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de impresion

no de los segmentos tecnologicos que se ha

visto mas impactado por la pandemia es, sin

duda, el de la impresion, que ha observado
como se transformaba de manera drastica dos de sus
focos de actuacion: el de la oficina y el educativo. En el
periodo del confinamiento, con oficinas vy aulas cerra-
das, la impresion de consumo experimentd un creci-
miento exponencial, pero esta demanda no se vio del
todo correspondida por la oferta debido a los persisten-
tes problemas de disponibilidad de equipos, con lo cual,
se generd también un efecto de Tlineales vacios”. Como
resultado, en 2021, ademas de cubrir la demanda, se
ha tenido que rellenar el stock de tiendas y almacenes.
Ante esta realidad, el tramo final del ano, donde se con-
centra el peso mas importante de las ventas, veremos
probablemente caidas muy significativas, no necesa-
riamente por malos resultados, sino porque este mis-
mo tramo de 2020 fue excepcionalmente bueno.

En general se ha ido incrementando la demanda de
impresion mas profesional, reflejada en la recupera-
cion en ventas de equipos laser y de toner, aunque
se ha tenido que hacer frente a la falta de suministro
generalizado en todos los fabricantes, que ha condu-
cido a que numerosos proyectos no se hayan llegado
a materializar por falta de stock. Ademas, en el seg-

 El futuro del canal

mento profesional, mas del 80% de las maquinas que
se estan comercializando estan va asignadas a pro-
yectos cerrados hace varios meses. La parte positiva
es gque al menos en lo que concierne a los consumi-
bles, la situacion se encuentra bastante normalizada,
lo que permite mantener los parques de impresion
activos a la espera de su renovacion.

Con respecto a los servicios de impresion gestiona-
da, la novedad viene producida por su entrada en las
impresoras domeésticas y de pequenas empresas. Lo
que antes era solo apto para grandes volimenes de
impresion, ligado principalmente a equipos departa-
mentales vy A3, ahora se ha abierto un hueco entre las
impresoras que habitualmente se categorizan como
de consumo.

En definitiva, la industria de impresion se encuentra
en una bifurcacion critica. Para emerger de manera
mas inteligente y fuerte en 2022, toda la cadena de
valory el ecosisterna de impresion, incluidos fabrican-
tes, socios de canal e ISVs, deben impulsar la innova-
cion, laagilidad y la resiliencia. Aquellos socios de canal
tradicionales y MSPs que no se adapten, mas alla de
los servicios de impresion gestionados centrados en
el hardware, entraran en peligro de obsolescencia.

Pablo Garcia Reales
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Sage fomenta la adopcion de lanube yla
verticalizacion de soluciones en el canal

n un evento celebrado con sus

partners, Sage ha puesto de ma-

nifiesto laimportancia del canal en
su estrategia de negocio y ha presentado
su estrategia para el proximo ano fiscal,
un ano en el que la completa migracion de
sus soluciones a la nube sera una de sus
grandes apuestas, con el fin de adaptar
los modelos de negocio de las pequenas
y medianas empresas a las necesidades
del ecosistema empresarial actual.

A través de modelos native cloudy cloud
connected, Sage quiere seguir acompa-
nando a las pymes en su camino hacia la
transformacion digital, ofreciéndoles un
servicio adaptado a sus necesidades. Asi,
una de las prioridades para el proximo
ano fiscal es conseguir que cada vez mas
clientes confien en sus soluciones, para
lo que se apoyara en diversas iniciativas,
como el programa Sage Partner Cloud.

Disenado para aquellos partners que
desean ayudar a los clientes de Sage

{ 200 en su vigje a la nube, Sage Partner

Cloud ofrece diferentes opciones que se
adaptan a las necesidades de cada uno
de ellos. Ademas, la compania pretende
facilitar el acceso a su ecosistema de so-
luciones mediante Sage Conecta vy Sage
Marketplace, plataformas 100% cloud
nativas que aunan diferentes herramien-
tas, y buscan potenciar la capacitacion de
los partners, para que no solo ofrezcan

soluciones, si no que desarrollen las su-
yas propias.

AUMENTANDO EL PESO DEL CANAL

Mediante un marco de trabajo global,
Sage quiere seguir impulsando el cre-
cimiento del canal, que ya constituye el
65% de la facturacion de la compania.
Como senala José Luis Martin Zabala, VP

“Nuestros partners
son el pilar
fundamental de
nuestra estrategia

de canal”, asegura
José Luis Martin
Zabala, VP de Venta
Indirecta y Despachos
Profesionales de Sage
Espana. De hecho, el
canal ya constituye el
65% de la facturacion
de la compania.

Para impulsar su
crecimiento, Sage
apostara en 2022

por la capacitacion

de sus partners y la
innovacion.
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de VVenta Indirecta y Despachos Profesio-
nales de Sage Espana, “nuestros part-
ners son el pilar fundamental de nuestra
estrategia de canal. Ahora queremos que
vayan un paso mas alla, y que trabajen en
sus propias soluciones, mediante la ver-
ticalizacion en sectores como la distribu-
cion, fabricacion, quimica o alimentacion”.

Otra de las prioridades de la compania
es seguir impulsando la formacion en di-
ferentes herramientas como Sage Con-
tabilidad y Facturacion, Sage 50 y Sage
200. Por ello, Sage ha firmado distintos
acuerdos con universidades espanolas,
mediante el programa Sage Educa, que
ya cuenta con mas de 12.000 alumnos.

Por Gltimo, José Luis Martin Zabala ha
anunciado el lanzamiento de una nue-
va plataforma de servicios financieros,
gracias a acuerdos con companias como
Santander, Arex Markets o Paymefy, cuyo
objetivo es automatizar los procesos de
las pymes, para que su relacion con pro-
veedores vy demas actores del ecosiste-
ma empresarial sea o mas transparente
y fluida posible.

“Estar cerca de nuestros clientes nos
permite conocer de primera mano sus ne-
cesidades, para ofrecerles las soluciones
que necesitan. Y dotar de servicios finan-

{ cieros a pequenas y medianas empresas
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de su evolucion a un modelo 100% SaaS

era una de ellas. Tenemos grandes espe-

ranzas en este nuevo servicio, ya que ayu- Sage formara a los alumnos de la Universidad

dara a los pequenos negocios a trabajar de
forma mas eficiente’, apunta el directivo. &

de Cartagena en sus soluciones

Uso de la IA como herramienta
para reactivar el crecimiento

En los dos altimos anos, el ecosistema
empresarial ha experimentado un aumento
exponencial en la adopcion de servicios digi-
tales, con el objetivo de adaptar los modelos
de negocio a la situacion actual y garantizar
su continuidad. A medida que las empresas
se preparan para afrontar un nuevo ano car-
gado de retos, desde Sage proponen el uso
de la Inteligencia Artificial como herramienta
para aumentar la productividad y reactivar el
crecimiento en 2022.

Con la implementacion de soluciones
digitales, muchas companias han acu-
mulado enormes cantidades de datos de
clientes y empleados, que permiten im-
pulsar la productividad y las experiencias
conectadas. Por este motivo, se espera
que durante el proximo ano las empresas

inviertan en software inteligente que les
permita detectar patrones en sus datos
y obtener informacion para optimizar las
cargas de trabajo.

En el area de los recursos humanos, la
IA permite rastrear los datos existentes
sobre las tareas del personal, las hojas de
asistencia y las cargas de trabajo, ayudan-
do a los responsables de las empresas a
gestionar la carga de trabajo a distancia y
asignar a los distintos empleados las tareas
mas adecuadas para ellos. Por otra parte,
la implementacion de la IA en los softwares
de finanzas y contabilidad también per-
mite detectar patrones en el flujo de caja,
identificando anomalias y ayudando a las
empresas a tomar importantes decisiones

estratégicas de forma rapida y eficiente.
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Arsys amplia su porfolio de soluciones para
pvmes con la tltima plataforma de ePages

a pandemia mundial ha provocado

cambios en el comportamiento del

consumidor, acelerando notable-
mente la expansion del comercio online en
Espana. El informe European Ecommerce
Report afirma que el 70% de los usuarios
de Internet en Espana ya son comprado-
res online. Esto, en combinacion con el
crecimiento constante del comercio movil,
pone de manifiesto la necesidad de ofre-
cer a las pymes una solucion de comercio
electranico facil de usar que responda a las
demandas de los actuales compradores
online. En este contexto, Arsys ha incor-
porado a su catalogo de productos vy ser-
vicios para pymes la nueva solucion de la
tienda online de ePages.

Esta plataforma, que Arsys ofrece en su
porfolio de soluciones para pymes como
Tienda Online, incluye cuatro versiones
diferentes (Basica, Avanzada, Premium vy
Premium Pro) e incorpora todo lo que ne-
cesitan para poner en funcionamiento un
comercio electronico e integrarlo en cual-

{ quier canal de venta online. Sin necesidad

de experiencia técnica ni inversiones ini-
ciales, sus usuarios pueden disenar facil-
mente sus tiendas online seleccionando
una de las muchas plantillas de diseno
responsive que incorpora ePages Now v
gestionar su contenido con un editor que
funciona con el sistema de “arrastrar vy
soltar” La disponibilidad, fiabilidad, segu-
ridad y el alto rendimiento estan garanti-

zados a través de la infraestructura en la
nube de Arsys.

MEJORA DEL ECOMMERCE

Las tiendas online de ePages Now ofre-
cen un amplio conjunto de funcionalida-
des para centralizar y agilizar todas las
actividades de comercio electronico. Gra-

Los mas de 290.000
clientes de Arsys
tendran acceso a
ePages Now, que

incorpora todo lo que
necesitan para poner
en funcionamiento
una tienda online.

“Nuestro objetivo es

ofrecer a las pymes
una plataforma fiable
y profesional que

les ayude a hacer
crecer su negocio

sin necesidad de
conocimientos
técnicos”, senala
Nieves Franco, CEO de
Arsys.
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cias a su panel de control, los usuarios
pueden anadir productos una sola vez y
venderlos, totalmente sincronizados e
inventariados, en multiples canales como
Amazon vy eBay, asi como en portales de
comparacion de precios como Google
Shopping e Idealo. Ademas, todos los pa-
guetes de tienda online con un dominio
Arsys incluyen un certificado SSL gratuito.

“Tras 14 anos de colaboracion, reafir-
mamos nuestra confianza en las solucio-
nes de comercio electronico de ePages.

——
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Nuestro objetivo es ofrecer a las pymes
una plataforma fiable vy profesional que
les ayude a hacer crecer su negocio sin
necesidad de conocimientos técnicos. La
solucion ePages Now hace que sea mas
facil que nunca crear una tienda online
y vender online con todas las garantias
para hacerlo con éxito’, afirma Nieves
Franco, CEO de Arsys. i

@ MAS INFORMACION

Arsys inaugura nueva oficina en
Valencia para potenciar la cercania
con los clientes

Arsys potencia su area de soluciones
para empresas con nuevas
incorporaciones

Esta plataforma, que Arsys ofrece

en su porfolio de soluciones para pymes
como Tienda Online, incluye cuatro
versiones diferentes (Basica, Avanzada,
Premium y Premium Pro)

Expansion en Euskadi de la mano de LKS

Arsys ha firmado un acuerdo de colabo-
racion con el area de Infraestructuras
IT del Grupo LKS Next, por el que esta
compaiia podra ofrecer a sus clientes
todo tipo de servicios en la nube apo-
yandose en la infraestructura de Arsys,
con las garantias de disponibilidad,
seguridad, escalabilidad y flexibilidad
que ofrecen las instalaciones de alto
rendimiento de la compania.

La alianza es un paso importante den-
tro de los planes de expansion de Arsys
en Euskadi, que en enero de este ano
inauguro oficina en Bilbao, y refuerza
los servicios de LKS Next en el ambito

del cloud privado, afnadiendo a su cata-
logo las capacidades de un proveedor
especializado.

Arsys opera en 15 centros de datos
repartidos por todo el mundo. Su cen-
tro de datos de Logrono, desde donde
ofrecera sus servicios LKS, es uno de los
mas avanzados de nuestro pais. Avalado
por las principales certificaciones en la
externalizacion de infraestructuras IT,
su diseno le permite ajustar su creci-
miento a las exigencias del propio tejido
empresarial y responder con éxito a los
retos de automatizacion, seguridad y
sostenibilidad.
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SonicWall finaliza 2021 con subidas
significativas de facturacion y clientes

n un contexto de nuevos récords de
incidentes de la red en todo el mun-
do v un aumento dramatico de los
ciberdelitos, la industria de la ciberseguridad
ha logrado enormes avances durante este
ano. En el caso de SonicWall, en particular,
2021 ha significado su trigésimo ano como
uno de los principales proveedores de solu-
ciones de ciberseguridad, unano en el que ha
ampliado su linea de productos y ha obteni-
do premios de terceros por todo el mundo.
A lo largo de este ano, SonicWall ha
completado el lanzamiento de una serie
de nuevas soluciones, incluidos nuevos
NGFW, que representan las ultimas incor-
poraciones de la plataforma “Boundless
Cybersecurity’, disenada para garantizar
la continuidad de negocio y proteger a los
usuarios remotos contra ataques cada vez

—

¢Te ha gustado
este reportaje?
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mas sofisticados. Asimismo, en 2021 la
compania ha ampliado su base de clientes,
y actualmente atiende a mas de 500.000
clientes en mas de 215 paises, incluidas
agencias gubernamentales, organizacio-
nes vy empresas.

NOTABLE CRECIMIENTO IBERICO

En Espana y Portugal, el crecimiento ha
sido muy significativo estos dltimos, con
aumentos de facturacion de doble digi-
to, asi como de equipo local y de partners
operativos, dentro del programa de canal

Galardonado

Durante 2021 Sonic\Wall también ha acumulado
numerosos premios. Por ejemplo, en los premios
Globee 17th Annual 2021 Cybersecurity Global
Excellence Awards, SonicWall recibio los maximos
honores en 10 categorias de tecnologia, que in-
cluyen amenazas persistentes avanzadas, mejor
hardware de seguridad, firewalls de redes empre-
sariales y administracion de seguridad.

“SecureFirst’, que en Iberia ya engloba mas
de 900 partners. Segun Luis Fisas, director
del Sur de Europa, "nuestro equipo ibérico
es un ejemplo de éxito y de saber hacer en
la corporacion. Estamos muy satisfechos
de los resultados cosechados en Espana
y Portugal, el trabajo bien hecho siempre
tiene su recompensa”.

Por su parte, Sergio Martinez, Country
Manager para Espana v Portugal, anade
gue “somos una empresa muy valorada
por el canal de distribucion, que nos apre-
ciay destaca en general nuestra cercaniay
confianza con los partners” |

@ MAS INFORMACION

SonicWall evoluciona su oferta
de ciberseguridad con nuevas
soluciones de Generacion 7

La innovacion en la nube de
SonicWall resuelve los desafios
de seguridad y conectividad

A lo largo de este

ano, SonicWall

ha completado el
lanzamiento de una
serie de nuevas
soluciones, incluidas
las nuevas NGFW,

gque representan

las altimas
incorporaciones de la
plataforma “Boundless
Cybersecurity”.
También ha ampliado
tanto su equipo como
su ecosistema de
partners, que en Iberia
ya engloba mas de
900 socios.
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NFON avanza en su estrategia de canal para
Espaia con la incorporacion de Sermicro

n 2021, NFON Iberia ha aposta-
do por la ampliacion de la red de
partners, alcanzando acuerdos
con companias como MCR o Axians. Aho-
ra, el fabricante ha firmado un acuerdo
con el partner premium Sermicro, con el
gue contara con un nuevo canal de dis-

tribucion para ofrecer sus soluciones, asi

COmMO un servicio de soporte 24/7 para
todos sus clientes.

Con esta nueva alianza, NFON sigue re-
forzando su presencia como proveedor
clave en Espana de comunicaciones em-
presariales basadas en voz, poniendo el
foco en el crecimiento de la estrategia de
canal. “La dilatada experiencia de Sermi-
cro en el mercado de las comunicaciones

¢Te ha gustado
este reportaje?
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unificadas vy la busqueda de nuevo nego-
cio, enfocada ahora hacia la digitalizacion
v lanube, hace que iniciemos este camino
con la mayor de las ilusiones. Es un gran
paso adelante para NFON en su estrate-
gia de canal para Espana’, asegura David
Tajuelo, director general de NFON Iberia.

Por su parte, para Sermicro, la firma de
este acuerdo supone “un refuerzo como
integrador de soluciones y servicios TIC,
dado que hemos ampliado nuestro por-
folio de comunicaciones unificadas, con
los productos de NFON, que aportan una
experiencia consolidada en el mercado,
versatilidad y estan dirigidos a todo tipo
de clientes’, comenta Francisco Hernan-
dez Dominguez, Unified Communications
Business Unit Manager.

MERCADO EN CRECIMIENTO

El mercado de las comunicaciones en la
nube ha ayudado a acelerar la digitaliza-
cion de las empresas. Por tanto, se de-
tecta un gran potencial de crecimiento en
este mercado en los proximos anos. La

asociacion de NFON y Sermicro permitiraa
ambas partes reforzar su posicionamien-
to en el segmento de las comunicaciones
unificadas, asi como ofrecer a empresas
ubicadas en Espana una solucion que les
ayude a seguir siendo competitivas. Il

@ MAS INFORMACION

NFON crece un 14,3% ayudado por su
foco en la activacion de partners

NFON amplia el equipo de canal en
Espana con el fichaje de Javier Garcia

Vazquez

La asociacion de
ambas companias
les permitira reforzar
Su posicionamiento
en el segmento de
las comunicaciones
unificadas. Con esta
nueva alianza, NFON
sigue reforzando

Su presencia como
proveedor de
comunicaciones
empresariales
centradas en voz.
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Snom aumenta en un 40%
su volumen de negocioy
en un 24% su red de partners

n un contexto donde las empre-

sas estan en plena transformacion

digital, con su tecnologia IP Snom
Technology ha logrado crecer en lIberia,
alcanzando valores pre-pandemia du-
rante el presente ejercicio. Asi, aun sien-
do un periodo dificil el pasado ano 2020,
la compania consiguid crecer cerca de un
121% frente @ 2019, vy las previsiones para
2021 apuntan que Snom registrara un in-
cremento de mas de un 40% respecto al
anterior ejercicio, gracias no solo a la for-
taleza de sus productos, sino también por
el respaldo de su canal de distribucion.

Las crecientes necesidades de movilidad
y flexibilidad, provenientes del teletrabajo y
de los nuevos requisitos en comunicacion,
le han permitido avanzar con fuerza en sec-
tores con necesidades criticas. Especial-
mente relevante ha sido la instalacion de
terminales fisicos y DECT en entornos del
sector logistico, ademas de multiples pro-
yectos en en los segmentos de industria,
retail, administracion publica y pymes, con
terminales inalambricos.

Durante este gjercicio, Snom ha man-
tenido como eje central el llamado Smart
Workplace, donde las soluciones de comu-

nicacion requieren ser efectivas y seguras.
Con necesidades especificas en cada uno
de ellos, el sector industrial, hospitalario o
bien hotelero, han tenido que actualizar sus
infraestructuras de comunicacion para ser
eficaces en sus tareas diarias de trabajo, op-
tando por teléfonos IP de sobremesay ter-
minales DECT inalambricos.

“A pesar de las dificultades, Snom se ha
posicionado como empresa de Gltima gene-
racion en tecnologias innovadoras de comu-
nicacion y trabajo inteligente para los sec-
tores mas criticos, como el industrial, donde
hemos crecido mucho, asi como retall, y en

Las crecientes
necesidades de
movilidad y flexibilidad,
provenientes del
teletrabajo y de los
nuevos requisitos en
comunicacion, le han
permitido avanzar con
fuerza en sectores con
necesidades criticas.
Con el apoyo de sus
partners, Snom ha

sido capaz de seguir
conectado a sus
clientes de sectores
tradicionales y de llegar
a otros nuevos.
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general, en aquellos entornos donde la te-
lefonia profesional se ha demostrado esen-
cial, asegura Alberto Sagredo, Ingeniero
Preventa de Snom Iberia. “Sobre esta base
de compromiso e innovacion, vamaos a con-
tinuar trabajando para aumentar nuestra
presencia en la region y seguir mejorando
resultados”

HITOS EN 2021

Entre los principales hitos a destacar de
Snom durante 2021, v bajo el lema “Revo-
lucion para DECT', se encuentran el recien-
te lanzamiento de su gama de terminales
D8xx, los cuales se convierten en la base de
una estrategia de comunicaciones eficaz al
integrar telefonia, videoconferencia y audio
conferencia.

Snom ha registrado una fuerte demanda
de aquellos productos que facilitan la la-
bor de los empleados, como los auriculares
SNOM A170 que permiten conexion con
teléfono y ordenador de forma simultanea.
Relevante ha sido también su teléfono DECT
IMS0, una solucion equipada con una carcasa
antibacteriana especialmente indicada para
satisfacer las exigencias actuales de higiene.

El éxito de Snom no solo radica en sus pro-
ductos, sino también en los profesionales de
los que se acompana, es decir, partners es-

{ pecializados que cada dia muestran su com-

promiso con la compania recomendando e
instalando sus dispositivos en todo el mun-
do. Tanto es asi, que la compania ha conse-
guido incrementar en un 24% el nimero de
nuevos partners durante 2021, aumentan-
do también su volumen de facturacion a tra-
vés de sus principales socios.

“Sin duda, este ha sido un ano turbulentoy
lleno de retos, lo que ha exigido una flexibili-
dad vy un trabajo adicional por parte de todos,
también de nuestros socios de canal, cuyo
namero hemos ampliado. Con su apoyo,
hemos sido capaces de seguir conectados a
nuestros clientes de sectores tradicionales,
pero también de llegar a otros nuevos, con
un marcado interés por migrar sus platafor-
mas de voz tradicionales a nuevos modelos
de telefonia IP, VOIP o soluciones de comu-
nicaciones unificadas vy de colaboracion’,
confirma Miguel Anillo, Channel Manager de
Snom Iberia.

En definitiva, Snom es una compania ex-
perta en soluciones de telefonia VVolP indivi-
duales que cumplen con las mas altas exi-
gencias, v que ofrecen el mas alto nivel de
seguridad, flexibilidad y accesibilidad con una
gran fiabilidad. “Todas estas funcionalidades
son sumamente importantes en cualquier
vertical y, sin duda, gracias a nuestra red
de partners, seguiremos creciendo ano tras
ana’, concluye Anillo. m

CONTENIDOS Y,

@ MAS INFORMACION

Snom trabaja para hacer mas eficaces
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Carglass incorpora teléfonos Snom a
su infraestructura de comunicacion

Con sede en Eindhoven, y 57 talleres
repartidos por todo el territorio, Carglass
Netherlands ofrece asistencia las 24 horas
del dia, los 365 dias del afo. Junto a este
compromiso con sus clientes, la empresa
busca siempre como mejorar a nivel parti-
cular, por lo que recientemente ha realizado
una auditoria interna para conocer, entre
otras cosas, posibles ahorros en los costes
operativos mensuales.

Tras detectar unos gastos telefonicos
muy elevados, por la utilizacion de platafor-
mas de telecomunicaciones tradicionales,
desde Carglass se decidio dar el salto a la
telefonia IP. Asi, tras evaluar diferentes pro-
puestas, la empresa finalmente se decanto
por una solucion de Comunicaciones Unifi-

cadas completa basada en el software 3CX,
junto a los terminales fiables, flexibles y de
alto rendimiento de Snom.

La larga asociacion tecnologica entre 3CX
y Shom para garantizar la interoperabili-
dad probada entre el sistema de telefonia
VoIP 3CXy a los terminales de sobremesa e
inalambricos garantizo una instalacion muy
rapida. En cuanto los terminales elegidos,
destacan desde diferentes tipos de telé-
fonos de sobremesa Snom D785 hasta
robustos teléfonos IP inalambricos DECT
portatiles para talleres y areas de servicio,
pasando por estaciones base DECT mul-
ticelulares (Snom M25 + M325) para una
conectividad fiable de los terminales en
cualquier lugar de las instalaciones.
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Esprinet apoya a sus empleados con
mas smartworking y bonificaciones

omo parte de sus iniciativas de

responsabilidad social corporati-

va, que siempre han sido su sena
de identidad, Esprinet ha presentado
un nuevo paquete de iniciativas en be-
neficio de los empleados del grupo para
2022. Incluyen mas smartwoking para
todos, con cinco dias mas para disfrutar
alolargo del ano, ademas de los dos dias
por semana va establecidos, y la amplia-
cion de la baja de paternidad de 10 a 20
dias laborables en Italia.

Ademas, para la sede italiana esta pre-
vista la cobertura del 100% de los dos
primeros meses de permiso de materni-
dad facultativo con una prestacion ana-
dida del 70% por parte de la empresa,
mientras que en Espana y Portugal se
conceden 80 horas de permiso adicio-
nales para las madres que no pidan re-
duccion de jornada, que podran disfrutar,
arazon de una hora al dia como maximo,
durante el primer ano de vida del bebé.

{ Asimismo, se han anunciado bonifica-

ciones por nuevos nacimientos para pa-
dres y madres, por matrimonios o unio-
nes civiles y para apoyar la discapacidad
de empleados, hijos, conyuges o padres.

Segun Ettore Sorace, director de RR.
HH. del grupo Esprinet, “la atencion al
bienestar fisico y psiquico v a la mejora
de la calidad de vida de los companeros

y sus familiares son factores determi-
nantes para un crecimiento sano de la
empresa, ya que permiten fomentar la
motivacion, la productividad, la calidad
de las relaciones y un buen ambiente de
trabajo, de acuerdo con los objetivos vy
las dinamicas del negocio. Nuestro per-
sonal y sus valiosas competencias son el

El bienestar de

los trabajadores

y colaboradores
representa un pilar
fundamental en

la politica de la
compania, cada vez
mas orientada a
cuestiones ESG. No

en vano, como senala
el director de RR. HH.
del grupo Esprinet,
“nuestro personal

y sus valiosas
competencias son el
futuro de la empresay
el motor para alcanzar
metas nuevas cada
vez mas importantes”.
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futuro de la empresa y el motor para al-
canzar metas nuevas cada vez mas im-
portantes”.

MIRANDO AL PLAN INDUSTRIAL TRIENAL
El nuevo paquete de medidas fortalece
aun mas la estrategia del plan industrial
2022-2024 del Grupo, orientado a de-
sarrollar un modelo de venta sostenible,
como el del renting, el bienestar de los
empleados y colaboradores, represen-
tando un pilar fundamental en la politica
de la compania, cada vez mas orienta-
da a cuestiones ESG. De hecho, recien-
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temente ha recibido el certificado Great
Place to Work Certified Company, por el
excelente ambiente en la empresa, por
la cultura organizativa basada en valores
compartidos y por las iniciativas de bien-
estar para incentivar el equilibrio entre
vida laboral y personal. m

@ MAS INFORMACION

Esprinet emprende su transicion hacia

el concepto de "Full Service Provider”

Esprinet prevé un aumento de la
rentabilidad del grupo de un 50% en
los proximos tres anos

Extension del acuerdo con Dell al mercado portuguées

Esprinet anuncia la extension a
Portugal de la alianza con Dell
Technologies para la distribucion
de PCs, servidores y soluciones

de networking a clientes empre-
sariales. El acuerdo sigue a los ya
vigentes y consolidados en Italiay
Espana. Gracias a este importante
acuerdo de distribucion, el Grupo
podra impulsar aiin mas su presen-
cia en Portugal, donde Esprinet esta
registrando crecimientos de dos

{ digitos (crecio un 80% en los nueve

primeros meses de 2021 respecto
al mismo periodo del afio anterior),
y fortalecer su posicionamiento en
el sur de Europa.

Alessandro Cattani, CEO del Gru-
po Esprinet, senala que “el acuer-
do en Portugal consolida nuestra
relacion con Dell Technologies, que
ahora cubre todos los paises en
los que operamos. Nos complace
considerarnos un partner de Dell
Technologies, recompensando

nuestro conocimiento y experiencia

consolidados en Italia y Espana, y
nuestra capacidad para desarro-
llar el mercado de clientes de la
pequena y mediana empresa, asi
como nuestra fortaleza de capital.
Este acuerdo también representa
la primera confirmacion de nuestra
estrategia definida en el plan de
negocio 2022-2024: nos estamos
enfocando en soluciones, clientes y
negocios altamente rentables para
mejorar los margenes de beneficio
globales del Grupo”.
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Tech Data apoya al canal en la gestion
de los fondos NextGen EU con DigitalizaTech

omo parte de sus esfuerzos por

ayudar a los partners a aprove-

char la ventana de oportunidad
que surge de la mano de los fondos
de recuperacion europeos, conocidos
como Fondos Next Generation, que
aportaran una importante inyeccion de
capital para que las empresas europeas
puedan avanzar en los procesos de di-
gitalizacion y transformacion, Tech Data
Espana, una compania TD SYNNEX, lan-
za DigitalizaTech, un portal que permite
a sus partners encontrar todo lo nece-
sario sobre las ayudas.

Con DigitalizaTech, Tech Data abre un
portal con informacion permanente-
mente actualizada, formacion v recur-
SOS necesarios para la presentacion,
tramitacion vy justificacion de los dife-
rentes proyectos a los que los partners
y las empresas pueden optar.

El mayorista ha firmado, ademas, un
acuerdo con Partners Global Funding,
gracias al cual pone a disposicion de sus

{ partners un servicio de asesoramiento

y ayuda en la gestion de incentivos vy
ayudas oficiales. Partners Global Fun-
ding cuenta con un equipo de expertos
que de manera gratuita podran infor-
mar de todo el abanico de ayudas que
incluye el Fondo de Recuperacion Euro-
peo. Adicionalmente, Tech Data ofrece
a los partners, sean o no clientes, la po-
sibilidad de suscribirse a un newsletter
gue, periodicamente, ira informando de

todas las novedades relacionadas con
los fondos NextGen.

