulo 7 de la Carta de los Derechos
Fundamentales se consideraran de
la misma manera que el Articulo 8
de la Carta Europea de los Derechos

Humanos.

IT Reseller - JULIO 2018



:Sonrie,
estas protegido!

Secure Networks,

Data & Endpoints
para IT, OT, Cloud %

& Mobility

www.stormshield.com

Mayorista de Valor de Soluciones IT
WWW.ireo.com %


http://bit.ly/ITR36IREO
http://bit.ly/ITR36StormShield

1t oo

El papel del canal frente a los ultimos
retos en materia de ciberseguridad

Nos reunimos con los directivos de G Data, Ingecom, Ingram Micro, Ireo, SonicWall y StormShield
para analizar las dltimas tendencias en materia de ciberseguridad y el papel del canal frente a los retos
que se estan produciendo en el campo de la proteccion de la informacion. Pablo Garcia
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018 se esta viendo marcado en tér-
2 minos de ciberamenazas por las
nuevas tendencias en los ambitos de
la seguridad movil o las infraestructuras cri-
ticas, asi como por los conflictos derivados
de la implantacion de GDPR, que entrd en

vigor el pasado 25 de mayo. “Tras dos anos
de gracia que las empresas han tenido para

CONTENIDOS Y

prepararse a esta nueva normativa, ahora
hemos comprobado que las empresas no
lo han hecho. Ha entrado en vigor vy queda
poner en marcha la implementacion de to-
das las medidas asociadas, principalmente
entre las pequenas y medianas empresas’,
afirma Angel Victoria, Country Manager de
G Data Ibérica.

En lo que queda de ano y durante 2019,
una de las circunstancias que mas va a des-
tacar con respecto a GDPR vaaradicaren “la
implantacion real de tecnologia tanto en lo
concerniente a la proteccion del dato como
a la fuga de informacion’; apunta Javier Mo-

66

dubar, CEQO de Ingecom. “También seran
determinantes las primeras sanciones que
se produzcan en cuanto a fugas v brechas
de informacion. Las empresas, arropadas
por sus integradores, iran intensificando su
concienciacion, tan necesaria entre la pyme
espanola” Todos los asistentes a esta mesa
redonda coinciden en este escenario. “Bue-
na parte de los partners que pensaban que
iban a estar generando ya negocio relacio-
nado con GDPR estan observando que sus
estimaciones estan yendo mas lentas de lo
esperado. El cuando estara muy determina-
do por el nUmero de multas y su repercu-
sion’; afirma Antonio Anchistegui, Respon-
sable del Area de Seguridad de Ingram Micro
Espana. “GDPR ha servido también para
que las empresas tomen conciencia de lo
que importa su informacion, lo cual nos esta

Tras dos anos de gracia que las empresas han tenido
para prepararse ante GDPR, ahora hemos comprobado
que la mayoria de las empresas no lo han hecho.

Pero se abren numerosas oportunidades de negocio

Vb

Angel Victoria, Country Manager de G Data Ibérica )
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ayudando a vender mas proyectos, no solo
en el campo de la seguridad, especialmente
del cifrado, sino también en el ecosistema de
la virtualizacion del escritorio”

Efectivamente, todos nuestros exper-
tos coinciden con Joaquin Malo, Respon-
sable de Desarrollo de Negocio de Ireo, en
que “GDPR traera consigo numerosas so-
luciones de seguridad asociadas y gene-
rara enormes oportunidades de negocio
a medio y largo plazo. Si bien, todavia nos
encontramos en la primera fase, en la que
las grandes companias estan empezando a
implementarla”

NUEVAS TENDENCIAS IGUAL A NUEVAS
OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

Sergio Martinez, Regional Manager de Sonic-
Wall Iberia, ha dibujado el panorama actual
de la ciberseguridad para que nos demos
cuenta de las oportunidades de negocio que

1

se abren ante toda la cadena de valor. “La
situacion en las empresas es muy compleja
porgue existe una tremenda falta de talento,
de escasez de profesionales en el sector de
la seguridad. Ademas, cada vez las amena-
zas son mas complejas v virulentas, y sue-
len ser de cero-day, es decir, son totalmente
desconocidas, no cuentan con precedentes.
Pero también hemos de recordar que el en-
torno de las empresas ha cambiado: antes,
las estructuras de las companias estaban
delimitadas, a través de las tecnologias
on-premise, vy funcionaban a modo de cas-
tillos. Ahora las organizaciones tienen dis-
positivos de todo tipo en entornos cloud v
el paradigma se parece mucho mas al de un
aeropuerto, cuyas amenazas pueden entrar
pOr NUMErosos recovecos”.

Ademas, también “estamos observando
un aumento de interés en lo que concier-
ne a la proteccion de las infraestructuras

criticas vy de la seguridad industrial, y, por
ende, estamos percibiendo como nume-
rosos partners tradicionales de IT se estan
preparando para abordar este sector, don-
de confluye IT con OT (tecnologias operati-
vas)’; apunta Borja Pérez, Country Manager
de StormShield Iberia.

Nuestros contertulios apuntan a otra se-
rie de tendencias que consideran generaran
importantes oportunidades de negocio para
el canal. Desde la apuesta por CASB (Cloud
Access Security Broker), como explica Anto-
nio Anchdstegui, de Ingram Micro, que re-
sulta una tecnologia idonea para averiguar a
qué nube se conectan los usuarios v regular
el contenido que suben; pasando por WAF
(Web Application Firewall) para securizar
aplicaciones criticas legacy, o el cambio de
paradigma, esgrime Sergio Martinez, de So-
nicWall, en el end-point, antes mas basado
en plantillas y firmas de amenazas y ahora

Se esta produciendo una evolucion del integrador tradicional que
implantaba una solucion y desaparecia hacia la figura del prestador de

soluciones, que en algunos casos esta desarrollando SOCs

Sergio Martinez, Regional Manager de Sonic\Wall Iberia
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en comportamientos. Javier Modudbar, de In-
gecom, también pone el foco en el compor-
tamiento humano, con objeto de controlar el
ultimo eslabon de la cadena, el mas débil, el
ser humano. En este sentido, Angel Victoria,
de G Data, considera que “la asignatura que
aln nos queda por aprobar a los proveedo-
res es la evangelizacion en materia de ciber-

seguridad de los usuarios, de los empleados
de las companias, que son los que en nume-
rosas ocasiones generan los conflictos”

LA EVOLUCION DEL PARTNER

Pero, ;como esta evolucionando el ca-
nal de distribucion al respecto? ¢Es cierto
gue los integradores tradicionales de sis-
temas y comunicaciones estan virando
su negocio cada vez mas hacia el mundo
de la ciberseguridad? Sergio Martinez, de
SonicWall, subraya que “se esta produ-
ciendo una evolucion del integrador tra-
dicional que implantaba una solucion vy
desaparecia, hacia la figura del prestador
de soluciones, que en algunos casos esta
desarrollando SOCs, puesto que la segu-
ridad se esta externalizando en la gran
mayoria de los casos hacia ellos. La de-

o6

fensa en profundidad y amplia es real y
necesaria para la prestacion de servicios
entre los canales”.

Sin embargo, Joaquin Malo, de Ireo, se
pregunta como el pequeno integrador,
tan frecuente en Espana, puede abordar
este tipo de proyectos. “Es cierto que los
grandes integradores han ido evolucio-
nando va hacia ese camino, pero ;cOmMo
estamos ayudando al pequeno? Hay dos
tipologias de partners de tamano redu-
cid: por un lado, aquél que se ve obligado
a evolucionar; y, por otro, el que lo desea,
gue es lo menos habitual en Espana, por-
que aqui somos mas bien reactivos. La
labor de mayoristas v fabricantes es po-
nérselo facil, ayudandoles y formandoles,
ya que el pequeno integrador se encuen-
tra solo”.

Muchos fabricantes ponen barreras a los pequenos

integradores para entrar en grandes proyectos.

El mercado tiende a favorecer a los grandes integradores.

Entre todos tenemos que acabar con esta situacion

Vb

Javier Modubar, CEO de Ingecom )
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Tanto Borja Pérez, de StormShield,
como Antonio Anchistegui, de Ingram
Micro, coinciden en que el partner peque-
no es el departamento de IT de muchas
empresas. “;Qué podemos hacer los fa-
bricantes por ellos?’, se pregunta Borja
Pérez: "Proporcionar herramientas que
les permitan desarrollar esa gestion de
sus clientes. Este tipo de partner proba-
blemente no pueda emprender un pro-
yecto de SOC, pero si la gestion remota
de determinados incidentes. Hay muchos
partners medianos montando sus SOCs.
La evolucion del canal tradicional a la fi-
gura del proveedor de servicios va mucho
mas lenta de lo que yo pensaba, pero es,
sin duda, imparable”.

Por su parte, Javier Modubar, de Ingecom,
afirma que “estamos observando el na-

4

CONTENIDOS Y

cimiento de lo que podriamos denominar
como integradores nativos de seguridad”.
En cuanto a los integradores tradicionales,
tras estos anos de crisis, hemos atendido
a la desaparicion de la capa intermedia de
integradores. Y esto ha supuesto que los
pequenos que han sobrevivido tienen dificil
el acceso ala alta tecnologia y no se pueden
especializar mucho, aunque los mayoristas
tratemos de ayudarles. Eso si, frente a los
grandes tienen la ventaja de la especializa-
cion que pueden alcanzar y que el grande,
en muchas ocasiones operadoras, no pue-
de abarcar. Si conseguimos que los peque-

nos obtengan esa especializacion, tendran
una gran oportunidad de negocio”

Sibien, "muchos fabricantes ponen barre-
ras alos pequenos integradores para entrar
en grandes proyectos. El mercado tiende a
favorecer a los grandes integradores, pro-
blema que se agudiza cuando el proyecto
proviene de la Administracion Publica. Se
ha hablado mucho de abrir el sector de la
seguridad al canal espanal, pero las eviden-
Cias son otras’, insiste el maximo respon-
sable de Ingecom, afirmacion que corrobo-
ran el resto de contertulios. De hecho, Borja
Pérez, de StormShield, pone el ejemplo del
pliego de claves recién publicado en Espa-
na por parte de Patrimonio. “Es una mues-
tra clara de como quitarse de un plumazo
a todo el canal pequeno y mediano, ya que
exigen, como requisito, una facturacion mi-

La auténtica y profunda consolidacion del mercado se ha producido,
no entre el canal o los fabricantes, sino entre los mayoristas, que
nos hemos visto obligados a especializarnos para sobrevivir, no

lo hemos hecho de manera voluntaria

0

Joaquin Malo, Responsable de Desarrollo de Negocio de Ireo
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nima anual de 30 millones de euros, lo que
granjea el acceso solo a 2 0 3 companias”.

EL SOC, ¢éUNA OPCION REAL?

Anteriormente ya se ha apuntado hacia el
concepto de SOC (Centro de Operaciones
de Seguridad). Pero, mas alla de las grandes
consultoras, ¢hay oportunidad de negocio en

este segmento para el resto del canal? Borja
Pérez, de StormShield, afirma que “hay part-
ners medianos v grandes que estan mon-
tando sus SOCs, mas alla de las grandes
consultoras v operadoras. Lo hacen de dos
formas: o desarrollando ese SOC desde cero,
0 revendiendo servicios SOC de distintos
proveedores, en modelo broker de servicios
gestionados de seguridad, marca blanca,
permitiendo que el reseller aporte valor ana-
dido mediante informes y asesoramiento en
materia de seguridad”

En linea con el modelo SOC, Joaquin Malo,
de Ireo, cree con verdadera fe en la orques-
tacion de la seguridad (control de la segu-
ridad global), que considera que “permitira
gue el partner pequeno, del que vivimos
muchos, pueda seguir sobreviviendo y en-
contrando nuevos modelos de negocio”.

06

Por su parte, Antonio Anchustegui, de In-
gram Micro, entiende que “la opcion para
aquellos partners que no pueden aden-
trarse en un proyecto SOC es la seguridad
gestionada, que les permite atender eficaz-
mente la gran mayoria de las incidencias de
seguridad de sus clientes” Considera que
los servicios de seguridad gestionada son
“va toda una realidad en Espana. Desde
hace 10 anos mas de 50 de nuestros clien-
tes utilizan nuestros servicios financieros,
con modelos de cuotas, para ofrecer servi-
cios gestionados a sus clientes”.

De hecho, Sergio Martinez, de Sonic\Wall,
afirma que “uno de nuestros principales fo-
cos de inversion radica en la creacion de he-
rramientas para partners con objeto de que
puedan ofrecer servicios gestionados, tra-
tando de enriquecerlos con APIs para terce-

GDPR ha servido para que las empresas tomen conciencia de o que
importa su informacion, lo cual nos esta ayudando a vender mas
proyectos, no solo en el campo de la seguridad, especialmente del cifrado,

sino también en el ecosistema de la virtualizacion del escritorio

Vb

Antonio Anchiistegui, Responsable del Area de Seguridad de Ingram Micro Espaia )
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ros y haciendo posible que aquellos puedan
hablar con otros servicios de orquestacion. El
camino pasa por simplificar la labor al canal,
tanto tecnologica como financieramente”
Todos nuestros contertulios coinciden en
las enormes posibilidades de negocio que su-
ponen para el canal los servicios gestionados
de seguridad v el concepto de pago por uso.
Es mas, Javier Modubar, de Ingecom, vaticina
gue “en 5 anos veremos pocas empresas que
compren por proyecto sin mas, sino que ca-
minamos hacia el pago mensual por servicio,
independientemente de lo que se ponga por
detras y de que el dato esté protegido. Esta
sera la gran oportunidad para el integrador”.

¢AUTENTICA ESPECIALIZACION

DEL FABRICANTE?

Si quisiéramos definir con precision una no-
mina fidedigna de fabricantes que cuentan

o6
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con algun tipo de tecnologia en el campo
de la seguridad logica, deberiamos realizar
un gjercicio profundo de investigacion. En-
tre los proveedores de infraestructura que
disponen de soluciones de securizacion de
redes, pasando por los fabricantes globa-
les de seguridad que gozan de un inmenso
porfolio de tecnologias, hasta llegar a los
suministradores de nicho, la lista se antoja
interminable. Pero, ;como se estan dife-
renciando los distintos fabricantes frente a
su numerosa competencia con respecto a
la gestion de sus socios de canal?

Angel Victoria, de G Data, considera cla-
ve que “para diferenciarnos, los fabrican-

tes hemos, por un lado, de especializarnos
ofreciendo soluciones muy especificas;
y, por otro, hemos de situarnos muy cer-
ca del canal, formandole y apostando por
él” Si bien, Javier Modibar, de Ingecom,
apunta que, dltimamente, los fabricantes
de seguridad, en lugar de concentrarse en
sus segmentos, “estan adentrandose en
nuevos mercados, sacando nuevas funcio-
nalidades, lo cual genera numerosas difi-
cultades a los mayoristas” “Mi experiencia
me dicta que el discurso del fabricante es
ciclico, cambia cada cinco anos, primero sa-
cando nuevas funcionalidades, luego dis-
continuandolas...” Alo que Sergio Martinez,
de SonicWall, replica que “los fabricantes
tienen que afrontar el dinamico problema
de la ciberseguridad desde una perspecti-
va holistica e integral, y por ello hemos de
ofrecer distintas soluciones”.

Estamos percibiendo como numerosos partners tradicionales de IT
se estan preparando para abordar el sector del OT, desde la

perspectiva de |la securizacion de las infraestructuras criticas

Vb

Borja Pérez, Country Manager de StormShield Iberia
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EL ROL VITAL DEL MAYORISTA

Cuando hace lustros se empez6 a hablar
de la nube, los mayoristas, entre otras fi-
guras, vieron amenazado su rol, su propia
existencia. Actualmente cuentan con un
papel fundamental en el vigje de las em-
presas hacia el cloud, hacia la transfor-
macion digital. Teniendo en cuenta que la
seguridad es uno de los elementos mas
relevantes en el universo cloud, ;como se
esta tratando de diferenciar cada mayo-
rista? Como explica Joaquin Malo, de Ireo,
“en este contexto la labor del mayorista es

« B2
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crucial. Somos canalizadores de la tecno-
logia que nos llega y discernimos si esas
ofertas que nos ofrecen son aptas para
el canal y el mercado”. Si bien, "hemos de
reconocer que el mayorista ha jugado con
trampa, con las cartas marcadas. La au-
téntica v profunda consolidacion del mer-
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EL PAPEL DEL CANAL FRENTE A LOS ULTIMOS RETOS
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cado se ha producido, no entre el canal o
los fabricantes, sino entre los mayoristas,
que nos hemos visto obligados a especia-
lizarnos para sobrevivir, no lo hemos he-
cho de manera voluntaria”

Por su parte, Javier Modubar, de Ingecom,
“considera que es necesario que algunas
cosas cambien. Muchos ya consideran la
seguridad como una utility, v, por ello, se
estan tirando los precios, y los margenes
en todos los eslabones de la cadena cada
vez son menores. Si queremos que haya
talento v profesionales cualificados, esto
ha de cambiar” m

@ MAS INFORMACION

4 maneras de formar a los empleados
para una mejor ciberseguridad

Para el 75% de los espanoles
la ciberseguridad es clave al elegir
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Contratar expertos en ciberseguridad
no basta para frenar los ataques
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DATOS EMPRESARIAL

La Infraestructura hiper-
convergente presenta una
interesante opcion para
abordar un amplio namero
de cargas de trabajo de TI
en produccion, pero tam-
bién hay ciertas reticencias
en el mercado sobre la
idoneidad de la misma para
sustituir a las arquitecturas
clasicas del centro de datos.
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seguridad de nueva generacion

empresas deben enfrentarse cuando de

seguridad hablamos, que se une a la ne-
cesidad imperiosa de cumplir con todas las
normativas que afectan a las compafiias, sus
datos y sus sistemas de TI.