“Teniendo siempre en cuenta los pilares
qué nos representan como compania (infor-
mar, facilitar v orquestar) desde Tech Data
gqueremos ayudar a que nuestros partners
estén siempre mejor preparados para aten-
der las necesidades de sus clientes’, comen-
ta Santiago Méndez, director de Tech Data
Advanced Solutions Espana. "Ademas de

El portal contiene
informacion
permanentemente
actualizada, formacion
y recursos necesarios
para la presentacion,
tramitaciony
justificacion de los
proyectos a los que
los partners y las
empresas pueden
optar. Tech Data ha
firmado, ademas, un
acuerdo con Partners
Global Funding

para ofrecer a sus
SOCiOS un servicio

de asesoramientoy
ayuda.
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los servicios v soluciones que les facilitamos
tradicionalmente, hemos querido que tam-
bién puedan aprovechar esta importante
oportunidad que nos brindan los fondos de
recuperacion’; apostilla el directivo. m

Mejora de capacidad de servicio
con la adquisicion de ATTCo y EKM

Tech Data ha anunciado la
adquisicion del proveedor
especializado de plataformas
alojadas Advanced Technolo-
gy Trading (ATTCo) y su sub-
sidiaria EKM Global Limited
(EKM). La transaccion acelera
la capacidad de Tech Data
para ofrecer tecnologia como
servicio (TaaS) innovadora

y flexible y habilitacion de

automatizacion de servicios
remotos a sus partners.

La plataforma online de
ATTCo, que esta comple-
tamente integrada con las
herramientas de comercio
electronico de Tech Datay se
conecta con una lista cada vez
mayor de socios financieros
reconocidos, permite a los

clientes finales gestionar un

proceso de suscripciones para
hardware, software y servi-
cios de extremo a extremo

totalmente automatizado,

rentable y facil de administrar.

Mientras tanto, la solucion
EKM permite a los partners
administrar de forma remota
flotas de dispositivos de im-
presion y de imaging a escala

en nombre de sus clientes.

CONTENIDOS Y,

Tech Data ha lanzado un programa de
servicios de soporte en la nube para sus
socios en Europa. El nuevo marco de
servicios, conocido como ELITE Cloud Su-
pport Service (CSS) Partner Program, esta
disenado para proporcionar una amplia
gama de opciones altamente flexibles,
granulares y personalizables, lo que per-
mite a los partners crear una cartera de
licencias y servicios en la nube rentables
que se adapten a sus objetivos de negocio
e impulsar el crecimiento del cliente final.
Los partners pueden elegir entre opcio-
nes principales y extendidas del programa
ELITE CSS en versiones de marca com-
partida o de marca blanca. El programa
incluye una amplia gama de modulos de
servicios, que se facturan segin el uso en
una estructura flexible que permite a los
socios crear paquetes de servicios perso-
nalizados de acuerdo con las necesidades
de un cliente individual. Los complementos
modulares incluyen el acceso directo del
cliente final, en el que Tech Data aborda las
solicitudes del cliente final directamente en

Programa ELITE CSS

lugar de mediar a través del partner; SLA
personalizados, que reducen los tiempos
de respuesta para problemas criticos; des-
cuentos para Tech Data Managed Services;
ofertas de Tech Data Academy; y acceso a
las soluciones Click 2 Run de Tech Data.

Segun Denis Fouquet, vicepresidente
de Cloud y Software en Europa de Tech
Data, “el programa ELITE CSS permite a
los socios transformar sus capacidades
de servicios en la nube con una inversion
relativamente baja, aprovechando la esca-
lay la especializacion en la nube de Tech
Data. El programa presagia una nueva
era para los servicios en la nube, lo que
permite al partner desarrollar ofertas de
servicios verdaderamente personalizadas
mediante la combinacion de los numero-
sos complementos y opciones de marca
blanca. Creemos que esto establece un
nuevo estandar para los servicios en la
nube centrados en el cliente que rapida-
mente se convertira en una herramienta
imprescindible para nuestros partnersy
sus clientes finales”.
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Tech Data apuesta por los servicios de

impresion gestionados con OpenMPS

SYNNEX Corporation y Tech Data
se fusionan creando la nueva TD
SYNNEX

Soluciones de colaboracion de MAXHUB

Tech Data Espana ha firmado
un acuerdo de distribucion
con MAXHUB para introducir
en el mercado espanol sus
soluciones de colaboracion y
videoconferencia profesional.
Su objetivo es desplegar su
tecnologia para democratizar

su uso y hacerla asequible para  ligentes optimizadas para la

las pequenas y medianas em-

presas, facilitando asi el trabajo  rencias, senalizacion digital y

hibrido y en remoto clave para
mejorar su competitividad y
productividad.

Miembro del grupo CVTE,
MAXHUB se centra en el de-
sarrollo de tecnologias de
interaccion avanzadas y en el

diseno de aplicaciones inte-

educacion, hosteleria, confe-

entornos similares. “En Tech
Data estamos convencidos que
las soluciones de MAXHUB, que
se caracterizan por una gran
calidad técnica a costes muy
asequibles, van a suponer un
auteéntico revulsivo en el seg-
mento de la pequena y media-
na empresa’, comenta Antonio
Valiente, director de Endpoints
Solutions, Tech Data Espana.

La oferta de networking de NVIDIA

Tech Data ha sellado un nuevo acuerdo
de distribucion europea con NVIDIA,
que amplia el acuerdo ya existente, por
el que el mayorista ofrecera soluciones
NVIDIA Networking en toda la region,
incluido el hardware NVIDIA, el paque-
te de software NVIDIA Al Enterprise y
los sistemas NVIDIA DGX, asi como la
plataforma NVIDIA Omniverse En-
terprise. Los productos y servicios de
NVIDIA estan ahora disponibles para
los partners de Tech Data en Espana.
NVIDIA Al Enterprise es un paquete
de software de IA y analisis de datos
integral y nativo de Cloud, mientras que
Omniverse Enterprise es una plataforma
extensible y abierta para colaboracion en
diseno 3D y simulacion fisica precisa en
tiempo real que permite a los usuarios
conectar herramientas de diseno 3D,
activos y personas en un espacio virtual

compartido. El acuerdo también anade
los sistemas NVIDIA DGX, lo que permi-
te a las empresas ampliar la escala de
desarrollo de IA con soluciones creadas
exprofeso para empresas.

Tech Data reforzara su oferta NVIDIA
con una completa gama de servicios
profesionales y gestionados y utilizara
su propia metodologia Solution Factory
para desarrollar soluciones personaliza-
das basadas en productos NVIDIA para
gran variedad de casos de uso en dis-
tintos mercados verticales. Asimismo,
ofrecera a sus partners la oportunidad
de acelerar su conocimiento a través de
sus programas Practice Builder. Estos
programas se proporcionan como iti-
nerarios de capacitacion online e inclu-
yen talleres virtuales de desarrollo de
estrategias, apoyados por orientadores
en practicas de soluciones.
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ALSO, seleccionado por Microsoft como uno
de los mayoristas a cargo de Teams Essentials

LSO anuncia la incorporacion del
nuevo Microsoft Teams Essentials
al ALSO Cloud Marketplace, tras
ser seleccionado por Microsoft como uno de
los pocos mayoristas globales para lanzar el
nuevo producto. Con la integracion de la so-
lucion a su cartera de servicios, el mayorista
suizo refuerza la oferta de herramientas tec-
nologicas disenadas para facilitar el dia a dia
de las empresas v sus empleados, con mo-
delos de trabajo en remoto o flexibles.
“Desde ALSO llevamos mucho tiempo
colaborando estrechamente con Micro-
soft’, comenta Montserrat Peidro, direc-
tora general de ALSO Cloud Espana. “En
abril de este mismo ano anunciamos el
acuerdo como mayorista de sus productos
y servicios cloud en el mercado espanol vy,
ahora, nos complace confirmar que somos
uno de los pocos mayoristas a nivel global
dando apoyo al lanzamiento de Microsoft
Teams Essentials, una solucion clave para
el momento que estamos viviendo en el
que la transformacion digital y los flujos de
trabajo digitales son fundamentales para

{ la supervivencia empresarial”

TRABAJO EN EQUIPOY MAS ASEQUIBLE

Disponible para los clientes de ALSO en
Espana, Microsoft Teams Essentials tie-
ne como objetivo principal facilitar el tra-
bajo en equipo y volverlo mas asequible.
Ademas de ser una herramienta de con-
ferencias, Teams Essentials permite a los
usuarios mantenerse conectados de ma-
nera natural para aprender, crear e inno-
var en equipo, facilitandoles los comple-

mentos necesarios para ayudarles a dar
forma a sus ideas.

Al mismo tiempo, la solucion ofrece la
posibilidad de colaborar facilmente entre
otras herramientas de Microsoft como
SharePoint y Outlook para compartir todo
tipo de documentos v archivos con total
autonomia en los flujos de trabajo. Ade-
mas, permite colaborar con las medidas
de proteccion necesarias para garantizar

La nueva solucion
esta disenada para
ayudar a los equipos
a conectar de forma
natural, organizarse
y materializar sus
ideas, permitiendo
hacer crecer los
negocios de las
pymes con modelos
de trabajo hibridos.
Con la incorporacion
de Microsoft Teams
Essentials a su
Cloud Marketplace,
el mayorista
refuerza su oferta
de herramientas
tecnologicas.
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la seguridad y privacidad de los datos, un
factor de vital importancia tras la consoli-
dacion del teletrabajo.

“Sin duda una de las tendencias que ha
cobrado mayor relevancia a nivel mundial
es la del teletrabajo y los modelos hibri-
dos. En este sentido los avances tecno-
l6gicos juegan un papel fundamental.
Herramientas como Microsoft Teams
Essentials permiten que los equipos au-
menten su productividad y que los nego-
cios continden evolucionando vy crecien-
do’, apunta Montserrat Peidro. B

CONTENIDOS Y,
[ —

¢Te ha gustado
este reportaje?

@ MAS INFORMACION

ALSO acelera su crecimiento en Espana

Comparteld
on r&d@S

I

Apoyo a las familias en el uso responsable
de los dispositivos electronicos

con la adquisicion de IREO

ALSO incorpora las soluciones de
Adobe VIP a su Marketplace en

Espana

Servicios de migracion cloud de BitTitan

ALSO ha sumado a su porfo-
lio los servicios de migracion

hacia la nube de BitTitan. Con la

emails, archivos y otras cargas
de trabajo desde una amplia
variedad de puntos finales de

A partir de ahora los clientes
de ALSO en Espana podran ha-
cer uso de la solucion de migra-

integracion de MigrationWiz, su
solucion SaaS completamente
automatizada, los clientes de
ALSO podran realizar migra-
ciones de buzones de correo,
documentos, sistemas de archi-
vado personal y mucho mas a
Microsoft 365, Exchange y otras
plataformas.

MigrationWiz permite al equi-

{ po de Tl migrar rapidamente

origen y destino. Ademas de ser
facil de usar debido a su inter-
faz Gnica, su configuracion es
rapida, escalable y totalmente
segura, gracias a un sistema
de encriptacion completa de
los datos, adaptandose a las
caracteristicas de la compania
y ofreciendo un registro de se-
guimiento de auditoria de cada
proyecto.

cion a la nube lider en la indus-
tria a través de un Gnico punto
de acceso y bajo un modelo de
subscripcion de pago por uso.
“Para ALSO es prioritario pro-
veer a sus resellers con solu-
ciones y herramientas que les
aporten valor, que les ayuden a
ahorrar en recursos y, en defini-
tiva, que les permitan ser mas

competitivos”, anade Peidro.

Muchos padres se enfrentan a cuestio-
nes relativas a cuanto tiempo se deberia
permitir a los ninos navegar por Inter-
net, jugar online, utilizar aplicaciones o
dispositivos electronicos, y qué conte-
nidos se les deberia dejar ver. Mantener
conversaciones familiares sobre estos
temas esta cobrando mucha importan-
cia teniendo en cuenta que el mundo
que rodea a nuestros hijos es cada vez
mas digital. Desde ALSO se han com-
prometido a apoyar a las familias en

el uso responsable de los dispositivos
electronicos con el “Online Scout for
Children And their Relatives” (OSCAR),
una plataforma educativa en la que se

pueden encontrar videos y articulos

que ayudan tanto a los ninos como a los

padres a enfrentarse al mundo digital de

forma divertida, responsable y segura.
El objetivo es que los nifnos aprove-

chen las oportunidades que ofrece la

tecnologia mientras comprenden sus
riesgos a través de consejos construc-
tivos y practicos. Para ello se pone a
disposicion de las familias diversidad
de articulos, videos y noticias ademas
de consejos sobre juegos y programa-
cion para ninos. Con OSCAR, los padres
pueden evitar los riesgos de Internet
sin tener que prohibir su uso.

“En el mundo real damos muchos
consejos y normas de conducta a
nuestros hijos, mientras que en inter-
net resulta mucho mas dificil poder
hacerlo. Es fundamental que tanto
los padres como otros miembros de
la familia dediquen tiempo a sus hijos
para ensenarles a usar Internet con
responsabilidad y respeto. En defini-
tiva, queremos ayudarles a hacer un
uso adecuado de las pantallas”, afirma
Gustavo Moller-Hergt, director general
de ALSO Holding.
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Vinzeo facilita el acceso del canal a
los Fondos Europeos Next Generation

ara paliar los efectos economicos

de la pandemia de la COVID-19, la

UE ha puesto en marcha Next Ge-
neration EU, el programa con el que pre-
tende impulsar el crecimiento economico
de todos sus Estados miembro v lograr
un tejido empresarial mas productivo vy
digital. Pero son muchas las dudas acer-
ca de las ayudas disponibles a través de
los Fondos Europeos Next Generation y
los criterios para acogerse a ellos. Cons-
ciente de ello, Vinzeo ha presentado a su
canal de distribucion una nueva herra-
mienta para la gestion de los Fondos con
la que pretende ofrecer toda la informa-
cion sobre las diferentes convocatorias
existentes, realizar cualquier consulta,
y orientar a los partners en la gestion y
presentacion de los proyectos a financiar.
“Desde Vinzeo, somos conscientes de la
gran oportunidad que suponen los Fondos
Next Generation para el canal vy, por ello,
queremos convertirnos en su companero

{ de vigje ofreciendo soluciones y herra-

mientas que faciliten el acceso a las ayu-
das v subvenciones’, asegura Emilio Ade-
va, director del canal profesional en VVinzeo.

ORIENTACION NECESARIA
En colaboracion con una consultora espe-
cializada en [+D+l y subvenciones euro-

peas, \/inzeo ofrecera un valor anadido a
su canal, guiandole y orientandole en los
diferentes mecanismos de financiacion
disponibles, y como acceder vy solicitar las
ayudas procedentes de los Fondos Next
Generation. Ademas, y a través de esta
herramienta, pone a su disposicion un

El mayorista ha
desarrollado

una herramienta

que, ademas de
informar de todas

las convocatorias
existentes, pone

al servicio de los
partners un servicio
de consultoria
especializado en la
solicitud y gestion

de los proyectos a
financiar por parte de
los fondos, siempre
que se cumplan ciertos
requisitos.

IT Reseller- ENERO 2022



ACTUALIDAD

servicio de consultoria especializado en la  proyectos son susceptibles de financia-
presentacion vy gestion de los proyectos.  cion. Si lo son, desde Vinzeo se ofrecera @ MAS INFORMACION
“A través de esta herramienta, esta- el soporte y ayuda para la presentacion y
mos ofreciendo a nuestros partners la gestion de los mismos. |
posibilidad, siempre que se cumplan
ciertos requisitos, de gestionar sus pro-
yectos desde cero de la mano de una
consultoria especializada, guiandoles en
la presentaciony gestion de los mismos’,
senala Adeva.
A través del formulario disponible en la
web del mayorista, los partners podran
conocer desde un primer momento si sus

Vinzeo aplica su estrategia
‘customer-centric’ para afrontar
el reto de los Fondos

Next Generation EU

¢Te ha gustado

este reportaje? .
Vinzeo acerca a sus partners

el nuevo ecosistema de
productos de Xiaomi

Comp arteld
en r@d&ﬁ @ g

Rail Fontan, al frente de la division HP Inc & Movilidad

VVinzeo ha anunciado el nombra- tar”, afirma Radl Fontan. “Por Con este nombramiento, Vinzeo

miento de Radl Fontan como direc-  delante tenemos una grandisima da un paso mas en su relacion con

tor de la division HP Inc & movilidad.  oportunidad para demostrary HP Inc, marca de la que comercia-

Desde este puesto Fontan sera el corroborar al canal el gran po- liza tanto la gama relativa a Com-

encargado de potenciar el negocio tencial de Vinzeo en el segmento puting como a Printing, asi como

de Vinzeo en el segmento mid-mar-  mid-market”. su linea de servicios y accesorios.

ket, ademas de ayudar a la compania
en su posicionamiento en el mer-
cado DaaS como futuro modelo de
venta predominante en el sector IT,
pasando paulatinamente del modelo
transaccional al modelo de servicio.

“Este es un gran reto que cual-

{ quier profesional desearia afron-

Con mas de 20 anos de experien-
cia en el sector IT, la trayectoria
profesional de Raill Fontan pasa
por grandes tecnologicas como
Samsung, Dell, Lenovo, o el propio
Vinzeo, donde ha desarrollado 10
anos de su carrera profesional en

diferentes etapas.

En junio, el mayorista lanzaba un
nuevo microsite especializado

en HP Inc, con la idea de poner al
alcance de sus clientes, de forma
facil e intuitiva, todas aquellas
herramientas, servicios y acciones
promocionales relacionadas con
los productos del fabricante.
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Tendencias que contribuiran al
optimismo entre el canal en 2022

as empresas en el negocio de la tec-
nologiay los profesionales de la tec-
nologia de lainformacion (Tl) son op-
timistas al pensar que el nuevo ano traera
un retorno al crecimiento y nuevas innova-
ciones estratégicas, segin un nuevo infor-
me publicado por CompTlIA. El “IT Industry
Outlook 2022" de CompllA encuentra a
una industria y a una fuerza laboral ansio-
sas de pasar de casi dos anos manteniendo
a flote los negocios a volver a la mentalidad
gue existia antes de la pandemia. De hecho,
para casi 8 de cada 10 companias de canal
las perspectivas de su empresa para 2022
son positivas. Ese optimismo es similar al
de los profesionales de Tl, con casi el 80%
de los encuestados en la misma linea.
2022 se perfila como un ano no solo de
recuperacion, sino de aceleracion e innova-
cion’, senala Seth Robinson, director senior
de analisis de tecnologia de CompTIA. “Es-
tamos viendo senales de esto en los presu-
puestos de Tl, en las iniciativas que las em-
presas estan planeando vy en las habilidades

4 quelos empresarios buscan agregar”

Carolyn April, directora senior de analisis
de la industria de CompTIA, anade que “las
companias del canal de Tl que simplemente
habian estado tratando de aferrarse a los
clientes existentes, son optimistas en la
busqueda de nuevos segmentos de clientes
en 2022. Eso significa que van a aumentar
los esfuerzos de ventas y marketing; a mo-
ver su Negocio a nuevas areas, especial-
mente servicios de consultoria; y a tomarse
mas en serio las Internet de las cosas, la
inteligencia artificial v otras oportunidades
tecnologicas emergentes. También signifi-
ca que esperan que los clientes reanuden
sus inversiones en tecnologia” El informe
incluye 10 tendencias que probablemente
daran forma a las Tl, a la fuerza laboral y a
los modelos de negocio en el nuevo ano:

El lugar de trabajo ya no se puede defi-
1 nir facilmente: [a definicion de unlugar de
trabajo ha cambiado, y probablemente para
siempre. El rapido paso del trabajo tradicional
basado en la oficina al trabajo en el hogar a
tiempo completo ha expuesto las ventajas vy

desventajas que las empresas deberan equi-
librar en el proximo ano. “Las empresas defi-
nitivamente estan buscando contratar, pero
;pueden encontrar personas?’, apunta Ro-
binson. “;Fuerza laboral remota o de vuelta
ala oficina? Encontrar talento realmente vaa
contribuir a este tiray afloja”

2A5|’ como muchos trabajadores des-
cubrieron que podrian ser efectivos
en sus trabajos diarios sentados en casa,
muchos también descubrieron que los

Los partners son
optimistas respecto a

la bisqueda de nuevos
segmentos de clientes
en 2022. Eso significa
que van a aumentar sus
esfuerzos de ventas

y marketing, a mover
Su negocio a nuevas
areas, especialmente
servicios de consultoria,
y tomarse mas en serio
la Internet de las cosas,
la inteligencia artificial

y otras oportunidades
tecnologicas
emergentes.

IT Reseller- ENERO 2022



TENDENCIAS

CONTENIDOS Y,

viajes de negocios tampoco podrian ser
tan esenciales, al menos no en su formay
frecuencia pasadas.

El impacto de la regulacion va mas
3a|lé de las nuevas leyes: “Techlash”
se ha desvanecido como una palabra de
moda, pero el sentimiento sigue siendo
real. En todo el espectro politico, los con-
sumidores v clientes contindan teniendo
preocupaciones sobre el poder de merca-
do de los gigantes tecnolagicos v la forma
en gue se manejan los datos.

Los presupuestos de tecnologia ex-
ll' perimentan un crecimiento sigiloso:
las oportunidades tecnoldgicas van mas
alla de las instalaciones de hardware y las
licencias de software, a medida que las
empresas integran la tecnologia en sus
objetivos a largo plazo. Un gasto robus-
to puede no ser obvio cuando se asigna a
través del departamento de Tl y los pre-
supuestos de la unidad de negocio.

La ciberseguridad proactiva da un
5 gran paso adelante: el impulso hacia
un enfoque proactivo de la ciberseguri-
dad se esta acumulando. Las organiza-
ciones estan empezando a darse cuenta

4 de que se necesitan recursos internos o

socios externos para identificar y corregir
los puntos débiles.

La ciberseguridad del canal tiene un
Gcamino a seguir: se espera que las
empresas del canal dupliquen la ciber-
seguridad para ganar acuerdos e infundir
confianza en los clientes cada vez mas
nerviosos. Ignorar esta disciplina critica
pone a una empresa de canal en clara
desventaja en la carrera por consolidar y
agregar nuevos clientes para el futuro.

Consultoria: cada vez mas empresas

de canal se han dado cuenta de que Ia
reventa de productos y servicios en una
era de mercado cloud se esta desvane-
ciendo, pero tienen oportunidades para
transformarse o expandirse como exper-
tos en consultoria de negocios. “Las com-
panias de canal pueden no ser la fuente
de referencia para lo que el cliente esta
comprando, pero pueden ayudar a los
clientes a descubrir qué comprar v qué
hacer con ese producto o servicio, espe-
cialmente en areas como la seguridad, el
cumplimientoy la integracion de tecnolo-
gia’, explica April.

Los problemas de la cadena de su-
ministro de chips proporcionan una

llamada de atencion, las empresas de
canal, particularmente las centradas en
el hardware, pueden comenzar a consi-
derar si es mas sabio mantener el inven-
tario, las piezas v los componentes cerca
de casa.

El desarrollo de software se vuelve

mas granular: las aplicaciones conti-
nuan creciendo en ndmero v complejidad
a medida que las empresas aprovechan
la tecnologia para conectar a su fuerza
laboral, llegar a nuevos clientes y mejorar
la productividad. “Las empresas de tec-
nologia v los profesionales de Tl deben
familiarizarse mas con el software, espe-
cialmente comprender como se utiliza el
software para impulsar un negocio’, ex-
plica Robinson.

La gestion de datos fundamen-
1 Otales impulsa una revolucion
analitica: los negocios se haran de ma-
nera diferente gracias al analisis de da-
tos. Las empresas con una base de datos
solida lideraran el camino. Pero eso solo
puede ocurrir una vez que entiendan los
conceptos basicos de los datos: los datos
que tienen; como se recopilan, almace-
nan y aseguran; y quée objetivos esperan
alcanzar a través de su uso. |
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El consumo de Tl como
servicio y las alianzas
marcaran la evolucion del
canal en 2022

El papel del canal en el
nuevo escenario cloud,
a debate }
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;Qué corrientes marcaran la
transformacion digital en 20227

a transformacion digital de las or-

ganizaciones no ha parado de cre-

cer en los dltimos meses. Invertir en
innovacion y digitalizacion se ha convertido
en un factor clave para estimular la recupe-
racion econdmica. Pero, en este contexto,
las empresas deben ser capaces de satis-
facer las expectativas de sus empleados
y clientes o arriesgarse a quedarse atras.
Esto se refleja en las tendencias tecnologi-
cas que estan surgiendo en todos los sec-
tores, todas ellas orientadas a ofrecer me-
jores experiencias de usuario y a acelerar la
innovacion. MuleSoft ha identificado siete
tendencias que marcaran la transforma-
cion digital el proximo ano:

El trabajo del futuro se basara en ex-
periencias conectadas e hibridas. El
lugar de trabajo ha evolucionado a un rit-
mo sin precedentes tras la crisis de la CO-
VID-19 v, con él, las expectativas de los

{ empleados, lo que obliga a las organiza-

ciones a ofrecer experiencias conectadas
y digitales para impulsar la productividad
y retener el talento. El futuro del trabajo
pasara por modelos hibridos en los que
los empleados trabajaran algunos dias
a la semana desde sus hogares y otros
desde la oficina, sin que afecte a la pro-

ductividad. Para que esto sea una reali-
dad, las organizaciones deberan acelerar
su transformacion digital, v ampliar la
inversion en nuevas plataformas de co-
laboracion e iniciativas capaces de crear
experiencias conectadas, independiente-
mente del lugar en el que se encuentren.

Las tendencias
tecnologicas iran
orientadas a ofrecer
mejores experiencias
de usuario y a acelerar
lainnovacion. Las
organizaciones deberan
ampliar la inversion

en plataformas

de colaboracion e
iniciativas capaces

de crear experiencias
conectadas, vy los
tecnologos de negocios
pasaran a convertirse en
un socio esencial de los
departamentos de TI.
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Desarrollo de los negocios com-

ponibles. La necesidad de innovar
hace que las organizaciones busquen
formulas para ser mas agiles, lo que
provocara un impulso de las arquitec-
turas componibles y basadas en even-
tos. Asimismo, las empresas se senti-
ran presionadas para responder a las
expectativas del usuario final, y una de
las formas mas eficaces para que las
organizaciones satisfagan estas altas
expectativas es convertirse en un ne-
gocio componible, construido sobre
APIs reutilizables. De hecho, el 96% de
las organizaciones globales ya usa APIS
publicas o privadas.

Gana importancia el ‘tecnologo’ de
negocio. Con la presion, cada vez
mayor, por implementar soluciones digi-
tales en las organizaciones, los tecnolo-

4 gos de negocios, expertos en diferentes

La pandemia ha acelerado la transformacion

NTT DATA, junto con el Observatorio de
la Industria 4.0 y la colaboracion del Club
Excelencia en Gestion y CEL Logistica,

ha presentado el IV Estudio SMART IN-
DUSTRY, cuarta edicion de un informe
que tiene el objetivo de analizar el estado
actual de la industria espanola frente a la
transformacion digital, y que esta fuer-
temente condicionado por la situacion
creada a nivel mundial y local por la pan-
demia. De hecho, un 80% de las empresas
asegura que esta situacion ha contribuido
a acelerar la transformacion digital en el
areade TI.

La COVID-19 sigue teniendo un gran im-
pacto, llevando a las companias a apostar
por cadenas de suministro agiles, flexibles
y con autonomia tecnologica con la mira
puesta en acelerar su recuperacion econo-
mica. Los principales retos a los que han
tenido que enfrentarse son la adaptacion
de la operativa al nuevo entorno (31%),
gestion de personas y planificacion de
demanda inestable, ambas con un 26%, y
en cuarto lugar, seguridad y riesgos labo-
rales (18%). Ademas, mas de un 75% de
las empresas encuestadas tiene previsto

mantener el teletrabajo en ciertas areas,

digital de la industria espanola

sobre todo TI, ventas, administracion y
contabilidad.

Los planes de transformacion digital en
las empresas han aumentado de forma
controlada, pasando de un 26% en 2018
y un 46% en 2019 a un 71% en este ano.
Ademas, estas companias aseguran que
sus proyectos de digitalizacion comienzan
a dar resultados tangibles, a la vez que las
empresas que no disponen de un plan de
estas caracteristicas pasan de un 50% en
2018 a s6lo un 16% este ano.

Una vez mas, la resistencia al cambio
sigue siendo el mayor freno dentro de las
empresas para la transformacion digital,
seguido de la falta de formacion de los
trabajadores. Sigue aumentando la for-
macion que imparten las companias a sus
empleados en Industria 4.0., con un incre-
mento del 10% de aquellas que identifican
y gestionan el nivel de conocimiento de
sus empleados a través de una matriz de
competencias, otorgando la mayor impor-

tancia al conocimiento en ciberseguridad.
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areas de negocio, pero con amplios co-
nocimientos tecnologicos, pasaran a un
primer plano convirtiendose en un socio
esencial de los departamentos de Tl para
acelerar la innovacion v la transforma-
cion digital. Es mas, segun Gartner, en
2024 el 80% de los productos vy servicios
seran creados por personas que No son
profesionales de la tecnologia.

La hiperautomatizacion descubrira

el valor de lo digital. La automatiza-
cion sera cada vez mas importante para
incrementar la productividad, transfor-
mar la experiencia de los empleados vy
los clientes v acelerar el lanzamiento de
nuevos productos vy servicios en 2022. En
definitiva, sera una fuerza motriz funda-
mental para la empresa digital moderna.

Seguridad por defecto. La seguridad

por defecto se convertira en una ne-
cesidad a medida que las organizaciones
se den cuenta de que sus aplicaciones y
automatizaciones son tan seguras como
los blogues componibles sobre los que
se construyen. La preocupacion por la
seguridad siempre ha sido un obstacu-
lo en las iniciativas digitales, por ello, las
plataformas de desarrollo deben ser se-

{ guras desde el principio.

El aumento de ecosistemas hibri-

dos y distribuidos anade comple-
jidad. A medida que el mundo digital
abraza las nubes hibridas y multiples,
encontrar una forma universal de inte-
grar y gestionar estos entornos se con-
vertira en algo esencial para el éxito de
la transformacion digital. La mejor ma-
nera de hacer esto realidad es adoptar
una arquitectura empresarial compo-
nible, habilitada por las API. Esto ayu-
da a los equipos dentro de la empresa
a acceder de forma segura a los datos
y a las capacidades digitales para crear
experiencias mas conectadas e impul-
sar una innovacion mas rapida. Sin em-
bargo, la base de Tl que sustenta esta
ambiciosa transformacion digital esta
cada vez mas fragmentada v es mas
compleja.

Una dnica fuente de verdad, cla-

ve del negocio basado en datos.
A medida que la digitalizacion conti-
nua impulsando una cantidad cada vez
mayor de datos, las organizaciones
buscaran una Unica fuente de verdad
donde los consumidores puedan obte-
ner los datos correctos, en el contexto
correcto v en el momento adecuado.
Para tener éxito en 2022, las empre-

sas deben deshacer los silos para uni-
ficar la fuente de informacion con el fin
de alcanzar una Unica fuente de ver-
dad. Solo entonces podran dar sentido
a todos sus datos y mejorar la toma de
decisiones.

En definitiva, de cara a al ano que
viene, de acuerdo con Ricardo Usaola,
Vicepresidente Senior, MuleSoft Iberia,
“los equipos de Tly de negocio tendran
que afrontar los desafios de una nueva
realidad, encontrando nuevas formas
mas sostenibles de ofrecer el rapi-
do cambio que las organizaciones, los
empleados vy los clientes esperan. Para
ello, tendran que aprovechar las capa-
cidades digitales con mas eficacia que
nunca con el fin de crear experiencias
conectadas, asi como ofrecer mayor
innovacion sin recursos adicionales, de
forma seguray sin fricciones”. |

@ MAS INFORMACION

6 de cada 10 proyectos de
Industria 4.0 no se realizan por falta
de medios técnicos

El 62% de las empresas espanolas
tiene una hoja de ruta digital
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Pilares para aprovechar el Programa
Kit Digital de ayudas para las pymes

| estos dos Gltimos anos fueron los

de la superdigitalizacion en solu-

ciones improvisadas para la super-
vivencia de las pymes, frente a las res-
tricciones de la pandemia, este 2022 sera
el ano de la digitalizacion bien estructu-
rada, programada v planificada para ayu-
dar a impulsar la recuperacion y afrontar
la competitividad de las pequenas y me-
dianas empresas, a medio vy largo plazo.
Entre los principales motivos para que
este sea el "ano digital” esta el asenta-
miento de las costumbres digitales, que
se trasladan en una mayor confianza del
consumidor que poco a poco ha dado el
salto online en su forma de comunicarse
y comprar.

Esta tendencia digital se vera motiva-
da en el 2022 por la llegada del Progra-
ma Kit Digital de ayudas para las pymes,
que contara con categorias que incluyen
desde la creacion de un sitio web, pasan-
do por su posicionamiento en Internet, vy

{ la implantacion del comercio electronico

0 la gestion de sus redes sociales de una
manera profesional, entre otras catego-
rias digitales. Gracias a esto, las empre-
sas tendran en 2022 la posibilidad de
impulsar su transformacion digital de una
manera efectiva, con la solucion digital
gue mejor se adapte a sus necesidades,
a través de un Agente Digitalizador, que

sera la figura acreditada dentro de Ace-
leraPyme — Red.es para el desarrollo de
ese servicio digital.

Con un presente digitalizador comple-
tamente encima, la pyme que quiera ob-
tener una buena rentabilidad debera es-
forzarse en seguir una serie de pautas,
gue le marquen con criterio el camino en

Para obtener una
buena rentabilidad

de este programa

de ayudas, con el

que el Gobiernoy

la UE impulsaran

la implantacion de
soluciones digitales en
pequenas y medianas
empresas, las pymes
deberan esforzarse
por seguir una serie de
pautas que le marquen
con criterio el camino
en su proceso de
transformacion digital.
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su proceso digitalizador. Los expertos de
Cosmomedia lo resumen con cinco pila-
res basicos:

Punto de partida, situacion del

sector y valor competitivo. En la

inmensidad de la Red, el valor dife-
rencial permite a la pyme destacar frente
a su competencia, para tener ese espacio
digital donde crecer. Y es que, en Internet,
las pymes con mas éxito son aquellas
capaces de satisfacer necesidades con-
cretas que los grandes marketplaces no
puedan aportar. Se trata de que la pyme
analice su punto de partida, donde se si-
tha en el sector y qué puede aportarle
que sea diferente.

Formacion en competencias di-

gitales practicas. En este reco-

rrido digital de las pymes, hay un
aspecto clave para cualguier empresarioy
autonomo: comenzar la digitalizacion por
uno mismo. La formacion en competen-
cias digitales es un aspecto basico para el
empresario de la pyme, porque sélo en-
tendiendo el lenguaje digital puede saber
gué soluciones son mas acertadas, para
invertir con criterio vy efectividad. Ade-
mas, al solucionar tareas cotidianas que

{ antes externalizaba, la pyme ahorra cos-

tes, aumenta su autonomia y avanza en
productos y servicios mas innovadores.
En esto, las empresas cuentan con un
Plan de Digitalizacion especializado para
Pymes y Autonomos con el que pueden
aumentar su destreza digital desde el ni-
vel mas basico de conocimientos.

Estrategia digital adaptada a la

pyme. La elaboracion de una estra-

tegia digital que se adapte a la si-
tuacion de cada empresa es también cla-
ve. Precisamente, el Programa Kit Digital
establece como primer y obligatorio paso
realizar un Test de Diagnostico Digital que
sirva para estudiar su situacion particu-
lar. En esta estrategia digital, elaborar un
plan de marketing digital y visibilidad en
Internet puede suponer el impulso que
la pyme necesita, a traves de las herra-
mientas digitales mas adecuadas.

Herramientas digitales para la
pyme. La inversion en marketing
digital crecera en 2022, motivada
por las ayudas a la digitalizacion y por el
auge de las compras online. En esta in-
version, el gje central seguira estando en
la creacion de una pagina web modernay
actual que se adapte a dispositivos mo-
viles, pero que ademas esté planteada
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para aparecer en los mejores resultados
de Google, o configurada para la venta
online. Con la web como eje de toda la es-
trategia digital de la pyme, la apuesta por
su promocion con contenidos tipo blog,
videos, tutoriales y todo ello difundido a
través de canales digitales centrara otro
aspecto fundamental en la transforma-
cion digital de las empresas.

Redes sociales como canal princi-

pal de comunicacion digital. En el

proceso de compra y conexion de
los clientes, la gestion de las redes socia-
les supone la forma cercana de conectar
primero para vender después. Precisa-
mente, el informe anual de IABSpain es-
tablece que el 46% del trafico de venta
online procede de las redes sociales, v
gue el 54% restante viene de la publicidad
online. La segmentacion de los anuncios
en redes, cada vez mas personalizados,
permite que la pyme que ha encontrado
ese valor diferenciador, pueda conectarlo
con su publico. =

@ MAS INFORMACION

Las empresas duplican
sus esfuerzos de
transformacion digital
a raiz del COVID-19

Fondos europeos: ;por
donde deben empezar
las pymes y autonomos?
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tendencias de ciberseguridad que
impactaran en las empresas en 2022

0s cibercriminales van a seguir

durante el proximo ano incre-

mentando su presion sobre las
empresas de diferentes sectores, im-
pactando en cadenas de suministro vy
proveedores. Asi lo indican las tenden-
cias de ciberseguridad identificadas por
Factum IT de cara a 2022:

Gran namero y sofisticacion de

los ataques. Todo apunta a que

se confirmara durante 2022 un
aluvion de ataques, que aumentaran en
numero y sofisticacion de forma expo-
nencial. Ademas, se reducira el tiempo
necesario para llevar a cabo un ataque y
los objetivos preferentes seguiran sien-
do sectores criticos, como industria,
transportes, sanidad, educacion y go-
bierno. Las puertas de entrada también
se multiplicaran y sera mas habitual
observar ataques que tengan origen
en los dispositivos maviles de clientes

{ y empleados, y a través de empresas

proveedoras de servicios, especialmen-
te las relacionadas con servicios en la
nube, v los principales actores del ci-
bercrimen seguiran siendo los grupos
criminales, lobos solitarios, hacktivis-
tas y Estados Nacion (Nation State). De

igual modo, la seguridad seguira sin ser
un componente principal de la innova-
cion tecnoldgica; por lo que se prevé
que se experimenten nuevos vectores
de ataque, a través de nuevas tecnolo-
gias inseguras.

Se prevé el uso de
herramientas cada
vez mas sofisticadas
en un mayor nimero
de ataques, con el
ransomware como
arma protagonista,

y el factor humano
como principal
vector de entrada. En
respuesta aumentaran
los presupuestos de
ciberseguridad y el
uso de herramientas
tecnologicas, pese a
la falta de personal
especializado.
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El ransomware como actor des-

tacado. Esta variante de ataque

se ha convertido en un negocio
emergente para los ciberdelincuentes.
Por ello, se acentuara ain mas la presen-
cia y sofisticacion de sus ataques; unido
al concepto de Ransomware como Ser-
vicio. Las empresas v particulares deben
esperar una mayor personalizacion del
ransomware, que involucre cada vez a
mas activos de sectores esenciales, por
lo que en 2022 se observara una mayor
tendencia hacia el diseno de una adecua-
da proteccion, monitorizacion, respuesta
y restauracion frente al ransomware; asi
como el analisis e implementacion de so-
luciones adecuadas a cada empresa.

Foco enlas cadenas de suministro.

Durante 2022 veremos un aumen-

to de los impactos causados por in-
cidentes de seguridad en las cadenas de
suministro vy proveedores de las compa-
nias. Ya sea por su impacto operativo di-
recto o indirecto, o porque sean utilizados
como punto ciego de entrada de ataques,
resulta previsible que se puedan producir
ataques a proveedores de servicios de ci-
berseguridad. La gestion del riesgo en la
cadena de suministro se constituira como

{ un aspecto muy importante en las com-

panias, por ello habra un incremento de
la informacion requerida a terceros y una
mayor profesionalizacion de los procesos
de gestion del riesgo, apoyados por in-
crementos sectoriales de la regulacion en
esta materia.

Mas presupuesto de ciberse-

guridad. La ciberseguridad se ha

situado en el radar de las com-
panias v un alto porcentaje de ellas in-
vertira mas en ciberseguridad en 2022,
incluso con incrementos de doble digito.
Es previsible que muchas empresas dis-
pongan de herramientas para la toma de
decisiones de riesgo, basadas en datos e
indicadores que midan su eficiencia y efi-
cacia. De igual modo, sera mas habitual
la adopcion de un enfoque holistico de
gestion de riesgos y se prevé un incre-
mento del asesoramiento especializado

Los troyanos y los ataques a criptomonedas
amenazaran al sector financiero

Dado que la mayoria de los ciberdelin-
cuentes estan motivados por el dinero,
las amenazas financieras siempre han
ocupado un lugar privilegiado. Re-
flexionando sobre los acontecimientos
y tendencias mas significativas entre
las amenazas financieras en 2021, los
investigadores de Kaspersky pronos-
tican que, en 2022, veremos a grupos
patrocinados por estados apuntando a
la industria de las criptomonedas, mien-
tras que los ciberdelincuentes se apro-
vecharan de los inversores mediante
monederos falsos con puertas traseras.
Ademas, es probable que asistamos al
incremento de ataques contra sistemas
de pago y amenazas moviles aiin mas
avanzadas.

La criptomoneda es un activo digital y
todas las transacciones tienen lugar on-
line, lo que ofrece anonimato a los usua-
rios. Estas son caracteristicas atractivas
para los grupos de ciberdelincuentes.
Por otra parte, también los actores
de amenazas patrocinados por Es-
tados han apuntado a esta industria.

Ya hemos visto a grupos de APT

que se han lanzado a atacar el negocio de
las criptomonedas de forma agresiva, y
se prevé que esta actividad continuara.
Aunque los ataques a las criptomonedas
son cada vez mas selectivos, los ciberde-
lincuentes siguen ideando nuevas formas
de robar los activos financieros de los
inversores. En el caso de la inversion en
criptodivisas, los investigadores destacan
que los ciberdelincuentes se aprovecharan
de la fabricacion y venta de dispositivos
falsos incluyendo puertas traseras, seguida
de campanas de ingenieria social y otras
técnicas para robar los activos financieros

de las victimas.
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en esta materia, asi como un aumento de
los servicios especializados de ingenieria
de ciberseguridad, que permitan disenar,
implantar, configurary operar las solucio-
nes de seguridad adecuadas.

En busca de talento en cibersegu-

ridad. 2022 sera un ano complica-

do para la busqueda de talento en
ciberseguridad. La disponibilidad de ma-
yor presupuesto para proteger las com-
panias tensionara el mercado de trabajo
especializado en ciberseguridad, y para
cubrir la demanda, se prevé un aumento
de los servicios gestionados de ciberse-
guridad, asi como un incremento en el uso
de herramientas que permitan reconver-
tir profesionales de TI. Las estrategias de
retencion del talento de las companias
jugaran un papel determinante, asi como
la capacidad de ofrecer a los profesiona-
les de ciberseguridad un proyecto estruc-
turado y ambicioso, que les permita de-
sarrollarse personal y profesionalmente.

Machine Learning e Inteligencia
Artificial, el siguiente paso. Por
un lado, su uso se intensificara en
2022 para defender a las organizaciones
y se convertiran en tecnologias impres-

{ cindibles para proporcionar capacidades

avanzadas de monitorizacion, mejorar la
seguridad de la red vy reducir los tiempos
de respuesta ante un ataque. Por otro, los
ciberdelincuentes también aumentaran
el uso de estas tecnologias para llevar a
cabo sus ataques, que seran mucho mas
avanzados vy les permitiran encontrar
mucho mas rapido los puntos débiles de
los sistemas de Tly de seguridad. Por eso,
se espera en 2022 un salto hacia adelan-
te en las capacidades de los centros de
operaciones de seguridad, extendiendo
coberturas y mejorando la deteccion de
ataques, con Machine Learning e |A. Tam-
bién aumentara el nimero de companias
que contraten servicios de Deteccion vy
Respuesta Gestionadas (MDR), que apor-
ten herramientas y capacidades.

El factor humano volvera a ser

decisivo. El factor humano seguira

siendo el eslabon mas débil, algo
particularmente critico en un entorno
de trabajo remoto, que ha abierto nue-
vas vias para ataques mas sofisticados.
Por este motivo, durante el proximo ano
se observara un incremento de ataques,
cuyo vector de entrada sean los emplea-
dos de las empresas. Gobiernos, empre-
sas v particulares se esforzaran en difun-
dir los riesgos vy la prevencion en materia

de ciberseguridad. Para ello, se utilizara
mas formacion on-line y las empresas
comenzaran a hacer obligatoria la capaci-
tacion en ciberseguridad de sus emplea-
dos v a realizar ejercicios de simulacion
de ataques. m

@ MAS INFORMACION

@ La ciberseguridad preocupa
al 80% de las empresas y al 62%
de los trabajadores

Solo 2 de cada 10 empresas elevaron
su gasto en ciberseguridad en la

pandemia
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El canal debe prepararse para
la adopcion de almacenamiento
como servicio vy contenedores

uando la COVID-19 obligd a las

empresas a cambiar su forma de

operar, la adopcion de soluciones
de servicios gestionados y del almacena-
miento como servicio (STaaS) se disparo.
Algunos de los primeros en adoptarlos en
el canal afirman que a dia de hoy alrede-
dor del 75% de sus ingresos proceden de
los servicios gestionados. Pues bien, Pure
Storage prevé que esta tendencia seguira
creciendoy evolucionando en 2022, y que
observaremos un aumento interanual de
la adopcion del almacenamiento como
Servicio mayor que nunca.

El proceso de venta y negociacion ha
cambiado, v los modelos de almacena-
miento como servicio estan mas presen-
tes que nunca en las propuestas iniciales.
El impacto en el canal se dejara sentir en
gran medida en los equipos de ventas,

{ gue tendran que desarrollar nuevas habi-

lidades vy conocimientos comerciales para
negociar acuerdos.

El aumento del interés vy la aceptacion
del modelo STaa$S obligara a los partners
de distribuciony a sus equipos de ventas

a pensary comunicar mas explicitamen-
te el valor v los beneficios que pueden
aportar. Ademas, los partners tendran
gue ayudar a los usuarios finales a en-
tender las diferencias entre las opciones

El aumento del interés
y la aceptacion del

modelo STaaS obligara

a los partners de
distribucion y a sus
equipos de ventas a
pensar y comunicar
mas explicitamente el
valor y los beneficios
que pueden aportar.
2022 también sera

el ano en que el

canal debe dar un
paso adelantey
asegurarse de que sus
equipos entienden

la oportunidad

que ofrecen los
contenedores.
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de un simple arrendamiento, en las que
se acuerda un precio y se divide durante
un periodo determinado, y un verdadero
modelo STaaS que emplea un enfoque de
“pago a medida que crece’, con servicios
de valor anadido que tienen un impacto
real en el negocio. Muchos proveedores
estan disfrazando sus soluciones para
gque parezcan STaaS cuando en realidad
son arrendamientos encubiertos y este
es un escollo que el canal debe ayudar a
los clientes a evitar.

RIESGO DE DESGASTE
El Gnico inconveniente para el canal es el
riesgo de desgaste para aquellos rese-
llers, integradores v mayoristas que no
adopten nuevas estructuras de remune-
racion y comisiones para los vendedores
de servicios. 2022 es el dltimo ano para
gue los distribuidores ajusten su propia
organizacion y plan de compensacion
para que el entorno de ventas del alma-
cenamiento como servicio sea tan com-
petitivo y convincente para sus emplea-
dos como las actividades tradicionales, o
se quedaran atras, apunta el fabricante.
A medida que las diferentes soluciones
y tecnologias de almacenamiento evolu-
cionan, es esencial que el canal se man-

{ tenga al dia con lo que estan vendiendo

y los beneficios que aportaran a los ne-
gocios de los clientes. Para Pure Storage,
conforme se evidencian las recompensas
del uso de contenedores para desarro-
llar aplicaciones nativas de la nube, 2022
sera el ano en que el canal debe dar un
paso adelante y asegurarse de que sus
equipos entienden la oportunidad que
ofrecen los contenedores. B

La importancia
de los contenedores

En la actualidad, mas del 90% de las nuevas
aplicaciones se desarrollan en contenedores,
y es sin duda la tecnologia del futuro. Sin
embargo, demasiados distribuidores ain no
comprenden realmente los beneficios que
los contenedores pueden aportar a su nego-
cioy, fundamentalmente, a sus clientes. En
2022, debe haber un esfuerzo conjunto para
educar a los equipos del canal al mas alto
nivel y construir casos de uso mas concretos
y ejemplos de la vida real que demuestren

el valor que ofrecen los contenedores. “La
tecnologia no hace mas que crecer, y los
equipos de canal que no inviertan hoy en
formacion y educacion no duraran mucho”,

subraya el fabricante.

Segln Pure Storage, muchos
fabricantes estan disfrazando sus
soluciones para que parezcan STaaS
cuando en realidad son arrendamientos
encubiertos, escollo que el canal debe
ayudar a evitar entre los clientes
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@ MAS INFORMACION

El consumo de Tl como servicio
y las alianzas marcaran la evolucion
del canal en 2022

La demanda de almacenamiento de
archivos vy objetos es mayor

que nunca
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Tendencias que marcaran
el mercado en

Recién iniciado 2022, conviene pararse a descubrir las tendencias que marcaran los proximos doce meses,
asi como revisar las previsiones que las empresas realizan para el nuevo ano. Todo parece indicar que la llegada
de los Fondos Europeos de Recuperacion va a ser un motor de crecimiento para el mercado de TI, pero la falta
de componentes puede suponer un pequeno freno para el crecimiento en algunos segmentos concretos.
Pero, ¢qué esperan los protagonistas de estos proximos 365 dias? Hemos hablado con ellos para saberlo.

n primer lugar, quisimos saber qué esperan
de este 2022, a la luz de la tendencia y movi-
mientos de los Ultimos meses. En palabras de
Alberto Pascual, executive director de Ingram Micro, “la

4 tecnologia se ha consolidado como soporte principal

para los nuevos modelos de negocio en cualquier sec-
tor, y para cualquier tamano de empresa. Sin embargo,
gueda ain mucha empresa pendiente de adaptacion a
este nuevo entorno competitivo. Especialmente en el
segmento de entre 10 y 50 empleados, que es mayo-

ritario en Espana. Los estimulos econdémicos previstos
para esta evolucion basada en tecnologia nos hacen
ver con optimismo 2022. El canal sera fundamental y
apuesto por un crecimiento nuevamente de doble digi-
to para la distribucion IT en Espana”
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En opinion de Joseé Maria Vicioso, direc-
tor de desarrollo de negocio de Newline
Interactive Espana, “estamos viviendo un
proceso de digitalizacion sin precedentes.
A raiz de la pandemia, empresas vy cen-
tros educativos de todo el mundo se han
visto obligados a acelerar la incorpora-
cion de nuevas tecnologias. Una realidad
gue creemos que se mantendra duran-
te el proximo ano y que aprovechara los
Fondos Europeos como base para seguir
ganando impulso. 2022 es sinonimo de
oportunidad, tanto para las empresas
tecnoldgicas como para todos aquellos
gue quieran o0 necesiten subirse al tren
del progreso digital”

Para David Tajuelo Gonzalez, direc-
tor general de NFON Iberia, “el mercado
va a seguir creciendo, tanto en nimero
como en calidad de productos y solucio-
nes puestas a disposicion de partners y
clientes. La pandemia se ha apoyado en
la tecnologia para poder dar respuesta a
las necesidades generadas en este pe-
riodo; no solamente las profesionales,
sino también en el espacio residencial.
Si la escasez de materiales no lo impide,
el mercado de PC seguira creciendo, asi
como de todo tipo de licencias que permi-
tan al usuario poder trasladar su puesto

{ de trabajo a cualquier lugar”.

CONTENIDOS Y,

Segln Adrian Groba, country manager
de QNAP para Espana y Portugal, “la si-
tuacion econdmica v la tendencia comer-
cial a corto plazo es optimista en todas las
lineas de negocio. Estamos pronosticando
un cierre de ano bien por encima del 30%
de crecimiento en facturacion en Espana”

Desde el punto de vista de Ana Carolina
Cardoso, IT channel sales director Iberia
de Schneider Electric, “en Espana segui-
remos la tendencia positiva que hemos
registrado este ano, y es que no han deja-
do de anunciarse importantes proyectos
de centros de datos e infraestructuras Tl
en todo el territorio espanol, para el que
Madrid se confirma como el nuevo hub
digital del sur de Europa. Los datos con-
firman estas perspectivas: se prevé gue,
en cinco anos, las empresas de colloca-
tion invertiran 680 millones de euros en
centros de datos en esta zona. Pero tam-
bién creo que 2022 supondra muchas
oportunidades de negocio para el sector
Tl en pequenas y medianas empresas,
especialmente en el sector industrial,
sanitario y educacion, que han acelera-

do muchisimo su transformacion digital
para potenciar la gestion remota y la in-
fraestructura Tl que la sostiene (lo que
llamamos Edge Computing). Esta nueva
realidad empresarial y econémica mar-
cara, sin duda, el futuro a corto y medio
plazo del sector Tl en Espana. Creemos
que ya estamos muy por encima del 40%
de datos creados y procesados en Edge
Computing, muy cerca de las previsiones
de Gartner de llegar al 75% en 2025"
Segun Miguel Anillo, channel manager
de Snom Iberia, “la evolucion del mercado
de Tl vendra marcada por las necesidades
y requerimientos provenientes de las em-
presas, v, por ende, de las personas. En la
actualidad, muchas organizaciones estan
afrontando una profunda transformacion
digital para implantar soluciones tecnologi-
cas que les faciliten el dia a dia, y les permi-
tan cimentar lugares de trabajo mas inteli-
gentes. En este contexto, las soluciones de
comunicacion como los teléfonos IP seran
clave para desbloquear estos lugares de
trabajo "mas inteligentes” También, y ante
lainminente fecha limite para el apagado de
laRDSI dentro de tres anos, es previsible que
un mayor nUmero de empresas -muchas de
ellas pymes- inviertan en la migracion a tec-
nologias SIP. Por tanto, buscaran un socio
que tenga experiencia en este proceso de
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migracion para que la transicion sea perfec-
ta. Por dltimo, y dada la creciente demanda
de soluciones innovadoras de comunicacion
a causa de los nuevos escenarios de traba-
jo, los fabricantes tendran que ofrecer pro-
ductos de telefonia de calidad, pero también
flexibilidad de despliegue para responder a
estas distintas situaciones. Las personas
buscan la misma experiencia de usuario y
la misma calidad, independientemente del
lugar desde el que trabajen”.

Finaliza esta primera ronda de opiniones
José Maria Diaz Zorita, consejero de V-Va-
lley, que indica que "el mercado de Tl es uno

de los mas impactados, de forma positiva,
por la situacion actual. Las perspectivas
para el ano proximo son muy buenas de-
bido fundamentalmente a las inversiones
europeas para la digitalizacion de la PYMES
gue, junto con la necesidad de seguir impul-
sando el teletrabajo, la automatizacion y la
seguridad, seran el gran impulsor del mer-
cado de Tlen nuestro pais y a nivel mundial”

ELEMENTOS QUE MARCARAN ESTE 2022
Continta José Maria Diaz Zorita explican-
do que "en cuanto a tendencias tecno-
logicas, todas aquellas tecnologias que

faciliten la virtualizacion, el teletraba-
jo, los consumos flexibles vy la seguridad
creo que seran las que marcaran el ritmo.
Acercar las tecnologias a las pymes, po-
sibilitando el acceso vy los conocimientos
necesarios para adaptarse a estas nue-
vas necesidades/tendencias, seran algo
critico a lo largo del ano. Los fondos euro-
peos se convierten en un elemento criti-
co e impulsor de la modernizacion de las
empresas con un impacto muy positivo
en el desarrollo del mercado TI. En cuan-
to a los problemas de suministro, es muy
dificil prever como evolucionara o cuando
se resolvera, sobre todo debido a que se
trata de un problema global que, en gran
medida, tiene como desencadenante la
pandemia mundial, aunque es de prever
gue en los proximos meses se vaya regu-
larizando la situacion”.

Para Miguel Anillo, “la principal direc-
triz que marcara el ritmo en el nuevo
ano sera la de buscar productos de cali-
dad que aseguren un espacio de trabajo
flexible y renovado: la comunicacion inte-
ligente para la oficina inteligente. Lo que
esta cambiando no es la necesidad de
un teléfono de empresa, sino la tarea del
dispositivo, que éste se convierta en el
centro de control de la oficina inteligente.
En cuanto a los elementos externos, todo
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En Espanacel
mercado de las
UCaaS crecera
mas de un 46%,
en total, de 2022
a 2025, conun
nivel sostenido
de alrededor

del 15% ”

David Tajuelo
Gonzalez, director
general de NFON
Iberia
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esta por ver. Claramente, los positivos,
como los Fondos Europeos, seran bene-
ficiosos y supondran un balon de oxigeno
para muchas empresas, al igual que otro
tipo de ayudas directas o indirectas. Por
su lado, los problemas del suministro son
otra cuestion. Esta por ver como afectan
a largo plazo, aunque de momento, va se
estan sintiendo algunas consecuencias
negativas: desabastecimiento, cuellos de
botella, retrasos, aumento en los gastos
operativos v, por supuesto, un progresivo
aumento de la inflacion”.

En palabras de Ana Carolina Cardoso,
“los fondos seguiran ayudando a impul-
sar inversiones y a hacer viables proyec-
tos relacionados con la sostenibilidad y la
digitalizacion, dos de los ejes estratégi-

cos de las ayudas de la UE. En este sen-
tido, el peso de la infraestructura fisica
seguira siendo importante. Cabe recordar
gue cuando hablamos de eficiencia en
un proyecto de Data Center, por ejemplo,
solo la parte de climatizacion representa
el 40% del consumo de energia vy, por lo
tanto, el potencial de ahorro es enorme.
Por esto, muchos proveedores de solu-
ciones Tl estan realizando una evolucion
hacia la venta consultiva. Es decir, no solo
se centraran en venta de producto sino
también, o incluso mas, en el software y
los servicios digitales, en la gestion de la
infraestructura, al visibilizar y controlar
la base instalada del cliente. Este nuevo
enfoque ayuda a cambiar la manera de
vender un proyecto, pasando de un mo-

06

delo de suministro de producto a otro de
soluciones digitales. Que, ademas, resul-
ta mas rentable y un factor importante
de diferenciacion. La gestion energeéti-
ca aporta un enorme valor anadido, ya
que contribuye al objetivo final de todos
los servicios gestionados: maximizar el
tiempo de actividad de los equipos. Por
este motivo, se prevé que los servicios
de energia gestionados creceran un 12%
cada ano hasta el 2028. Se trata de una
importante oportunidad de negocio para
proveedores de servicios gestionados
(MSP) que desean aumentar sus ingre-
sos recurrentes y rentabilidad anadiendo
software y servicios a su oferta”.