Y es que los CISO y los CSO tienen ante si dos
grandes retos que ninguna empresa puede
eludir, porque son la base sobre la que edificar
su futuro. En otras palabras, no asumir ambos
retos podria suponer la desaparicién de una
empresa, bien porque cualquier ataque pueda
acabar con sus datos o con su reputacion, y sin
ninguno de los dos elementos se puede vivir,
o porque se incumplan las normativas, lo que

< arriesga a las empresas a multas, en algunos

E sto supone uno de los retos a los que las

IT User-JULIO 2018
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casos, millonarias, que pueden poner en ries-
g0 Su porvenir.

Pero vayamos por partes. El primero de los
retos a los que tienen que hacer frente las em-
presas es el de la explosion de tecnologia en las
redes corporativas, con mas dispositivos, dife-
rentes formatos, diferentes sistemas operati-
vos, diferentes formas de conexidn, diferentes
lugares, diferentes objetivos... y eso sin tener en
cuenta la que se le viene encima a los adminis-
tradores de las redes con el despliegue masivo
de dispositivos con loT, donde conviviran dispo-
sitivos muy inteligentes y autdbnomos con otros
“tontos” que no tengan ni la posibilidad de secu-
rizarse a si mismos.

Las empresas tienen que cambiar su forma de
entender y de enfrentarse a la seguridad, por-
que lo que ha funcionado durante muchos afios,
como ha sido la seguridad perimetral, ha deja-
do de tener sentido. Durante afios, la propuesta
mas efectiva para la seguridad era defender el
perimetro, y muchos proveedores conectaban
esta idea con la imagen de un castillo y un foso.
No es que se haya quedado tan anticuado con
la imagen, pero el acercamiento a la seguridad
desde esta idea ha dejado de ser efectivo, entre
otras cosas porque el perimetro, como tal, ha
desaparecido. Porque, ;dénde acaba ahora la
red de la empresa? Antes, los usuarios se conec-
taban por cable a los recursos de red de las com-
pafiias. Ahora lo hacen en movilidad mediante
4G, WiFi o VPN desde cualquier lugar, con dis-

positivos que no siempre han sido proporciona-
dos por la propia compafiia ni, en algunos casos,
aprobados por el departamento de TI. Ademas,
la empresa esta conectada con sus proveedo-
res, y, sobre todo, sus clientes, que quieren que
la empresa les atienda siempre y desde donde
ellos lo precisen, accediendo en muchos casos a
datos muy sensibles para la propia empresa.

Por tanto, el perimetro conocido es una ilusién
gue no permite servir de base sobre la que de-
sarrollar la red, de ahi que sea necesario buscar
otra alternativa.

El segundo gran reto a los que tiene que en-
frentarse la empresa, en lo que a la seguridad
se refiere, es el cumplimiento de normativas y
leyes, tanto internacionales, como pueda ser el
caso de GRPD, como por la legislacion nacional.
El cumplimiento de normativas es algo que no se

puedeignorar, y las empresas deben asegurarse
de que se cumplen todas y cada una de las nor-
mativas de aplicacién en la empresa.

NUEVA APROXIMACION A LA SEGURIDAD
Como ya hemos comentado, las empresas de-
ben pensar en cdmo disefar e implementar
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la seguridad, de forma que den respuesta a
los retos que se les imponen en este momen-
to. Y si algo es necesario tanto para securizar
esta red creciente como para el cumplimiento
de normativas es la visibilidad de todo lo que
estd conectado a la red, lo que permite a los
responsables de esta seguridad establecer la
trazabilidad de todos los accesos a la red.

Por tanto, esta visibilidad puede verse como :
un primer paso de |3 seguridad, porgue hay El control sobre los activos es uno de los elementos
clave para hacer frente a las amenazas
gue empezar por conocer y entender todo lo

gue esta conectado, tener el maximo informa-
cién para, sobre esto, ir desarrollando otras
capas de la seguridad, como las politicas de
control.

Porque, como indicabamos, el paradigma de
seguridad perimetral ha cambiado, y encontra-
mos muchas cosas conectadas dentro y fuera
del perimetro. Hay que cambiar la forma de
entender la seguridad, que debe verse desde
cualquier dispositivo que se conecta a la red.

Y si ahora son muchos los dispositivos en
la red, ;qué pasara con el despliegue real
de Internet de las Cosas? En el desarrollo de
loT hay dispositivos de todo tipo, y muchos
de ellos no tienen capacidad para incorpo-
rar una solucién de seguridad tradicional,
como un antivirus o un antimalware,, con lo
que hay que pensar en otras formas de ase-
gurar loT, y una de las propuestas esta pre-

cisamente ahi, en la conexién. Cuando un El LA SEGURIDAD SEGUN OPENCLOUD FACTORY

< dispositivo intenta conectar hay que anali-
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zar el dispositivo y la conexion y determinar
el nivel de seguridad adecuada o el area de
red a la que pueden conectarse, en funcién
del propio dispositivo y su naturaleza.

TODO LO QUE ESTA CONECTADO CUENTA
Las empresas han estado en jaque durante
afios; el trabajo a distancia, el numero cada

< vez mayor de proveedores/ colaboradores de

servicios, BYOD, laimplementacion de tecnolo-
gias de vanguardia y el mantenimiento de so-
luciones heredadas en productos electrénicos
heterogéneos han sido parte de la experiencia
cotidiana en la lucha contra incendios para ga-
rantizar un panorama de amenazas cada vez
mayor. Sin embargo, en 2018 loT ha empujado
a los equipos de operaciones de red y seguri-
dad mas alla de un punto sin retorno.

Este 2018 ha marcado un punto de inflexion
para loT dentro de un contexto empresarial.
Las organizaciones han pasado de una fase de
conceptualizacion/descubrimento de |oT, que
durdé algunos afos, a una fase de implementa-
cién/ejecucion para aprovechar las ganancias

prometidas de eficiencias de loT. La mayoria
de las empresas que adoptan IoT hoy utilizan
meétricas e indicadores clave de rendimiento
(KPI) que reflejan las mejoras operacionales, la
experiencia del cliente, la logistica y las ganan-
cias de la cadena de suministro.

Hasta 2018, los principales problemas para
las empresas han sido el volumen de dispo-
sitivos que se deben proteger y la naturale-
za heterogénea/dispersa de las redes, don-
de cada dispositivo conectado es un punto
potencial de ataque o reconocimiento. loT,
ademas de agregar volumen al problema
también ha agregado capas adicionales de
complejidad al mismo.
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El gasto de la empresa en loT crecera inicial-
mente un 30,7% anual en los préximos 3 afos.
Todo ese gasto deber ser administrado por una
red y un equipo de operaciones de seguridad
gue no crece al mismo ritmo. Por sorprendente
que parezca este crecimiento, no tiene en cuenta
que otras cosas, los empleados, invitados y con-
tratistas adoptaran a la red para hacer que su

dia a dia sea mas eficiente. Por lo tanto, el total
de dispositivos conocidos que se gestionaran no
tiene precedentes, pero aun debemos agregar
los dispositivos desconocidos (no corporativos).

La mayoria de los dispositivos de IoT son
econdmicos, diseflados especialmente, y de
conexién plug and play, todos aspectos posi-
tivos desde el punto de vista de la empresa.
Sin embargo, esto “faculta” a las unidades/de-
partamentos de negocios para que compren
las cosas que necesitan y las conecten direc-
tamente a la red para obtener resultados ra-
pidos sin aprovisionarlas primero a través de
redes u operaciones de seguridad. Esta falta
de “descubrimiento vy visibilidad” da como re-
sultado una planificacion inadecuada que no
esta alineada con los objetivos comerciales, lo
gue genera tiempo perdido, recursos, brechas
de seguridad y un mayor riesgo.

¢INSEGUROS POR DISENO?
Aunque el articulo 25 del Reglamento Gene-
ral de Proteccion de Datos establece que toda
la proteccién de datos deber ser por disefio
y de manera predeterminada, la realidad
es que hasta que se cumplan las reglamen-
taciones, la métrica clave del éxito para los
proveedores de |oT no sera la confianza del
mercado, sino el tiempo de comercializacién.
En estos casos, la seguridad es un segundo
pensamiento en la mayoria de los casos.
Incluso si los fabricantes cuentan con cier-
ta conciencia de seguridad, la mayoria de los
dispositivos 10T son livianos y no tienen la
capacidad de instalar y mantener controles
de seguridad estandar, como soluciones an-
timalware, o no pueden escanearse de for-
ma remota, conviertiéndolos en un objetivo
facil para los agentes de malware, abriendo
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nuevas rutas de ataque en los entornos de
red/loT.

NO TODAS LAS COSAS SON IGUALES EN IOT
Algunos dispositivos loT son “terminales brutos”
en el sentido de que no procesan datos impor-
tantes y, por lo general, estan limitados por los
recursos. La mayoria tiene un procesamiento y
memoria limitados para ayudar a los agentes. En
el otro extremo del espectro, algunos dispositi-
vos loT tienen una increible potencia de procesa-
miento que puede aprovecharse malignamente
y, lo que es mas preocupante, es que procesan
datos confidenciales (informacién de identifica-
cion personal, datos de categorias especiales),
ademas de poder cambiar los estados fisicos de
sus entornos. Esto se ve claramente en el sector
de la Salud, donde los datos procesados son fun-
damentales y la posibilidad de cambiar los esta-
dos fisicos es literalmente mortal.

EL PRECIO DE LA GLOBALIZACION

Junto con todo lo anterior, el tsunami de IloT,
los nuevos colaboradores y los modulos de
trabajo, los entornos heterogéneos se combi-
nan con el efecto global, y es que debido a los
objetivos de eficiencias corporativas, las orga-
nizaciones necesitan administrar oficinas mas
remotas a través de divisiones geograficas ma-
yores, integrar nuevas compafiias mediante
adquisiciones/fusiones lo mas rapido posible,

< todo con una debida diligencia y seguridad.

INCREMENTO DE LA VISIBILIDAD

En general, los tiempos de deteccion, segun el
Trustwave Global Security Report, han disminui-
do, debido a la tecnologia de seguridad de van-
guardia. Sin embargo, los tiempos de respuesta
a los ataques aumentan debido, en parte, a los
falsos positivos y la complejidad de este nuevo
paisaje en expansion conocido y desconocido.
Para agravar el problema, el impacto de los ata-
ques, tanto desde un punto de vista econémico
como de reputacion, aumenta a medida que los
ataques se han convertido en “ataques a gran
escala, multi vector y mega ataques” (informe
de ataques de la Generacidn V, Checkpoint).

Los siguientes controladores para aumentar
la visibilidad de las soluciones de loT también
se aplican a todos los activos de la empresa en
la mayoria de los casos. El problema de base
es comun: no se puede controlar, administrar o
asegurar lo que no puede ver. La visibilidad es
el pre-requisito para la seguridad.

% Presion de regulacion y auditoria: al-
gunos auditores requieren que una organi-
zacion brinde visibilidad y control sobre to-
dos los dispositivos que estan conectados a
la red corporativa principal.

En Gartner's Guide to Network Access
and Control 2017, Gartner sefalé que
las consultas de los clientes mostraron
una gran demanda de respuesta a los
comentarios de los auditores sobre la
falta de visibilidad de los dispositivos
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“» Respuestayrecuperacion(Regulaciones):
cuando responden a violaciones de seguridad,
las organizaciones necesitan responder y recu-
perarse rapidamente, tanto desde un punto de
vista técnico como desde un punto de vista re-
putacional. Por la misma razén, cuanto mayor
sea la informacion disponible sobre todos los
activos, mejor (por ejemplo, nombre del dispo-
sitivo, tipo, ubicacidn, es un activo critico...).

El Articulo 33 de la GDRP establece clara-
mente: “medidas tomadas o propuestas
a tomar por el controlador para abordar
la violacion de datos personales, inclui-
das, cuando corresponda, medidas para
mitigar sus posibles efectos adversos”.

% Programas BYOD: BYOD requieren visibi-
lidad y cumplimiento de politicas para garanti-
zar que el empleado no quiera o quiera expo-
ner a las corporaciones a un riesgo mayor.

% Autenticacion: para permitir que la auten-
ticacion basada en la red administre qué dispo-
sitivos pueden obtener acceso a la red, prime-
ro se debe lograr una visibilidad del 100% en
todas las capas de acceso (cable, Wi-Fi y VPN).

FRENTE AL PROBLEMA... LA SOLUCION

Portatiles, smartphones, tablets, proveedores,
usuarios externos, y una gran oleada de dispo-
sitivos (loT) se conectan diariamente a unas re-
des que son cada vez mas heterogéneas, dis-
persas y complejas de gestionar, cada activo
es un riesgo a gestionar. Frente a esto, Open-

cloud Factory pone sobre la mesa la solucion
openNAC Enterprise, que, sin importar el tipo
de dispositivo y cdmo se conecta, automatica-
mente descubrira y categorizara todos los acti-
vos de su red corporativa.

A través de la visibilidad y control centraliza-
do que aporta openNAC Enterprise, la empre-
sa podra disminuir el riesgo y el impacto de
los ataques disruptivos y responder ante re-

D

quisitos de regulaciones. openNAC Enterprise,
sin importar el tipo de dispositivo y cdmo se
conecta, automaticamente descubrira y cate-
gorizara todos los activos. Las organizaciones
puedan aplicar la categorizacién al contexto
del negocio y sus riesgos para priorizar sus es-
fuerzos y responder ante auditorias.

Una vez conseguida la visibilidad e informa-
cién sobre cada conexién (usuario / dispositi-

CASO DE EXITO:

k4

OPECLOUD FACTORY UNIVERSIDAD DE BARCELONA


https://www.youtube.com/watch?v=Cf2SuFevVMw&t=100s
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vo0), la solucién le proporciona un punto Unico
y central donde puede definir y aplicar poli-
ticas de acceso, adaptadas a las necesidades
de la organizacién, y los accesos correspon-
dientes para todos los activos conectados y
qgue intenten conectar. La organizacién pue-
de, de manera automatica, permitir, denegar
y limitar todos los accesos (cable, wi-fi y VPN)
basdndose en la l6gica del negocio con una
trazabilidad 100% de lo conectado; desde qué
dispositivo, con qué credenciales, a que seg-
mento de la red, durante cuanto tiempo ..etc.

Con la misma facilidad la organizacion puede
aplicar una politica nueva sobre dispositivos ya
conectados para dar respuesta en tiempo real
a una incidencia; por ejemplo, ante una brecha
de seguridad una organizacidén podra querer
aislar todos los dispositivos afectados que ten-

gan datos personales para responder ante el
Articulo 33 del GDPR. La politica se aplicara en
tiempo real y podra segmentar los equipos en
cuestiéon y hacerlos un seguimiento desde un
dashboard.

UNA SOLUCION MODULAR QUE RESPONDE
A TUS NECESIDADES HOY Y MANANA
openNAC Enterprise es una solucién software
se puede implementar desde la nube, on-pre-
mise 0 en un modelo hibrido reduciendo asi el
impacto en tu infraestructura, y que ofrece visi-
bilidad y control total sobre las redes corporati-
vas. Con openNAC Enterprise descubrira todos
los dispositivos (siendo del tamafio que sean)
que estan conectados a sus infraestructuras,
ofreciendo diferentes mecanismos de descu-
brimiento, perfilado y control acceso a su red.