Desde la perspectiva de Adrian Groba,
‘como tendencia particular, vemos un

2022 es sindnimo de oportunidad, tanto
para las empresas tecnologicas como para
todos aquellos que quieran o necesiten
subirse al tren del progreso digital ”

José Maria Vicioso, director de desarrollo de negocio
de Newline Interactive Espana
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gran potencial de negocio en el desa-
rrollo de CPD locales en Espana: utilizan
equipamiento de QNAP para sus instala-
ciones y proponen a sus clientes solucio-
nes hibridas de almacenamiento local +
cloud. Ademas, utilizan el canal existente
para las instalaciones de las soluciones y
consiguen diferenciar su oferta de los ju-
gadores corporativos como Azure o AWS".

Por su parte, explica José Maria Vicioso
que “2022 comienza fuerte. A la necesi-
dad de incorporar soluciones y recursos
tecnoldgicos a la rutina de empresas v
centros educativos, con las ayudas euro-
peas, v a una progresiva consolidacion de
la cultura del teletrabajo y toda la logis-
tica que eso conlleva, se suman los pro-
blemas de transporte y suministro que
ya sufren miles de empresas. Los retos
son por tanto notables. Los fabricantes y

comerciantes debemos encontrar la ma-
nera de seguir dando respuesta a las ne-
cesidades de los clientes, anticipandonos
en la medida de los posible y redoblando
esfuerzos para compensar las posibles
desventajas del contexto en el que nos
encontremos. Si la inflacion se mantiene,
sin duda, sera un elemento determinante
en la adquisicion de tecnologia, especial-
mente por parte de los centros educati-
vos. Pero confiamos en que los Fondos
Next Generation ayuden a compensar la
subida de precios”.

Anade David Tajuelo que “seguiremos
inmersos en la puesta de largo del nuevo
modelo de puesto de trabajo, cada vez mas
centrado en dar solucion al nomadismo vy
movilidad del empleado. Por supuesto, los
fondos NextGenerationde laUnién Europea
para la digitalizacion de las pymes y las ad-

ministraciones publicas, deben suponer un
espaldarazo total al mercado TI. Hablamos
de mas de 20.000 millones de euros, donde
habra cabida para todo tipo de proyectos,
productos y soluciones que impulsen esa
transformacion digital de las pymes. No ol-
videmos que la pyme es casi el 99% del te-
jido empresarial espanal, y cualquier ayuda
aque esa digitalizacion se acelere, implicara
una mejora en las comunicaciones internas
y externas, una mayor productividad vy una
optimizacion de las herramientas y resulta-
dos de los negocios”

Concluye Alberto Pascual que “las ten-
dencias tecnoldgicas vendran marcadas
precisamente por la mas que previsible
prorroga en la disfuncion de la cadena
de suministro que hemos observado en
este tramo final del ano. La escasez en el
hardware, unida a las necesidades del ne-
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gocio, acelerara el crecimiento de la com-
putacion y almacenamiento en la nube, la
ciberseguridad, la robotizacion y automa-
tizacion de procesos, el aprovechamiento
maximo de la infraestructura existente
mediante virtualizacion, y las soluciones
verticales basadas en blockchain. La pre-
vista publicacion de PERTES (Proyectos
Tractores) para el desarrollo de verticales,
como el de Sanidad, marcaran también
las tendencias. La IA empezara a popu-
larizar su uso mas alla del tradicional uso
en asistentes digitales o chatbots. Por
ultimo, la popularizacion del término me-
taverso, provocara el despegue de aplica-
ciones de realidad extendida”

DIVERSAS OPORTUNIDADES DE NEGOCIO
Nos comenta David Tajuelo que, “segin la
consultora Cavell, en Espana el mercado
de las UCaaS crecera mas de un 46%, en
total, de 2022 a 2025, con un nivel soste-
nido de alrededor del 15%. Y nuestro ob-
jetivo es formar parte de ese crecimiento
local. Laidea es hacer crecer nuestra cuo-
ta de mercado partiendo de varias premi-
sas. La optimizacion de las herramientas
gue ponemos a disposicion de nuestros
partners vy clientes; la actualizacion de
nuestro programa de partners con nue-

{ vas ventajas, incentivos v beneficios; la

consolidacion en el canal de las nuevas
funcionalidades integradas en Cloudya
gue hemos presentado a final de este
2021; y la presentacion de nuevos pro-
ductos vy soluciones a lo largo de 2022".
En palabras de Adrian Groba, “las pre-
visiones de QNAP pasan por mantener el
crecimiento por trimestre de doble digito,
y es probable que esto se traduzca a cor-
to plazo en un refuerzo del equipo local
de QNAP en Espana. Nuestros objetivos
principales para el proximo ano son: me-
jorar el servicio y el engagement de los
partners del QNAP Partner Program, vy
mejorar el servicio de postventa, tanto en
el aspecto de recursos locales, como en

el aspecto de mas opciones de garantias
opcionales para el canal”

Desde la perspectiva de Ana Carolina
Cardoso, “a lo largo de todo el ano 2021
hemos crecido 3 puntos de cuota de
mercado, y para 2022 prevemos un cre-
cimiento de dos digitos, asi que las previ-
siones son muy positivas. En cuanto a los
proyectos, nos centraremos en potenciar
el edge computing v Ia infraestructura
gestionada de sectores como la industria,
retail, salud y la educacion, entre otros, vy
en la transformacion digital de los pro-
pio partners, para que puedan encon-
trar nuevas oportunidades de negocio v
maximizar su rentabilidad. Los servicios
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2022 supondra muchas oportunidades
de negocio para el sector Tl en
pequenas y medianas empresas,
especialmente en el sector industrial,
sanitario y educativo ”

Ana Carolina Cardoso, IT channel sales director
Iberia de Schneider Electric )
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de energia gestionados representan una
oportunidad para los MSP que buscan
adoptar un modelo de ingresos recurren-
tes. Pero es importante contar con una
formacion continua y con las herramien-
tas adecuadas para poder realizar estos
servicios, como por ejemplo un DCIM que
proporciona una arquitectura de gestion
"as a Service” (DMaa$), con informacion
proactiva vy en tiempo real, y un diseno
abierto que proporcione toda la visibilidad
necesaria sobre el estado de los activos.
De hecho, los servicios de gestion de la
energia pueden generar hasta el 40% del
coste inicial de un equipo por ano. Ade-
mas, al “abrir la puerta” a la gestion de la
energia para sus clientes, los proveedo-
res también pueden vender otros servi-

cios Tl, como la evaluacion, la implemen-
tacion y la renovacion de hardware. Si el
cliente no esta usando un MSP, 0 no esta
recibiendo un buen servicio porgue no se
monitoriza la energia, el integrador tiene
la oportunidad de ampliar su negocio”.
Para Miguel Anillo, “en Snom seguiremos
trabajando para consolidar el crecimiento
de dos digitos alcanzado en la Peninsula,
para lo que nos apoyaremos principal-
mente en nuestros socios de canal: ma-
yoristas, partners, cuentas estratégicas y
operadores que conocen el mercado vy lo
gue éste demanda en todo momento. Cla-
ves sera también este ano las labores de
networking, con la asistencia a ferias, visi-
tas, reuniones... que seran el foco este ano
2022, tras casi dos anos de paron de ac-
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tividades presenciales. Todo esto, acom-
panado del lanzamiento de multitud de
nuevos productos que nos situaran en una
posicion inmejorable en verticales como
hospitality, sociosanitario e industrial, asi
como en el resto de pymes donde va te-
nemaos una posicion envidiable”

En palabras de Alberto Pascual, “ade-
mas de reforzar las areas de especiali-
zacion en las tecnologias citadas, vamos
a desplegar los paguetes subvenciona-
bles para PYMES que han desarrollado
nuestros arquitectos de soluciones v fo-
mentaremos para ello el uso intensivo
de nuestro Centro de Recursos Next Gen
EU acelerando el acceso a las corres-
pondientes ayudas europeas. También
extenderemos entre el canal nuestras

Las perspectivas para el ano proximo son muy
buenas debido a las inversiones europeas
para la digitalizacion de la PYMES, junto con la
necesidad de seguir impulsando el teletrabajo,

la automatizacion vy la seguridad ”
José Maria Diaz Zorita, consejero de U-Valley
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Miguel Anillo,
channel manager de
Snom Iberia
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herramientas de consultoria en Rendi-
miento Digital, v el uso de nuestras pla-
taformas de servicios gestionados, muy
especialmente en el area de ciberseguri-
dad, donde la demanda adn supera a la
capacitacion del canal, al que ofrecere-
mos nuestras capacidades en un mode-
lo muy competitivo. Desde Ingram Micro
Financial Services seguiremos incidiendo
en la transformacion hacia modelos Xaas,
y ofreceremos financiacion especial para
los items no subvencionables. Especiali-
zacion en tecnologia emergentes, apoyo
en Next Gen EU, ciberseguridad v finan-
ciacion, seran por tanto los cuatro pilares
sobre los que construiremos 2022"
Segln José Maria Diaz Zorita, “las previ-
siones para el nuevo ano en V-Valley son
positivas, creemos que el mercado vy, por
tanto, la compania van a evolucionar de for-
ma muy positiva y el foco principal se cen-
trara en los consumos flexibles, acercando

CONTENIDOSY,
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las tecnologias como servicio fundamen-
talmente a los canales de distribucion geo-
graficos, SPS, integradores e ingenierias, v
en dotar al canal de distribucion de las so-
luciones v modelos que necesitan para el
desarrollo de sus negocios. Todo esto, sin
olvidar nuestros negocios tradicionales de
distribucion de tecnologias y soluciones”. |

@ MAS INFORMACION

@ ¢Qué tendencias marcaran la
transformacion digital en 20227

@ La inversion en Tl en Espana
crecera mas de un 12% en 2022,

y el gasto un 9%

2022, ;ano de consolidaciones,
compras e integraciones?

Para Alberto Pascual, “hay todavia areas de
especializacion del canal donde el tamafioy
las economias de escala asociadas resul-
tan muy relevantes. Las plataformas de
servicios gestionados, y las de servicios de
ciberseguridad en particular, viviran mo-
mentos de concentracion para conseguir

el deseado tamano de un segmento aiin
lastrado en su eficiencia por una excesiva
atomizacion”.

En palabras de David Tajuelo, “la con-
solidacion va a seguir produciéndose. La
pandemia ha generado demandas, urgen-
cias y diferentes enfoques, muchas veces
no previstos en un escenario normal”.

Segiin José Maria Diaz Zorita, “los movi-
mientos de consolidacion son algo habitual
en nuestro mercado. Nos movemos en un
entorno de mercado muy rapido, que evo-
luciona a una velocidad muy elevada y que
requiere cambios constantes, lo que pro-
duce estos movimientos de consolidacion
e integracion. En mi opinion, creo que esta
tendencia continuara y que seguiremos
viendo procesos de integracion, fusiones,
aparicion de nuevas compaiias”

Se muestra de acuerdo Ana Carolina
Cardoso, que apunta que “continuara
esta tendencia hacia la integracion, y lo
veo como algo positivo porque el objetivo

empresas es expandir competencias o

campos de actuacion. Esto se puede hacer
con un modelo de adquisicion o, cada vez
mas, con un modelo de ecosistemas, que
resulta mucho mas economico y rapido,
en el que las empresas trabajan juntas,
se complementan y aprovechan siner-
gias. Este es un modelo que potenciamos
mucho en Schneider Electric, entre nues-
tros partners, habilitando y facilitando
nuevos proyectos de negocio. Precisa-
mente, hemos lanzado recientemente la
plataforma Schneider Exchange, que tiene
como objetivo potenciar este ecosistema
de partners”.

Sin embargo, desde la perspectiva de
Miguel Anillo, “es complicado vaticinar
qué puede ocurrir. Aln esta por ver como
evoluciona la situacion sanitaria y las
consecuencias finales que deja a su paso.
Lo que si esta claro es que los mercados
no reaccionan bien ante los imprevistos,
y claramente, esta crisis sanitaria ha sido
un auténtico torbellino. Por tanto, no es
de extranar que las empresas se inclinen
por buscar asociaciones ventajosas que les
permitan fortalecerse para poder encarar
mejor preparadas lo que esté por venir. Sea
como fuere, y al margen de lo que suce-
da, estamos seguros de que las distintas
figuras seguiran trabajando para continuar
ofreciendo el mejor servicio”
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Tendencias en ciberseguridad para
2022V los retos para el canal, a debate

e estos y otros muchos aspectos
D debatimos junto a Diego Lopez, IT

security manager en ADM (Cloud &
Services; Angel Garcia, business unit mana-
ger de Seguridad & Networking en Arrow
Electronics Espana; Alberto Pérez, director
de desarrollo de negocio de Exclusive Ne-
tworks Iberia; Martin Trullas, director de Ad-
vanced Solutions en Ingram Micro Espang;
Eloi Sarsanedas, CEO de Madcoms; Sergio
Martinez, Iberia regional manager en Soni-
cWall; v Alejandro Benito, Next Gen & IBM
senior manager en Tech Data Espana.

2021, UN ANO MARCADO POR

EL RANSOMWARE

En primer lugar, quisimos conocer su opi-
nion sobre este ano 2021. Para Diego
Lopez, "el ransomware es la tonica no solo
de este ano, sino de los Ultimos cinco anos.
Lo que si ha cambiado este ano ha sido la
concienciacion del cliente final, porque,
hasta ahora, el interés era a posteriori, vy
ahora, por fin, parece que las empresas

4 empiezan a apostar por la prevencion”

En opinién de Angel Garcia, “segin la
empresa tecnologica Datos101, los in-
tentos para robar datos de las empresas
han crecido un 93% con respecto a 2020.
Hablamos de unos 40.000 ataques dia-
rios, que han puesto en evidencia las ca-
pacidades de seguridad de grandes em-

presas vy entidades publicas. A medida
gue las organizaciones han apostado por
modelos mas hibridos, su seguridad se
ha visto perjudicada y hemos visto gran-
des ejemplos de ataques. Resumiendo, el
ransomware ha sido el gran protagonista
de este 2021",

2y

TENDENCIAS EN CIBERSEGURIDAD PARA 2022 Y
LOS RETOS PARA EL CANAL, A DEBATE

¢Queé nos deparara
2022 en el ambito

de la proteccion de la
informacion? ;Como
seguira evolucionando
el canal de distribucion
al respecto? ;Quée
papel jugara el
mayorista? Ademas

de estas cuestiones,
también analizamos
en que estadio se
encuentra el proceso
de consolidacion del
ecosistema tecnologico
de la ciberseguridad en
Espana, tanto a nivel
de fabricantes como de
mayoristas y canales.
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En palabras de Alberto Pérez, “las cifras
son evidentes v tienen un motivo: el deseo
de monetizacion de los ataques de la ma-
nera mas agil. El protagonismo lo ha tenido
el ransomware vy, anadiria, el phishing, que,
aunque menos llamativo porque no para la
produccion, es facilimente monetizable y no
precisa de capacidades de hackeo muy ele-
vadas. En esa linea estaria también el tema
de los wallets, aunque para eso es necesa-
rio contar con capacidades mayores, o las
SQL inyections, con el objetivo de vulnerar
el equipo final para hacer movimientos la-
terales. Es menos llamativo, pero el incre-
mento del hacking es general v con impac-
tos masivos”.

Segun Martin Trullas, “los ataques son,
cada vez, mas sofisticados y complejos. Es-
tan provocando que los fabricantes de segu-

ridad tengamos que innovar mucho, y quelos
clientes tengan que invertir en herramientas
y servicios de seguridad para remediar los
posibles ataques".

Se muestra de acuerdo Eloi Sarsanedas,
que anade que “desde el punto de vista del
cliente, vemos que las companias estan
preocupadas por el ransomware, porque
ha habido mucha informacion al respecto v,
ademas, hemos atendido muchos de estos
ataques. En la capa directiva de las empresas
se ha incrementado la preocupacion por la
seguridad, aunque hay clientes, pocos, pero
los hay, que no quieren ser conscientes has-
ta que se vean atacados”

En una linea similar se coloca Sergio Mar-
tinez, que anade que "“el Covid ha acelera-
do la superficie de exposicion, tanto a nivel
empresarial como personal. Nuestro infor-
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me de amenazas, que renovamos dos ve-
ces al ano, indica que hay menos ataques,
pero que son mucho mas dirigidos v leta-
les. Los intentos de intrusion han crecido un
9%, los de cryptojacking un 23%, los de loT
un 59%, pero el que se lleva la palma es el
ransomware, con un incremento anual del
150%. Es, sin duda, la estrella del ano, pero
en lo que llevamos de ano hemos visto un
75% mas de variantes de malware que en
2020. No hablamos de malware descono-
cido, sino de variantes de malware”
Finaliza esta primera ronda de opiniones
Alejandro Benito, que comenta que “esta-
mos viendo que los ataques de ransomwa-
re son los mas destacados. Ademas de los
comentados, ha habido uno muy importan-
te a una gran empresa alimentaria brasile-
Na, u otro que, utilizando una actualizacion

La explotacion de las vulnerabilidades
se basa en el rendimiento que esperan

4

La seguridad
como la
conociamos ha
cambiado, y eso
crea multiples
focos de ataque
\V NUMErosos
vectores que

proteger ,,

Angel Garcia, business

unit manager

de Seguridad &

Networking en Arrow
Electronics Espana P

obtener, de ahi que los ataques sean cada
vez mas orientados ”

Diego Lopez, IT security manager en ADM Cloud & Services
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de id, afectd a mas de 350 empresas vy les
valid un ingreso de mas de 62 millones de
euros. Por desgracia, claramente ha sido la
amenaza predominante de 2021y también
lo va a ser para 2022. De hecho, algunas
estimaciones sittan en 10 trillones de eu-
ros el coste para las empresas en la sub-
sanacion de ataques. Lo que deja claro que
esto es una realidad vy lo va a seguir siendo
durante bastante tiempo"”

NUEVAS “OPORTUNIDADES DE
ATAQUE" EN 2022

Aprovechando el arranque del nuevo ano,
quisimos saber qué amenazas sera predo-
minantes en 2022. Para Alberto Pérez, “lo
del hacker es un trabajo, aprovecha vulne-
rabilidades para conseguir dinero. Si es muy
bueno, explota vulnerabilidades mas avan-
zadasy obtiene mas ingresos, pero, sino, va
alo facil. A dia de hoy lo mas llamativo es el

o6

ransomware, pero no podemos compararlo
con otro tipo de amenazas porque muchas
de ellas no podemos medirlas. La lista de
vulnerabilidades es enorme (humanas, de
endpoint, de comunicacion, de cloud...) y se
estan explotando, pero solo son noticias las
gue acaban parando la produccion de una
empresa. El resto esta ahi, pero son menos
llamativas. Por eso, la gestion de identida-
des vy los sistemas de UEBA son tan impor-
tantes. Es la tendencia de proteccion por-
gue también lo es del atacante”.

En palabras de Sergio Martinez, “este ano
hemos de tener en cuenta el despliegue
masivo de 5G vy de la conectividad ampliada.
Esta hiperconectividad nos va a llevar a una
hiperexposicion que nos va a hacer vulnera-
bles de muchas formas que hasta ahora no
conocemos. Este es un punto importante.
También lo es el hecho de que, segun la Po-
licia, el mes pasado fue el primero en que no

hubo un atraco a una sucursal bancaria en
Espana, pero que se esta disparando el ci-
bercrimen en sus multiples formas. En cua-
tro anos se ha multiplicado por 4 el cibercri-
men registrado, aunque podemos intuir que
hay mucho mas. En general, esto va a peor.
La hiperconectividad nos va a llevar a una si-
tuacion bastante compleja”

Coincide con ellos Diego Lopez, que indica
que "la explotacion de las vulnerabilidades se
basa en el rendimiento que esperan obtener,
de ahi que los ataques sean cada vez mas
orientados. Hay una fuerte inversion de es-
tos grupos en ingenieria social, y es el princi-
pal problema que vemos. Muchas empresas
espanolas, en su mayoria pymes, piensan
que los ataques no van dirigidos a ellos, sino
a grandes empresas, algo que también pien-
sa una parte del canal, lo que va a provocar
que estas amenazas, sin necesidad de sofis-
ticarse demasiado, van a seguir siendo muy

Ser pequeno no es eximente de la responsabilidad para con sus
sistemas v sus datos. La pyme tiene que encontrar proveedores y

soluciones adecuados a sus necesidades ’,

Alberto Pérez, director de desarrollo de negocio de Exclusive Networks Iberia
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rentables. Lo que vemos en el dia a dia es
gue muchas empresas son muy vulnerables
por desconocimiento. Si a esto anadimos
ataques cada dias mas sofisticados...”

En la misma linea encontramos a Angel
Garcia, que apunta que “los ciberataques
no van a desaparecer y van a afectar a todo
tipo de empresas. Tenemos que aprender a
defendernos para hacer frente al problema.
La mejor defensa ante los ciberataques es
una buena formacion y concienciacion del
usuario, que las propias companias tengan
una cultura de ciberseguridad vy cuenten con
los medios necesarios para prevenir y hacer
frente a las amenazas”

En palabras de Martin Trullas, “el ano que
viene la explosion de datos va a ser un pro-
blema, pero también una oportunidad, so-
bre todo para el canal. Ahora cuenta con

herramientas para securizar la pyme, y van
a contar con el aporte de los fondos Next-
GenerationEU que van a permitir empaque-
tar soluciones de seguridad para pymes con
una serie de servicios que éstas necesitan.
En 2022 la pyme debe dar un salto en su di-
gitalizacion y en la ciberseguridad, con lo que
la oportunidad esta ahi”

Desde la perspectiva de Eloi Sarsanedas,
“los ataques evolucionan mucho, v el ran-
somware No es una excepcion, v, ademas de
cifrar los datos, también los extraen, por lo
gue la monetizacion se produce tanto por el
cobro del rescate como por la venta de esos
datos robado a terceros, e, incluso, aprove-
char los propios datos para extorsionar a
los clientes finales. Ademas, lo que vemos
es que al aumentar el area de exposicion, el
crimen organizado cada vez lo esta aprove-
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chando mas, con lo que hay que reforzar la
seguridad alrededor del usuario, que es el
eslabon mas débil”

NUEVOS MODELOS DE PROTECCION
Ante nuevas amenazas, surgen nuevos
conceptos de seguridad, como Zero Trust.
Para Alejandro Benito, “Zero Trust es una
arquitectura que nos lleva a dudar de los
diferentes elementos como norma basica
de seguridad. Es cierto que algunos clien-
tes pueden verlo como un incremento de
la inversion necesaria, pero al tratarse
de una estrategia que puede desplegar-
Se paso a paso, No es necesario hacer la
inversion al cien por cien, sino descubrir
los puntos débiles del cliente y, a partir de
ahi, construir toda una arquitectura basa-
da en Zero Trust”.

Se ha incrementado |la preocupacion por

la seguridad, aunque hay clientes, pocos,
pero los hay, que no quieren ser conscientes
hasta que se ven atacados ’,

Eloi Sarsanedas, CEO de Madcoms
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Tendremos
gque ayudar al
canal a vender
mas servicios,
a formar a sus
profesionales,
v a aprovechar
oportunidades
gue generen
los fondos

europeos ”

Martin Trullas,
director de Advanced
Solutions en Ingram
Micro Espana
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En palabras de Sergio Martinez, “Zero
Trust tiene mucho que ver con el acce-
so remoto, y es un problema que se ha
acelerado con la dilucion del perimetro v
el despliegue de los endpoints fuera de
él. Las VPN actuales adolecen de algu-
nas cosas, ademas de la autenticacion de
doble factor, por ejemplo, pero, ademas,
son muy manuales y los despliegues son
lentos v complejos. Ademas, son faciles
de vulnerar con movimientos laterales,
una vez que han conseguido vulnerar a
un usuarios. Asimismo, la experiencia de
UsS0 No es muy positiva por la alta latencia
gue introducen. Por tanto, es una inver-
sion mavyor, pero también es cierto que
estamos pasando de la mera compra de
una licencia al despliegue de una auten-
ticacion como servicio. Es mas caro, pero
es una solucion mas adecuada para los
problemas actuales”.

o6

INCREMENTOS DE INVERSION

EN SEGURIDAD

Pese a que el negocio de la ciberseguridad
sigue creciendo, un reciente estudio indicaba
gue solo dos de cada diez empresas ha in-
crementado su gasto en seguridad. En opi-
nion de Alberto Pérez, “las problematicas de
vulnerabilidad son infinitas, y, aunque poda-
mos solventarlas todas, tenemos que ges-
tionar estas soluciones. Ademas, hay he-
rramientas de seguridad obsoletas y otras
soluciones que no se aprovechan en todas
sus capacidades. En la seguridad no hay una
solucion magica, sino mdltiples capas que,
Si se integran entre si, dejan menos hueco
a las vulnerabilidades. Tenemos que conse-
guir una buena plataforma que nos permita
tener mas control, sobre los que desplegar
una serie de servicios. No se trata de invertir
Mas 0 menos, sino de invertir bien integran-
do todas estas herramientas de la manera

mas eficiente. Es necesario contar con una
hoja de ruta y con los companeros adecua-
dos para este vigje"

Para Angel Garcia, "la sensacién es que se
esta invirtiendo mas, pero no sé si es sufi-
ciente. La seguridad como la conociamos ha
cambiado, y eso crea multiples focos de ata-
que y multiples vectores que proteger. La la-
bor del reseller debe ser acompanar al clien-
te en este vigje, explicandoles como tienen
que acometer la seguridad. Ahi esta nuestro
valor anadido, en el conocimiento del merca-
do, de las soluciones, de su integracion... ya
sea a través de un SOC o del conocimiento
necesario en cada caso”.

Coincide con él Sergio Martinez, que re-
calca que el reseller “es el departamento de
seguridad Tl de la pyme. Es la pieza funda-
mental en ese despliegue. Por eso estamos
viendo un crecimiento significativo en los
ultimos dos anos. \Jemos crecimiento en in-

La hiperconectividad derivada del despliegue de 5G nos va a
llevar a una hiperexposicion que nos va a hacer vulnerables de

muchas formas que hasta ahora no conocemos ”

Sergio Martinez, Iberia regional manager en Sonic\Wall
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¢Te ha gustado

version y también en nimero de partners.
Pero lo cierto es que las empresas deben in-
vertir en seguridad. En esta realidad, solo ve-
mos un punto negro, la escasez de talento,
que va a frenar algunos planes de expansion
y va a hacer que el canal sea esencial para el
despliegue de seguridad”

Anade Martin Trullas que el espanol “es
un mercado de pymes, v hay que explicar-
les que la seguridad no es un gasto, es una
inversion. Al cliente hay que concienciarle de
gue estan invirtiendo para proteger sus da-
tos y sus companias, no estan gastando. Es
algo clave en este segmento”.

Sin embargo, para Alberto Pérez “el ser
pequeno no es eximente de la responsabi-
lidad para con mis sistemas y mis datos. La
pyme tiene que encontrar proveedores y so-
luciones adecuados a sus necesidades, pero
tiene que invertir y tiene que adaptarse a la
realidad actual. Entre hacer las cosas mal y
hacerlas bien hay un pequeno coste, pero
hay que asumirlo, siempre adaptado a mis
necesidades y mi presupuesto. Es critico que
seamos conscientes de la realidad y asuma-
mos las soluciones necesarias'

En esta linea, "hay que elaborar un plan
director de seguridad’, apunta Eloi Sarsane-
das, “cada uno acorde con su tamano, y po-
nerlo en practica. Es necesario invertir mas,

{ pero esto se debe a que hablamos de nue-

vas soluciones que hay que implantar e inte-
grar adecuadamente para evitar muchos de
los problemas a los que nos enfrentamos”.
Desde el punto de vista de Diego Lopez,
“llevamos mucho tiempo concienciando al
canal de que gastar mas no implica estar
mas protegido. Se estan infrautilizando las
soluciones v las plataformas porque el ni-
vel técnico v de concienciacion no es siem-
pre el adecuado. A veces trata de suplirse
esto adquiriendo mas tecnologia, pero con
comprarla solamente no va a funcionar. El
reseller debe ser un proveedor de servicios
completo que proteja al cliente de cualquier
contingencia. A esto se anade que hay em-
presas que tienen hardware o software ob-
soleto que no quieren cambiar porque pien-
san que les vale. El canal tiene a su alcance
unas soluciones muy potentes y completas,
pero tiene que hacérselo ver a sus clientes”.

MOVIMIENTOS EN EL MERCADO

El segmento de la seguridad no ha sido ajeno
a los movimientos de consolidacion o adqui-
siciones que se han producido en el merca-
do. Para Alejandro Benito, “la consolidacion
de fabricantes y del canal es un hecho que
se lleva produciendo durante varios anos y
que seguira produciendo el ano que viene.
Nosotros seremos un jugador activo en este
Caso si apareciera alguna oportunidad. Es

este reportaje?

(in)

Compartell
on Pr&d@ﬁ

O

——

I

algo natural y logico en el mercado, porgue
es la forma de tener una oferta mas amplia
para mas tipologias de cliente”

Apunta también Martin Trullas que la con-
solidacion “va a seguir. El canal mayorista va
a cambiar mucho en la proxima década. \ian
a predominar las figuras que aporten valor
a sus clientes, porgue lo que se busca es un
proveedor global que te ayude a generar ne-
gocio” Para Alberto Pérez, “esperamos bas-
tantes compras de pequenos integradores
especializados en seguridad porque no hay
perfiles adecuados en el mercado. Se com-
prara talento y especializacion. Si ademas
dispones de un SOC, puede ser un paso mas,
porque montar uno desde cero no es sencillo”

En palabras de Eloi Sarsanedas, “pese alos
movimientos que pueda haber en el merca-
do, es necesario que la confianza que tengo
yo con mis clientes, la pueda tener con mis
proveedores 0 con mis mayoristas”. |

@ MAS INFORMACION

Tendencias en ciberseguridad para
2022 y los retos para el canal, a debate
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La consolidacion
de fabricantes

y del canal es

un hecho que se
lleva produciendo
durante varios
anos vy que

se seguira
desarrollando

en 2022 ,’

Alejandro Benito,
Next Gen & IBM
senior manager en
Tech Data Espana
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L.os Fondos Next Generation
EU vy el negocio para el partner

0S encontramos ante la segun-

da edicion de un nuevo forma-

to audiovisual bautizado como
Encuentros T Reseller. En estos eventos
analizamos, de la mano de una firma ana-
lista v un mayorista de primer orden, las
principales tendencias que estan incidien-
do de manera mas meridiana en el nego-
cio del ecosisterna que constituye el canal
TIC en Espana.

En esta segunda edicion de los Encuen-
tros IT Reseller, emitida el pasado mes de
noviembre, hemos contado con la presencia
de Manuel Diez, Director de Idel Innovation
Funding, Alberto Pascual, Director Ejecuti-
vo de Ingram Micro Espana, v Josep Hilari,
Manager del NextGEN Resources Center en
Ingram Micro Espana, para tratar sobre los
Fondos Next Generation EU v las oportuni-
dades de negocio que van a generar para el
canal tecnolagico.

Espana recibira durante los proximos
anos la mayor inyeccion financiera de su

{ historia con la vista puesta en la transfor-

Si quiere yer este webingar
acceda desdpe aqui '

macion del pais, un total de 140.000 millo-
nes de euros, a través de los Fondos Next
Generation de la Union Europea. Con esta
cuantia seremos el segundo pais mas be-
neficiado por detras de Italia.

Por su parte, nuestras pymes va pueden
acceder a los Fondos a través de las diferen-
tes ayudas presentadas por el Gobierno de
Espana en el Plan de Digitalizacion de Pymes,
gue suponen una inversion pablica sin prece-
dentes de mas de 4.600 millones de euros
para impulsar su digitalizacion. En este pro-
ceso el canal tecnologico va a jugar un papel

El pasado mes de
noviembre tuvo lugar
una nueva edicion

de los Encuentros IT
Reseller, en la que
contamos con la
asistencia de Manuel
Diez, Director de Idel
Innovation Funding,
Alberto Pascual,
Director Ejecutivo de
Ingram Micro Espana,
vy Josep Hilari, Manager
del NextGEN Resources
Center en Ingram
Micro Espana, para
analizar la actualidad
de los Fondos Next
Generation EU y las
oportunidades de
negocio que van a
generar al ecosistema
que conforma el canal
tecnologico.
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crucial. Pero, ¢por donde empezar? ;Qué pa-
sos se han de seguir? ;En qué tecnologias se
hara mas énfasis?

LINEAS MAESTRAS
DEL PLAN DE RECUPERACION
El Plan Next Generation EU esta dotado de
750.000 millones de euros a repartir entre
todos los paises de la Union Europea, lo que
le convierte en el programa mas ambicioso
a nivel presupuestario de la historia de este
organismo. De este montante, 140.000 mi-
llones, es decir, cerca del 20% del total, reca-
laran en Espana, tanto en formato de sub-
vencion directa o ayudas no reembolsables,
como mediante préstamos. En Espana estos
fondos se van a articular a través del Plan de
Recuperacion, Transformacion y Resiliencia,
también conocido como Espana Puede, que
se asienta sobre cuatro ges fundamenta-
les: Espana Verde, Espana Digital, Espana sin
Brecha de Género, y Espana Cohesionada e
Inclusiva. Los dos mas importantes, econo-
micamente hablando, son los dos primeros,
es decir, aquellos proyectos que tienen que
ver con sostenibilidad, eficiencia energética y
digitalizacion.

El Plan de Recuperacion ya esta presente
en Espana tras varios meses de articulacion,
presentacion ante Bruselas, revisiones y mo-

{ dificaciones, y que contd con su aprobacion
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definitiva el 13 de julio, tras la reunion del
ECOFIN de la Comision Europea. Esto supuso
el punto de partido del Plan de Recuperacion
en Espana y el envio de la primera inyeccion
de 9.000 millones de euros ese mes, que se
haido complementando con diversas aporta-
ciones durante 2021, y con el objetivo de que
en 2022 se produzca la llegada de 26.000 mi-
llones de euros.

Esta iniciativa cuenta en Espana con 10
politicas palanca y 30 lineas de actuacion.
Entre esas 10 primeras destaca, en lo que
aqui respecta, la relativa a modernizacion y
digitalizacion del tejido empresarial y de la
pyme. En este marco resulta resenable Ia li-
nea de Impulso a la Pyme, que cuenta con
la iniciativa Digital Toolkit o Kit Digital como
convocatoria estrella para la digitalizacion
de pymes, dotada de 3.000 millones de eu-
ros, 500 de los cuales se han liberalizado en
2021. Paraasegurar el éxito en estereto y el
empleo eficiente vy eficaz de los recursos sin
precedentes que estan disponibles, resulta
esencial la participacion de todos los agen-
tes implicados en el proceso de digitalizacion
de las pymes, por lo que se hace necesario el
establecimiento de esquemas de colabora-
cion publico-privada que permitan alcanzar
el objetivo marcado.

El Ministerio de Asuntos Econémicos vy
Transformacion Digital realiza la presen-

66

Ya existia un panorama muy potente
en Espana de inversion, que mezcla
iniciativas de indole europea, nacional y
regional, pero los Fondos Next Generation
EU van a suponer el despegue final
de nuestras empresas en materia de

digitalizacion y modernizacion ,’

Manuel Diez, Director de
Idel Innovation Funding

te solicitud de manifestaciones de interés
para alcanzar un conocimiento mas amplio
de los distintos instrumentos, agentes vy ca-
nales para lograr canalizar a las empresas
las ayudas previstas y lograr los objetivos
marcados en la digitalizacion de las pymes
y autonomos. La posibilidad de contrastar
perspectivas diversas facilitara el diseno vy
ejecucion de las acciones que satisfagan los
objetivos del Plan de Digitalizacion de pymes
2021-2025, especialmente por medio del
Programa Digital Toolkit.

“El Plan de Recuperacion es el mas am-
bicioso de la historia de Espana, pero exis-
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ten otras iniciativas también muy resena-
bles, como las que han puesto en marcha
durante anos instituciones como CEDETI,
Red.es o IDEA, asi como otras subvencio-
nes regionales o de reindustrializacion’,
senala Manuel Diez, Director de Idel Inno-
vation Funding, consultora con mas de 15
anos de experiencia nacional e internacio-
nal, especializada en el acceso y gestion de
fondos europeos y multilaterales. “Ya exis-
tia un panorama muy potente en Espana,
gque mezcla iniciativas de indole europea,
nacional y regional, y que ahora se vaaim-
pulsar todavia mas. Si bien, sobre todo las
peguenas empresas no han contado tra-
dicionalmente con un acceso sencillo a es-
tas acciones, y la labor de grandes compa-
nias como Ingram Micro o de consultoras
expertas como la nuestra les pueden ayu-
dar, primero a identificar la convocatoria
gue mas les encaje, y después a elaborar
la documentacion pertinente para maxi-
Mmizar sus opciones de acceso’, argumenta.

LA VISION DE INGRAM MICRO

"“Desde que se produjeran los primeros
anuncios relativos a los Fondos Next Ge-
neration EU, Ingram Micro ha trabajado con
denuedo en articular una propuesta diferen-
ciadora, que se asienta en siete puntos’, ex-

{ pone Josep Hilari, de Ingram Micro:
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1. Informacion a través de un microsite

para el canal con toda la informacion re-
lativa a los Fondos, a través de noticias,
buscadores de subvenciones, herramien-
tas exclusivas, etc.

2. Colaboracion con las principales con-
sultoras especializadas en la deteccion y
aplicacion de estos fondos.

3. Buscador para poder localizar las
convocatorias mas acordes con las nece-
sidades de cada canal.

4. Herramienta propiedad de Ingram
Micro para el diagnostico del nivel de di-
gitalizacion de cada pyme.

5. Herramientas financieras propiedad
de Ingram Micro, muy Utiles una vez que
se ha adjudicado la subvencion corres-
pondiente, desde que se aprueba hasta
gue se pone en danza.

6. Conversaciones avanzadas con
muchos de los fabricantes con los gue
trabaja Ingram Micro para afrontar de
manera conjunta esta avalancha de
oportunidades que se vienen, y preparar
soluciones paquetizadas y adaptadas a
cada convocatoria.

7. Formacion en formato webinar para
entrar mas en detalle con respecto a la
formacion que recoge el primer punto,
tanto desde Ingram Micro como desde
sus fabricantes.

06

Desde que se produjeran los primeros
anuncios relativos a los Fondos Next
Generation EU, Ingram Micro ha
trabajado con denuedo en articular una
propuesta diferenciadora, que se asienta

en siete puntos ”

Josep Hilari, Manager del
NextGEN Resources Center
en Ingram Micro Espana

GRAN OPORTUNIDAD PARA EL PAIS

“Para Ingram Micro éste es un proyecto es-
tratégico porgue nunca nos hemos encon-
trado en nuestra industria con una coyun-
tura similar, ya que los fondos que se vienen
equivalen a los estimulos economicos que
la Unidn Europea ha dotado en su totalidad
a Espana en los mas de 30 anos que veni-
mos formando parte de esta institucion. Es
el momento de impulsar un nuevo modelo
economico de pais, que estara soportado
por la tecnologia. Pero, ;en qué punto esta-
mos? Esto no ha hecho mas que empezar y
los primeros fondos se estan destinando a }
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la digitalizacion del sector publico’;, subraya
Alberto Pascual, de Ingram Micro. “Noso-
tros nos adelantamos poniendo en manos
del canal una herramienta muy potente
que permite trabajar en el enclave donde se
canalizan esos fondos, que tiene por nom-
bre Acuerdo Marco 13, y que es una suerte
de cajon de sastre tecnologico, donde se
licitan proyectos que involucran servido-
res, almacenamiento o software. Debido
a las exigencias financieras y economicas
gque demanda esta iniciativa, muchos ca-
nales relevantes del mercado se estaban
gquedando fuerga, y por ello decidimos pre-
sentarnos nosotros como homologados vy
poner a disposicion de esos partners la ca-
pacidad para presentar ofertas”.

La magnitud del reto es tan grande que va
a ser necesario articular convenientemente
a todo el sector. Ingram Micro esta en con-
tacto muy estrecho con diferentes organos
dependientes de la Secretaria de Estado de
Digitalizacion e Inteligencia Artificial, sobre
todo con Red.es, que va a ser la entidad ver-
tebradora de la digitalizacion de nuestras py-
mes. Su gran preocupacion y el gran reto de
todos es que al estar tan atomizado nuestro
sector empresarial va a ser necesario contar
con una gran capilaridad para poder llegar a
todos los rincones. En este objetivo resul-

{ taran clave los agentes digitalizadores, que
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Para Ingram Micro éste es un proyecto estratégico porque
nunca nos hemos encontrado en nuestra industria con una
coyuntura similar, ya que los fondos que se vienen equivalen
a los estimulos economicos que la Union Europea ha dotado
en su totalidad a Espana en los mas de 30 anos que venimos
formando parte de esta institucion ”

Alberto Pascual, Director Ejecutivo de Ingram Micro Espana

han de estar capacitados y ordenados, y “en
ello hemos puesto nuestro empeno en es-
tos meses’, apunta el directivo.

En linea con estas conclusiones cabe des-
tacar uno de los principales retos de esta
nueva realidad: la capacidad de tramitacion
de la Administracion Pablica. El personal de-
dicado a estas labores en los 6rganos publi-
cos no ha crecido como si lo han hecho las
cuantias econdmicas, por lo que se enfren-
tan a un gran reto por delante. “Yo soy opti-
mista al respecto, creo que se estan hacien-
do las cosas bien, vy se estan apoyando las
iniciativas en organismos de gran experien-
cia como Red.es’, apunta Manuel Diaz.

En paralelo a esta perspectiva Alberto Pas-
cual reconoce que “todos hemos aprendido

de las lecciones del pasado, que nos llevaron
ano sacar siempre el maximo partido de las
subvenciones, y nos han ensenado que de-
bemos hace hincapié en dos retos: por un
lado, en que la comprension de las ayudas es
crucial, ya que muchas veces se pierden por
desconocimiento; v, por otro, en la compleji-
dad en la gestion” Segun el directivo, existen
otros retos relativos a los despliegues de los
proyectos, en los que resulta determinante
la capilaridad que ha de aportar el canal. Y
mas alla de la digitalizacion van a emerger
otros segmentos donde ponen el acento los
Fondos NextGen EU, y gque no estan tan ma-
nidos, como los relativos a la sostenibilidad
y la transicion ecologica, donde la tecnologia
también puede jugar un papel esencial. @

@ MAS INFORMACION

La actualidad de los Fondos
Next Generation EU y las
oportunidades para el canal Tl
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este reportaje?
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—
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El cambio de modelo de trabajo
como motor de crecimiento de TI

La pandemia ha afectado de lleno a la transformacion del entorno
laboral. La deslocalizacion del puesto de trabajo, con el empleado
en el centro y un modelo de trabajo hibrido, cuyo estandarte
seran la flexibilidad y la alternancia entre trabajo en oficinay en
remoto, son la nueva norma, impulsando la adopcion de nuevas
soluciones de Tl. Segun datos de IDC Research, en

Espana el mercado asociado a la transformacion

del puesto de trabajo seguira la senda europea,

creciendo a tasas anuales del 17% entre 2021y

2024. Hemos hablado con DXC Technology,

Fujitsu, Ibermatica, Inforges y Sothis

sobre la marcha de este mercado,

las soluciones que mas se estan

demandando v el papel de los

partners de canal.
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020 se convirtio en el ano de la

gran migracion profesional. Nunca

antes se habia visto una transfor-
macion del puesto de trabajo tan repen-
tina y masiva: practicamente de un dia
para otro se cerraron cientos de millones
de oficinas. Para facilitar Ia transicion al
nuevo lugar de trabajo v a una fuerza la-
boral en evolucidn, las organizaciones
estan invirtiendo en una amplia gama de
tecnologias vy servicios.

CRECIMIENTO CONTINUADO

IDC estima que el gasto en tecnologias
para el futuro del trabajo ascendio a al-
rededor de 656.000 millones de dolares
en 2021, lo que representa un aumento
del 17,4% con respecto al ano anterior.
La mayor area de inversion es el hard-
ware, donde se espera que las empre-
sas inviertan en dispositivos endpoint,
hardware empresarial, infraestructura
como servicio (laaS) y robotica. Los ser-
vicios, incluidos los servicios profesio-
nales, Tl v conectividad, son la segunda
area de gasto mas grande, mientras que
el software experimentara el crecimien-
to mas rapido del gasto, con una tasa de
crecimiento anual compuesta (CAGR) del
21,3% durante el periodo de prondstico

{ 2020-2024. Esto incluye inversiones en

aplicaciones empresariales, contenido vy
colaboracion, analisis e inteligencia arti-
ficial, aplicaciones de recursos humanos,
seguridad y desarrollo e implementacion
de software.

“En la misma linea que preveén los princi-
pales estudios del mercado, esperamos un
crecimiento continuado en la adopcion de
nuevas soluciones en los proximos anos.
El acceso v el trabajo colaborativo segui-
ran evolucionando y desarrollandose al
mismo tiempo y de la misma forma que la
tecnologia v la integracion de nuevas he-
rramientas. En la misma linea, buena parte
de la inversion de organizaciones publicas
y privadas ira dirigida al control y la seguri-
dad de los datos en una Unica ubicacion en
la nube, evitando su ubicacion en maltiples
dispositivos endpoint. La seguridad de la
red v la proteccion frente a ciberataques
deben estar garantizadas’, senala Manuel
Limon, director de Infraestructura Digital,
Cloud y Workspace de Sothis.

Fernando Goni, director de Modern
Workplace en DXC Technology Iberia,
también esta notando un aumento, aun-
gue inicialmente mas como una puesta a
punto de las infraestructuras, incluyendo
dispositivos moviles. "Una vez el modelo
de trabajo se ha estabilizado, ahora apa-
recen los proyectos de transformacion

para aprovechar al maximo las capacida-
des desplegadas’, apunta Goni.

Independientemente de la pandemia,
la flexibilidad del puesto de trabajo se ha
convertidoenunelementoyaconsolidado
y se busca un equilibrio entre las aspira-
ciones personales y laborales. De acuer-
do con un estudio realizado por Fujitsu,
con la consultora PAC, que define como
se comportara a nivel social el puesto de
trabajo en el 2025, los millennials repre-
sentaran mas del 50% de la fuerza laboral
y redefiniran una cultura corporativa en
torno a modelos flexibles y abiertos, a la
colaboracion vy a los datos.

3 La oficina en 2022
KX
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“El trabajo en remoto v los freelance se
establecera como la norma vy la empresa
maodificara drasticamente el tamano vy la
apariencia de la oficina donde debe preva-
ler un nuevo modelo de enfoque en salud
y bienestar. De ahi, que la tecnologia des-
empenara un papel vital para ayudar a las
empresas a permitir este cambio, respal-
dado por nuevos modelos de colaboracion
y CO-creacion, a la vez que ofreciendo una
experiencia de usuario segura, inteligente
y altamente personalizada. Es una nue-
va realidad que va lo esta transformando
todo’, asegura Antonio Diaz, director de
Preventa de Digital Workplace de Fujitsu.

TRABAJO PRESENCIAL O REMOTO
Los clientes en estos momentos estan
buscando soluciones para gestionar su
flota de puestos de usuarios de forma
general, tanto de oficina como en remoto,
asegurando que las soluciones ofrecidas
cubren a todos los trabajadores, garanti-
zando que los procesos puedan funcionar
sin necesidad de que el empleado vaya a
la oficina, y no solo la gestion v soporte
remoto, sino también el soporte presen-
cial, refresco de equipos, etc.

Segln Antonio Diaz, de Fujitsu, “por un
lado, hay una transformacion de la oficina
fisica y, por otro lado, la equipacion de los

trabajadores en remoto es una maxima. En
ambas situaciones se produce un desarro-
llo ligado a cinco puntos fundamentales:
transformacion del puesto de trabajo adap-
tado al estilo de vida actual; un workplace
inteligente; un workplace de bajo impacto
medioambiental; un entorno sin limites; vy
un workplace cross generacional”.

Por su parte, José Manuel Barrutia, di-
rector de Estrategia de Ibermaticay direc-
tor de Ibermatica Digital, defiende que las
dos vertientes (reequipar a las oficinas o
a equipar a los trabajadores remotos) son
fundamentales, “ya que se requiere un
escenario de trabajo flexible para el futu-
ro. La tipologia de las actividades de los
empleados es cambiante vy asi lo sera en
el futuro. En este sentido, las aplicaciones
deben ser capaces de adaptarse a estos
cambios con flexibilidad y colaboracion”.

Aunque se estan adquiriendo e implan-
tando soluciones en oficina para facili-
tar el trabajo colaborativo e inteligente,
la balanza se inclina levemente hacia el
equipamiento de los trabajadores remo-
tos, donde se plantean nuevas y multi-
ples necesidades que antes no existian. El
teletrabajo implica retos mas profundos
gue el traslado de un ordenador al domi-
cilio del trabajador, que atanen a los re-
cursos, los procedimientos corporativos

1

El integrador

es claveenla
implantacion,
transformacion,
adopcion vy
gestion de los

productos ”

Fernando Goni,
director de Modern

Workplace en DXC
Technology |beria
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y de Tl y las relaciones entre personas,
que deben ser afrontados segun las ne-
cesidades de cada organizacion para que
la transformacion y adopcion del puesto
de trabajo inteligente se realice con éxito
y de manera ventajosa tanto para el ne-
gocio como para sus empleados.

José Antonio Munoz Marin, director del
Area de Sistemas de Inforges, cree que
"salvo aquellos puestos que por su na-
turaleza exijan presencialidad (lineas de
produccian, servicios pablicos presencia-
les, ...), 1a tendencia sera dotar de herra-
mientas que faciliten la movilidad v, por
tanto, el poder elegir teletrabajo o pre-
sencialidad en funcion de las necesidades
de cada momento”.

ACELERACION MULTISECTORIAL

Todas las empresas vy todos los sectores
han sido afectados por la pandemia. Es
cierto que cada sector tiene problematicas
diferentes, pero lo que esta siendo comun
a todos es que esa adaptacion parece ha-
berse acelerado con la propia pandemia
aprovechando la necesidad del cambio
de modelo de trabajo. El sector publico
tampoco se esta quedando atras, prime-
ro con un cambio postergado, pero com-
pletamente necesario, referente al propio

{ teletrabajo y después con proyectos de

CONTENIDOS Y,

transformacion orientados a mejorar la
eficiencia del propio empleado publico.

“Todos los sectores estan invirtiendo en
mejorar y dar calidad a su puesto de tra-
bajo’, manifiesta Antonio Diaz, de Fujitsu.
“Es una revolucion ya que el enfoque de
las empresas y de laadministracion pabli-
ca esta cambiando a pasos agigantados
para adaptarse a este entorno cambiante
y competitivo. Hay una gran apuesta por
la innovacion, la conectividad inteligente
y la seguridad. También detectamos una
gran evolucion hacia la mejora del enve-
jecimiento tecnologico”.

Lo cierto es que muchas de las grandes
empresas ya estaban abordando el pro-
ceso desde hace anos, v es por ello que,
durante la pandemia de la COVID-19,
se han mostrado resilientes y pudieron
deslocalizar la actividad de sus puestos
de trabajo de manera rapida y en parte
eficiente. Sin embargo, aun hay muchas
grandes empresas que no cuentan con
soluciones apropiadas para dar respues-
ta a situaciones como la que vivimos u
otras que podrian darse en el futuro. Sin

duda, las pymes son las que requieren
mayor adaptacion y donde adn no se es-
tan dando el nivel de inversion adecuado.
El sector puablico también esta adoptan-
do, en algunos casos, soluciones colabo-
rativas vy apostando por la nube.

Manuel Limon, de Sothis, considera
que "la demanda procede principalmente
de empresas del sector privado de dife-
rentes campos como la alimentacion, el
sector guimico, sanitario, farmacéutico,
construccion, logistica y servicios profe-
sionales de todo tipo de tamano. También
del sector puablico, aunque no al mismo
nivel. Aqui, por el momento, son las admi-
nistraciones mas grandes las que estan
invirtiendo en soluciones para el puesto
de trabajo v la llegada de los fondos eu-
ropeos supondran un punto de inflexion”.

MODELO CLOUD EN ASCENSO
Hemos visto una demanda muy impor-
tante de soluciones y herramientas de
colaboracion, que permiten el trabajo
remoto de una forma fluida. Hay herra-
mientas, como las de colaboracion o vi-
deoconferencias, que se han incrementa-
do un 1000%.

También se ha disparado la demanda de
conectividad vy virtualizacion del puesto
o de aplicaciones, para facilitar el trabajo

o6

Todos los
sectores estan
invirtiendo en
mejorar y dar
calidad a su
puesto de

trabajo ”

Antonio Diaz,
director de Preventa
de Digital Workplace

de Fujitsu
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desde casa de forma segura; v de solucio-
nes de soporte y gestion de equipos, para
adaptarse al nuevo entorno dictado por la
pandemia, con mucho mas trabajo en re-
moto, y mucho foco puesto en proporcio-
nar una buena experiencia a los usuarios.
A este respecto, José Manuel Barrutia,
de Ibermatica, aclara que “la demanda se
centra en aplicaciones que permiten a las
organizaciones transformar el modelo de
puesto trabajo, las capacidades de nego-
cioy la capacitacion de los empleados. Asi,
en concreto, las aplicaciones se agrupan
en servicios de contenidos, servicios cloud,
comunicaciones y colaboracion unificadas
(UCQ), y tecnologias emergentes”.
Hablando de tecnologias emergentes,
Antonio Diaz, de Fujitsu, opina que “tec-
nologias como la analitica, RPA, Machine
learning, ayudaran indudablemente a la
creacion de ese nuevo modelo de trabajo”
Como parte integral del nuevo espacio
de trabajo inteligente esta la nube, como
plataforma en la que desplegar aplicacio-
nes y servicios que el trabajador necesita,
garantizando una accesibilidad agil, flexi-
bilidad vy seguridad. Esta también se esta
viendo acelerada para la migracion de las
cargas de trabajo, donde las organizacio-
nes buscan resiliencia para mantenerse

4 operativas,

“Las soluciones en la nube va se estaban
demandando antes de la pandemia, y esta
no ha hecho mas que acelerarlas, ya que
facilitan el poder trabajar en remoto’, con-
firma Fernando Goni, de DXC Technology.
“Las herramientas de colaboracion han
pasado casi completamente a la nube, o
en algunos casos a soluciones hibridas”

CANAL COMO EVANGELIZADOR

Independientemente de las soluciones, el
éxito de un proyecto de puesto de trabajo
debe venir de la integracion adecuada de
la tecnologia, que definira lo qué es posi-
ble; la estrategia empresarial, que defina
su utilidad y el objetivo que se busca; v la
cultura corporativa, que sera la clave del

éxito en el proceso de adopcion. Una co-
rrecta implantacion del modelo de pues-
to de trabajo digital y de teletrabajo ha de
facilitar Ia utilizacion en remoto por parte
del trabajador de los recursos y herra-
mientas empresariales con una experien-
cia de usuario y unos recursos identicos a
los que tendria en la oficing, y aqui el pa-
pel del partner resulta clave.

"El canal es vital para todo esto. Somos
los que estamos evangelizando este tipo
de soluciones, los que estamos ayudan-
do a las empresas a entender que la pro-
ductividad personal es clave para mejo-
rar la competitividad de las empresas vy
que ésta no es posible si no dotamos a
nuestros empleados de las mejores he-
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Se requiere un
escenario de
trabajo flexible

para el futuro ’,

José Manuel
Barrutia, director
de Estrategia de

Ibermatica y director
de Ibermatica Digital
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rramientas digitales y les damos criterio
sobre cual deberia ser la intencionalidad
de uso de cada una de ellas’, enfatiza José
Antonio Munoz Marin, de Inforges.

El canal se constituye como asesor de
confianza para los clientes, proporcionando-
les soluciones de manera agil, rapida y con-
fiable. Inicialmente hay espacio para diferen-
tes tipos de partners, en la medida que las
nuevas necesidades de negocio de los clien-
tes vy la transformacion digital incrementan
los requerimientos de TI. Claramente es un
mercado grande en el que todos caben.

Asi lo reconoce Manuel Liman, de Sothis,
asegurando que “hay mercado para todo
tipo de partners. Las soluciones dirigidas al
nuevo puesto de trabajo inteligente tendran
cada vez mas fuerza, los ISVs, fabricantes y
resellers de tecnologia optimizaran herra-
mientas, softwares y crearan nuevos pro-
ductos; la experiencia y el conocimiento del
sector, v las necesidades de cada organiza-
cion situaran al frente a los integradores vy
consultoras tecnolagicas, etc”

Por su parte, Fernando Goni, de DXC
Technology, incide en que “el papel del
integrador es clave en la implantacion,
transformacion, adopciony gestion de los
productos. Los fabricantes son conscien-
tes de que los partners son el hilo con-

{ ductor para que estos lleguen a los clien-
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tes, se adopten vy se desarrollen para que
sean capaces de sacar todas las posibili-
dades que ofrecen sus productos. El inte-
grador es capaz de adaptar la solucion del
fabricante a las necesidades concretas de
cada cliente y en esto se basa el éxito de
cada proyecto”.

MARGENES Y EVOLUCION DEL MERCADO
Las soluciones de puesto de trabajo in-
cluyen diferentes elementos, asociados a
distintas lineas de negocio, que van des-
de el hardware vy licencias, servicios pro-
fesionales vy de soporte, hasta servicios
en cloud, especialmente para las solucio-
nes de puesto de trabajo virtual. Debido a
esta heterogeneidad, el margen global de
una solucion de puesto de trabajo es un
margen conjunto de todas estas lineas
de negocio, unos mas altos que otros, si
bien, en general, los clientes suelen bus-
car el precio mas barato, lo que hace que
los margenes sean ajustados.

Sobre este punto, José Antonio Munoz
Marin, de Inforges, estima que “es nece-
sario evolucionar nuestro porfolio hacia

el ‘as a service! Industrializar servicios de
Desktop as a Service es bueno para toda
la cadena. Para el cliente porque se le libe-
ra de tareas que no son core de su nego-
cio, pero son vitales para la productividad
de sus empleados, y para el canal, porque
evolucionara hacia un modelo de servicios
basados en ingresos recurrentes”.

El canal necesita herramientas para
seguir percutiendo y sensibilizando a los
clientes en la necesidad de evolucionar
hacia servicios v no seguir comprando
piezas para construir un puzzle no sos-
tenible. Entornos de demo, pruebas de
concepto (PoC) financiadas, herramien-
tas para calcular el TCO y el ROI, campa-
nas de marketing para sensibilizacion son
algunas iniciativas que deberian ser mas
potenciadas por parte de mayoristas vy
fabricantes.

“Para seguir mejorando, ademas de los
aspectos tecnoldgicos relacionados con
equipamiento, conectividad y herramien-
tas, es imprescindible que se consideren
los aspectos que tienen que ver con la ex-
periencia de usuario vy la productividad de
los usuarios’, apunta Manuel Limon, de
Sothis. “Debemos seguir trabajando para,
a medida que avance la tecnologia y apa-
rezca nuevas herramientas y soluciones,
ofrecer siempre una experiencia de uso
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consistente para los trabajadores y que den alas aplicaciones corporativas, en la
estos puedan realizar su actividad diaria velocidad de su conexion o en la protec-
de manera agil y sencilla en la que acce- cion de su identidad y su informacion” ®

La oportunidad de los fondos NextGen EU

En lo que todos coinciden es en que los fondos
europeos Next Generation estimularan aiin

mas el mercado de soluciones para el puesto de
trabajo. Dado que estos fondos estan enfoca-
dos a estimular y fomentar la modernizacion y
transformacion digital, también estan orienta-
dos a transformar el entorno de trabajo, pero,
como recalca Antonio Diaz, de Fujitsu “depende-
ra de como seamos capaces de solicitarlos y de
gestionarlos”. “Indudablemente, los Next Gene-
ration aportaran una inyeccion economica muy
grande a nuestro pais y el puesto de trabajo es
una de las realidades a las que se enfocan”, ex-
plica el directivo de Fujitsu. “Tenemos una gran
oportunidad con los fondos europeos Next Ge-
neration que nos han asignado. Disponemos de
solvencia econémica para la recuperacion y una
de las lineas estratégicas a tratar es la digitali-
zacion de las empresas, a la que se va a destinar
un 33% del total. No podemos desaprovecharlos
y debemos aprender de algunos errores del
pasado. Hay que desarrollar una vision holistica
de los problemas a resolver y, por tanto, buscar

las soluciones idoneas que mejoren nuestras

{ competencias digitales".