D
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Ademas, OpenNAC Enterprise es una solu-
cion que ofrece la seguridad por mddulos,
proporcionando una seguridad que se adap-
ta a la situacion actual, aportando resultados
en menos tiempo y con menos esfuerzo. La
modularidad de la solucién podria incremen-
tarse a medida que crece la complejidad de
la propia empresa. &
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Opencloud Factory

El CISO ante la problematica de la sequridad
en su empresa
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Principales beneficios de openNAC Enterprise

« VISIBILIDAD
-> Inventario 100% de dispositivos / things,
infraestructura y usuarios.
-> Visibilidad continua automatica en la conexion.
-> Etiquetar activos criticos (GDPR...)
por contexto del negocio y los riesgos de
ciberseguridad relacionados para priorizar los
esfuerzos.
-> Permite responder ante auditorias y ataques.

«» CONTROL DE ACCESO UNIVERSAL
-> Simplifique el control de acceso de los activos
en redes cableadas, Wi-fiy redes privadas
virtuales (VPN)
-> Punto Unico de decision y aplicacion de las
politicas de acceso.
-> Integracion /adaptacion con otras soluciones
de seguridad NGFW / SIEM etc.

+» SEGMENTACION DE RED
-> Segmentar redes y funciones para contener el
dano cuando ocurre una intrusion.
-> Reducir la superficie de ataque.
-> Proteger / asilar activos criticos.
-> Segmentacion simple de loT.

«» COMPLIANCE
-> Cumplimiento de seguridad del EP con las
politicas corporativas / mandatos regulatorios.
-> Definiry aplicar politicas de seguridad para EP.
-> Descubrir EP y garantizar el cumplimiento con
la politica de manera automatica.

+ BOYD SEGURA
- Unica identidad corporativa
-> Controlary rastrear accesos a la red

+ CONTROL DE ACCESOS
DE INVITADOS
-> Aislamiento automatico
delared
-> Reconfiguracion de accesos.

+« DIFERENTES DESPLIEGUES
- Desde la nube:
La implementacion en la nube no requiere
infraestructura o mantenimiento
-> On premise: VM son premise no require HW

+» OTROS VALORES
- Escalado horizontal
-> Entorno multivendor amigable
-> Adaptable a la infraestructura de red de la
empresa
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INAKI LOPEZ MONIJE, Director Regional de Arrow ECS Iberia

‘“El canal espanol ha sabido
saltar del CAPEX al OPEXy
apostar por los servicios”

Inaki Lopez Monje, nuevo director regional de Arrow ECS Iberia, nos
explica las claves de una compania que ha reportado un crecimiento del
30% en el primer trimestre de 2018. De cara a la segunda mitad del ano,
Arrow pondra el foco en el Internet de las Cosas a través principalmente
del programa “Things Evolve”. Pablo Garcia

T ras varias compras en nuestro pais, Arrow
ECS se ha consolidado en Espana y se ha
convertido en una compania con cerca de
300 empleados y un volumen de negocio que gira
en torno a los 500 millones de euros. Para soste-
ner crecimientos siempre por encima del doble di-

gito, el mayorista sigue blandiendo la bandera de
la innovacion tecnoldgica que, en estos momen-

tos, suma principalmente los colores del Internet
de las Cosas. Inaki Lopez Monje, nuevo director re-
gional de la compania para Espana y Portugal, no
duda en revelarnos todos los detalles.

Cofundaste Mambo en 2003, que fue adqui-
rida por Distrilogie en 2009, que a su vez fue
comprada por Arrow en 2012...

IT Reseller - JULIO 2018
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Efectivamente, he vivido unas cuan-
tas compras (risas). En 2008 Mambo,
mayorista especializado en seguridad
que cofundo en 2003, es adquirido por
Distrilogie, y nos transformamos en Alti-
mate para adentrarnos en el mundo del
datacenter. Somos los dltimos en llegar
frente a otros gigantes de talla mundial.
Teniamos representacion en el surde Eu-
ropay Reino Unido. Y es en 2013 cuando
Arrow, en su desarrollo de mercado en
Europa, y, en particular, en Espana, com-
pra Altimate, tras haber adquirido Diasa.

Nos juntamos en Espana dos empresas
con objetivos de mercado parecidos vy
dinamicas diferentes, que debiamos asi-
milar una cultura norteamericana ajena
a nosotros. Si bien, estos cinco anos han
sido emocionantes v hemos conseguido
aprovechar la oportunidad que supone
formar parte de una multinacional que,
a nivel mundial, factura 26.000 millo-
nes de dadlares. Cada vez es mas dificil
representar ciertas tecnologias siendo
un mayorista de dimension local. Cuan-
do aterriza un fabricante practicamente

By

INTERNET DE LAS COSAS CONCENTRA EL FOCO DE
ARROW PARA LOS MESES VENIDEROS

siempre busca compromisos de caracter
continental vy, a veces, mundial. Por lo
gue formar parte de Arrow es un punto a
favor de partida.

¢Cual es la dimension de la nueva Arrow
ECS Ibérica? Empleados, ndamero de
clientes, fabricantes, facturacion...

Somos casi 300 empleados en Espana,
con sede central en Madrid y otra ofici-
na en Barcelona. Ademas, de un tiempo
a esta parte hemos potenciado nuestra
apuesta por los territorios a través de
agentes, con perfiles tanto comerciales
como técnicos, que representan a Arrow
en toda la geografia, cubriendo Cataluna,
todo el norte desde el Pais VVasco, Andalu-
ciay Levante. Nuestros fabricantes cuen-
tan con fuerzas comerciales limitadas,
gue se concentran en un segmento alto
de clientes, vy el hecho de que podamos
trasladar sus mensajes vy tecnologias a
todo el pais nos diferencia de manera no-
table frente a la competencia.

Contamos con 40 fabricantes en Espana
y trabajamos con mas de 2.500 partners,
aunque es cierto que el foco lo tenemos
en un grupo mas reducido. Desde hace un
ano tenemos en marcha un programa de
captacion de clientes en el segmento del
mid-market.

Nuevo mayorista
_de Densify
en EMEA

i Arrow acaba de ser nombrado

mayorista para EMEA de Densify,
desarrollador del primer servicio de
optimizacion de la nube que utiliza

: machine-learning. La solucién de

i software as a service de Densify

permite que las aplicaciones se
auto optimicen y que combinen
de forma dinamica y automatica

i sus necesidades de recursos para

i optimizar el suministro de la nube.

Densify es impulsado por Cloe, un
motor de optimizacion “Cloud-lear-

ning", que no solo aprende cons-

i tantemente los patrones de usoy
¢ necesidades de las aplicaciones,

sino que también tiene un profun-

do conocimiento de los recursos

tecnologicos actuales disponibles

i delos proveedores lideres en la
i nube- asi como su precio. Este
i completo conocimiento y conti-

nuo analisis hacen que Densify se
adapte perfectamente a las de-
mandas de las aplicaciones con el

suministro de la nube, 24/7.
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En lo que concierne al volumen de ne-
gocio, en 2017 rondamos los 500 millo-
nes de euros. En el primer trimestre de
2018 hemos crecido en torno a un 30%
en Europa, cifra similar a la obtenida en
Espana. Hemos aprovechado la inercia
de un segundo semestre en 2017 muy
bueno, lo que nos permite ser optimistas
para el conjunto del gjercicio y estar con-
vencidos de que vamos a crecer este ano
a doble digito.

¢El crecimiento que se produzca sera
siempre de manera organica o no des-
carta posibles compras en el futuro?
Otros grandes mayoristas afirman que,
mas que ellos estén buscando comprar,
son los mayoristas de menor tamano los
que estan llamando a sus puertas. ¢Le
sucede también a Arrow?

No se encuentra dentro de mi rol el
desarrollo de la estrategia de compras
y adquisiciones de la compania. Pero,
desde mi punto de vista, creo que en Es-
pana no necesitamos este tipo de ope-
raciones. Es cierto que la agilidad con la
gque cuentan los mayoristas pequenos
es importante, y lo digo por experiencia.
Pero nuestra preocupacion radica mas
en conseguir aprovechar las multiples

{ tecnologias con las que va contamos

y construir soluciones eficaces para el
cliente, v, aprovechando nuestras forta-
lezas en materia de finanzas, formacion
0 marketing, erigirnos como un mayoris-
ta Unico en el mercado.

¢Cual es la estrategia de Arrow en Por-
tugal?

El mercado portugués provenia de
una situacion politica y econémica muy
complicada, y, como todos sabemos,
ha mejorado en los Ultimos tiempos
de manera plausible. Si bien, indepen-
dientemente de la coyuntura, Portugal
ha sido siempre un pais referente para
nosotros, incluso antes de que forma-
ramos parte del grupo Arrow. Inclu-

Arrow en Espana, en cifras

- 300 empleados

- 40 fabricantes

> Mas de 2.500 clientes

- Cerca de 500 millones de euros
de facturacion en 2017

so durante los anos mas complicados,
seguimos invirtiendo en el pais vecino,
lo cual nos he permitido convertirnos v
mantenernos ahora como el mayorista
de valor referente en Portugal. En Por-
tugal contamos con cerca de 60 em-
pleados vy una extensa propuesta tanto
en el ambito del data center como en el
de la seguridad, el networking, la ana-
litica, el big data o la nube. En el pais
luso disponemos de uno de los porfolios
mas completos de Arrow en Europa, v
en numerosas ocasiones somos la ofici-
na de representacion del fabricante, ya
que muchos no cuentan con presencia
directa aqui.

¢Cuales son los principales retos que se
ha marcado como nuevo director regio-
nal de la filial ibérica?

La innovacion tecnologica es crucial en
la estrategia de Arrow y en la vision que
de nosotros tiene el mercado. Nuestro
lema "Five years out” lo refleja a la per-
feccion y nos empuja a situarnos cinco
anos por delante del mercado. Hace un
lustro apostamos por la nube y se trata,
ahora, de un negocio consolidado para
Arrow. La apuesta, en estos momentos
y desde hace dos anos, es el Internet de
las Cosas.

It

whitepapers

ESTUDIO DE LA
TRANSFORMACION
DIGITAL EN ESPANA

En Espana, el panorama en
cuanto a transformacion digi-
tal no es alentador, y la gran
mayoria de empresas espa-
nolas estan yendo a remolque
en comparacion con otros
paises. Sus estrategias estan
siendo poco efectivas porque
se aplican como iniciativas
aisladas en vez de estructurar
un plan global. En este ebook,
Paradigma Digital plasma su
propia vision a través de un
analisis de como estan afron-
tando en Espana la digitaliza-
cion cada uno de los diferen-
tes sectores empresariales
con los que ha trabajado y en
qué estado se encuentran. }
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El segundo pilar que rige mi ideario
es la cultura de equipo, la apuesta por
la persona, por la retencion del talen-
to. Arrow se encuentra especialmen-
te comprometida con sus empleados,
sus carreras, su desarrollo profesional.
Este es, sin duda, uno de los elemen-
tos sobre los que estoy poniendo mas
foco desde minuevo puesto, lo que nos
ayudara a seguir siendo una compania
dinamica, sabedora de como transmi-
tir al mercado la pasion con la que tra-
bajamos.

Este ano la compania ha sumado a su
porfolio numerosas marcas y solucio-
nes sobre todo en los ambitos de se-
guridad, almacenamiento e loT. ¢De
qué segmentos vendran las nuevas in-
corporaciones en la segunda mitad del
ano? ;Donde hay huecos en el porfolio
de Arrow?

En el ambito del centro de datos esta-
mos apostando por la hiperconvergen-
Cia en varios segmentos, con foco en
big data y SIEM. En los proximos meses
vamos a desarrollar con mas énfasis
el negocio de networking para centros
de datos. Por supuesto, en el campo de
la seguridad siempre estaremos invir-

{ tiendo, yva que es un mercado muy vivo

“En este segundo
semestre
incorporaremos dos
marcas importantes
procedentes de

los segmentos

de infraestructura

v cloud”

y dinamico. También en el Internet de
las Cosas desde todas las perspectivas:
centro de datos, seguridad, analitica... Y
cloud, como no. Ampliaremos nuestra
oferta en este campo a corto plazo.

¢Queé marcas faltan en el porfolio de Arrow?

En el segundo semestre incorporare-
mos dos marcas procedentes de los seg-
mentos de infraestructura y cloud, en las
gue tenemos puestas muchas ilusiones y
gue venimos esperando desde hace va-
rios anos. Seran anuncios que tendran un
gran impacto en el sector.

;Qué novedades ofrecera Arrow a sus
clientes en el segundo semestre?
Nuestra principal iniciativa para lo que
resta de ano gira en torno al Internet de
las Cosas. Arrow ECS (Enterprise Com-
puting Solutions), compania que dirijoen
Espana vy Portugal, forma parte del gru-
po Arrow, del que también cuelga una
compania especializada en el segmen-
to de los componentes electrdnicos.
En Madrid compartimos oficinas, pero
también queremos compartir estrate-
gias. Nosotros provenimos del mundo
de las Tl (Tecnologias de la Informacion)
y ellos de las TO (Tecnologias de Ope-
raciones). Y cada dia vamos a ir mas de
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la mano para conseguir que nuestros
clientes no pierdan el sueno, gracias a
contar con un socio de garantias tanto
en la parte informacional como operati-
va. De la mano de nuestros colegas de
grupo hemos puesto en marcha en Es-
pana el programa internacional “Things
Evolve” para el que hemos selecciona-
do a nuestros socios mas avanzados en
el segmento del loT y dirigirnos con las
maximas garantias al mercado.

Recientemente Arrow se ha reunido con
ISPs y MSPs en Madrid. ;Qué conclu-
siones han sacado de este encuentro?
¢Como considera que esta evolucionan-
do el canal en Espana? ;Esta siendo real
su viraje hacia la nube, los servicios...?

Como hemos podido comprobar en
este evento al que hacia referencia, mu-
chos de los partners que acudieron a la
jornaday que ahora ejercen como ISPs o
MSPs no son nativos, sino que proceden
de la reventa tradicional de informatica
y han sabido adaptarse. Han escuchado
las demandas de sus clientes, que les
reclaman saltar del CAPEX al OPEX, es
decir, servicios, pero servicios semi pri-
vados. He de decirle que la gran mayo-
ria de los resellers de este pais se estan
transformando en empresas de servi-
cios. Eso si, para proporcionar esos ser-
vicios hay que contar con |a tecnologia
adecuada vy con el apoyo financiero del
mayorista para poder, insisto, dar el sal-
to del CAPEX al OPEX.

¢Esta de acuerdo con la afirmacion ge-
neralizada de que son los partners de
sistemas, y no los de comunicaciones,
los que estan propiciando la transfor-
macion digital, es decir, la migracion a
la nube?

¢Te ha gustado
este reportaje?

Comparteld @

I

El partner de comunicaciones siempre
ha estado muy vinculado al de seguri-
dad v lo que es indudable es que hoy dia
sus mayores éxitos se estan dando en el
campo de la seguridad. m

@ MAS INFORMACION

Arrow se retne con los MSPs e ISPs
de Espana

Arrow distribuira las soluciones de
seguridad de Thales en EMEA

Alexis Brabant asume mas
responsabilidad dentro de la
estructura de Arrow

@ Inaki Lopez Monje es nombrado
Regional Director Iberia de Arrow
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Con crecimientos de dos digitos a nivel de ingresos, el mercado de proyectores presenta importantes
oportunidades en el sector empresarial, donde esta demostrando ser un recurso con grandes ventajas,
vy en educacion, donde sigue siendo un actor de gran valor y protagonista en el aula. Junto a ello, las
mejoras en calidad de imagen y resolucion hacen que sean cada vez mas los usuarios domesticos

que optan por un proyector para disfrutar de una experiencia de gaming o cine inmersivas. De sus
oportunidades de negocio, de la evolucion de la tecnologia de proyeccion y de las claves para su venta,
hemos hablado con Canon, Epson, LG y Maverick AV Solutions. Hilda Gomez

| mercado de proyectores se en-

cuentra en crecimiento. Asi lo in-

dican los Gltimos datos de Futu-
resource Consulting, segln los cuales, en
el primer trimestre del ano el mercado
mundial de proyectores registrd una su-
bida anual del 3,1%, hasta los 1,76 mi-
llones de unidades, mientras que los in-
gresos aumentaron un 12,2%, hasta los
2.240 millones de dolares. En lo que res-
pecta a la region de EMEA, las ventas de
proyectores crecieron un 8,4% hasta las
518.000 unidades vendidas, que genera-
ron un volumen de ingresos de 580 millo-
nes de dolares, un 11,5% mas.

Gran parte de este crecimiento recae
en el entorno corporativo, donde cada
vez esta mas claro que el proyector es
un recurso no solo rentable, sino efi-

{ cientey efectivo. El sector educativo, por

ejemplo, ya ha visto como contar con un
proyector como dispositivo Unico mejora
la percepcion del alumno de la informa-
cion digital.