La Union Europea fijo que debian destinarse
al menos un 20% de las ayudas a proyectos de
digitalizacion del tejido empresarial y, sobre
todo, de la industria. En total son 22.760 millo-
nes de euros los que se dedicaran a la transfor-
macion digital de las empresas, lo que supone
un 33% de los fondos. Por lo tanto, y a priori, en
Espana los fondos dedicados a la digitalizacion
tendran un peso mayor que los dedicados en
otros paises.

En la medida en que los fondos se destinan
precisamente a transformar nuestra economia,
y la transformacion digital es un elemento clave
para la competitividad de nuestra sociedad
y tejido productivo, todo lo relacionado con
las soluciones sobre las que los trabajadores
operan en su puesto de trabajo cobra un papel
fundamental. José Manuel Barrutia, de Iberma-
tica, estima que estas ayudas se vertebraran,
“en muchos casos, a través de proyectos trac-
tores de transformacion inicial de los servicios
prestados desde los propios datacenters o pro-
yectos que disenan e integran nuevos ecosiste-
mas, plataformas y aplicaciones a medida para
dar servicio a empresas y ciudadanos”.
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Las empresas cambian sus prioridades

en tecnologia para el lugar de trabajo

Claves que permiten crear un entorno
de trabajo hibrido seguro

Solo el 32% de las empresas
estan preparadas para el cambio
al trabajo hibrido

El 30% de los trabajadores en Espana
desempenara su labor en movilidad

La colaboracion, la movilidad y laIA
seran claves para el trabajo remoto

Cerca de la mitad de las empresas han

hecho cambios tecnologicos a raiz de
la COVID-19

Los empleados se sienten
desbordados por el exceso de
herramientas de Ti
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Las soluciones
dirigidas al
nuevo puesto
de trabajo
inteligente
tendran cada vez

mas fuerza ’,

Manuel Limon,
director de
Infraestructura
Digital, Cloud vy
Workspace de Sothis
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Nuevas reglas de seguridad
para aplicaciones web y API

Es hora de poner al dia las reglas de la
seguridad para APl y aplicaciones web para
que correspondan a la manera en que se crean
y gestionan las aplicaciones hoy en dia. Al

usar herramientas y procesos tradicionales, estaras siempre a la zaga de los
adversarios y sus ataques. Con estas nuevas reglas, puedes tomar la delantera
y conocer de primera mano el estado de la seguridad de tu empresa.

Los tres pilares de una
Transformacién Digital
B2B exitosa

MTWO Complete Construction Cloud es una
plataforma empresarial integrada de modelado de
informacién de construccidn en cinco dimensiones
(BIM 5D) en la nube que permite a contratistas,
propietarios de activos y desarrolladores acelerar
su proceso de transformacion digital.
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MTWO 6D BIM
Construction Cloud Platform

MTWO es un software cloud de

nivel empresarial para el sector de la
construccién preparado para el futuroy
que ayuda a gestionar todos los proyectos
extremo a extremo con 6D BIM. Es capaz de
conectar a todos los equipos en cualquier
momento y en cualquier lugar a través de
todos los dispositivos.

Informe: Cloud,
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en busca de la agilidad

La nube se ha asentado en las
organizaciones como un modelo
de Tl que permite ganar agilidad
en las operacionesy en el
despliegue de nuevos servicios.
Este informe IT Trends apunta las

principales tendencias en torno a
la cloud en nuestro pais.
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Metaverso:

el espacio virtual que liderara
la nueva revolucion digital

En el horizonte de la evolucion digital empezé a
coger impulso a finales del pasado afio un “nue-
vo"” concepto, el de metaverso. Lo trajo a cola-
cién Facebook, con su propia reinvencion, pero
es una idea que viene de lejos y ya nos ha dejado
algunas muestras a lo largo del tiempo: en 1992,
el término aparece en la novela de ciencia ficcion
Snow Crash, de Neal Stephenson; en 2003 surge
Second Life -que permite crearse un avatar y vi-
vir una vida paralela dentro del juego, un mundo
que aun visita un millon de personas-, y en 2020,
Sony y el propio videojuego Fornite celebraron
conciertos en sus plataformas virtuales.

Con la nueva estrategia de Facebook, esta idea
de un metauniverso esta adquiriendo un nuevo
protagonismo, acelerado por la pandemia y la
necesidad de comunicarse y colaborar cuando
no puede hacerse de forma fisica; sin duda, se
convertira en megatendencia. Desde Bloomberg
Intelligence sefialan que ya el valor del metaver-
so es de 500.000 millones de ddlares; en 2025 lle-
gara a 800.000.

El desarrollo de este metaverso necesitara el
soporte de la industria del software, el hardware,

las comunicaciones, la nube... Habra oportunida-
des de negocio para el sector tecnolégico, pero
también para el resto del mercado si las empre-
sas quieren estar presentes en este espacio vir-
tual y vender alli sus productos. Es, sin duda, una
gran revolucion la que se presenta, y a ella de-
dicamos algunas paginas de este niumero de IT
Trends que estrena 2022.

También abordamos otras tendencias tecnolé-
gicas que veremos evolucionar en estos proximos
doce meses, con especial atencién a la ciberse-
guridad. Para analizarlo, reunimos a portavoces
de Entrust, Secure&IT, Stormshield, Sophos,
Netwrix, WatchGuard, Citrix, Ikusi, SonicWall,
Bitdefender, Qualys, Fastly, CyberRes (Micro
Focus), y la Universidad Internacional de Va-
lencia en nuestro #EncuentrolTTrends, cuyas
conclusiones puedes leer a continuacion.

Se presenta un afio apasionante de tendencias
tecnolégicas aplicadas a la empresa. Cuento con-
tigo para descubrirlas. H

Arancha Asenjo
Directora IT Trends

www.ittrends.es
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En los altimos dos anos, la industria tecnoldgica se ha visto afectada por muchas turbulencias a causa de los
problemas en la cadena de suministro, la escasez de chips en muchas categorias y una recuperacién econémica
que se desarrolla de fForma lenta y desigual. Pero el progreso no se ha detenido, y el ano que viene diferentes
segmentos de la industria tecnoldgica se nutriran de las Ultimas innovaciones para lanzar al mercado nuevos
productos y soluciones que traeran cambios importantes.

Tendencias tecnoldgicas para
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a tecnologia es uno de los pilares funda-
mentales de la economia modernay en los
dos ultimos afios esta industria en general
se ha visto muy afectada por los problemas que
ha causado la pandemia. La crisis sanitaria llego
en medio de una etapa de transicion a nuevas
tecnologias en campos como las telecomunica-
ciones o la computacion, entre otros, y a su vez

CONTENIDOS Y,

Después de una etapa de cambios repentinos

1 TrenDs

COMUNICACIONES MOVILES DE BAJA

casi obligatorios en el ecosistema empresarial y LATENCIA'Y SEGMENTACION 5G SA

de consumo, la industria tecnolégica esta reto-
mando el camino que tenia marcado antes de la
crisis, preparando el lanzamiento de innovacio-
nes que seran la norma en los proximos afos.
Los investigadores de TrendForce han identifi-

las organizaciones han tenido que pisar el acele-
rador de la transformacion digital para adaptar-
Se a un nuevo contexto.

il

cado 10 tendencias principales que impulsaran
importantes cambios en la informatica empre-
sarial, las telecomunicaciones y la electrénica de
consumo en general.

5 TENDENCIAS TECNOLOGICAS ESTRATEGICAS PARA 2022

Los operadores de telecomunicaciones es-
tan cambiando paulatinamente el nucleo de
sus redes para implementar tecnologias 5G
SA, que permiten sacar todo el potencial de
la siguiente generacion de redes celulares. La
construccion de nuevas estaciones base en las
principales ciudades esta habilitando la diver-
sificacién de los servicios de red, gracias a la
segmentacion del espectro 5G, la computacion
en el borde y la capacidad de entrega de ser-
vicios de un extremo a otro con mas garantias
de calidad.

En 2022, los expertos anticipan que aumentara
la sinergia entre 5G, |oT masivo e |oT para apli-
caciones criticas, y la demanda empresarial dara
lugar a nuevos servicios. Destacan los interrup-
tores eléctricos, sensores y termostatos para
fabricas inteligentes, que implican una combi-
nacion de puntos finales de red y transmision
de datos. En el ambito de las aplicaciones criti-
cas de loT despuntara la automatizacion de re-
des inteligentes, la telemedicina, la seguridad y
control del trafico, y la automatizacion industrial,
tendencias que estan cogiendo mucha fuerza. Y
dentro del contexto de la Industria 4.0 los usos
criticos de loT mas importantes seran el segui-
miento de activos, el mantenimiento predictivo,
la gestion de servicios de campo (FSM) y la opti-
mizacion logistica.

www.ittrends.es
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Al mismo tiempo, se anticipa una importante
expansion de las redes privadas 5G y del estan-
dar OpenRAN, cada vez mas aceptado por im-
portantes operadores de telecomunicaciones.
También de los espectros de frecuencia no su-
jetos a licencias y del desarrollo de tecnologias
mmWave. Estas innovaciones estan propagan-
dose entre los operadores de redes moviles y
los proveedores de servicios emergentes, como
OTT, CSP, redes sociales y negocios online. Trend-
Force prevé que, en el futuro, los operadores de
redes mdviles expandiran activamente sus apli-
caciones empresariales 5G para cubrir las nece-
sidades de nuevas industrias.
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MAYOR COMPETENCIA

EN LAS REDES SATELITALES MODERNAS

El despliegue de constelaciones de satélites de
orbita baja (LEO) para construir redes globales
se esta acelerando, destacando el avance de em-
presas como SpaceX, Amazon, OneWeb, Telesat
y otras. Al mismo tiempo, 3GPP ha anunciado
recientemente que en 2022 se llegara la version
final del protocolo de la versién 17, en la que por
primera vez se incluyen las comunicaciones NTT
(Redes No Terrestres), lo que constituye un hito
en la industria de telecomunicaciones moviles
y por satélite. Este avance implica una sinergia
entre estos dos ecosistemas tradicionalmente

1 TrenDs

separados, que dara como resultado nuevas co-
laboraciones entre ambas industrias y supondra
un impulso para la innovacion.

Por ahora, en el ambito de las redes satelita-
les Estados Unidos lleva la ventaja, acaparando
el 50% de todos los satélites lanzados entre sus
diferentes operadores, pero se espera un cre-
cimiento de operadores de otras regiones. Las
ventajas que ofrecen las comunicaciones via
satélite, que no se ven afectadas por barreras
geograficas, impulsaran su expansion en 2022.
Y se espera que los operadores de satélites LEO
colaboren con los de redes 5G para brindar ser-
vicios moviles en ubicaciones de dificil acceso
para las redes convencionales. Esto se traducira
en un aumento considerable de los ingresos de
las redes satelitales, que seguira impulsando su
expansion.

I0T COMO PILAR DEL METAVERSO

EN LA INDUSTRIA

A consecuencia de la transformacion digital,
las empresas industriales estan interesadas en
adoptar tecnologias centradas en construir sis-
temas ciber-fisicos (CPS), que permiten tener
una visién digital detallada y en tiempo real del
mundo fisico. Por ejemplo, en la industria manu-
facturera, la logistica y otros ambitos en los que
el seguimiento de activos y procesos es funda-
mental para mejorar la eficiencia en la fabrica-
ciony la entrega de productos.

www.ittrends.es
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La maxima expresion de los sistemas ciber-fisi-
cos esta en los gemelos digitales, pero el afio que
viene muchas empresas industriales se centra-
ran en consolidar el primer paso necesario para
desarrollar sistemas CPS. Se espera que acele-
ren la implementacion de soluciones 0T para la
recopilacion de datos y el control automatizado,
combinando tecnologias como 5G, computacion

CONTENIDOS Y,

perimetral e inteligencia artificial. Esto permitira
extraer y analizar informacion valiosa de los flu-
jos de datos crecientes para mejorar la automa-
tizacion y la prediccion inteligente.

El siguiente paso esta en construir y alimentar
los gemelos digitales, que proporcionan una re-
presentacion virtual del mundo real en base a
todos los datos recopilados mediante 10T y otros
sistemas. Actualmente estan cada vez mas acep-
tados en sectores como la industria manufactu-
rera o las ciudades inteligentes, pero en los préxi-
mos afios se expandira su uso a nuevos sectores.
Y los expertos anticipan que se producird una
mayor integracion de otras innovaciones como
la deteccion 3D, la realidad virtual y aumentada,
que expandiran el metaverso loT inteligente que
se esta construyendo a un nuevo nivel.

Posteriormente llegaran otras innovaciones
tecnologicas que permitiran recopilar e integrar
nuevas categorias de datos en estos sistemas ci-
ber-fisicos, como la informacién visual, auditiva y
ambiental capturada a través de nuevos senso-
res. O el andlisis de datos mediante plataformas
de IA integradas y la securizacién de los flujos de
informacion a traveés de tecnologia blockchain.

NUEVAS TECNOLOGIAS

PARA MEJORAR LAS EXPERIENCIAS AR/VR
Ademas de acelerar la digitalizacion, la pande-
mia ha cambiado la forma de vivir y trabajar
de las personas, y ha estimulado la explora-
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cion de tecnologias emergentes en las empre-
sas. Entre ellas, la realidad virtual y aumenta-
da han comenzado a hacerse mas presentes
para reuniones virtuales, soporte remoto ba-
sado en AR y disefo virtual. Los expertos de
TrendForce sefialan que dos de los segmen-
tos mas importantes para estas tecnologias
son la interaccién remota en comunidades
virtuales y los juegos en linea, gracias a que
los fabricantes estan bajando los precios de
sus sistemas de visualizacion enfocados a es-
tos segmentos.

Pero, ademas de democratizar la tecnolo-
gia, los fabricantes estan buscando formas
de mejorar las experiencias inmersivas con
imagenes mas realistas, construidas con he-
rramientas de software mas avanzadas. Entre
ellas destacan las que son capaces de gene-
rar respuestas virtuales a partir de los datos
del mundo real con asistencia de inteligencia
artificial y datos provenientes de sensores
avanzados. Un ejemplo es la capacidad de
seguimiento ocular, que se ha convertido en
una caracteristica opcional en los modelos de
consumo de varias marcas importantes. Pero
los expertos creen que se va a avanzar hacia
la integracion de otros dispositivos externos
capaces de mejorar la experiencia inmersiva
para el usuario, por ejemplo, proporcionando
retroalimentacion haptica parcial a través de
complementos para las gafas.
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CAMBIOS EN LA INDUSTRIA

DE SEMICONDUCTORES

DE TERCERA GENERACION

Los fabricantes de chips de tercera generacion
estan adoptando nuevas tecnologias de empa-
quetado y obleas de 200 mm para la fabricacion
de sus productos mas avanzados. Esto responde
a la demanda de industrias como la de vehiculos
eléctricos y a la creciente tasa de penetracion de
dispositivos y médulos SiC y GaN en industrias
como la de telecomunicaciones. Hasta ahora,
los fabricantes han recurrido a las obleas de 150
mm (6 pulgadas) para garantizar el rendimiento
de sus fabricas ante la escasez de suministros de
SiC y GaN, pero esto ha exacerbado la escasez
global de semiconductores a largo plazo en las
fundiciones y los IDM.

CONTENIDOS Y,

Para solucionar este problema, los proveedo-
res de sustratos mas importantes del mundo
planean aumentar su produccién en 2022 y mi-
grar a obleas de 200 mm (8 pulgadas) para los
soportes de SiC y GaN. Con ello esperan aliviar
la escasez actual de materiales para la fabrica-
cion de semiconductores de tercera generacion.
Al mismo tiempo, los fabricantes de semicon-
ductores estan adoptando nuevas técnicas de
fabricacion y empaquetado para incrementar la
eficiencia energética de sus chips.

NUEVAS TECNOLOGIAS DE PROCESO

EN LA FUNDICION DE SEMICONDUCTORES
Otro de los cambios importantes que se acelera-
ran este ano en la industria de semiconductores
se dara en el ambito de la fundicién. TrendForce

1 TrenDs

explica que a medida que los procesos de fabri-
cacion se acercan a los limites fisicos, la industria
esta realizando cambios en la arquitectura de
transistores; y a nuevos avances en las tecnolo-
gias y materiales de empaquetado back-end, lo
que permitira aumentar el rendimiento, reducir
el consumo energético y el tamafio de los compo-
nentes. Tras la incorporacion de la litografia EUV
en los nodos de 7 nandmetros, en 2022 llegaran
los nuevos nodos de 3 nandmetros, inicialmente
de la mano de TSMC y Samsung, que los imple-
mentaran en el segundo semestre de 2022.

La fundicidn taiwanesa seguira utilizando la ar-
quitectura FINFET que lleva empleando desde el
nodo de 1Xnm, mientras que Samsung comen-
zara a usar su propia implementacion de GAA-
FET, que denomina MBCFET en sus tecnologias
de 3 nandmetros. Esta consiste en una puerta
gue rodea el canal de nanocables o nanoplacas
por cuatro lados, lo que incrementa el drea de
superficie de contacto y reduce las corrientes de
fuga al tener una puerta con un mayor grado de
control sobre el canal. Esta tecnologia se utiliza-
ra inicialmente en la fabricacion de chips para
supercomputacion y dispositivos moviles, pero
posteriormente se expandira a otros campos.

NUEVA GENERACION DRAM Y MAS CAPAS
PARA ALMACENAMIENTO NAND FLASH

A lo largo del afio que viene los tres principales
fabricantes de memoria DRAM (Samsung, SK Hy-
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nix y Micron) comenzaran la producciéon en masa
de los nuevos moédulos DDRS5. Y fomentaran la
penetracion de LPDDRS en la industria de teléfo-
nos maviles, aprovechando que 5G habilita nue-
vas aplicaciones y servicios de alto rendimiento
y baja latencia. En el ambito de las plataformas
de computacion, la llegada de los nuevos proce-
sadores habilitados para DDR5 en ordenadores
y servidores, se espera que DDRS5 represente en-
tre un 10% y un 15% de la produccion global de
bits DRAM a finales de 2022.

En el ambito del almacenamiento NAND Flash,
tras la introduccion de chips con 176 capas este
afo, en el préximo vera la luz la nueva generacion
de memoria de 200 capas o mas. Aunque los ex-
pertos dicen que la densidad de los nuevos chips
se mantendra entre 512 Gby 1 Tb en los primeros
productos. Otro cambio importante en la indus-
tria es la expansion de los nuevos SSD PCle Gen 4
entre el segmento de ordenadores de consumo.
Mientras tanto, en la industria de servidores se
iniciara la produccion en masa de SSD empresa-
riales compatibles con PCle Gen 5, con capacida-
des de entre 4y 8 Tb, enfocados a las plataformas
HPC de servidores y centros de datos.

Por otro lado, los expertos anticipan que en el
mercado mundial de servidores seguira aumen-
tando la demanda de equipos por parte de los
proveedores de servicios en la nube, impulsando
mas aun el mercado de los proveedores ODM
Direct. Esperan que este gran segmento del mer-
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cado de servidores represente alrededor del 50%
de las ventas globales, con un crecimiento anual
del 10% o mas en los envios de los proveedores
ODM Direct. Esto llevara a las marcas tradiciona-
les de servidores a realizar cambios estructurales
en su modelo de negocio, por ejemplo, ofrecien-
do servidores de colocacion o servicios completos
de soporte para la migracion a la nube.

PANTALLAS LED DE MATRIZ ACTIVA
Alo largo de 2022 se espera que persista el cue-
llo de botella que afecta al desarrollo de Micro
LED, y a causa de ello los costes de fabricacion de
estos productos seguiran siendo muy elevados.
Pero los principales fabricantes quieren partici-
par en todos los segmentos de la cadena de su-
ministro de esta tecnologia, y estan ampliando
sus lineas de produccion. Uno de los principales
segmentos de pantallas Micro LED autoemiso-
ras son los televisores, que son mas faciles de
fabricar que otras categorias de productos TI. Y
se prevé un aumento de produccién de panta-
llas Micro LED de matriz activa de gran tamario,
llegando al estandar de 88 pulgadas de diagonal.
Mientras tanto, el afio que viene los fabricantes
seguiran aumentando los recursos destinados a
la produccién de chips para pantallas con retroi-
luminacién Mini LED, para mejorar las especifi-
caciones de sus pantallas, haciéndolas compara-
bles a las OLED. Y se espera que los fabricantes
migren desde las matrices pasivas a nuevas ma-

AVANCES PARALELOS A
LA CONDUCCION AUTONOMA

El avance de los vehiculos auténomos esta siendo
moderado, y mientras se implementan las numero-
sas tecnologias necesarias para hacerlos realidad iran
viendo la luz ciertas capacidades automatizadas para
mejorar los servicios al conductor. En 2022, los vehi-
culos de gama alta incorporaran de forma opcional
sistemas AVP (Automated Valet Parking), un servicio
de estacionamiento automatizado de nivel SAE 4. Las
regulaciones internacionales necesarias para hacer
esto posible todavia estan en preparacion, pero co-
menzaran a verse en este ano.

Los expertos senalan que la viabilidad y la popu-
larizacion de esta tecnologia esta condicionada por
numerosos factores, como las restricciones relacio-
nadas con las condiciones de conduccion y de esta-
cionamiento de cada vehiculo y entorno, la presencia
de senalizaciones adecuadas y una conectividad de
red de calidad. Las leyes nacionales ya contemplan la
distancia adecuada entre el vehiculo y las personas
circundantes en cada pais, lo que complicara el proce-
so de establecer una estandarizacion internacional.
Por otro lado, existen dos formas de crear las rutas
de estacionamiento empleadas en las funciones de
AVP, que se pueden generar a través de computacion
local en el propio vehiculo, o de computacion basada
en la nube. Esto resalta la importancia de la calidad
de la conexion del vehiculo. Para suplir posibles ca-
rencias algunos modelos de vehiculos contaran con
ambas soluciones, y la industria seguira trabajando
en los avances de V2X y de los mapas modernos para
vehiculos con el fin de habilitar diferentes vias para
establecer las rutas de parking automatizado.
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trices activas para sus productos con retroilumi-
nacion Mini LED, incrementando por ello la com-
pra de chips Mini LED.

NUEVAS PANTALLAS AMOLED
Y CAMARAS PARA SMARTPHONES
La tecnologia de pantallas AMOLED ha ido ma-
durando vy los fabricantes han afiadido nuevas
funciones y mejorado las especificaciones para
incrementar el valor afadido y lograr ventajas
competitivas. Este afio 2022, la principal linea
de accion sera continuar mejorando los paneles
AMOLED flexibles, reduciendo su peso y mejo-
rando su eficiencia energética. Y los expertos
creen que los fabricantes se enfocaran a lanzar
nuevos paneles flexibles capaces de alcanzar el
tamafo de una tableta, con disefios tipo concha
y cuerpos abatibles en dos direcciones, que per-
mitira albergar paneles de estas dimensiones.

También se espera una bajada de precios de es-
tos formatos flexibles en los modelos insignia de
las marcas, con el fin de impulsar las ventas. Y los
fabricantes seguiran trabajando en el desarrollo
de modelos con pantallas de mas pliegues y pan-
tallas enrollables, que en los préximos afios tra-
taran de establecerse en el mercado. En general,
TrendForce pronostica que este 2022 los teléfonos
plegables alcanzaran una penetracion del 1%, que
podria ascender hasta el 4% para el afio 2024.

En otro orden de cosas, se espera que los pa-
neles LTPO se consoliden como la principal op-
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cion para los modelos de smartphone 5G mas
importantes, gracias a que generan un menor
consumo y proporcionan una alta frecuencia de
actualizacion. Y otra caracteristica que comenza-
ra a expandirse sera la cdmara bajo la pantalla,
que se vera en los modelos de gama mas alta de
los principales fabricantes. m
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METAVERSO:

TrenDs

el mundo virtual se convierte en realidad

Finalizado el ano 2021, podemos decir que ha habido un término que ha copado todo el interés del mundo TI,
sobre todo en los Ultimos meses: Metaverso. Esta idea comenzé a hacerse popular a finales de octubre, cuando
Mark Zuckerberg, hasta entonces CEO de Facebook, anuncié el cambio de denominacién de su compania, desde

ese momento Meta, y la creacion del Metaverso, un entorno virtual de convivencia con el que la firma quiere

seguir ampliando sus fuentes de ingresos mas alla de la publicidad.

una experiencia inmersiva y multisensorial

por el uso aplicado de diversos dispositivos

y desarrollos tecnologicos en Internet. General-
mente, esta compuesto por multiples espacios
virtuales tridimensionales, compartidos y per-
sistentes, vinculados a un universo virtual. En
un sentido mas amplio, el Metaverso puede no
solo referirse a los mundos virtuales, sino a las
experiencias multidimensionales de uso y aplica-
cion de Internet en su conjunto, especialmente
el espectro combinado de la web 2.0, la realidad
aumentada, la tecnologia 3D y la realidad virtual.
Los metaversos son entornos donde los huma-
nos interactuan social y econdmicamente como
avatares, a través de un soporte logico en el ci-

E | Metaverso o metauniverso se define como
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berespacio, que actua como una metafora del
mundo real, pero sin limitaciones fisicas o eco-
ndémicas. Hasta ahora se han identificado usos
aplicados de los metaversos en el terreno del en-
tretenimiento, la teleeducacion, la telemedicina
y la economia digital, donde comienzan a emer-
ger nuevas formas de valor como los token no
fungibles (NFT, por sus siglas en inglés).

ORIGEN DEL METAVERSO

Como ocurre con algunos otros términos y con-
ceptos en el mundo de las Tl, el origen del Me-
taverso no estad del todo claro, si bien parece
gue existe cierto consenso alrededor del primer
momento en que se empezo6 a hablar de ello.
Nos referimos a la publicacion en 1992 de la no-
vela Snow Crash de Neal Stephenson. En ella, se
cuenta la historia de Hiroaki Hiro, un personaje
que es repartidor de pizza en el mundo real y
samurai en el mundo virtual. Pero mas alla de la

Hasta ahora se han identificado
usos aplicados de los
metaversos en el terreno

del entretenimiento, la
teleeducacion, la telemedicinay
la economia digital
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historia, la importancia de esta novela radica en
el hecho de que establece la primera referen-
Cia escrita de un mundo completamente virtual
mucho antes de que se empezara a hablar del
ciberespacio. Ademas, en su libro, Stephenson
introduce la idea de los avatares, personajes
virtuales de las personas del mundo real.

FACEBOOK, META Y EL METAVERSO
En cualquier caso, el concepto de Metaverso
saltd a las primeras paginas de la prensa mun-

1 TrenDs

dial el pasado 28 de octubre cuando Mark Zuc-
kerberg anunciaba su apuesta por esta realidad
virtual que incluia el cambio de nombre de la
compafia que €l fundaba y dirige, que pasaba
de llamarse Facebook a denominarse Meta.
Asi, en una presentacion en la conferencia
Connect 2021, Zuckerberg anuncié que la em-
presa se renovaba como Meta, algo que se pro-
duce después de que la corporacién se haya
visto envuelta en diferentes escandalos que
han afectado a su reputacidn e imagen publi-

REVOLUCIONAR FACEBOOK?

k4

¢QUE ES EL METAVERSO CON EL QUE MARK ZUCKERBERG PRETENDE
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ca, y detall6 cdmo su compafiia pretende cons-
truir una nueva version de Internet. Tal y como
él mismo explico, “creemos que el Metaverso
sera el sucesor de la Internet movil, podremos
sentirnos presentes, como si estuviéramos alli
mismo con la gente, sin importar lo lejos que
estemos en realidad”.

Si el Metaverso se convierte en el sucesor de
Internet, podria ser muy importante para el fu-
turo de la economia y la sociedad en su conjun-
to. Por este motivo, Facebook tiene como ob-
jetivo desempefiar un papel de liderazgo en la
configuracién del Metaverso, en parte median-
te una fuerte inversion en la realidad virtual. El
propio Zuckerberg explicé en una entrevista en
The Verge su vision de que el Metaverso abarca
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plataformas no inmersivas, como las redes so-
ciales actuales, junto con tecnologias de medios
3D inmersivas, como la realidad virtual, y que
sera tanto para el trabajo como para el juego.

Segun Zuckerberg, “el Metaverso brindara
enormes oportunidades a los creadores y ar-
tistas individuales; a las personas que quieran
trabajar y tener casas lejos de los centros ur-
banos actuales; y a las personas que viven en
lugares donde las oportunidades de educacién
u ocio son mas limitadas. Un Metaverso reali-
zado podria ser lo mas parecido a un disposi-
tivo de teletransporte que funcione”. Por esta
razén, con la division Oculus, que produce el
auricular Quest, su compafia esta intentando
desarrollar uno.

1 TrenDs

En su entrevista en The Verge, el creador de Fa-
cebook comentaba que “creo que mucha gente,
cuando piensa en el Metaverso, piensa sélo en la
Realidad Virtual, que creo que va a ser una par-
te importante de ella. Y es claramente una par-
te en la que estamos muy involucrados, porque
es la tecnologia que ofrece la forma mas clara de
presencia. Pero el Metaverso no es solo realidad
virtual. Va a ser accesible a través de todas nues-
tras plataformas informaticas, Realidad Virtual y
Realidad Aumentada, pero también PC, disposi-
tivos moviles y consolas de juegos. Hablando de
eso, mucha gente también piensa en el Metaver-
so como algo principalmente relacionado con los
juegos. Y puede que el entretenimiento vaya a
ser claramente una gran parte de él, pero no creo
que esto sea solo juego. Se trata de un entorno
persistente y sincronico en el que podremos es-
tar juntos, que probablemente se parecera a una
especie de hibrido entre las plataformas sociales
gue vemos hoy en dia, pero en un entorno en el
que estas presente”.

¢QUIEN SE BENEFICIA

DE LA EXPANSION DEL METAVERSO?
Evidentemente, el objetivo de Mark Zuckerberg
con su anuncio es que su compafiia tenga un pa-
pel protagonista en el desarrollo del Metaverso,
lo que le colocaria en una posicién de privilegio
para recoger los beneficios que se puedan gene-
rar. Pero ¢quién mas se puede ver beneficiado?
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A primera vista, dos compafiias que durante
afos han sido rivales tecnolégicos podrian adqui-
rir un protagonismo muy destacado alrededor
del Metaverso. Nos referimos a Samsung v Sony.
Recientemente, Samsung anuncio que la ciudad
estadounidense de Taylor albergaria su planta de
semiconductores mas avanzada, una inversion
que representa otra apuesta decisiva de la em-
presa por el hardware tecnolégico y un producto
con una demanda mundial que parece no tener
fin. Justo antes de este anuncio, la compania daba

CONTENIDOS Y,

a conocer un plan de inversién de 206.000 millo-
nes de ddlares en tres afos, con el objetivo mas
probable, segun indican diferentes analistas, de
incrementar su apuesta por el hardware, no por
las memorias. Por su parte Sony, que posee des-
de hace tiempo un estudio de Hollywood, un im-
portante negocio musical y el enorme imperio de
videojuegos, estd apostando claramente por un
liderazgo en el mundo de los contenidos.

A pesar de toda la ambigluedad que rodea a las
visiones de los mundos virtuales, los lugares de

i

PRESENTACION MARK ZUCKERBERG,
METAVERSO DE FACEBOOK EN CONNECT 2021
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trabajo de realidad aumentada y todo lo demas
que se ha comentado alrededor del Metaverso,
hay dos elementos que parecen seguros: la in-
cesante demanda de hardware, de mas memo-
ria, mas chips, mas sensores y mas pantallas, y la
convergencia cada vez mayor del entretenimien-
to, lo que coloca a ambas firmas asiaticas en una
posicion de privilegio en este terreno.

La firma UBS ha destacado recientemente al-
gunas oportunidades de negocio que se vislum-
bran con la irrupcién del Metaverso. Segun estos
expertos, son varios los sectores implicados en la
construccion de esta realidad virtual, pero se pue-
den dividir en tres: proveedores de contenidos y
plataformas, las interfaces de usuario y la infraes-
tructura. Y, de hecho, UBS ha puesto el foco en el
segundo de ellos, ya que son numerosas las po-
sibilidades por la cantidad de productos que se

“El Metaverso no es solo Realidad
Virtual. Va a ser accesible a través
de todas nuestras plataformas
informaticas, incluidas la Realidad
Virtual y la Realidad Aumentada,
pero también PC, dispositivos
moviles y consolas de juegos”

MARK ZUCKERBERG, CEO DE META

www.ittrends.es
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pueden desarrollar.Las interfaces de usuario son
todas aquellas que consiguen que los usuarios y
sus avatares puedan interaccionar. Un ejemplo de
ello son las gafas de Realidad Virtual, que permiten
a las personas tener una experiencia inmersiva,
con unas sensaciones muy parecidas a la realidad.

En este grupo, los expertos de UBS se fijan en
Meta Oculus, HTC Vive, Pico y Sony dentro de la
Realidad Virtual (RV); Apple, MSFT HoloLens, DPVR
y Magic Leap dentro de la Realidad Mixta (RM); y
Meta Nazare, Apple Glasses, Google, Oppo, Xiao-
miy Samsung en la Realidad Aumentada (RA).

La entidad, asimismo, cree que en este seg-
mento Logitech tiene una oportunidad de creci-
miento importante gracias a los auriculares que
esta desarrollando para la RV y la RA, con una
previsidon de crecimiento hasta 60 millones de
unidades en 2025 desde las 10 millones de 2021.

UBS indica en su informe que, dentro de laRV'y
RA, las soluciones de pantalla con 6ptica y cama-

Segun UBS, son varios los
sectores implicados en la
construccion de esta realidad
virtual, pero pueden dividir en
tres: proveedores de contenidos
y plataformas, las interfaces de
usuario y la infraestructura

CONTENIDOS Y,

ra tienen una mayor presencia, un 25%. Se calcu-
la que los envios a nivel mundial puedan crecer
hasta los 1.000 millones de ddlares en 2025, quin-
tuplicando la facturacién actual. Dentro de este
subsector, Meta Oculus tiene el 75% de la cuota
de mercado, y se le pueden unir Sony y Apple en
2022. En cuanto a los sistemas de camaras y len-
tes, los principales proveedores son LG Innotek,
Primax, Cowell, Genius y Sunny Optical.

Pero esto es solo una parte del pastel, porque
Cathie Wood, fundadora y directora ejecutiva
de Ark Invest, empresa gestora de inversiones,
aseguro en CNBC que el metaverso sera una

| )3' 24 HORAS EN EL METAVERSO
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oportunidad multimillonaria que afectara a to-
das las partes de la economia. Segun esta ex-
perta, “es una gran idea que probablemente se
infiltrara, al igual que la tecnologia, en todos los
sectores, de formas que ni siquiera podemos
imaginar en este momento”.

Asi, una de estas formas de negocio que no po-
diamos imaginar hace unos meses era la adquisi-
cion de bienes inmobiliarios digitales, que parece
que ahora se va a convertir en un boom, dado
gue en pocas semanas ya se han llevado a cabo
operaciones de compra y venta de inmuebles vir-
tuales valorados en varios millones de délares.
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ALGUNAS VOCES EN CONTRA DEL METAVERSO
Sin embargo, desde su anuncio el Metaverso no
ha sido bien recibido por todo el mundo en el
mercado. Uno de los mas criticos con la idea de
Mark Zuckerberg es Intel, que, en boca de uno

de sus vicepresidentes sefialaba que la tecnolo-

gia no esta todavia preparada para su desarrollo.

En un reciente post, Raja Koduri, vicepresidente
sénior y director general de Graficos y Sistemas
de Computacion Acelerada de Intel, sefalaba

CONTENIDOS Y,

que lograr metaversos verdaderamente inmer-
sivos podria ser un objetivo que no se alcanza-
ra tan pronto, ya que seria necesario aumentar
1.000 veces la eficiencia computacional desde su
estado actual.

Koduri considera que llevar a la realidad el con-
cepto de Metaverso demandara una potencia
informatica exponencialmente mayor que la dis-
ponible en las mejores herramientas existentes.
Segun este ejecutivo, “los metaversos correspon-

Los metaversos son entornos donde los humanos interactian social
y econOmicamente como avatares, a través de un soporte logico en
un ciberespacio, que actia como una metafora del mundo real, pero
sin limitaciones fisicas o econoémicas

1 TrenDs

den a una aspiracion de habilitar entornos ricos
de Realidad Virtual y Aumentada, en tiempo real
e interconectados globalmente, que permitiran
que miles de millones de personas trabajen, jue-
guen, colaboraren y socialicen virtualmente. No
obstante, crear un universo digital convincen-
te demandaria, no solo mejoras de hardware,
sino también a nivel de software y conectividad
de Internet. El proceso implicaria crear avatares
detallados y renderizar en tiempo real datos de
gestos, audio, objetos... para luego transferirlos
al ciberespacio con latencias minimas”.

Para Koduri, “el suefio de alcanzar un petaflop
de potencia informatica y un petabyte de datos
en un milisegundo es inalcanzable”.

ALGUNOS TEMAS PENDIENTES DE RESOLVER
Bien es cierto que hace poco mas de dos meses
que saltaba a la palestra la idea del Metaverso,
pero en el mundo tecnoldgico eso es mucho
tiempo, y todavia quedan por resolver algunas
cuestiones importantes que esperemos que-
den aclaradas lo antes posible.

De hecho, no son pocas las voces que hablan
de los retos que el Metaverso y, por extension,
la sociedad real, tienen que enfrentar.

El primero de ellos es que el viaje al mundo vir-
tual dejara fuera a una gran cantidad de personas
gue no pueden alcanzar el nivel de conectividad
necesario. Ademas, algunos expertos conside-
ran que “los problemas de las redes sociales se

www.ittrends.es
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amplificardn en este mundo virtual futurista. La
polarizacion, la division y la desinformacion se
multiplicaran por diez, y el Metaverso fracturara
la realidad”.

Pero también aparecen nubes negras en el hori-
zonte en forma de problemas alrededor de la pri-

vacidad de los usuario. De hecho, al igual que con
las redes sociales, un cambio disruptivo de ese
calibre en Internet puede suponer un desafio re-
gulatorio, segun los expertos en derecho digital,
que también precisan que en la Unién Europea
se cuenta con las herramientas necesarias para
prevenir sus riesgos.

PRIMEROS PASOS EN EL METAVERSO

Con todo, en estas semanas ya hemos asistido
a los anuncios de diferentes compafias que
llegan al Metaverso. Y una de ellas ha sido la
espafiola Zara, que ha presentado su prime-
ra coleccion de ropa para el mundo real y el
mundo virtual. En el caso de Oppo, la compa-
Aia ha organizado un evento Inno Day 2021

CONTENIDOS Y,

en un entorno virtual. Por su parte, el Centro
Blockchain de Catalufia ha anunciado Catvers,
un Metaverso Blockchain en catalan con eco-
nomia propia, que vera la luz oficialmente du-
rante este mes de enero.
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Tendencias de ciberseguridad 2022:
la ciberinteligencia entra en escena

0os ciberataques llevan cre-
Lciendo en cantidad y en so-

fisticacion desde hace afios,
y nada hace pensar que el afo
proximo vaya a cambiar la ten-
dencia. Los ciberdelincuentes se
esmeran cada vez mas, han crea-
do un negocio extremadamente
rentable y siguen estando lejos de
las autoridades.

Como consecuencia, las pérdidas
financieras de los ciberataques se
han multiplicado, asi como los da-
Aos reputacionales.

Todo apunta a que en 2022 vere-
mos mas ataques de ransomware,
porque siguen funcionando y por-
que se ha dado unavuelta de tuer-
ca con la doble extorsion, que pro-
voca una situacion insostenible.
La cadena de suministro seguira
siendo uno de los vectores prefe-

ridos de ataque para los ciberde- se incluyen dos debates con ex- Blay Serrano, Director del Master
lincuentes, y las actualizaciones a pertos del mercado de cibersegu- en Ciberseguridad de VIU - Univer-

Windows 11 una excusa perfecta

para dejar puertas abiertas
por las que entren los malos.

Llevamos tiempo hablando
de lainseguridad mévil y mu-
cho mas del phishing, que si-
gue estando presente en un
altisimo porcentaje de los
ciberataques exitosos. ¢Sera
2022 el afio en que consiga-
mos hacerles frente?

De todo ello, asi como de
algunas tecnologias que lle-
gan para hacer frente a las
amenazas mas avanzadas,
hemos hablado en la sesién
on-line Tendencias de ciber-
seguridad 2022: la cibe-
rinteligencia __entra
en escena, en la que

ridad, y en una entrevista con Pere sidad Internacional de Valencia. m
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En una era de ciberamenazas constantes, ;como puede hacer que su organizacion
sea mas segura de lo que es actualmente?

Netwrix ayuda a mas de 10.000 organizaciones en todo el mundo:

- Supere la seguridad en silos eliminando los puntos ciegos

- Siga las mejores recomendaciones para identificar, gestionar y reducir el riesgo de
ciberseguridad

Potente sequridad de datos, identidades e infraestructura con sencillez
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PERE BLAY SERRANO, Director del Master en Ciberseguridad de VIU - Universidad Internacional de Valencia

“La Falta de profesionales con los
conocimientos adecuados es uno de los
problemas a los que se enfrenta el mercado”

“2021 ha sido un ano
complicado”, dice Pere Blay
Serrano, Director del Master
en Ciberseguridad de la
Universidad Internacional de
Valencia (VIU), anadiendo que
aun arrastramos los efectos

de la pandemia, cuando se ha
disparado el teletrabajoy el uso
de internet, “un nicho perfecto
para que se desarrollen todo
tipo de ataques, ya conocidos
y nuevos, por parte de los
ciberdelincuentes”.

idyg

E‘] ENTREVISTA: “El de la ciberseguridad en Espaina es un sector
® fuerte y muy dado a colaborar”, Pere Blay Serrano (VIU)
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e cara a 2022, asegura Blay Serrano,
D los ataques creceran porque “es un
mercado en auge y es relativamente
sencillo montar campafas de phishing, que
se ofrecen como servicio”.

A pesar de que sigue habiendo una tenden-
cia al “esto a mi no me va a pasar”, asegura el
director del Master en Ciberseguridad de VIU,
que las empresas empiezan a darse cuenta de
los problemas que ocasionan los ciberataques,
y se ha notado un incremento en la conciencia-

CONTENIDOS Y,

cion a la hora de protegerse. En todo caso, “to-
davia no se reporta o se hace cuando han pa-
sado meses del incidente, cuando el dafio ya es
muy superior”. Aiade también que, aunque las
empresas grandes son las que pueden permi-
tirse un equipo dedicado, organizaciones como
INCIBE ofrecen mucha informacion “para que
todo tipo de empresas sepan cOmo protegerse
y cOmo reaccionar ante incidentes”.

Tiene la esperanza Pere Blay Serrano de que,
después del afio de ataques que hemos visto,

1 TrenDs

“las empresas empiecen a concienciarse de la
necesidad de prevenir para minimizar el impac-
to, el tiempo de recuperacion y las penas eco-
ndémicas”, y aflade que resulta interesante ver
la mayor proliferacion de empresas que em-
piezan a ofrecer ciberseguros para ayudar a las
empresas a recuperarse de un incidente.

El de la ciberseguridad en Espafia es un sec-
tor fuerte y muy dado a colaborar en forma-
cién, dice Blay Serrano, apuntando a la falta de
profesionales con la formacién adecuada como
uno de los problemas a los que se enfrenta este
mercado, un inconveniente que se afronta con
un crecimiento de los servicios gestionados de
seguridad. m

“Los ataques creceran porque
es un mercado en augey es
relativamente sencillo montar
campanas de phishing, que se
ofrecen como servicio”

Si te ha gustado este articulo,
compartelo
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#ENCUENTROSITTRENDS

Ciberseguridad en 2022:
de la seguridad OT a la cadena de suministro

co en cualquier actividad empresarial,

independientemente del tamafo de
las compafiias o del sector econdmico en el
gue operen. Las amenazas son cada dia mas
sofisticadas y, por ende, las herramientas y
politicas para combatirlas deben serlo tam-
bién, adaptando nuevas tendencias tecnolo-
gicas como Inteligencia Artificial o Machine
Learning.

Pero, ¢cuales seran las principales lineas
que definirdn el segmento de la ciberseguri-
dad a lo largo de los proximos meses? Hemos
debatido con algunos expertos para conocetr,
de primera mano, qué tendencias vislumbran
en el horizonte y como las politicas y estra-
tegias de seguridad de las entidades deben
adaptarse para poder mantener protegidos
los datos, las aplicaciones y los dispositivos.

I a ciberseguridad es un elemento basi-

TrenDs

Horatiu Bandoiu, Channel Marketing Manager de Bitdefender; Jacinto Grijalba Gonzalez, Cyber
Security Sales Manager de CyberRes; Javier Sanchez Fuertes, Territory Sales Manager de
Entrust; Sergio Martinez, Country Manager Iberia de SonicWall; Javier Donoso, Sales Engineer
de Sophos; Borja Pérez, Country Manager Iberia de Stormshield; y Guillermo Fernandez,
Manager Sales Engineering de WatchGuard, participaron en este debate moderado por Rosalia

Arroyo, Directora de IT Digital Security. Clica en la imagen para ver el video.
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BITDEFENDER

ara Horatiu Bandoiu, Channel Marketing
Manager de Bitdefender, el ransomware va
a seguir estando presente y sera cada vez mas
avanzado. “Wemos un gran incremento de los
ataques dirigidos, de los ataques avanzados.
Yo destacaria que vamos a sufrir mas ataques
avanzados dirigidos a las infraestructuras cri-
ticas, sea de tipo ransomware o Asymmetric
Cyberwarfare, donde ya entran otros paises”.
Bandoiu sefiala dos tendencias claras a la
hora de hablar de los EDR. Una gran parte
de las soluciones del ambito de la deteccion
y respuesta se van a transformar en solucio-
nes como XDR. Las soluciones EDR han proba-
do su eficacia en la deteccion de los ataques

CONTENIDOS Y,

“Vamos a sufrir mas ataques
avanzados dirigidos a las
infraestructuras criticas”

HORATIU BANDOIU,
CHANNEL MARKETING MANAGER
DE BITDEFENDER

avanzados a nivel de endpoint y es ldgica su
extension a todos los activos. Las plataformas
de analitica de seguridad van a ganar mas in-
teligencia y van a emplear también mas Ma-
chine Learning. Por otro lado, especialmente
en la PYME, empiezan a darse cuenta de que
se han enfocado demasiado en la detecciéon y
respuesta y se han olvidado de la prevencion.
“Sin una buena prevencién, nos estamos en-
focando a la deteccion, pero permitimos, por
ejemplo, que el ransomware llegue hasta don-
de ha llegado. Probablemente, todo se va a ca-
nalizar hacia las soluciones XDR".

Este portavoz espera que las PYMES dejen
de ser las grandes olvidadas. “En teoria, van a
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“El ransomware serq, también
en 2022, un grave problema
de seguridad”

tener recursos para modernizarse y para cre-
cer de la mano de la Transformacion Digital,
para fomentar la innovacién y las nuevas tec-
nologias y pasar a la nube”. En este contexto,
la ciberresiliencia ya no es un suefio disponible
solo para las empresas mas grandes, sera al-
canzable para todos. Bandoiu indica que una
seguridad fuerte solo se va a conseguir de 2
maneras: si tienen recursos internos, se van a
orientar a plataformas integradas de ciberse-
guridad que puedan cubrir varias necesidades
a nivel de endpoint, redes o la cloud, y tam-
bién a reforzar el equipo humano. Si no tienen
recursos, sera una gran oportunidad para los
proveedores de servicios gestionados.

www.ittrends.es
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CYBERRES

Para Jacinto Grijalba Gonzalez, Cyber Secu-
rity Sales Manager de CyberRes, a Micro
Focus line of business, los ciberatacantes es-
tan desarrollando nuevo malware que va a
aprender nuevas técnicas por si mismo: “la
unica manera de poder parar esta oleada que
va a venir alrededor de estos nuevos tipos de
ataque que van a utilizar Inteligencia Artifi-
cial, es utilizar la propia IA para pararlos: po-
ner una serie de contramedidas que se basen
también en algoritmos de Machine Learning”.

Jacinto Grijalba cree que una de las tenden-
cias para este 2022 sera el Machine Learning
no supervisado. Hay muchos tipos de ataques
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“Es muy probable que cada
vez mas se utilicen algoritmos
de Inteligencia Artificial
basados en Machine Learning
para hacer ataques”

JACINTO GRIJALBA GONZALEZ,
CYBER SECURITY SALES MANAGER
DE CYBERRES

nuevos, cada vez mas avanzados, ante los
gue no se pueden utilizar sistemas estaticos
o relativamente dinamicos. “Tienen que ser
sistemas que puedan aprender solos y que
no tengan ni gente ni equipo detras que pue-
da trabajar con ellos, porque también uno de
los problemas que estamos viendo en Esparia
es la falta de recursos humanos, de personal
formado en la ciberseguridad”. Para este por-
tavoz, “igual que el ransomware esta evolu-
cionando a métodos de propagacion que uti-
lizan algoritmos de Inteligencia Artificial, y va
aprendiendo, la Unica manera de poder de-
tectar esto es a nivel de anomalias, a nivel del
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“Ofrecemos un catalogo
Unico que, ademas de
proteger, ayuda a recuperarse
de un ataque”

uso de mecanismos de Inteligencia Artificial,
de Machine Learning".

Para Jacinto Grijalba, la informacién es po-
der, pero hay que saber utilizarla. “Ese en-
foque global a veces es muy dificil alcanzar,
porque nos bombardean diariamente con
informacién, mucha de ella no veraz, y en el
mundo de la ciberseguridad pasa igual. Cuan-
do una organizacion se ve atacada le vie-
ne informacién de muchisimos lados”. Este
responsable sefiala que para que esa infor-
macion sea realmente Util hay que aplicar la
inteligencia. “Inteligencia ante todo, con la in-
formacion adecuada”.

www.ittrends.es
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ENTRUST

| Blockchain va a ser la tendencia que va a
liderar las iniciativas de Ciberseguridad en
2022. Al menos, asi lo indica Javier Sanchez
Fuertes, Territory Sales Manager de Entrust, al
seflalar que “con las finanzas descentralizadas,
los NFT, los metaversos y la gestion de iden-
tidades asociadas al metaverso”, va a ser una
tendencia importante en el mercado en 2022.
Centrandose en el cifrado, Sanchez Fuertes
subraya el control de las claves en los provee-
dores publicos de nube.“Hace 2 o0 3 afios, cuan-
do la gente empezaba a abrazar el mundo de
la nube, lo hacia con absoluta confianza, pero
pasado el tiempo la gente empieza a pregun-
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“Sencillamente, quiero
tener el control sobre esas
claves de cifrado, porque
son mis claves”

JAVIER SANCHEZ FUERTES,
TERRITORY SALES MANAGER
DE ENTRUST

tarse cOmo se gestionan las cosas, en concreto
las claves”. Los responsables de seguridad con
mayor sensibilidad empiezan a preguntarse
quién crea las claves, como las crea, qué dere-
chos hay asociados a las mismas, si se pueden
compartir, si las pueden exportar, si hay algu-
na politica de rotacién de claves... “no es que
no confie en mi proveedor publico de nube, es
que, sencillamente, quiero tener el control so-
bre esas claves, porque son mis claves. Lo que
no quiero perder en ningun caso es la sobera-
nia sobre esas claves”.

Sanchez Fuertes cree que las empresas ha-
ran ese movimiento de adopcion de servicios
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“Los responsables de
seguridad en la nube no saben
coOmo se protegen o generan
las claves de cifrado”

de HSM en la nube en la medida en la que el
proveedor de ese servicio dé confianza a la
empresa. Los proveedores de nube publica ya
ofrecen ese servicio, pero hay muchas cosas
que las empresas desconocen alrededor de
cloud. “Nosotros tenemos una particularidad a
la hora de proteger las claves y es que las pro-
tegemos fuera del HSM, pero las protegemos
cifradas. Esto permite que, con independencia
de que el HSM esté como servicio en cualquie-
ra de nuestros CPD, el cliente, si quiere, puede
tener las claves. Eso es un elemento diferencial
que va a ayudar a la adopcion del HSM como
servicio”.
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SONICWALL

Para Sergio Martinez, Country Manager de So-
nicWall Iberia, el ransomware sigue siendo la
tendencia mas importante de Ciberseguridad.
“El ransomware ha crecido un 150% en los tres
primeros trimestres del afio, con respecto a los
del afio pasado”. Se trata de un ransomware muy
selectivo, que viene de un crimen organizado
mucho mas dirigido, con muchas herramientas
de Inteligencia Artificial para realizar la extorsion
a cualquier tipo de empresa.

La complejidad de los ecosistemas de seguri-
dad, con multitud de herramientas, esta provo-
cando el llamado efecto Platform-over-platform,
lo que también sera tendencia en 2022. “Al final,
el Esquema Nacional de Seguridad es un ejemplo

CONTENIDOS Y,

“El ransomware esta
creciendo aun 150%"

SERGIO MARTINEZ, COUNTRY
MANAGER IBERIA DE SONICWALL

que recomienda el uso de multiples fabricantes.
Esto genera la necesidad de desplegar multiples
plataformas”. Martinez indica que en esta nue-
va Tl distribuida, se ha creado una superficie de
exposicidon sin precedentes con el teletrabajo, las
operaciones, el shadow IT... con un enorme incre-
mento de los ataques de todo tipo, pero muy di-
rigidos, y con un presupuesto de ciberseguridad
que este afio podria aumentar gracias a los Fon-
dos Next Generation.

“Verificar la identidad tiene 3 componentes para
hacerlo: algo que sabes, algo que tienes y algo
que eres. La Unidn Europea y las entidades ban-
carias estan exigiendo ya dos componentes y se
estan utilizando mucho los dos primeros elemen-
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“La mejor opcion posible
es una defensa coordinada
por capas”

tos. La password al final es un secreto comparti-
do, es algo que se debe almacenar en algun sitioy
éste es el primer problema, porque eso se puede
robar”. El segundo problema para el portavoz es
la reutilizacion de esa password. Esto genera in-
quietud por su uso, pero en el fondo los factores
biométricos tienen el mismo problema. “También
estas compartiendo esa informacion que no deja
de ser un hush que esta almacenado en algun si-
tio y también se reutiliza, porque tu cara es la mis-
ma siempre. Realmente esto tiene que ir mucho
mas alld”. Por ello, es importante desplegar una
defensa por capas y tener visibilidad central de lo
que ocurre en la red, para poder aislar y detectar
los ataques, y poder asi responder en tiempo real.

www.ittrends.es
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SOPHOS

U n ecosistema de seguridad adaptativo, en el
que todas las soluciones involucradas sean
capaces de sincronizarse entre si para poder to-
mar acciones de manera autonoma, y la union
del mundo de la Inteligencia Artificial con el de los
profesionales que estan trabajando en la Ciberse-
guridad, seran las principales tendencias en 2022,
segun Javier Donoso, Sales Engineer de Sophos.
También sefala la movilidad. “Esperamos
que estas amenazas moviles y estas estafas e
ingenieria social continden ganando terreno y
se diversifiguen aun mas entre particulares y
empresas. Hay claros ejemplos de que esto va
a seguir siendo asi. Hay mucho malware que
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“Este ano 2022 este modelo
RaaS va a sequir dominando
el panorama de las amenazas”

JAVIER DONOSO,
SALES ENGINEER DE SOPHOS

esta enfocado exclusivamente a este tipo de
plataformas”. Javier Donoso, ademas, habla
del smishing, que es una forma relativamente
nueva de ciberataque que esta dominando el
mercado y que intenta suplantar identidades,
ya sean de personas fisicas o juridicas. “Al final,
lo que intentan es engafiarte y que tu pinches
en ese enlace para que el ciberatacante que
esta detras consiga el control de tu teléfono y
te expolie los datos, te los secuestre, te ame-
nace, te extorsione... cualquier cosa”.

“El ransomware se ha convertido en un ele-
mento importantisimo en el ecosistema cibercri-
minal”. Este tipo de malware es el mas dafiino, y
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“Seguimos apostando
por nuestro modelo XDR"

sigue manteniendo en vilo a todos los adminis-
tradores y a todas las empresas de ciberseguri-
dad. “El cambio mas importante que hemos vis-
to, y se espera que continle asi, es que antes un
atacante escribia su cédigo y ejecutaba el ataque
desde el principio hasta el final, y ahora hay ci-
bermafias que escriben su codigo y lo que hacen
es venderlo, intentan sacar rédito de este codigo
alquilandoselo o vendiéndoselo como servicio
a otras cibermafias, como si fuera un progra-
ma legitimo, el famoso RaaS (Ransomware as a
Service). Pensamos que en este afio 2022 este
modelo RaaS va a seguir dominando todo este
panorama de las amenazas”.

www.ittrends.es
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STORMSHIELD

ara Borja Pérez, Country Manager de

Stormshield Iberia, el ransomware y los
ataques de denegacion de servicio van a se-
guir estando en el centro del huracan en este
2022. “También destaca la importancia que
va a adquirir el Esquema Nacional de Segu-
ridad, porque muchos de los fondos euro-
peos que recibiremos para digitalizacion de
empresas van a ir asociados a proyectos de
ciberseguridad”.

A la hora de hablar de la seguridad del mun-
do OT, Borja Pérez sefiala que “todos tenemos
en mente ataques a todo tipo de industrias.
Cada semana tenemos un incidente en entor-
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“Creo que a veces somos
injustos poniendo la
responsabilidad sobre

el usuario”

BORJA PEREZ, COUNTRY MANAGER
IBERIA DE STORMSHIELD

no industrial que aparece en los medios de
comunicacion. Esta tendencia va a seguir”. El
entorno industrial es un sector muy heterogé-
neo, que tradicionalmente ha estado aislado,
no ha estado expuesto al mundo Tl, y que se
esta digitalizando muy rapido. “Muchas veces
también es un problema mas que de tecnolo-
gia, de organizacion, con departamentos de
Tl aislados de OT".