“Tal y como observamos la dinami-
ca de mercado y por las oportunidades
que a nosotros se nos presentan, vemaos
muy claro gque los sectores empresarial v
educativo son el principal target’, explica
Beatriz Echevarria, business manager de
Epson Ibérica. “En el ambito de la empre-
sa, donde las reuniones colaborativas se
convierten en eje principal de la manera
de gestionar negocios, el proyector in-
teractivo es de gran ayuda, permitiendo
anotaciones compartidas via remota, fo-
mentando el uso de la videoconferencia
con presentacion de documentos y su-
brayando la importancia del tamano de
la pantalla proyectada, dando valor a los

datos que alli se comparten. Esa cola-
boracion, trasladada al sector educativo,
nos lleva al concepto de ‘aprendizaje co-
laborativo, donde la interactividad alum-
no-profesor y el cambio en la docencia
encuentran en nuestros proyectores su
principal aliado”

Pero el proyector también esta calan-
do en el entorno doméstico, donde, pese
al aumento de las pulgadas en los tele-
visores de uso domeéstico, el empleo de
proyectores no ha dejado de crecer y su
publico es de los mas fieles. “Cada vez
hay mas usuarios que buscan su propio
cine en casa v los proyectores domeés-
ticos son la principal herramienta para
conseguir una experiencia cinematogra-
fica real’, asegura Patricia Parada, mar-
keting manager de la division New Busi-
ness en LG Espana.

4

Las proyecciones
4K estan
Creciendoy
generando

cada vez

mas negocio

en sectores

especificos ’,

Eduardo Ortiz,
responsable comercial
de proyectores en
Professional Imaging

Group de Canon Espana
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OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

Los proyectores han sido siempre un
mercado muy segmentado en el que
tradicionalmente se han separado los
proyectores disenados para un entorno
profesional, de los dedicados al ocio v al
entretenimientoenloshogares. Enelcaso
de los primeros, las principales oportuni-
dades de negocio se encuentran en los
sectores de la educacion, industrial, cor-
porativos vy sectores especificos como el
de medicina e ingenierias de simulacion,
entre otros. Otros sectores como los mu-

ANTES DE COMPRAR

sl
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seos 0 las salas de conferencias también
son grandes focos de negocio, porque
estan innovando en sus formas de llegar
a sus publicos objetivos, vy para ellos los
proyectores de Ultima generacion pueden
ser de gran ayuda.

Segun Eduardo Ortiz, responsable co-
mercial de proyectores en Professional

\

EL PROYECTOR, CARACTERISTICAS IMPORTANTES

Imaging Group de Canon Espana, “el mer-
cado de proyectores presenta actualmen-
te muchas oportunidades de negocio.
Sectores como el de la simulacion, aplica-
ciones interactivas, digital signage o gran
formato, cada vez los demandadn mas.
Ademas, llegan nuevas tecnologias, como
las proyecciones 4K, que estan creciendoy
generando cada vez mas negocio en sec-
tores especificos”.

Por su parte, Carlos Bertrand, Maverick
AV Solutions Manager, senala que “las
principales oportunidades de negocio es-
tan en el vertical PRO. Los proyectores de
instalacion de altisimas prestaciones son
la principal apuesta de fabricantes, rese-
llers especializados vy, como no, de Ma-
verick AV Solutions”. Bertrand anade que,
“dentro de este segmento especifico, el
rental v el entertainment son las areas
de mayor crecimiento. Las opciones de
proyeccion hoy en dia permiten alcanzar
una calidad y una espectacularidad como
nunca antes habia sido posible, involu-
crando los usuarios finales en una expe-
riencia inmersiva y excepcional”

En lo que respecta a los proyectores
domeésticos, las oportunidades de nego-
cio estan en las nuevas tecnologias que
estan apareciendo y que suponen un
gran paso adelante respecto a los pro-

o6

\/emos muy
claro que

los sectores
empresarial y
educativo son

el principal
b

target
Beatriz Echevarria,
business manager de
Epson Ibérica
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yectores de lampara, que aun confor-
man mas del 50% del mercado. “La ten-
dencia es mejorar la calidad de imagen
(especialmente el brillo y la resolucion),
asi como a hacer de los proyectores dis-
positivos mas ligeros, portatiles y versa-
tiles, faciles de instalar y convenientes
para el usuario. También en las capaci-
dades de Smart TV, para tener los conte-
nidos al alcance de la mano, igual que un
televisor. Ahi esta la verdadera oportuni-
dad de negocio’, afirma Patricia Parada,
de LG.

Hablando de oportunidades, la combi-
nacion de proyeccion v realidad aumen-
tada puede significar grandes oportuni-
dades en areas como el retail, el gaming,
la museistica y el sector educativo. “El
uso de la experiencia de |a realidad au-
mentada vy la capacidad de compartir-
lo con publicos mas amplios a través de
proyeccion, permite anadir informacion
de valor al entorno real, superando las
expectativas vy capacidades del puablico
presente. Ya tenemos alguna experiencia
de combinacion con nuestras gafas Mo-

verio y la tecnologia de screen mirroring
para compartir a través de proyeccion
y, ciertamente, es espectacular’, explica
Beatriz Echevarria, de Epson.

AVANCES TECNOLOGICOS

La tecnologia de proyeccion sigue evolu-
cionandoy cada ano se presentan noveda-
des destacables. La evolucion puede verse
sin duda en la calidad de imagen, que hoy
llega hasta resoluciones realmente altas,
gracias a la sustitucion de la fuente de ilu-
minacion de la lampara al LED o el laser.

El impacto de la actividad promo-
cional que rodea al Mundial de Rusia
ya se hizo notar en los resultados de
ventas de proyectores correspon-
dientes al primer trimestre del ano.
Durante ese periodo, las marcas se
esforzaron por publicitar fuertes
rebajas de precios en sus soluciones
4Ky Full HD. Segn el dltimo infor-
me del mercado mundial de proyec-
tores de Futuresource Consulting, el
precio medio de venta de un proyec-
tor 4K de consumo se redujo un 71%

{ en Norteamérica y un 70% en Euro-

pa, lo que hizo que las ventas regis-
traran una subida anual del 808%.
“Si bien esta importante caida
de precios se debe principalmente
al lanzamiento de modelos con el
recién lanzado chip DLP 4K de 0,47
pulgadas, también se debe a que los
partners del canal ofrecieron ofertas
altamente competitivas antes del
esperado aumento de la deman-
da en torno a la Copa del Mundo”,
comenta Clare Kerrison, analista
sénior de mercado de Futuresource

Consulting.

La fiebre del Mundial llega a los proyectores

Sin embargo, esta tendencia no
solo afecta a las soluciones 4K do-
meésticas, sino también a los pro-
yectores 1080p Full HD, que, segiin
Futuresource, también disminu-
yeron sus precios medios de venta
un 17% en Estados Unidos y un 6%
en Europa, haciendo que las ventas
combinadas aumentasen un 11% en
el trimestre. “La mayoria de la activi-
dad de promocion en el mercado de
proyectores ha estado dentro de los
canales de e-tail, que se han conver-
tido en un pilar central de las ventas

de la industria en los Gltimos anos",
agrega Kerrison.

El informe de Futuresource
revela una intensa competencia
de precios entre las principales
marcas en los dltimos meses, y no
solo en el segmento de consumo.
Los proyectores profesionales 4K
y 1080p también han disfruta-
do de una importante actividad
de promocion. Se estima que las
ventas combinadas de proyectores
B2B 4K en Norteamérica y Europa

aumentaron un 64%.

1

El laser vy

el LED son
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tecnologias en
el mercado de

proyectores ,,

Patricia Parada,
marketing manager
de la division
New Business

en LG Espana >
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Actualmente, la lampara convencional va
perdiendo fuelle frente al LED, que crecio
un 9% en 2017, y el laser crece también
con buen ritmo. Se estima que las tecno-
logias laser vy LED supondran el 40% de las
ventas de proyectores en 2018.

Con el cambio a los proyectores de ilu-
minacion LED vy laser, se optimiza mejor
el consumo, se duplica la durabilidad y se
obtiene una enorme mejora en la calidad
e intensidad de la luz que emiten estos
proyectores. Esta mejora en la intensidad
de laluz es la que sirve de base para me-
jorar la definicion en los proyectores que
rapidamente han dado del paso de las
resoluciones 720p a las de 1080p v, en
estos momentos, se encuentra dando el
salto a las resoluciones en 4K. De hecho,
se esperaque en 2019 los proyectores 4K
sean la categoria mas comercializada del
mercado, segun vaticina Futuresource.

Para Patricia Parada, de LG, “el laser y
el LED son las nuevas tecnologias en el
mercado de proyectores, que hasta hace
poCos anos era territorio exclusivamente
de los proyectores de lampara. Estas son
las que estan propiciando que las proyec-
ciones den un salto importante en calidad
de imagen v versatilidad. Nos permiten fa-
bricar proyectores con altas resoluciones

{ (FullHD, UltraHD, 4K) y mas ligeros a pre-
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cios cada vez mas razonables, dentro de
gue se trata de dispositivos muy Premium,
gue pueden servir a multiples propositos”.

Efectivamente, los proyectores de hoy
tienen mas brillo y mas resolucion, pero
también mas durabilidad, menos man-
tenimiento v mas conectividad. "En el
caso de Canon, los Gltimos lanzamien-
tos de la gama Canon XEED alcanzan los
7.500 lumenes los modelos de lamparay
los 7.000 lumenes los modelos de laser.
Ademas, la conectividad de los modelos
actuales permite controlar los proyecto-
res desde casi cualquier dispositivo mavil,
lo que facilita enormemente su uso’, ase-
gura Eduardo Ortiz, de Canon.

Como vemos cada vez mas fabricantes
apuestan en la tecnologia laser, que tie-
ne ventajas medioambientales, ademas
de mantenimiento. Como senala Carlos
Bertrand, de Maverick AV Solutions, “no
se requieren cambios de lamparas o la
mas minima asistencia durante todo el
ciclo de vida del proyector y todo esto se
traduce en mayor tranquilidad, eficiencia
energética y bajos costes”.

CLAVES PARA LA VENTA
El de proyectores es un mercado sujeto a
la innovacion y muy susceptible a la en-
trada de nuevas tecnologias, con lo que
cada vez mas marcas se disputan liderar
los diferentes segmentos. En este senti-
do, existe una gran oferta de proyectores,
sobre todo de gamas de entrada y media.

“Los fabricantes principales se reparten
la parte mas importante del mercado, de-
jando a los demas pequenas porciones.
Esto se debe principalmente al hecho
de gue tienen espacio solo aquellos que
pueden invertir mas en innovacion tec-
nolégica v que ademas pueden asegurar
una fiabilidad y una asistencia premium
para que los clientes siempre estén tran-
quilos, asesorados v asistidos’, comenta
Carlos Bertrand, de Maverick AV Solu-
tions. “No consideramos que haya com-
petencia entre ellos. Creemos que para
cada necesidad hay siempre una solucion
probablemente mas adecuada que otra,
y nos alegra tener un amplio abanico de
opciones para que nuestros clientes es-
cojan la mas adecuada para ellos. Esto
se traduce en valor tanto para nuestros
clientes como para los fabricantes que
representamos”.

La clave para la venta de estas solucio-
nes es, sin duda, ofrecer un producto que

4
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oportunidades
de negocio
estan en

el vertical
PRO

Carlos Bertrand,
Maverick AV
Solutions Manager
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supere las expectativas del usuario. "Es
fundamental que incorpore las Ultimas
tendencias del mercado (Smart TV, 4Ky
Tiro Ultra Corto), un diseno innovador v
versatil, asi como un precio competitivo.
En definitiva, el usuario de proyector do-
mestico busca consumir cine, series, vi-
deojuegos 0 navegar por Internet, con la
mejor calidad vy al mejor precio’, sostiene
Patricia Parada, de LG.

Por su parte, Eduardo Ortiz, de Canon,
senala que “las prestaciones técnicas son
un factor clave. La conectividad con otros
aparatos, la facilidad en el uso o la cali-
dad, son caracteristicas de relevancia para
nuestros clientes. Por Gltimo y no menos
importante, el nivel de servicio profesional,
la garantia y la calidad del producto son
también puntos en los que nos esforza-
MOS en asegurar a nuestros clientes con-
tinuamente”.

¢Te ha gustado
este reportaje?

Compartel? @

on r&d@ﬁ

Otra clave para la venta reside en poder
ofrecer soluciones completas, establecien-
do sinergias entre instaladores vy creado-
res de contenido. Segun Carlos Bertrand,
de Maverick AV Solutions, “no cuenta solo
una buena proyeccion. Igualmente impor-
tante es tener un contenido impactante vy
desarrollado especificamente por las ne-
cesidades del cliente v las condiciones de
proyeccion. Solo el conjunto de estos dos
factores puede garantizar una experiencia
visual exitosa”

No cabe duda de que el canal de distri-
bucion tiene un papel clave en la venta de
proyectores, porque, como asegura Carlos
Bertrand, “para vender hay que transmitir

I
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confianza, ademas de ofrecer especiali-

zacion y profesionalidad” En este sentido,

Bertrand apunta que los integradores son,

quizas, los que mas se estan beneficiando

de la demanda de proyectores. “Su espe-
cializacion y conocimiento técnico les permi-
te llegar a clientes finales muy exigentes y de
poder ofrecer las soluciones adecuadas para
responder a sus necesidades”.

De la misma opinidon es Beatriz Eche-
varria, de Epson, que estima que son “los
partners especializados los que tienen que
aportar valor a sus clientes, con recursos y
soporte técnico adecuado. En muchas oca-
siones se trata de integraciones, con lo cual
el conocimiento de redes v la capacidad de
aportar paquetes completos es algo que
también deben tener en cuenta”. |

@ MAS INFORMACION

Canon renueva su linea de proyectores
fijos con seis nuevos modelos

@ Maverick amplia la oferta de BenQ
con sus nuevos proyectores BlueCore

Nuevos monitores
ultrapanoramicos y portatiles
ultraligeros para la gama B2B de LG

It

whitepapers

LA BANCA DIGITAL
CON GARANTIAS
DE FUTURO

Lee este documento de IDC
y comprende como la ban-
ca minorista y corporativa
de todas las regiones del
mundo estan adoptando la
transformacion digital en TI,
finanzas y marketing. Explo-
ra en qué segmentos estan
enfocando las instituciones
financieras de las diferentes
regiones sus esfuerzos de
transformacion digital, como
los bancos estan midiendo
estas iniciativas de cambio y
qué modelos de negocio es-
tan impulsando la necesidad
de la transformacion. }
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m RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA

Objetivos del Desarrollo
Sostenible de 1a ONU

parcamos este mes momenta-

neamente los proyectos de la

Fundacion Adelias para que su
presidenta nos hable de los objetivos de
Desarrollo Sostenible de la ONU, unos
puntos basicos para erradicar la pobreza,
proteger el planetay luchar por el bienes-
tar de la humanidad, y de como la tecno-
logia puede ayudar en esta tarea.

Son 17 y son todos muy importantes. Se
trata de un suma v sigue de estrategias,
planes v propositos para erradicar la pobre-
z3, proteger nuestro planeta y luchar por un
bienestar coman para el conjunto de la hu-
manidad. Entre los objetivos de la ONU se
encuentran estos 2 que son fundamentales
para que podamos transformar el mundo en
el que vivimos:

Objetivo 1: Poner fin a la pobreza en todas
sus formas en todo el mundo.

Objetivo 2: Poner fin al hambre, lograr la

{ seguridad alimentaria y la mejora de la nu-

tricion v promover la agricultura sostenible.
Son 2 aspectos que estan intimamente re-
lacionados vy son criticos dentro de los objeti-
vos de la ONU. Pero a mi me gustaria hablar
sobre la tecnologia y esta nueva era digital
que nos ha tocado vivir.

¢COMO PUEDEN INCIDIR

EN COMBATIR LA POBREZA?

La pobreza y el hambre son la manifesta-
cion mas evidente v terrible de la ausencia
de prosperidad. La situacion geopolitica, la
corrupcion y la falta de ambicion de los lide-
res politicos con sus ciudadanos hacen poco
viable el progreso en muchos paises.

La tecnologia ha avanzado a pasos agi-
gantados en materia de salud, educacion,
investigacion, pero los ciudadanos que viven
en situacion de pobreza no pueden acceder
a estos extraordinarios avances que nos ha-
cen la vida mas facil, comoda, placentera y
duradera.
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Con conseguir sobrevivir al hambre y a la
precariedad, el objetivo de estas personas se
ve cumplido. La ambicion de promover una
vida mejor queda en un segundo plano fren-
te a sobrevivir un dia mas. Paradgjicamente,
vivimos, como decia hace poco Bill Gates, en
el conjunto de nuestra sociedad, la maxima
prosperidad de la que hemos gozado nun-
ca. La globalizacion ha permitido también
que muchos paises, especialmente de Asia
y Africa, hayan conseguido sacar a flote sus
economias avanzando y abriéndose paso
con fuerza por todo el mundo.

UN ROL VITAL PARA

LAS NUEVAS TECNOLOGIAS

Las nuevas tecnologias, las herramientas di-
gitales, Internet, los smartphones asequibles
son la clave para luchar contra la pobreza.

CONTENIDOS Y

El acceso a la informacion es una de las
piezas fundamentales del desarrollo, que
impacta directamente en la educacion, pilar
elemental para el progreso v el desarrollo de
ninos y adultos.

Internet es un caudal de informacion y co-
nocimiento sin limites, el mas extraordinario
gue hemos podido crear y que se enriquece
dia a dia con millones de datos, informes, ex-
periencias, formacion.

Facebook v Google tienen como objetivo
ofrecer Internet en todo el mundo. Si todos
los paises, en algunos casos solo en algunas
zonas en las que se vive en situacion de po-
breza o pobreza extrema, pudieran acceder a
las increibles herramientas que hay en la Red,
podremos dar un salto de gigante en el desa-
rrollo colectivo, en la lucha contra la pobrezay
todos sus lamentables danos colaterales.

Fundacion Adelias

La Fundacion Adelias nace de la
mano de empresarios, ejecuti-
vos de multinacionales vy jueces
que piensan, profundamente,

que un mundo mejor es posible.

Dedicamos tiempo, fondos,
talento e ilusion para trabajar
por ninos y adolescentes en

dos ambitos fundamentales:
educacion y salud. Movidos por
un compromiso con la sociedad,
con la poblacion mas vulne-
rable, los nifos, trabajamos
construyendo hospitales, casas
cuna, escuelas, impulsando el
progreso y el desarrollo. Mo-

vemos especialistas de un lado
a otro del continente y forma-
mos a los hombres del futuro
para cambiar la realidad de las
comunidades para las que tra-
bajamaos. El foco es Espana en
materia educativa y Marruecos
en el ambito de la salud.

El autoconocimiento, la autoformacion, la
informacion en general, podran dar alas a los
colectivos mas desfavorecidos, aislados y en
situacion de penuria para generar sus pro-
pias condiciones de vida.

Unamonos a las empresas que pueden
cambiar el mundo, donando equipamiento,
fondos para mejorar las comunicaciones,
recursos para impulsar el cambio.... Hay un
mundo ahi fuera que no progresa, que no
avanza, que solo alcanza a sobrevivir. B

@ MAS INFORMACION

@ Fundacion Adelias
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m m PANEL DE EXPERTOS

LA VISION DEL ANALISTA

MANAGEMENT Y CANAL El futuro de la carteleria digital
Presentar mejor para vender mas
José Luis Montes, lgnacio Cobisa
Director de Smart Channel Senior Research
Technologies, director de Channel Analyst de IDC Espoafia
Academy y vicepresidente
de Walhalla Cloud

PSICOBUSINESS Gonzalo Rodriguez,

Analista de IDC Espafia
El camino del éxito I:

el pensamiento estratégico
Asier de Artaza,

director de
wwwyesmanagement.es

EN LA NUBE TECNOLOGIA Y NEGOCIO

La nueva apuesta de Apple
que cambiara el mundo

El futuro de la colaboracion: convirtiendo
cualquier espacio en un lugar de trabajo

Jorge Diaz-Cardiel,
socio director general de
Advice Strategic Consultants

Kevin L. Jackson,
experto en Cloud y
fundador de Cloud Musings
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Presentar mejor para
vender mas

stoy colaborando con una conocida

y exitosa multinacional de nuestro

sector en mejorar las capacidades
profesionales de su equipo comercial v,
dentro de ese proceso, les hemos pre-
guntado recientemente en qué aspectos
relevantes se sienten mas débiles y si les
gustaria recibir apoyo para subir de nivel.
La sorpresa, si bien solo relativamente,
ha sido que casi la totalidad de ellos han
pedido formacion tedrica y practica en lo
gue tradicionalmente se ha venido deno-
minando como “presentaciones v hablar
en publico”

No es una peticion habitual de los profe-
sionales de ventas, o al menos no lo ha sido
hasta ahora. Pero lo traigo hoy aqui porque
creo que algo ha cambiado en el centro de
nuestras necesidades comerciales paraque
esto, no solamente no seaalgo inusual, sino
que se convierta en una de las capacidades

{ centrales de nuestros vendedores. Estoy

convencido de que este equipo comercial
que ahora ha solicitado ayuda en esto no
solo es son una pandilla de gente rara sino
gue, y su creciente éxito lo demuestra, son

profesionales avanzados conscientes de
que sus necesidades estan evolucionando.

/Y cuales son los cambios que estan
empujando para que algo que no era una

Joseé Luis Montes

Director de Smart
Channel Technologies,
director de Channel
Academy y vicepresidente
de Walhalla Cloud

Experto de referencia en

el Sector; con 25 afos de
experiencia real como directivo
y consultor en mds de 100 de

las empresas mas relevantes

del mercado en sus diversos
segmentos, habiéndose
convertido en uno de los mejores
conocedores de la distribucion
TIC actual y de los tendencias
del futuro en el desarrollo de sus
modelos de negocio.
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competencia central de los vendedores,
sino mas bien de los directivos y oradores
profesionales, pase ahora a ser algo ne-
cesario? Pues lo mismo que esta empu-
jando a moadificar nuestros procesos de
ventay hasta el perfil de nuestros comer-
ciales: la necesidad de pasar de vender
especificaciones y precio a vender valor
conectado con necesidades de negocio.
Que dicho asi suena obvio y medio sen-
cillo, pero que raramente me encuentro
comerciales de nuestro sector que sean
capaces de hacerlo con un nivel minimo
de excelencia, asi que es una gran asigna-
tura pendiente para nuestro éxito y todo
lo que ayude a construir esta gran capaci-
dad central pasa a ser imprescindible.

Asi, da igual si estas ante 2 o ante 200
personas, si tienes un PowerPoint o un boli
y una servilleta: el hecho de que defender
tu competitividad se haya convertido en un
discurso mas complejo e individualmente
adaptado requiere una serie de capacida-
des comunicativas que son nuevas para los
vendedores v que son independientes del
tamano de tu audiencia o de las herramien-
tas expositivas de que dispongas.

NECESIDADES DEL CLIENTE
Hemos visto en escritos anteriores que

{ la nueva y exitosa forma de vender valor

parte necesariamente de un excelente
proceso de descubrimiento de las nece-
sidades del cliente, centrado en el enten-
dimiento de su modelo de negocio y sus
claves competitivas para, siguiendo ese
hilo, “retarle” ofreciéndole una solucion
verdaderamente valiosa conectada ar-
gumentalmente con dichas necesidades
(sus “pains & gains”).

Obviamente, esta segunda parte del pro-
ceso requiere de una capacidad expositiva
centrada en el binomio necesidades-be-
neficios, que es diferente de la tradicional
forma de presentar caracteristicas tecno-
logicas, y que a menudo tiene entre la au-
diencia a personas que no proceden de los
departamentos de Tl por lo que el tipo de
discurso que les puede impactar es tam-
bién diferente al que venimos usando en
el sector. Y es aqui donde las nuevas ca-
pacidades de presentacion e interlocucion
representan una ventaja a la hora de ob-
tener la venta que deseamos. Los estudios
demuestran que los vendedores que tienen
un éxito por encima de la media de forma
sostenida en el tiempo son profesionales
que suman grandes habilidades en tres as-
pectos de venta consultiva de valor:

1. Entendimiento activo bidireccional
de necesidades del modelo de negocio y
vectores competitivos del cliente.

2. Capacidad de retar al cliente a salir
de la zona de confort del status quo para
salir a buscar una nueva situacion en la
que gane ventajas diferenciales frente a
su competencia.

3. Habilidad para argumentar de for-
ma convincente e implicadora lo que la
propuesta de valor del vendedor puede
aportar al cliente para conseguir acceder
a dicha nueva situacion llena de ventajas.

Carecer de estas capacidades profesio-
nales implica en la mayoria de los casos
verse compelido a entrar en un callejon
sin salida en el que demasiado a menu-
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do la discusion predominante es acerca
de precio. Por eso es tan importante que
nuestros vendedores tengan habilidades
sobresalientes, hoy poco habituales, para
comunicar de una nueva forma gue no
esté constrenida a una enumeracion de
funcionalidades o especificaciones técni-
cas seguidas de un coste.

CAPACIDADES COMERCIALES
Dichas nuevas capacidades comerciales
incluyen técnicas, trucos y metodologias

muy en boga en otros circulos profesio-
nales (directivos, formadores, conferen-
ciantes, comunicadores, coaches), con
una demostrada eficacia para comuni-
car conceptos poderosos v complejos en
entornos muy competitivos de negocios
B2B de alto valor anadido: cobran rele-
vancia y eficacia conceptos como, por
ejemplo, “story telling’, "whiteboarding’,
adaptacion de multi-mensajes a mul-
ti-interlocutores, piramide de Maslow de

los roles profesionales, argumentacion de

valor, venta implicativa, lenguaje corporal,
lectura de reuniones y gestion de sus di-
namicas ocultas, presentaciones zen, es-
cucha empatica, o gestion “judoka” de las
objeciones desde el beneficio.

No es, pues, de extranar que la otra pe-
ticion que me hacia éste equipo comercial
de alto rendimiento es la de trabajar la
mejora de sus habilidades de lo que lla-
maban “inteligencia emocional’; descrita
por ellos como la capacidad de entender
mejor los objetivos, ambiciones, intereses,
temores y motivaciones explicitas y, sobre
todo, implicitas de los mdltiples actores
gue intervienen con diversos roles, a ve-
ces cambiantes, en sus procesos de ven-
ta estandares. Esta habilidad profesional,
ingrediente esencial de la nueva psicologia
de la venta, es la pareja ideal de los 3 as-
pectos que un poco mas arriba detallaba,
y de la capacidad de hacer presentaciones
de valor totalmente ganadoras. Todo ello,
en conjunto, define un nuevo perfil de ven-
dedor mucho mas preparado para gene-
rar éxito de forma sostenida en el entor-
no competitivo al que nuestro sector Tl se
esta enfrentando. Debo decir que se trata
de un perfil que hoy es infrecuente entre
nuestros equipos comerciales pero que,
y aqui viene la buena noticia, puede ser
aprendido y entrenado. m
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esde IDC, consideramos que las em-
presas deben desarrollar su digita-
lizacion recorriendo un proceso de
5 etapas que culmina en el nivel disruptivo,
donde la empresa exhibe capacidad disrup-
tiva, asi como de transformar repetidamente
el comportamiento del mercado mediante la

{ innovacion continua v la entrega de expe-

riencias contextualizadas e individualizadas
de una manera atractiva y consistente. Esto
la posiciona como lider del mercado.

Un factor clave de las empresas disrupti-
vas es la omniexperiencia, es decir, la ma-
nera de relacionarse que tienen a través de
experiencias interactivas con sus clientes,
partners o empleados. Esto genera un eco-

CONTENIDOS Y

sistema donde la informacion fluye y toma
la forma de cada una de las relaciones con
los implicados, mejorando asi la experiencia
de cliente.

El objetivo de la omniexperiencia se
consigue mediante la adopcion de dife-
rentes practicas y soluciones, entre las
gque destacan la omnicanalidad v el uso

Ignacio Cobisa

Senior Research Analyst
de IDC Espana

Analista sénior de investigacion
en IDC. Con mas de 15 afios de
experiencia en

elmercado de Tly
telecomunicaciones, antes de
unirse a IDC trabajé en diferentes
puestos en el Grupo Telefénico,

el ultimo como consultor interno
en la Oficina del Presidente de
Telefénica.

Gonzalo Rodriguez
Analista de IDC Espana

Analista junior en IDC Espafiaq,
especialista en el sector de
telecomunicaciones. Con
experiencia en el segmento
de marketing corporativo y
estratégico, tras su paso por
Telefénica Business Solutions.
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correcto de la informacion. Es aqui don-
de Digital Signage juega un papel funda-
mental, especialmente dentro del sector
de Retail, cubriendo tanto necesidades de
omnicanalidad, como favoreciendo la lle-
gada de la informacion al cliente.

Digital Signage es una herramienta de co-
municacion mediante carteleria digital, pu-
diendo ser pasiva (videowalls, pantallas...)
0 activa (kioscos interactivos, herramientas
de gestion de pedidos online...). En IDC, en-
tendemos Digital Signage como uno de los
principales casos de uso de loTl del sector
Retall, representando actualmente el 15%
de este mercado global, y posicionandose
como la segunda solucidn mas representa-
tiva del sector. Ademas, prevemos un cre-
cimiento anual medio para esta solucion de
un 10% hasta 2021 tanto a nivel global como
europeo. Para Espana la prevision es mas
optimista, mostrando un crecimiento medio
anual del 13% hasta 2021, cuando el merca-
do alcanzara los 215 millones de euros.

Esto nos muestra que hay una tendencia
a incorporar soluciones de Digital Signage
en las organizaciones, debido a que apor-
ta distintos beneficios a corto y largo plazo
para las mismas. Los principales son:

% A pesar de una inversion inicial im-
portante, en el medio y largo plazo aba-

{ rata los costes de impresion de carteleria.

% Personalizacion de mensajes, con-
textualizandolos a la situacion y puablico
en cada momento, potenciando la fideli-
zacion de clientes.

% Reduccion de costes al permitir el au-
toservicio y autogestion de pedidos.

% Mejora de las experiencias in-store,
ofreciendo experiencias y no solo productos.

% Lanzamiento de campanas instanta-
neamente en todos los dispositivos.

Aparte de todos los beneficios anterio-
res, hay que ser conscientes de que esta-
mos en la era de Cloud, por lo que Digital
Signage debe incorporar sistemas que
permitan conectarse con la nube. Por ello,
desde IDC estimamos que para 2021 el
50% de los sistemas de Digital Signage re-
sidiran en la nube, con lo que se las organi-
zaciones sumaran beneficios asociados a
los datos a los propios de carteleria. Entre

este reportaje?
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ellos destacara la capacidad de recopilar y
analizar datos de los consumidores, gene-
rando informes de alto valor para las hojas
de ruta de los negocios.

Por tanto, podemos decir que Digital
Signage es un driver clave de Retail, per-
mitiendo adaptaciones inmediatas, me-
jorando la experiencia de cliente v adqui-
riendo datos de negocio vitales para las
organizaciones del futuro. Ademas, Di-
gital Signage no debe entenderse como
una solucion Unicamente de IoT, sino que
debe apoyarse en Cloud, permitiendo que
las empresas den a sus clientes lo que
quieren y promuevan que quieran mas,
centrandose en las experiencias y no solo
en los productos. ®

@ MAS INFORMACION

@ El mercado de digital signage ingresara
21.500 millones de dolares en 2017

El mercado AV profesional atraera
nuevos partners

I
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El camino del éxito I:
el pensamiento estrategico

omo vamos viendo articulo a ar-
ticulo, tu éxito lo determinan, ba-
sicamente, la fusion de la calidad
con la que eres capaz de gestionar la psi-
cologia humana v las competencias que
dispongas para tu negocio, llamémaosle

4 Psicobusiness.

La psicologia, ademas de servirte para
maximizar la interaccion con otras perso-
nas, te sirve muy especialmente para ges-
tionarte atimismo; que es alo que estamos
en estas tribunas vy que desarrollaremos en
sucesivas publicaciones con diferentes al-
cances.

Aqui es donde viene lo interesante, que
el gestionarte a ti mismo tiene una apli-
cacion clara en tu alta productividad, es
decir, en como gestionas tiempos vy ta-
reas, o, dicho de otro modo, como te ges-
tionas para que tu tiempo dé el maximo
impacto y ademas lleves una vida normal,

m Asier de Artaza

Director de
www.yesmanagement.es

Nacido en Bilbao hace 44 aios,
es Top Ten Management Spain

en Psicobusiness, en desarrollo
directivo, equipos de alto
rendimiento, y transformacién
cultural. Con un capitulo

especial en negociacion, gestion
de conflictos, interacciones y
relaciones positivas. Ademas,

es asesor in company sobre
marketing estratégico Industrial
y tecnoldgico, donde negocio y
personas son aspectos clave. Ha
formado parte de varios consejos
de administracidn y trabojado

en 8 compafiias, sectores y
localizaciones. Licenciado en
Empresariales y Marketing, en

la actualidad cursa las dltimas
asignaturas de su segunda carrera,
Psicologia. Master en Consultoria
de Empresas, Mdster en Digital
Business, Posgrado en Direccién
Financiera y Control Econdmico;
Mediador Mercantil y Certificado
en Coaching Skills for Managers.
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no estresada. Porque para ser productivo
debes tener una serie de procedimientos
y consideraciones psicologicas en cuenta,
e, igualmente, tienes que saber dirigir la
atencion e intensidad de tu mente de for-
ma que obtengas el maximo rendimien-
to... jevitando la dispersion!

La primera parte en la gestion de nues-
tra actuacion consiste en tomar decisio-
nes sobre cual es el resultado que que-
remos conseguir, es decir, fijarnos unos
objetivos. Para ello debemos ser realis-
tas, pero con un punto de ambicion. Asi
que empezaremos por entender nues-
tra realidad con criterio, o, dicho de otro
modo, conocer como es la situacion en la
que nos encontramos. Apoyandonos en
el Psicobusiness tendremos precaucion
de no ser afectados por los fendomenos
conocidos como la profecia autocumpli-
da, v los errores cognitivos como la gene-
ralizacion, eliminacion y distorsion de la
informacion, entre otros; todos ellos pro-
pios del procesamiento mental humanao,
y que nos pueden restar mucha profesio-
nalidad.

FIJACION DE UNA FOTO OBJETIVO
Preparados para poder hacer un buen ana-
lisis de la realidad actual, empezaremos a

{ remover informacion. Todo el proceso que

abarcaremos en este apartado tiene como
fin el poder construir una foto de la reali-
dad futura deseada; que denominaremos
nuestra foto objetivo, el como queremos
ver el futuro. Y realmente esta fijacion de
fotos la podemos hacer sobre cualquier
tema, ya sea de mayor o menor dimension;
y sobre los subtemas que componen un
tema principal.

Para este analisis de situacion mirare-
mos dentro de las cuestiones que estan a
nuestro alcance; qué sabemos hacer, qué
nos ha dado resultado, qué nuevas formas
podemos poner en marcha, qué recursos
tenemos a nuestra disposicion... y también
las que no estan a nuestro alcance, como
los movimientos que estan ocurriendo en
diferentes ambitos, cuales son los inte-
reses de terceras figuras, cuales son las
tendencias, vy, en definitiva, todo lo que
nos puede favorecer o dificultar conseguir
nuestra foto futura.

CATEGORIZAR LA INFORMACION

El analisis nos aportara mucha informacion,
puede que demasiada, por lo que haremos
un compendio de todo v lo organizaremos
por categorias de informacion, que deno-
minaremos buckets. Las categorias seran
aquellas que nos parezcan mas relevantes
para entender la situacion y que tendran las

siguientes caracteristicas: el ser claramente
diferentes entre ellas; el contener informa-
cion relevante relacionada con nuestra foto
futura; o el incluir elementos homogéneos
entre si respecto a la variable de inclusion
en la categoria. Asi, en torno a esta clasi-
ficacion de la informacion, nos encontrare-
mos con los contenedores de informacion
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(buckets) que nos permitiran estructurar
una informacion cadtica en unos apartados
que la hagan inteligible.

Seguiremos mejorando nuestros buckets
de informacion, dandoles un nombre, des-
cribiendo lo que contiene cada bucket, or-
denando sus elementos informativos res-
pectivos en funcion de la importancia que
tengan, y destacando de estos sus cuatro o
cinco elementos mas importantes.

La situacion actual la tenemos muchisimo
mas clara; desde esta aproximacion muy
realista podremos plantear nuestra foto fu-
tura, el objetivo al que queremos llegar que
sera también realista, pero, como comen-
tabamos, con cierta pizca de ambicion.

Asi que hemos conseguido hacernos
con aquella situacion cadtica y dominarla
desde sus aspectos clave. En definitiva,
tenemos un resumen organizado con los
cuatro o cinco elementos fundamentales
de cada categoria, que sera nuestro diag-
nostico de la situacion. Ahora tendremos
dentro de cada bucket elementos con di-
ferentes niveles de importancia, donde
ademas podremos profundizar a menor
nivel si se requiere. Todo un esquema so-
bre el que pasar a la hora de hacer nuestro
“connecting the dots’, es decir la union de
datos clave que nos facilitaran el enten-

{ dimiento y orientaran al decidir qué cami-

La psicologio, ademas de servirte para maximizar
la interaccidn con otras personas, te sirve muy
especialmente para gestionarte a ti mismo

nos tomar para que nos lleven a nuestra
foto objetivo, es decir, una eleccion con
criterio de las estrategias a seguir.
Llegamos a otro elemento interesante en
nuestro camino hacia el éxito, el caracter
ambidiestro en términos de eficacia y efi-
ciencia. Un super gjecutivo tiene que tener

la capacidad de combinar conductas explo-
ratorias de nuevas oportunidades y de ex-
plotacion de las disponibles, porque en ese
equilibrio de conductas se maximizaran los
resultados a corto vy a largo plazo.

Al hablar de exploracion, estamos refi-
riéndonos a un proceso creativo que nos

<
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permita salirnos de lo establecido, experi-
mentar, buscar alternativas y asumir ries-
gos; algo necesario en procesos de innova-
Cibn y mejora en su primera fase.

Con explotacion hacemos mencion a
unas conductas que, dentro del proceso de
innovacion (o cualquier proceso de otra na-
turaleza), vendrian enmarcadas en la fase
de implementacion. Estamos hablando de
orientacion a objetivos, establecimiento de
rutinas, eficiencia, adhesion a las normas,
alineacion, evitacion del riesgo...

Y, para establecer una buena diferencia-
cion entre ambas, el concepto de “permi-
sion de la discrepancia” es un factor nuclear,
siendo el protagonista en el caso primero
de la exploraciony de cara a permanecer en
la sombra en la explotacion.

Dicho esto, tenemos que matizar. Si bien
cada tipo de conducta, exploracion o ex-
plotacion son dominantes en cada etapa
del proceso, creativo o de implementacion,
también son complementarios en una mis-
ma etapa, vy ahi entra el caracter ambidies-
tro de la gestion del éxito. Digamos que es-
tamos dentro de un proyecto en una fase
creativa, donde necesitamos exploracion,
iy discrepancial, “a tope’, pero no estamos
obteniendo resultados, porque quiza las ta-
reas en curso no estan bien definidas vy lo

4 que necesitamos es una parada en el ca-

mino, y replantearnos cierta estructuracion
en esta fase; estaremos excepcionalmente
introduciendo conductas de explotacion en
una fase tipo de exploracion.

Y, por qué no, estamos ejecutando e im-
plementando y podemos buscar alguna
mejora en estas practicas; entonces nos
acercaremos fugazmente a la explora-
cion de nuevas formas de trabajar; en este
caso, extraordinariamente, nos acogemos
a la exploracion en un momento tipico de
explotacion. La clave de la gestion ambi-
diestra en este sentido es tener la capaci-
dad de, aun manteniendo la dominancia en
cada etapa, tener la capacidad de cambiar
en el momento adecuado, para pasar de un
“moda” a otro, segun la exigencia concreta
de latareay la situacion.

Conlo cual ya podemos crear nuestro plan
para pasar de nuestra foto actual a nuestra
foto futura en base a las estrategias que
nos fijamos al entender lo que tenemos (lo
gue esta a nuestro alcance) y hacia donde
evoluciona lo que no esta a nuestro alcance,
pero que nos afecta, es decir, qué oportuni-
dades puedo aprovechar y ante qué ame-
nazas debo estar cubierto. Como ya tengo
la informacion, ya tengo el “poder” para de-
cidir mis caminos v ejecutarlos de la forma
mas productiva, pero esto lo veremos en el
proximo articulo.m

este reportaje?
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EL FUTURO DE LA COLABORACION:

convirtiendo cualquier espacio
en un lugar de trabajo

egun los expertos, los seis rasgos
principales de un gestor de proyec-
to especialmente eficaz son:

1. Es un socio comercial estratégico,
que puede ofrecer no solo capacidades
para la gestion técnica, sino también ha-
bilidades en liderazgo estratégico al mas
alto nivel, que se conviertan en venta-
jas significativas para organizaciones de
cualguier tamano.

2. Alienta y reconoce las contribucio-
nes valiosas de todos los miembros de su
equipo, va que la eficacia de un lider de
proyecto esta estrechamente relaciona-
da con ellas.

3. Respeta y motiva a todas las perso-
nas interesadas mediante su habilidad
para comunicarse e influir en ellas. De-
muestra respeto en todo momento hacia

{ los miembros del equipo, las personas in-

Kevin L. Jackson

Experto en Cloud y fundador
de Cloud Musings

Kevin L. Jackson es experto

en cloud, Lider de Opinidn
“PowerMore” en Dell, y fundador

y columnista de Cloud Musings.
Ha sido reconocido por Onalytica
(una de las 100 personas 'y

marcas mas influyentes en
ciberseguridad), por el Huffington
Post (uno de los 100 mayores
expertos en Cloud Computing

en Twitter), por CRN (uno de los
mejores autores de blogs para
integradores de sistemas), y por
BMC Software (autor de uno de
los cinco blogs sobre cloud de
obligada lectura). Forma parte del
equipo responsable de nuevas
aplicaciones de mision para el
entorno de cloud de la Comunidad
de Servicios de Inteligencia de

los EEUU (IC ITE), y del Instituto
Nacional de Ciberseguridad.

El presente contenido se estd
sindicando a través de distintos
canales. Las opiniones aqui
manifestadas son las del autor,
y no representan las opiniones

de GovCloud Network, ni las

de los partners de GovCloud
Network, ni las de ninguna otra
empresa ni organizacion
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teresadas y los patrocinadores, como for-
ma de ganarse el respeto de todos ellos.

4. Tiene plena confianza en el éxito,
cree en el trabajo que desarrolla, y se im-
plica por completo en todos los aspectos
profesionales del proyecto, en sus activi-
dades, y en su gente.

5. Es integro, y asume su responsabi-
lidad en situaciones de estrés. Hacerse
responsable de sus decisiones y acciones
es vital, v envia un mensaje rotundo al
resto del equipo.

6. Es capaz de trabajar en zonas gri-
ses, porque esto es lo que distingue a los

mejores gestores de proyectos. Esta es
una habilidad esencial, ya que la mayoria
de los proyectos, independientemente
del tipo, el sector, el tamano o la comple-
jidad, estan abocados a incertidumbres o
ambigledades que deberan resolverse
en algun momento.

Un componente crucial de todos estos
rasgos es la capacidad para comunicar-
se a través de la cadena de mando, hacia
arriba con sus superiores, v hacia abajo
con el equipo. En resumen, una buena
gestion de proyectos es siempre un buen
trabajo en equipo; un trabajo en el que

9

la “tarea numero 1" del gestor debe ser
siempre conocer a su gente y combinar
sus distintos estilos. Esta tarea puede
ser muy complicada, dada la amplia va-
riedad demografica y cultural que pue-
de darse en cada equipo, con diferentes
generaciones, éticas de trabajo y codigos
de valores, cuestiones a abordar desde el
primer momento.

Este reto se presenta a menudo para el
gestor de proyectos en forma de un tiem-
po excesivo dedicado a tareas adminis-
trativas o a reuniones improductivas o de
mala calidad. Senales que pueden produ-
cir en el equipo percepciones de fracaso o
de estancamiento profesional.

COMPARATIVA DE CARACTERISTICAS DEL LUGAR DE TRABAJO }
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Una buena gestion de proyectos es siempre un
buen trabajo en equipo; un trabajo en el que

la “tarea nimero T del gestor debe ser siempre
conocer a su gente y combinar sus distintos estilos

C;hca enlaj 'Magen para yer
a infografig Mas grande

El gestor podra sortear estas dificulta-
des centrandose en empoderar al equi-
po como tal, pero respetando siempre
las diferencias v objetivos individuales.
Es éste un enfoque en el que se valora:

% La creatividad, mediante el uso de

{ espacios de trabajo optimizados para

la concentracion, la creacion y la cola-
boracion.

% La productividad, a traves de un
acceso seguro y fiable a herramientas e
informacion esenciales, independiente-
mente de la ubicacion o del dispositivo.

% La satisfaccion, mediante el recono-
cimiento v celebracion de los diferentes
valores y objetivos.

Los buenos gestores de proyecto pueden
también descubriry crear valor para la acti-
vidad de negocio eliminando lanecesidad de
la proximidad fisica, apreciando -al mismo
tiempo- la importancia de la conexion hu-
mana. Herramientas como WebEx Teams
permiten eliminar las incomodidades de las
reuniones presenciales v virtuales median-
te el uso de la interaccion intuitiva por voz y
de caracteristicas colaborativas, que hacen
irrelevante la ubicacion de los miembros de
su equipo, simplificando, ademas, el inter-
cambio de ideas v la colaboracion median-
te canales de chat y pizarras digitales. Este
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enfoque da respuesta a la capacidad que
tienen muchos empleados en la actualidad
de trabajar desde cualquier punto en el que
puedan contribuir con mas valor.

La automatizacion de los elementos mas
rutinarios de cualquier reunion, v la optimi-
zacion de la experiencia de los miembros del
equipo conectados en remoto, permiten al
gestor extraordinario de proyectos reinven-
tar su actividad, aprovechando los avanza-
dos canales de comunicacion disponibles en
la actualidad, creando valor, a su vez, a un
nivel nunca visto, para el equipo vy parala or-
ganizacion al completo. m

@ MAS INFORMACION

Diferencias generacionales
en las motivaciones en el entorno

de trabajo

Tecnologias sociales avanzadas
y el futuro de la colaboracion

@ El futuro de la colaboracion

It

whitepapers

TOP TENDENCIAS
DIGITALES 2018

Con el objetivo de conocer
las claves del negocio digi-
tal en 2018, las diferentes
comisiones de trabajo de
IAB Spain han elaborado el
siguiente documento, que
desgrana las tendencias del
marketing digital que des-
tacaran a lo largo del ano, y
que apunta al audio online,
la publicidad nativa, los
eSports, la proteccion de
datos y la medicion online
como los principales retos
de la industria de la comu-
nicacion digital.

<
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Una nueva dimension
para la tecnologia

4 La agilidad y la toma de decisiones basada en datos son dos S
requisitos de los negocios actuales. jDescubre en este nuevo Patrocinado por
Centro de Recursos cual es el nuevo estilo de tecnologia!
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La nueva apuesta de Apple que cambiara el mundo:

Inteligencia Artificial con
diseno y factores humanos

Han pasado mds de diez afos desde que Apple lanzd el iPhone. Tim Cook
no es Steve Jobs, pero ha convertido Apple en la empresa con mayor valor
en bolsaq, equivalente al PIB de Espafia. Asi es como puede cambiar de
nuevo el mundo, desde California...

pple es la compania mas valiosa de
Ala Tierra. Tiene un poder y un al-

cance sin igual. ;/Ahora qué? Apple
marcara el comienzo de una era de infor-
matica invisible. Apple sigue siendo una
empresa de hardware. A pesar del éxito de
App Store e iTunes, siempre ha sido impul-
sada por el hardware v la relacion con el
hardware. Ha tenido dos olas importantes:
la onda informatica y la onda maovil.

A continuacion, la combinacion de mi-
niaturizacion de dispositivos v la mejora
en la interfaz de usuario, tanto en térmi-
nos de control de voz como de gestos,
nos llevara a un punto de computacion

4 invisible y ubicua.
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m Jorge Diaz-Cardiel

Socio director general de
Advice Strategic Consultants

Economista, sociélogo, abogado,
historiador, fildsofo y periodista.
Ha sido director general

de Ipsos Public Affairs, socio
director general de Brodeur
Worldwide y de Porter Novelli Int;
director de ventas y marketing

de Intel y director de relaciones
con Inversores de Shandwick
Consultants. Autor de mas de
5.000 articulos de economiay
relaciones internacionales, ha
publicado mdas de media docena
de libros, como Innovacién y éxito
empresarial Hillary Clinton versus
Trump: el duelo del siglo; La
victoria de América; o Exito con o
sin crisis, entre otros. Es Premio
Economia 1991 por las Cémaras
de Comercio de Espaiia.
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El usuario va a acceder a sus recur-
sos informaticos, pero se va a preocupar
mucho menos por la interfaz o el factor
de forma. Empezamos a ver esto con el
Apple Watch y el HomePod. The Watch
ha vendido mas unidades que Mac este
ano, y se esta acercando al iPad.

Es una extension natural de lo que Apple
ha hecho desde Apple Il, Mac y el iPhone,
con multi-touch vy Siri. Se trata de darle
acceso a la belleza y el poder de la infor-
matica, alejando su ingenieria, vy acercan-
do su diseno y factores humanos.

Con esto en mente, los tres lugares ob-
vios para que Apple se ponga a si misma

seran el transporte, la salud y esta capa
de computacion ubicua que vive dentro
de nuestros hogares. A medida que la in-
formatica personal se integra en nuestro
entorno, es dificil creer que Apple se que-
de al margen.

Si, la compania deberia continuar traba-
jando en hardware nuevo, pero también
deberia incluir todo en los medios. Jobs
también habia sido el CEQ de Pixar, por lo
que laindustria de los medios deberia ha-
ber sido la de Apple.

Pero Netflix y Amazon han arrasado en
el espacio televisivo, Spotify lo ha hecho
mejor en musica y Roku es, sin dudas,

9

< » J TIM COOK: APPLE WATCH SALVA VIDAS
9

mejor que Apple TV como una pieza de
tecnologia para sala de estar.

Apple ha dicho que comenzara a gas-
tar en contenido para intentar competir
en streaming. Una prediccion dice que
invertira hasta 4.200 millones al ano en
contenido hasta 2022, casi el doble que
HBO en 2016, mientras que otros sitdan
la cifra anual en mil millones. Pero, Apple
gasto 3 mil millones en Beats en 2014, vy
eso no ayudod a ganar contra Spotify.

En este punto, Apple necesita cambiar
seriamente su plan de batalla. Para seguir
creciendo, deberia hacer lo que funciono
para Google v Facebook: deberia crecer
comprando agresivamente y comprando
lo correcto, y no replicar otro Beats.

Apple esta buscando un gran sector
econoémico en gue irrumpir, v no hay otro
mas grande que el cuidado de la salud.

Ya es relevante en el ambito médico con
ResearchKit v HealthKit, dos plataformas
para el cuidado digital v monitorizacion
distribuidos. Estos han sido retomados
por la comunidad de investigadores a lo
grande, junto con el Apple Watch.

La atencion de la salud se esta movien-
do mucho mas hacia la prevencion, y la
monitorizacion de la salud es una gran
parte de eso. Apple esta llevando a cabo
un proyecto piloto en los EE. UU. Permite

<
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a las personas descargar su historial me-
dico en sus iPhones, y el Apple Watch se
esta utilizando en un estudio de corazon
a nivel nacional realizado por la Universi-
dad de Stanford. El Apple Watch ya puede
detectar los temblores de Parkinson vy los
ritmos cardiacos dudosos. Con la suma
de mas sensores, podria convertirse en
una plataforma que salve vidas mediante
el control remoto de la salud y Ia preven-
cion de enfermedades.

El ano pasado, un hombre de 28 anos
de Nueva York tuvo una embolia pulmo-
nar, llegando al hospital a tiempo para
salvarle la vida debido a que su reloj Apple
detectaba que su corazon estaba acele-
rado. Directivos de Apple (te) dicen que el
proximo Watch tendra un lector de elec-
trocardiograma para brindar informacion
mas detallada sobre los ritmos cardiacos.

Obviamente, va a ser muy importan-
te tener el software correcto: no va a ser
muy divertido si tu reloj te dice que estas
a punto de sufrir un ataque al corazon y
resulta ser un problema técnico.

A continuacion, Apple debe colocar un
monitor de azlcar en la sangre no inva-
sivo en el reloj. Tim Cook, consciente de
la importancia de la salud para el futuro
empresarial exitoso de Apple, ha estado

{ usando un monitor de glucosa, y la com-

pania, segln esos mismos directivos,
tiene un equipo dedicado a desarrollar
formas de medirlo continuamente sin
perforar la piel.

Apple deberia usar Watch para brindar
a sus usuarios informacion inmediata so-
bre lo que comen vy el impacto del ejer-
cicio. Transformaria la alimentacion v Ia
dieta, y podria salvar vidas.

APPLE DEBERIA DAR A LOS USUARIOS
SOBERANIA SOBRE TODOS SUS DATOS
Estamos en un punto de inflexion en
la forma en que las grandes companias
tecnoldgicas aprovechan los datos de los
usuarios, en términos de si las personas
sienten que se les esta haciendo parti-
cipes de algo importante. Apple podria
ser la voz decisiva, dando a sus usuarios
control sobre sus propios datos. Hay dos
buenas razones por las cuales solo Apple
puede hacerlo. En primer lugar, aunque
recoge una enorme cantidad de datos
valiosos sobre sus usuarios, en transac-
ciones, ubicaciones, salud... su modelo de
negocio no se basa tanto en datos como
Google y Facebook. En segundo lugar, es
lo suficientemente grande como para mo-
ver un mercado entero. Podria encontrar
formas de compartir los datos que reco-
pila de cada uno de sus usuarios, con sus

usuarios, v luego encontrar formas para
que esos usuarios obtengan mas valor de
esos datos si asi lo desean. Apple podria
habilitar nuevos programas, aplicaciones
y productos derivados como un interme-
diario de datos. En lugar de que las em-
presas se beneficien de la venta de datos
personales, serian los propios usuarios
quienes lo hicieran. Puede tener un servi-
cio de intermediacion de datos en el que
centralice todos sus datos, v luego puede
activarse vy negociar la mejor oferta para
cada usuario, de acuerdo con una serie de
estipulaciones sobre como exactamente
desea ese cliente que se compartan sus
datos. Incluso podria tener sentido co-
mercial. Este es un servicio que tiene va-
lor para los clientes. Usas Apple, y de me-
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dia ganas, por ejemplo, 500 euros al ano
al vender tus datos a través de “iData’;, un
servicio que proporciona Apple. Es otro
punto de venta. Ya se hace: la diferencia
es que antes el usuario no ganaba naday,
con este sistema, si.

Apple otorgaria soberania a sus usua-
rios y podria crear un precedente real-
mente poderoso, alejando el mercado
del modelo de capitalismo de vigilancia
que esta causando ansiedad entre un
gran numero de consumidores, y mas
hacia algo que realmente pone al usuario
en control.

APPLE DEBERIA CONVERTIR
LOS MENSAJES EN UNA APLICACION
PARA TODO

En breve, Apple lanzara Business Chat,
una forma para que las empresas se co-
necten con los consumidores directa-
mente a través de Messages. Es un desa-
rrollo que, claramente, toma inspiracion
de WeChat, Ia aplicacion del gigante web
chino Tencent. WeChat comenzd como un
servicio de mensajeria, pero se ha con-
vertido en una “aplicacion para todo” que
incluye servicios de transporte y pago.
Si el mundo occidental sigue las mismas
tendencias tecnologicas que Asia, enton-

{ ces el futuro sera uno en el que el movil

sea la nueva normalidad vy la experiencia
de escritorio se convierta en algo secun-
dario. Los desarrolladores ya omiten si-
tios web vy solo crean aplicaciones; un dia
podrian renunciar a las aplicaciones para
crear aplicaciones de mensajes.

Sin embargo, la mensajeriay la comuni-
cacion ya estan fragmentadas, por lo que,
para ayudar a Business Chat a despegar,
Apple deberia otorgar a los mensajes una
ventaja “desleal” al permitir que interac-
tde con otras aplicaciones precargadas
(como Wallet, Calendary Files) en un todo
mucho mas profundo

La otra gran ventaja de Business Chat es
Apple Pay. En China, WeChat ha demos-
trado que agregar pagos a una plataforma
de mensajeria puede producir transaccio-
nes casi sin friccion vy una alta eficiencia. El
chat de negocios podria ser la zanahoria
que convenza a los comerciantes sin co-
nexion a promocionar Apple Pay.

Los consumidores estan acostum-
brados a dar a las empresas sus nime-
ros de teléfono o direcciones de correo
electronico para obtener puntos de fi-
delidad y descuentos. Los comercian-
tes podrian ofrecer promociones a los
usuarios que pagan productos a través
de Apple Pay, si aceptan que tambiéen
activa un chat de negocios.

Apple ha estado estudiando el éxito de
WeChat v LINE, y no ha renunciado a la
oportunidad de la cartera de consumo.
Las guerras de mensajeria en Occidente
estan a punto de calentarse.

EL IPHONE CAMBIO NUESTRAS VIDAS.
AHORA APPLE NECESITA ABORDAR
LA ADICCION

Tony Fadell ayudo a inventar el iPod vy
fue un miembro clave del equipo que lo
cred. En 1976, Steve Jobs sono con una
“computadora para el resto de nosotros”.
Cuarenta vy dos anos mas tarde, su sueno
se ha realizado, y mas de un tercio de la
poblacion mundial ahora usa un teléfono

<
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inteligente. Pero el éxito de estos dispo-
sitivos también ha traido consecuencias
imprevistas, incluidas las preocupaciones
sobre la adiccion y el uso excesivo.

Muchas personas dicen que “éste es un
problema de Facebook” Si, algunos pro-
veedores de aplicaciones que dependen
de la publicidad o de las compras en la
aplicacion se sienten incentivados para
distraernos y aprovechar el hecho de que
ahora tenemos estos dispositivos siem-
pre activos con nosotros.

Creo firmemente que esto no es solo un
“problema de Facebook” o simplemente
un “problema de ninos”. Todos nosotros,
adultos y ninos, hemos visto nuestras
vidas transformadas en la Gltima déca-
da, desde que se lanzd el iPhone. Ahora,
siempre estamos conectados: correos
electronicos, mensajes, compras y ban-
ca online, etc, ademas de aplicaciones
sociales, de juegos y de entretenimiento.
Muchos de estos parecen benignos, pero
los usamos mas de lo que sabemos.

No hay consenso sobre qué constitu-
ye un uso saludable del dispositivo. Ne-
cesitamos mas datos para que podamos
establecer recomendaciones Utiles. Creo
que los fabricantes vy los desarrolladores
de aplicaciones deben asumir esta res-

{ ponsabilidad antes de que los reguladores

decidan intervenir, como ocurre con el eti-
quetado nutricional. Curiosamente, ya hay
clinicas de desintoxicacion digital en los
EEUU (vo las he visitado e impresionan).
Pero necesitamos herramientas basicas
para ayudarnos antes de llegar a eso.

Creo que para que Apple pueda man-
tener e incluso hacer crecer su base de
clientes, puede resolver este problema
con una plataforma, permitiendo a los
usuarios comprender mejor coGmo usan
sus dispositivos. Para hacer esto, debe
permitir a las personas rastrear su acti-
vidad digital en detalle y en todos los dis-
positivos.

El usuario deberia poder ver exacta-
mente como emplea su tiempo v, si lo
desea, moderar su comportamiento en
consecuencia. Necesitamos una “escala”
para nuestro peso digital, como lo tene-
mos para nuestro peso fisico. Nuestros
datos de consumo digital podrian verse
como un calendario con nuestra activi-
dad historica. Se debe detallar como una
factura de tarjeta de crédito, para que las
personas puedan ver faciimente cuan-
to tiempo pasan cada dia en el correo
electronico, por ejemplo. Seria como una
aplicacion de salud que rastrea métricas
como el recuento de pasos, la frecuencia
cardiaca y la calidad del sueno.

Con esta informacion de uso, las per-
sonas podrian establecer sus propios
objetivos, como si tuvieran un objetivo
para los pasos a seguir cada dia, en vez
de dejarse llevar por la adiccion. Apple
esta particularmente bien situado para
abordar este problema, con su control
en todos los dispositivos. Con el acceso a
esta informacion, muchos usuarios po-
drian elegir como quieren usar su tiempo
conectados.

Disenar vy construir una herramienta
como esta no seria dificil: las piezas ya
estan en su lugar, y seria mucho mas facil
y mas barato que construir un coche sin
conductor. A diferencia de muchas com-
panias tecnologicas, el modelo de negocio
de Apple gira en torno a que las personas
compran mas dispositivos, y no necesa-
riamente pasan mas tiempo con ellos.
Creo que Apple venderia mas dispositivos
si pone a disposicion del comprador este
tipo de seguimiento de actividad digital,
ya que las personas se sentiran mas co-
modas comprandolas para ellos y sus hi-
jos, si tienen ese control adicional.

EL HOGAR CONECTADO ES UN MEGA

DESAFIO PARA EL FUTURO DE APPLE
Este mercado enorme tiene un po-

tencial de un billon de ddlares ameri-

It

whitepapers

cOMO CREAR
EXPERIENCIAS DE
CLIENTE DIGITALES,
CONECTADAS Y
FLEXIBLES

Nunca ha sido tan dificil
obtener la satisfaccion

de los clientes. Tienen de
todo: dispositivos, canales,
informacion y opciones.
También tienen mas poder.
Pueden cambiar de marca
cuando les apetezca. Y si no
les gusta algo, lo comentan
en las redes sociales. Es
mas, las expectativas de los
clientes son cada vez mas
altas. Aun asi, es posible
superar estos retos. }
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cano, pero actualmente esta roto vy es
disfuncional. Apple tiene la oportunidad
de arreglar eso. Apple es un gigante de
la tecnologia fenomenal que nos trajo el
ordenador verdaderamente personal, el
iPody eliPhone. Esincreiblemente exito-
S0, una marca con fuerza como ninguna
otra y eso esta ganando mucho dinero.
Sin embargo, se percibe que Apple esta
detras de Amazon, Alphabet y Facebook
en areas como control de voz, coches
autonomos vy realidad virtual.

Apple claramente esta haciendo es-
fuerzos en estas areas, pero no creo
que ninguno de ellos presente a la com-
pania con sus mejores posibilidades
de tener un gran impacto. En cambio,
Apple deberia centrar su atencion en el
fragmentado mercado de hogares co-
nectados, una oportunidad que es opti-
ma para su ADN.

Este mercado tiene un potencial de un
billon de dolares, pero actualmente esta
roto vy es disfuncional, con mala experien-
cia del usuario, integracion de tecnologia
deficiente y falta de cohesion comercial.
La interaccion con todos estos dispositi-
VOS Y servicios es un completo desastre,
ya que cada uno tiene su propia aplica-
cion, acuerdo comercial y, en general, un

{ patrimonio de diseno pobre y arraigado.

Esta mediocridad recuerda la escena del
teléfono mavil hace mas de una década,
antes de que llegara el iPhone, cuando
todos usabamos “un Nokia" Esta maduro
para el diseno v los poderes de ejecucion
de Apple.

La compania ya cuenta con algunos dis-
positivos notables de redes (Apple TV), de
entretenimiento (Beats) y deinterfaz ein-
formatica (Mac, iPad, iPhone) en el hogar.
Recientemente ha presentado el Home-
Pod, un altavoz inteligente, para el con-
trol de voz junto a un dispositivo de audio.
También tiene credenciales notables en
los mercados de musica y contenido.

Con su poder economico v el prestigio
de su marca, Apple tendria el poder de
replantear el servicio y los modelos co-
merciales actualmente en manos de pro-
veedores de servicios mas tradicionales.
La introduccion de 5G los sorteara todos
juntos va que la tecnologia movil hace
gue las lineas de cable o telefonicas se
vuelvan obsoletas.

Pero, sobre todo, Apple tiene la disci-
plina de diseno humanista vy la capacidad
de ejecutar un gran plan maestro. Esto
es exactamente lo que carece el mercado
disfuncional del hogar conectado.

El hogar conectado de Apple -que va
intentaron hace catorce anos HP, In-

Co MP(’M”t@lD
on r&d&ﬁ

I

——

¢Te ha gustado

este reportaje? '
tel v Microsoft- ofrecera un sistema
perfectamente integrado vy bien dise-
nado de software, hardware vy redes.
Combinado con un amplio ecosistema
de entrega de contenido, servicios vy
estandares de interfaz de usuario, la
compania podria reunir un momento
al estilo iPhone para este segmento
mundano del mercado.

Esto significara una integracion e ins-
talacion impecables de su sistema de se-
guridad, TV, electrodomesticos de cocina
e innovadores dispositivos nuevos. Pro-
porcionara un terreno comdn para nue-
vas innovaciones v startups, al igual que
el impacto del iPhone en el mercado de la
telefonia movil.

Se accedera a los servicios adjuntos a
estos dispositivos domésticos de la mis-
ma manera que App Store v los terceros
tendran una hoja de ruta tecnoldgica cla-
ra a seguir, con un solo sistema operativo
sdlido en el que confiar.

El hogar conectado es un mega desafio
adecuado para una mega compania como
Apple. Deberia recapturar su liderazgo
abordando un mercado descuidado con
su ingenio y talento. m

@ MAS INFORMACION

@ Apple Business Chat

@ ResearchKit y CareKit

Evolucion del precio
de la accion de Apple

<

IT Reseller - JULIO 2018


https://twitter.com/intent/tweet?original_referer=http://www.itreseller.es/whitepapers/content-download/10d207d4-8b8e-4bf7-b15f-7c102c6fa7cf/it-reseller-36.pdf?s=SocialITIT&ref_src=twsrc%5Etfw&text=%23Leyendo%20La%20nueva%20apuesta%20de%20Apple%20que%20cambiar%C3%A1%20el%20mundo%20%23ITResellerJunio&tw_p=tweetbutton&url=http://www.itreseller.es/whitepapers/content-download/10d207d4-8b8e-4bf7-b15f-7c102c6fa7cf/it-reseller-36.pdf?s=SocialIT
https://bit.ly/2lMvuuO
https://bit.ly/2IPihKL
https://developer.apple.com/business-chat/
https://www.apple.com/es/researchkit/
http://www.macrotrends.net/stocks/charts/AAPL/prices/apple-inc-stock-price-history
http://www.macrotrends.net/stocks/charts/AAPL/prices/apple-inc-stock-price-history



www.ituser.es

	EDITORIAL
	SUMARIO
	ANUNCIO SEAGATE
	ACT NETAPP
	ANUNCIO ESPRINET
	ACT INGRAM MICRO
	ACT TP-LINK
	ANUNCIO DMI
	ACT IREO
	EN PORTADA
	ANUNCIO STROMSHIELD
	DEBATE
	ANUNCIO INGECOM
	ENTREVISTA
	REPORTAJE
	ANUNCIO IMPRESION DIGITAL
	RSC
	ANUNCIO INFORME ITU RESEARCH
	NSIT ANALISTA
	ANUNCIO ITDS
	NSIT EN LA NUBE
	ANUNCIO DISCOVER THE NEW
	NSIT TECNOLOGÍA Y NEGOCIO
	ANUNCIO SONICWALL
	ANUNCIO WHITEPAPERS
	NSIT PSICOBUSINESS
	NSIT MANAGEMENT
	ANUNCIO WEBINARS
	SUMARIO NSIT
	PUBLI NUEVA IT USER
	ESPECIAL OPENCLOUD

	Botón 93: 
	Botón 94: 
	Botón 96: 
	Botón 97: 
	Botón 98: 
	SIGUIENTE 17: 
	SUMARIO 33: 
	Página 1: Off

	NO SOLO IT 33: 
	Página 1: Off

	CONTENIDO ABRIR 33: 
	Página 1: Off

	CONTENIDO CERRAR  33: 
	Página 1: Off

	Botón 31: 
	twitter 2: 
	facebook 2: 
	google+ 2: 
	Botón 32: 
	it tv 2: 
	Botón 110: 
	SIGUIENTE 28: 
	SUMARIO 37: 
	NO SOLO IT 37: 
	CONTENIDO ABRIR 37: 
	CONTENIDO CERRAR  37: 
	Botón 33: 
	Página 3: Off
	Página 181: Off
	Página 372: Off
	Página 633: Off
	Página 684: Off
	Página 755: Off
	Página 796: Off

	SIGUIENTE 2: 
	Página 3: Off
	Página 181: Off
	Página 372: Off
	Página 633: Off
	Página 684: Off
	Página 755: Off
	Página 796: Off

	Botón 60: 
	Botón 61: 
	Botón 62: 
	Botón 63: 
	Botón 64: 
	Botón 65: 
	Botón 66: 
	Botón 67: 
	Botón 68: 
	Botón 69: 
	Botón 70: 
	Botón 71: 
	Botón 72: 
	Botón 73: 
	Botón 74: 
	Botón 75: 
	Botón 76: 
	Botón 77: 
	Botón 78: 
	Botón 92: 
	Botón 99: 
	Botón 103: 
	Botón 105: 
	SUMARIO 38: 
	NO SOLO IT 38: 
	CONTENIDO ABRIR 38: 
	CONTENIDO CERRAR  38: 
	Botón 34: 
	SIGUIENTE 3: 
	Botón 91: 
	SIGUIENTE 14: 
	SUMARIO 24: 
	Página 5: Off
	Página 61: Off
	Página 72: Off
	Página 83: Off
	Página 94: Off
	Página 115: Off
	Página 126: Off
	Página 137: Off
	Página 148: Off
	Página 169: Off
	Página 1710: Off

	NO SOLO IT 24: 
	Página 5: Off
	Página 61: Off
	Página 72: Off
	Página 83: Off
	Página 94: Off
	Página 115: Off
	Página 126: Off
	Página 137: Off
	Página 148: Off
	Página 169: Off
	Página 1710: Off

	CONTENIDO ABRIR 24: 
	Página 5: Off
	Página 61: Off
	Página 72: Off
	Página 83: Off
	Página 94: Off
	Página 115: Off
	Página 126: Off
	Página 137: Off
	Página 148: Off
	Página 169: Off
	Página 1710: Off

	CONTENIDO CERRAR  24: 
	Página 5: Off
	Página 61: Off
	Página 72: Off
	Página 83: Off
	Página 94: Off
	Página 115: Off
	Página 126: Off
	Página 137: Off
	Página 148: Off
	Página 169: Off
	Página 1710: Off

	Botón 35: 
	Página 6: Off
	Página 71: Off
	Página 82: Off
	Página 93: Off
	Página 114: Off
	Página 125: Off
	Página 136: Off
	Página 147: Off
	Página 168: Off
	Página 179: Off

	SIGUIENTE 1: 
	Página 6: Off
	Página 71: Off
	Página 82: Off
	Página 93: Off
	Página 114: Off
	Página 125: Off
	Página 136: Off
	Página 147: Off
	Página 168: Off
	Página 179: Off

	Botón 36: 
	Botón 37: 
	SIGUIENTE 4: 
	Botón 39: 
	SIGUIENTE 5: 
	SUMARIO 25: 
	Página 19: Off
	Página 201: Off
	Página 212: Off
	Página 223: Off
	Página 234: Off
	Página 245: Off
	Página 256: Off
	Página 267: Off
	Página 278: Off

	NO SOLO IT 25: 
	Página 19: Off
	Página 201: Off
	Página 212: Off
	Página 223: Off
	Página 234: Off
	Página 245: Off
	Página 256: Off
	Página 267: Off
	Página 278: Off

	CONTENIDO ABRIR 25: 
	Página 19: Off
	Página 201: Off
	Página 212: Off
	Página 223: Off
	Página 234: Off
	Página 245: Off
	Página 256: Off
	Página 267: Off
	Página 278: Off

	CONTENIDO CERRAR  25: 
	Página 19: Off
	Página 201: Off
	Página 212: Off
	Página 223: Off
	Página 234: Off
	Página 245: Off
	Página 256: Off
	Página 267: Off
	Página 278: Off

	Botón 40: 
	Página 20: Off
	Página 211: Off
	Página 222: Off
	Página 233: Off
	Página 244: Off
	Página 255: Off
	Página 266: Off
	Página 277: Off

	Botón 41: 
	SIGUIENTE 15: 
	SIGUIENTE 6: 
	Página 21: Off
	Página 221: Off
	Página 232: Off
	Página 243: Off
	Página 254: Off
	Página 265: Off
	Página 276: Off

	Botón 42: 
	Botón 43: 
	SIGUIENTE 7: 
	Botón 44: 
	Página 29: Off
	Página 301: Off
	Página 312: Off
	Página 323: Off
	Página 334: Off
	Página 345: Off
	Página 356: Off
	Página 367: Off

	SIGUIENTE 8: 
	Página 29: Off
	Página 301: Off
	Página 312: Off
	Página 323: Off
	Página 334: Off
	Página 345: Off
	Página 356: Off
	Página 367: Off

	SUMARIO 26: 
	Página 29: Off
	Página 301: Off
	Página 312: Off
	Página 323: Off
	Página 334: Off
	Página 345: Off
	Página 356: Off
	Página 367: Off

	NO SOLO IT 26: 
	Página 29: Off
	Página 301: Off
	Página 312: Off
	Página 323: Off
	Página 334: Off
	Página 345: Off
	Página 356: Off
	Página 367: Off

	CONTENIDO ABRIR 26: 
	Página 29: Off
	Página 301: Off
	Página 312: Off
	Página 323: Off
	Página 334: Off
	Página 345: Off
	Página 356: Off
	Página 367: Off

	CONTENIDO CERRAR  26: 
	Página 29: Off
	Página 301: Off
	Página 312: Off
	Página 323: Off
	Página 334: Off
	Página 345: Off
	Página 356: Off
	Página 367: Off

	1c 1: 
	1b 1: 
	1a 1: 
	2c 1: 
	2b 1: 
	2a 1: 
	3c 1: 
	3b 1: 
	3a 1: 
	4c 1: 
	4b 1: 
	4a 1: 
	5c 1: 
	5b 1: 
	5a 1: 
	6c 1: 
	6b 1: 
	6a 1: 
	Botón 45: 
	anterior 12: 
	Página 38: Off
	Página 391: Off
	Página 402: Off
	Página 413: Off
	Página 424: Off
	Página 435: Off
	Página 446: Off
	Página 457: Off
	Página 468: Off
	Página 479: Off

	siguiente 12: 
	Página 38: Off
	Página 391: Off
	Página 402: Off
	Página 413: Off
	Página 424: Off
	Página 435: Off
	Página 446: Off
	Página 457: Off
	Página 468: Off
	Página 479: Off

	SUMARIO 39: 
	NO SOLO IT 39: 
	CONTENIDO ABRIR 39: 
	CONTENIDO CERRAR  39: 
	SUMARIO 40: 
	Página 39: Off
	Página 401: Off
	Página 412: Off
	Página 423: Off
	Página 434: Off
	Página 445: Off
	Página 456: Off
	Página 467: Off
	Página 478: Off

	NO SOLO IT 40: 
	Página 39: Off
	Página 401: Off
	Página 412: Off
	Página 423: Off
	Página 434: Off
	Página 445: Off
	Página 456: Off
	Página 467: Off
	Página 478: Off

	CONTENIDO ABRIR 40: 
	Página 39: Off
	Página 401: Off
	Página 412: Off
	Página 423: Off
	Página 434: Off
	Página 445: Off
	Página 456: Off
	Página 467: Off
	Página 478: Off

	CONTENIDO CERRAR  40: 
	Página 39: Off
	Página 401: Off
	Página 412: Off
	Página 423: Off
	Página 434: Off
	Página 445: Off
	Página 456: Off
	Página 467: Off
	Página 478: Off

	Botón 113: 
	Botón 114: 
	Botón 46: 
	Página 48: Off
	Página 491: Off
	Página 502: Off
	Página 513: Off
	Página 524: Off

	SIGUIENTE 9: 
	Página 48: Off
	Página 491: Off
	Página 502: Off
	Página 513: Off
	Página 524: Off

	SUMARIO 27: 
	Página 48: Off
	Página 491: Off
	Página 502: Off
	Página 513: Off
	Página 524: Off

	NO SOLO IT 27: 
	Página 48: Off
	Página 491: Off
	Página 502: Off
	Página 513: Off
	Página 524: Off

	CONTENIDO ABRIR 27: 
	Página 48: Off
	Página 491: Off
	Página 502: Off
	Página 513: Off
	Página 524: Off

	CONTENIDO CERRAR  27: 
	Página 48: Off
	Página 491: Off
	Página 502: Off
	Página 513: Off
	Página 524: Off

	Botón 47: 
	fot2: 
	foto3: 
	foto4: 
	Botón 1: 
	Página 53: Off

	SIGUIENTE: 
	Página 53: Off

	Botón 88: 
	Botón 89: 
	Botón 90: 
	SIGUIENTE 11: 
	Botón 50: 
	SUMARIO 28: 
	Página 54: Off
	Página 551: Off
	Página 562: Off
	Página 573: Off
	Página 584: Off
	Página 595: Off

	NO SOLO IT 28: 
	Página 54: Off
	Página 551: Off
	Página 562: Off
	Página 573: Off
	Página 584: Off
	Página 595: Off

	CONTENIDO ABRIR 28: 
	Página 54: Off
	Página 551: Off
	Página 562: Off
	Página 573: Off
	Página 584: Off
	Página 595: Off

	CONTENIDO CERRAR  28: 
	Página 54: Off
	Página 551: Off
	Página 562: Off
	Página 573: Off
	Página 584: Off
	Página 595: Off

	Botón 51: 
	Página 55: Off
	Página 561: Off
	Página 572: Off
	Página 583: Off
	Página 594: Off

	SIGUIENTE 12: 
	Página 55: Off
	Página 561: Off
	Página 572: Off
	Página 583: Off
	Página 594: Off

	Botón 52: 
	Botón 49: 
	SIGUIENTE 10: 
	Botón 53: 
	Página 61: Off
	Página 621: Off

	SIGUIENTE 13: 
	Página 61: Off
	Página 621: Off

	SUMARIO 29: 
	Página 61: Off
	Página 621: Off

	NO SOLO IT 29: 
	Página 61: Off
	Página 621: Off

	CONTENIDO ABRIR 29: 
	Página 61: Off
	Página 621: Off

	CONTENIDO CERRAR  29: 
	Página 61: Off
	Página 621: Off

	Botón 83: 
	Botón 84: 
	Botón 85: 
	Botón 86: 
	Botón 87: 
	Botón 100: 
	SIGUIENTE 16: 
	SUMARIO 36: 
	Página 64: Off

	NO SOLO IT 36: 
	Página 64: Off

	CONTENIDO ABRIR 36: 
	Página 64: Off

	CONTENIDO CERRAR  36: 
	Página 64: Off

	anterior 8: 
	Página 65: Off
	Página 661: Off
	Página 672: Off

	siguiente 8: 
	Página 65: Off
	Página 661: Off
	Página 672: Off

	anterior 7: 
	siguiente 7: 
	SUMARIO 34: 
	Página 65: Off
	Página 661: Off
	Página 672: Off

	NO SOLO IT 34: 
	Página 65: Off
	Página 661: Off
	Página 672: Off

	CONTENIDO ABRIR 34: 
	Página 65: Off
	Página 661: Off
	Página 672: Off

	CONTENIDO CERRAR  34: 
	Página 65: Off
	Página 661: Off
	Página 672: Off

	anterior 9: 
	siguiente 9: 
	Botón 79: 
	Botón 80: 
	Botón 81: 
	Botón 82: 
	anterior 1: 
	Página 69: Off
	Página 701: Off

	siguiente 1: 
	Página 69: Off
	Página 701: Off

	SUMARIO 30: 
	Página 69: Off
	Página 701: Off

	NO SOLO IT 30: 
	Página 69: Off
	Página 701: Off

	CONTENIDO ABRIR 30: 
	Página 69: Off
	Página 701: Off

	CONTENIDO CERRAR  30: 
	Página 69: Off
	Página 701: Off

	anterior 11: 
	Página 71: Off
	Página 721: Off
	Página 732: Off
	Página 743: Off

	siguiente 11: 
	Página 71: Off
	Página 721: Off
	Página 732: Off
	Página 743: Off

	anterior 10: 
	siguiente 10: 
	linkedin 1: 
	SUMARIO 35: 
	Página 71: Off
	Página 721: Off
	Página 732: Off
	Página 743: Off

	NO SOLO IT 35: 
	Página 71: Off
	Página 721: Off
	Página 732: Off
	Página 743: Off

	CONTENIDO ABRIR 35: 
	Página 71: Off
	Página 721: Off
	Página 732: Off
	Página 743: Off

	CONTENIDO CERRAR  35: 
	Página 71: Off
	Página 721: Off
	Página 732: Off
	Página 743: Off

	anterior 2: 
	Página 76: Off
	Página 771: Off
	Página 782: Off

	siguiente 2: 
	Página 76: Off
	Página 771: Off
	Página 782: Off

	SUMARIO 31: 
	Página 76: Off
	Página 771: Off
	Página 782: Off

	NO SOLO IT 31: 
	Página 76: Off
	Página 771: Off
	Página 782: Off

	CONTENIDO ABRIR 31: 
	Página 76: Off
	Página 771: Off
	Página 782: Off

	CONTENIDO CERRAR  31: 
	Página 76: Off
	Página 771: Off
	Página 782: Off

	Botón 58: 
	2: 
	3: 
	anterior 3: 
	siguiente 3: 
	SUMARIO 32: 
	Página 80: Off
	Página 811: Off
	Página 822: Off
	Página 833: Off
	Página 844: Off
	Página 855: Off

	NO SOLO IT 32: 
	Página 80: Off
	Página 811: Off
	Página 822: Off
	Página 833: Off
	Página 844: Off
	Página 855: Off

	CONTENIDO ABRIR 32: 
	Página 80: Off
	Página 811: Off
	Página 822: Off
	Página 833: Off
	Página 844: Off
	Página 855: Off

	CONTENIDO CERRAR  32: 
	Página 80: Off
	Página 811: Off
	Página 822: Off
	Página 833: Off
	Página 844: Off
	Página 855: Off

	anterior 5: 
	siguiente 5: 
	Botón 59: 
	anterior 4: 
	Página 82: Off
	Página 841: Off
	Página 852: Off

	siguiente 4: 
	Página 82: Off
	Página 841: Off
	Página 852: Off

	anterior 6: 
	siguiente 6: 
	Botón 102: 