A la hora de hablar de concienciacion, este
portavoz sefala que “soy muy partidario de
tener a nuestro personal lo mas concienciado
posible, pero también de actuar como si no
estuviesen concienciados. Creo que a veces
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“Hemos de tener los datos
debidamente cifrados y
guardados”

somos injustos poniendo la responsabilidad
sobre el usuario”. Los ataques son cada vez
mas dirigidos, personalizados y sofisticados.
Alguien que no se dedica a ciberseguridad
puede cometer errores y puede abrir puer-
tas a ataques; por ello, toda concienciacion es
buena. “Concienciacion si, toda la que se pue-
da, e incluir la formacion de los empleados en
ciberseguridad dentro de las formaciones de
Recursos Humanos, igual que la de riesgos la-
borales, pero los responsables de Tl, de ciber-
seguridad, los CISO, deben de poner medidas
considerando que los usuarios no tienen nin-
gun conocimiento”.
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WATCHGUARD

| ransomware va a seguir siendo una ten-

dencia muy clara en 2022. Ademas, Guiller-
mo Fernandez, Manager Sales Engineering de
WatchGuard, sefiala el robo de identidad vy el
smishing, que se va a dirigir hacia las aplicacio-
nes de mensajeria instantanea. “Vamos a ver
como los atacantes abordan esas otras lineas
gue hasta ahora no se estaban viendo”.

“Todo lo que son los ataques a la cadena de
suministro no es algo nuevo, existen desde hace
muchisimos afios, ha habido ejemplos muy so-
nados”. Para Guillermo Fernandez, la filosofia
vuelve a ser la misma: es la busqueda de cual
es el eslabon mas débil. “Al final el nivel de se-
guridad que vamos a tener va a ser aquél que
esté determinado por el mas débil de todos”. Es
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“La complejidad es el
enemigo de la seqguridad”

GUILLERMO FERNANDEZ,
MANAGER SALES ENGINEERING
DE WATCHGUARD

posible que un proveedor pueda ser el vector de
entrada para poder llegar a una empresa mayor.
“Hemos visto algunos casos de empresas que
daban servicios gestionados y, [6gicamente, con
toda esa gestién han hecho una distribucion de
malware en muchisimos clientes finales”.

Segun Guillermo Fernandez, cada vez se va a
escuchar hablar mas del Cybersecurity Mesh.
“Los clientes optan por tener diferentes pro-
ductos dentro del mercado de la cibersegu-
ridad de diferentes fabricantes. Al final es el
lema de siempre, la complejidad es el enemigo
de la seguridad. Si tengo diferentes productos
que actuan de forma auténoma y de forma
aislada, representan siempre un riesgo, por
errores de configuracion, por los motivos que
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“Automatizar la actualizacién
de aplicaciones es clave”

sean. Muchas veces, cuando se hace un estu-
dio de cdbmo una empresa ha sido atacada, no
es porgque no contaran con tecnologia, todo lo
contrario, pero normalmente siempre ha ha-
bido algun tipo de error”. Para este portavoz,
la propuesta que se hace cuando se habla de
Cybersecurity Mesh es apostar porque haya
un orquestador, para que resulte mas sencillo
que todos estos productos se combinen a la
hora de hacer un despliegue. =

Si te ha gustado este articulo,
compartelo
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sectores mas afectados
por el ransomware.
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#ENCUENTROSITTRENDS

Ciberseguridad en 2022:
avanzando hacia la Cybersecurity Mesh

complejos. El perimetro tal y como se plan-

teaba hace algunos afios, ha desaparecido, y
cada dia son mas los usuarios, servicios y dispositi-
vos que trabajan fuera de la infraestructura corpo-
rativa, lo que es una pesadilla para los responsa-
bles de la seguridad de la empresa.

Por este motivo, las soluciones de ciberseguridad
deben proporcionar, en primer lugar, la mayor visi-
bilidad posible de los recursos conectados a la red
corporativa, con el fin de saber, en todo momen-
to, o que esta pasando. Pero, ademas, tienen que
ofrecer capacidades analiticas para permitir a los
responsables anticiparse a los posibles problemas
o ataques que puedan acontecer, dado que es me-
jor una seguridad proactiva que no una reactiva.

Asimismo, y dado que cada vez son mas las he-
rramientas de diferentes proveedores y con distin-
tas funciones que conviven en una plataforma de
seguridad, es imprescindible la adecuada coordi-
nacion entre todas ellas, con el fin de poder ofre-
cer la mejor respuesta posible en cada momento
y ante cualquier situacién que se pueda producir.

I 0sS entornos corporativos son cada vez mas

Luigi Semente, Sales Specialist de Citrix; Daniel Howe, Senior Sales Engineer de Fastly;
Héctor Manubens, Account Manager de lkusi; Jesis Saez, Country Manager Spain &
Portugal de Netwrix; Sergio Fernandez, Technical Account Manager de Qualys; y Francisco
Valencia, Director General de Secure&IT, participaron en este debate, moderado por
Rosalia Arroyo, Directora de IT Digital Security. Clica en la imagen para ver el video.
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CITRIX

Para Luigi Semente, Sales Specialist de Ci-
trix, el perimetro de seguridad cada vez va
a estar mas dilatado el proximo afo. En 2022,
la pandemia seguird afectando las decisiones
de muchas empresas y se ira hacia un mode-
lo hibrido, que implica tener distintos tipos de
usuarios que se conectaran desde cualquier
red a los activos corporativos. La clave sera
“garantizar la seguridad de esos activos pero
sin impactar negativamente en la experiencia
del usuario”.

“Creemos que hay que adoptar tecnologias
que, de forma transparente para el usuario,
puedan controlar en cada momento cual es
el contexto de acceso, chequear si un usuario

CONTENIDOS Y,

“Hay que garantizar la
seguridad de los activos sin
impactar negativamente en la
experiencia del usuario”

LUIGI SEMENTE,
SALES SPECIALIST DE CITRIX

esta trabajando segun su perfil, y aplicar de
forma proactiva medidas de seguridad”.

Luigi Semente incide en que “este afio vamos
hacia un modelo de trabajo hibrido totalmen-
te, y a nivel de seguridad supone un reto muy
importante”. Este portavoz cree que en 2022
las empresas si se van a mostrar dispuestas a
afiadir algunos controles o elementos adiciona-
les de seguridad, por ejemplo, en la parte de la
post-autenticacién del usuario. Controles que
sean capaces de definir desde dénde y cdmo se
esta conectando ese usuario para asegurar que
es quien dice que es.

Para este responsable, la clave va a ser utilizar
soluciones que sean flexibles. “Es fundamental

1 TrenDs

“Nuestra propuesta de valor
es una seguridad consistente
y coherente”

disponer de soluciones que se puedan desple-
gar en los diferentes repositorios donde a dia de
hoy pueda estar una arquitectura”. Es importan-
te tener una solucién que pueda hablar con el
ecosistema, que pueda incluir también una visi-
bilidad total de aquellos elementos que se defi-
nen como activos corporativos. “No es lo mismo
tener una arquitectura, una situacion donde ten-
g0 a mis usuarios con mi CPD dentro de mi peri-
metro, que empezar a dar servicio a toda una se-
rie de usuarios y de casos de uso que empiezan
a necesitar, a lo mejor, servicios que van a estar
fuera de nuestra casa. La flexibilidad y la inte-
roperabilidad con el ecosistema es el elemento
mMas importante que tenemos que perseguir”.

www.ittrends.es
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FASTLY

aniel Howe, Senior Sales Engineer de
Fastly, sefiala la gran cantidad de dispo-
sitivosy puntos de acceso alared conlos que
cuentan las empresas de hoy y subraya que
“estamos viendo una explosion de elemen-
tos conectados a todos los niveles corpora-
tivos. El crecimiento de los microservicios y
toda la ampliacién de elementos en la nube,
hacen que haya una variedad brutal de pun-
tos de posible acceso a las corporaciones”.
La seguridad es algo fundamental. “Si tu
negocio se basa en estar conectado hoy en
dia y pierdes la credibilidad o tienes un data
breach, sabemos que hasta el 50% de las em-

CONTENIDOS Y,

“Estamos viendo una
explosion de elementos
conectados a todos los
niveles corporativos”

DANIEL HOWE, SENIOR SALES
ENGINEER DE FASTLY

presas no salen adelante. Esto es algo muy
serio, los CISO tienen que estar en los comi-
tés de direccion de las empresas”. Para este
portavoz, hay que dar seguridad y garantizar
la visibilidad de la plataforma, que todos los
elementos criticos puedan ser vigilados y se-
curizados.

Daniel Howe cree que el hecho de que las
herramientas de un stack de seguridad sean
capaces de detectar intenciones, y no Uni-
camente amenazas especificas, es algo im-
portante. “Wamos a ir viendo como se va a ir
aplicando mas légica y un poquito mas de in-
teligencia”. Este afio, la evolucion del sector

1 TrenDs

“Los WAF tradicionales se
han quedado obsoletos”

se va a dirigir hacia el andlisis para garantizar
gue los falsos positivos se reduzcan drastica-
mente y poder estar a la vez mas securizados
y controlados ante nuevas vulnerabilidades.

Este responsable también resalta la impor-
tancia de la observabilidad en el ambito de
la seguridad y de las integraciones de dis-
tintos proveedores en una unica interfaz.
“Lo que no tiene ningun sentido es que cada
uno de los fabricantes vayamos viniendo con
nuestro libro”, declara a la hora de abordar
este tema. Integracién, adaptabilidad y visi-
bilidad, son los conceptos mas importantes
bajo su punto de vista.
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IKUSI

llLa principal amenaza, el principal worry
point, es hacer frente a la ciberdelincuen-
cia. Sila ciberdelincuencia fuera un pais, seria la
tercera economia del mundo”, comienza su dis-
curso Héctor Manubens, Account Manager de
Ikusi, que sefala que la ciberdelincuencia como
servicio se ha convertido en un auténtico nego-
cio. “La principal preocupacion y reto al que se
enfrenta la industria es el aumento de la ciber-
delincuencia, que se ha convertido al final en un
negocio rentable. Los hackers no van a dafiar
reputacion y a ser el mas popular de su circulo
de amigos, sino que lo ven como un modelo de
negocio, tienen ingresos y gastos y lo ven como
una forma de ganarse la vida”.

CONTENIDOS Y,

“Si la ciberdelincuencia
fuera un pais, seria el tercero
del mundo”

HECTOR MANUBENS,
ACCOUNT MANAGER DE IKUSI

A la hora de hablar sobre el Cybersecurity
Mesh, Héctor Manubens indica que “ya los
usuarios acceden desde cualquier parte, es
el work from everywhere, se trabaja desde
cualquier punto, y, por lo tanto, hay que pa-
sar a no solo proteger la red sino a temas de
identidad, quién se conecta, desde qué lugar.
Hay que considerar que todas las conexiones
pueden no ser seguras, ya no te puedes fiar
de ningun flujo de carga. Cybersecurity Mesh
se apoya en la microsegmentacion, es decir,
a cada acceso 0 a cada dispositivo que se co-
necta, microsegmentarlo y poder darle esos
barnices de ciberseguridad”. Cybersecurity
Mesh seria una evolucién de Zero Trust don-
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“Ofrecemos SASE como
un servicio administrado”

de es posible hacer frente a las nuevas arqui-
tecturas que van a surgir.

Al hablar sobre el efecto Platform-over-pla-
tform, este responsable sefiala que “la reali-
dad es que los CISO estan hartos de tanta pla-
taforma. Segun Gartner, el 78% de los CISO
dicen tener 16 0 mas herramientas o platafor-
mas de ciberseguridad”. Para este portavoz
“hace falta llegar a un momento de norma-
lizacion y, de alguna manera, no reinventar
la rueda constantemente”, lo que se traduce
en ciertos mecanismos para poder llegar a
los mismos insights que permitan esa acciéon
proactiva para prevenir los ataques antes de
que se produzcan.
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NETWRIX

A4 =1 reto fundamental es la ciberdelin-
cuencia. El tema del ransomware no
lo vamos a poder contener, va a seguir cre-
ciendo. No hace falta ser un guru para dar-
se cuenta de que van a seguir por esa linea,
gue realmente esta siendo muy dificil de
parar y estan sacando mucho dinero”. Jesus
Sdez, country manager Spain & Portugal de
Netwrix, sefiala que para hacer frente a es-
tas amenazas hay herramientas, pero hacen
falta presupuestos. “Si no te proteges, si no
pones dinero encima de la mesa para tomar
acciones, vas a ser atacado”.
Para Jesus Saez, la seguridad gira cada vez
mas en torno a la identidad y los datos. “No

CONTENIDOS Y,

“No todo es ransomware”

JESUS SAEZ, COUNTRY MANAGER
SPAIN & PORTUGAL DE NETWRIX

todo es ransomware. Hay gente que se pre-
ocupa por robar informaciéon para venderla,
para sacar provecho de ella". Este portavoz
indica que el control del acceso a los datos
deberia ser algo completamente estratégico
para cualquier ClIO dentro de la organizacion,
y hace hincapié en la necesidad de tener visi-
bilidad. “Muchas veces los ataques empiezan
por los sitios mas reconditos”.

Jesus Saez indica que el cumplimiento nor-
mativo también es un reto importante. “La
normativa es algo que lleva muchos afios en
la industria. Yo soy un defensor de las nor-
mativas, creo que son necesarias, que real-
mente aportan. Pienso también que cada
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“Ransomware, exfiltraciones
de datos y concienciacion,
seran los focos en 2022"

compafia realmente debe extraer lo que es
interesante de esas normativas para su ne-
gocio”. Para este responsable también es ne-
cesario que las empresas tengan herramien-
tas que les ayuden a reducir tiempos en este
sentido: “Bastante complicado es sacar la Tl
en el dia a dia, con todas las problematicas
existentes, y poder defenderte para que no
te roben los datos, para que no tengas un
ataque de ransomware y tengas toda la base
de equipos cifrados; por lo menos reduce
todo el tiempo que tienes que ocupar para
los temas normativos, para el compliance, al
maximo, y apdyate en herramientas que te
ayuden en esa linea.
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QUALYS

IIM ucho se ha comentado sobre el tele-
trabajo, que ha venido para quedar-
se”, sefiala Sergio Fernandez, Technical Account
Manager de Qualys, “pero yo diria que son los
entornos hibridos los que van a quedarse”.
Vamos a ver mas plataformas, mas aplicacio-
nes, toda la gestion de OT va a seguir al alza, y
eso va a requerir de las organizaciones una pos-
tura de ciberseguridad innovadora y de mejora
continua, ya que en esos entornos hibridos lo
qgue también van a ayudar es toda la cuestion
de la resiliencia. “Uno de los desafios para el afio
gue viene es tener esa visibilidad holistica de
todos los activos, no solo los mas tradicionales,

CONTENIDOS Y,

“La tendencia es tener mas
dispersion y variedad de
activos”

SERGIO FERNANDEZ, TECHNICAL
ACCOUNT MANAGER DE QUALYS

sino también de esos nuevos activos, como con-
tenedores, o los que estén en nubes publicas”.

“La tendencia es tener mas dispersion y varie-
dad de activos, entornos mas complejos tam-
bién, hibridos. Los equipos de ciberseguridad y
de gestién de TI necesitan la informaciéon que
proporciona la inteligencia para tomar mejores
decisiones de una forma mas rapida”.

Para Sergio Fernandez lo importante es que
esa informaciéon sea lo mas precisa posible,
hay que evitar que tenga muchos falsos posi-
tivos, ya que esos equipos de ciberseguridad y
de gestion de Tl estan desbordados con tanta
informacion que llega desde distintas fuentes.
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“Nuestra propuesta tecnoldgica
es Unica y basada en la nube”

Tiene que ser una informacién que llegue muy
rapida y de forma fluida.

Este responsable cree que la ciberinteligencia
es necesaria para abordar la vulnerabilidad de
los sistemas. “Para ello ya hay tecnologia que
permite el uso de la ciberinteligencia aplicada a
la vulnerabilidad. Por ejemplo, los RTI son indi-
cadores de amenazas en tiempo real, pero rela-
cionados con vulnerabilidades. Es una informa-
cion muy detallada, que se recopila de distintas
fuentes”. Esta informacién tiene que estar con-
textualizada y ser accionable, para que las em-
presas puedan, de una forma muy facil, priori-
zar y reducir esas alertas de seguridad.
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SECURE&IT

Francisco Valencia, Director General de Secu-
re&IT, cree que el principal reto de cara a 2022
es la proteccion ante ataques que no solamente
estan afectando a la operativa de las compafiias,
sino que ademas estan robando informacion.
“Garantizar que los ataques de nueva generacion,
que lo que estan haciendo es filtracion de datos
ademas del cifrado, y, por lo tanto, estan exigien-
do rescates y chantajes cada vez mas duros, de
forma mas rentable para los ciberdelincuentes,
puedan tener un freno”. Francisco Valencia cree
que la formacién sera mas importante que nun-
ca. “El aislamiento que provoca el hecho de estar
trabajando en casa hace que sea mucho mas ne-
cesaria la formacién y la concienciacién en mate-
ria de ciberseguridad y proteccion de datos”.

CONTENIDOS Y,

“Estamos en una situacion
en la que necesitamos al
usuario final”

FRANCISCO VALENCIA, DIRECTOR
GENERAL DE SECURE&IT

Este portavoz sefiala que es bastante injusto
echar la culpa al usuario final de la incompeten-
cia del sector. “Estamos en una situacion en la
que necesitamos al usuario final y, por lo tanto,
tenemos que ampliar la formacién, no solamente
a estos usuarios, sino también a las areas de T,
a los expertos en tecnologias de la informacion,
y, en general, a los que van a implantar procesos
corporativos dentro de las organizaciones”.

La seguridad gestionada se ha convertido en un
punto fundamental dentro de las organizaciones.
“Realmente ya es algo que se ha hecho tremenda-
mente amplio. La Administracién Publica también
lo esta viendo asi, se esta creando la Red Nacional
de Centros de Operaciones de Seguridad, con el
objetivo de que la Administracion pueda disponer
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“Nuestro trabajo consiste
en que las companias no
estén en una falsa sensacion
de seguridad”

de centros propios, publicos o privados, pero que
les den ciberseguridad gestionada”. Para Francisco
Valencia, casi es una necesidad mas que un servi-
cio. El problema es que no hay profesionales sufi-
cientes para poder realizar la labor de la gestion y
la vigilancia de la seguridad. “2021 y 2022 van a ser
puntos de inflexion en esta linea donde cada vez
un porcentaje mayor de compafias van a recono-
cer la necesidad de tener un centro de seguridad
gue proteja su infraestructura e informacion”. m

Si te ha gustado este articulo,
compartelo
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Tendencias de ciberseguridad para 2022:

hablemos de SASE

Llevamos tiempo hablando de SASE (Secure Access Service Edge)
:Sera 2022 el ano de despegue de esta propuesta?

LUIGI SEMENTE,
SALES SPECIALIST
DE CITRIX

“En muchos casos SASE es ya una realidad. Hablamos de aquellas
organizaciones con uso importante de servicios en la nube (SaaS) y
con workforce distribuida. Con la llegada del trabajo hibrido, cualquier
organizacion va a tener un perimetro de seguridad extendido, que
sale del CPDy de las oficinas corporativas. Todo eso dara un empujon
importante en la adopcion del framework SASE, también en aquellas
organizaciones que hasta ahora han decidido a apostar por una ciber-
seguridad mas tradicional. El modelo SASE garantiza una seguridad
coherentey consistente en cualquier ambito”.

JESUS SAEZ,
COUNTRY MANAGER
SPAIN & PORTUGAL
DE NETWRIX

“SASE seguira siendo una propuesta a considerar por muchas cor-
poraciones tanto en 2022, como en los proximos anos. La movilidad
y el trabajo desde casa se ha convertido en la nueva normay segui-
ra siéndolo en el futuro, por lo que el perimetro ha pasado a ser el
usuario y no solo hay que protegerlo, sino monitorizar y auditar, ya
que su actividad es clave para poder detectar y responder rapida-
mente ante posibles amenazas, con el fin de mantener a salvo los
datos confidenciales y cumplir con las normativas existentes”.
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FRANCISCO VALENCIA,
DIRECTOR GENERAL
DE SECURE&IT

“Se han hecho patentes dos realidades paralelas. Por un lado, la adopcion de tecnologias y ser-
vicios en nubes puUblicas y privadas, y, por otro, la necesidad de teletrabajo, movilidad y Flexibi-

lidad. Ambas realidades necesitan soluciones de ciberseguridad que cubran lo que ya veniamos

haciendo con la tecnologia tradicional (Firewalls, IPS...). SASE viene a dar respuesta a la nueva
situacion en la que el perimetro deja de estar definido, los conceptos “oficina” o “Centro de
Datos” estan desvirtuados y ya casi nada esta conectado a un cable. Las empresas que ain no
han ido a un modelo SASE, es porque no han comprendido aln las ventajas que aporta”.

JAVIER DONOSO, SALES
ENGINEER DE SOPHOS

“El “nuevo” perimetro de la red existe dondequiera que se encuentren los empleados cuando
se conectan a la red corporativa, ya sea en casa, en una cafeteria o donde sea, y SASE provee
los mecanismos necesarios para proporcionar seguridad sea cual sea el punto de acceso a la
red. Ademas, podemos decir que siguiendo la metodologia o la arquitectura SASE, no importa
donde residen las aplicaciones, y esto encaja perfectamente con el cambio que se ha produ-
cido en los ultimos tiempos en el que todas nuestras aplicaciones han pasado del centro de
datos corporativo a los proveedores de nube en formato SaaS (Software como Servicio)"”.
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SERGIO MARTINEZ,
COUNTRY MANAGER
DE SONICWALL

“El acceso remoto seguro Zero-Trust es ya una necesidad imperiosa: la dilucion
del perimetro hacia un entorno multiperimetral, la hiperexposicion a la que
estamos expuestos, el entorno hostil en el que trabajan nuestros endpoints, la
virulencia y directividad de los ataques, la hiperconectividad (2022 sera el afio
de 5G), el malware inteligente, el cibercrimen real que busca como lucrarse de
nuestros fFallos... En este entorno, se necesita SASE para dar sentido otra vez al
perimetro, securizar el acceso a las aplicaciones corporativas, independiente-
mente de donde estén, establecer roles y microsegmentar el acceso, gestionar
los accesos de todo tipo, incluidos los privilegiados...”.

GUILLERMO
FERNANDEZ,
MANAGER SALES
ENGINEERING IBERIA
DE WATCHGUARD

“Desde WatchGuard vemos que 2022 sera importante pero no definitivo. Es
cierto que la pandemia ha ejercido como acelerante, llevando a todos en esa
direccion, pero cada empresa, en funcion de sus presupuestos y prioridades,
van dando los pasos en diferentes momentos. Al igual que ha ocurrido con
otras tecnologias como Cloud, Virtualizacion, Zero-Trust... la adopcion tien-
de a ser relativamente lenta, siendo necesarios varios anos”.
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Tendencias IT 2022;

(qué impactara en la Tl corporativa?

;Como se ha comportado la Tl corporativa en 2021? ;Qué tecnologias han
asumido el papel de transformadoras? ;Cual es el estado de la transformacion
digital de las empresas? ;Coémo continuaran evolucionando en 20227 Todas
estas seran cuestiones a abordar en esta sesion online junto a expertos del
mercado y la empresa.
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La transformacion del trabajo:
el empleado conectado

La naturaleza del trabajo ha cambiado rapidamente. Hoy, la ma-
yor parte de las compafiias esta adoptando un modelo hibrido o
remoto, de manera definitiva. Esto requiere crear la mejor expe-
riencia del empleado e invertir en plataformas e infraestructuras
digitales que lo hagan posible. Ademas, la propia transformacion
digital busca una mejora de los proceso apoyandose en solucio-
nes que aporten productividad y agilidad. El empleado conectado
y productivo requiere de un nuevo entorno de trabajo.
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Fondos Next GenEU,
oportunidad de las PYMES
para su digitalizacion

Muchas pequenas y medianas empresas se encuentran muy
lejos del grado de digitalizacion minimo necesario para poder
sobrepasar una crisis como la actual, de hecho, hasta el 10% de
las empresas espanolas no sobrevivird a la COVID-19. La solucién
estd en los fondos del programa Next Gené&U, el 33% de los cuales

se destinard a digitalizacién.

de las empresas espafolas tienen menos de

cinco empleados -es decir, la inmensa ma-
yoria de las empresas de nuestro pais son pymes-
y muchas de estas empresas se encuentran muy
lejos del grado de digitalizacion minimo necesario
para poder sobrepasar una crisis como la actual.
De hecho, también seguin el Banco de Espafia, has-
ta el 10% de las empresas espafiolas no sobrevivira
a la COVID-19. Estas empresas pueden aprovechar
los fondos europeos del programa Next Genera-
tion EU para que su tejido empresarial sea mas efi-

S egun los datos del Banco de Espafia, el 78%

< ciente y productivo mediante la tecnologia.

Espafia es el segundo mayor receptor en tér-
minos absolutos de los fondos de recupera-
cién, lo que supone alrededor de 140.000 millo-
nes de euros, un 11% del PIB espafiol en 2019.
Casi la mitad de los mismos se proporcionara
en forma de ayudas directas. En cuanto al uso
de estos fondos, la Unidn Europea establece
que un 33% sea asignado a la transicion digital.

POTENCIAR LA DIGITALIZACION

El gobierno espariol ha priorizado en diez politi-
cas los objetivos de los fondos para contribuir al
crecimiento sostenible e inclusivo, potenciando

ENERO 2022
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Toda la informacién
sobre la situacién Tl de

CENTRO DE RECURSOS

la digitalizacion. Entre ellos destaca la moder-
nizacion y digitalizacion del tejido industrial y
de la pyme, con un especial énfasis en la recu-
peracion del turismo e impulso de una Espafia
como nacion emprendedora. En este ambito se
incluye el impulso a la pyme mediante un plan
de digitalizacién con inversién en equipamien-
to, capacidades, plataformas y redes.

Es fundamental que las empresas de todos
los tamafos, especialmente las pymes que

las empresas espanolas en
@TIlyEmpresa_ITDM

han sido las que mas han sufrido el desastre
econdmico provocado por la pandemia, sean
capaces de plantear cuales son sus necesida-
des a partir de una informacion plena y trans-
parente, ya que se debe cumplir con una serie
de requisitos muy exigentes para poder ser
beneficiario de la ayuda. Las pymes y empre-

il

PLAN DE DIGI[QLIZQCI()I‘I DE PYMES DEL GOBIERNO DE
ESPANA. ESPANA DIGITAL 2025

sas que deseen realizar la presentacion de su
proyecto deberan enmarcarlo de acuerdo alas
siguientes premisas:

% Agenda urbanay rural: lucha contra la des-
poblacion y desarrollo de la agricultura.

% Infraestructuras y economias resilientes:
desarrollo de soluciones basadas en la natu-
raleza y refuerzo y resiliencia climatica en in-
fraestructuras.

% Transicion energética justa e inclusiva: de-
sarrollo de un sector energético, competitivo,
eficiente y descarbonizado.

% Una administracion para el siglo XXI: im-
pulsando innovaciones y acompafiando al sec-
tor privado.

% Modernizaciony digitalizacion del tejido in-
dustrial y de la pyme, asi como la recuperacion
del turismo e impulso de una Espafia nacion
emprendedora.

% Refuerzo de las capacidades del Sistema
Nacional de Salud.

% Educacion y conocimiento, formacién con-
tinua y desarrollo de capacidades.

% Nueva economia de los cuidados y politicas.

% Impulso de la industria de la cultura y el
deporte.

< Modernizacion del sistema fiscal para un
crecimiento inclusivo y sostenible.

A la hora de presentar cada proyecto con-
creto, la pyme debe realizar una definicion
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concreta del mercado relevante al que puede
hacer eco, como impactara el mismo y qué re-
percusiones tendra.

KIT DIGITAL PARA PYMES
Dentro del plan de digitalizacién de las pymes
2021-2025, la vicepresidenta primera y ministra
de Asuntos Econémicos y Transformacion Digi-
tal, Nadia Calvifio, presentd el programa Kit Digi-
tal que engloba las ayudas que lo haran posible.

El programa esta dotado con un presupuesto
de los fondos europeos de 3.067 millones de
euros para los préximos dos afios, para pro-
porcionar a las empresas un bono de digitali-
zacion que podran utilizar para comprar solu-
ciones digitales ya disponibles en el mercado
en ambitos como la elaboracién y gestion de
paginas web, presencia en Internet, comercio
electrénico, gestion de clientes, ciberseguri-
dad, gestion de proveedores y oficina digital.

Hasta 2023 se lanzaran varias convocatorias
de ayudas, segmentadas por tamafio de em-
presa, para acceder a bonos de digitalizacion
y, la primera, con una inversién de 500 millo-
nes de euros, ira dirigida a pymes de entre 10
y 49 trabajadores.

Las empresas interesadas pueden acceder a
toda la informacion y recibir asesoramiento en
la web de AceleraPyme www.acelerapyme.es,

< en el teléfono 900 909 001, o presencialmente

en las Oficinas AceleraPyme distribuidas por
toda la geografia espafiola.

Segun ha informado el Ministerio, en los
proximos dias se lanzara una invitacion a los
agentes digitalizadores para poder disponer
de las ofertas de soluciones de digitalizacion
para las empresas.

Apoyo de las grandes patronales del sector

AMETIC, la patronal mas veterana, ha califica-
do esta iniciativa como “muy positiva y a la vez
muy ambiciosa”, ya que permitira “llegar a un
volumen muy elevado de empresas”.

En este sentido, la asociacion sefiala que va
hacer todos los esfuerzos necesarios para con-
seguir que las PYMES espafiolas se digitalicen
y sean un referente a nivel mundial, y asegu-
ra que sus asociados, como proveedores de
tecnologias y soluciones digitales haran su
maximo esfuerzo y estan preparadas para co-
laborar en que el Plan de Digitalizacién de las
PYMES alcance el éxito que todos esperamos”.

También DigitalES, a través de su director
general, Victor Calvo-Sotelo, ha manifestado
su apoyo a la dotacion de recursos del fondo
Next Generation EU para la digitalizacién de
las pequefias y medianas empresas, asi como
para la formacion en competencias digitales
de éstas. “Todos los proyectos del Plan de Re-
cuperacién necesitan una colaboracién publi-
co-privada intensa”, ha recalcado. m
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NFON APUESTA POR AMPLIAR SU RED DE PARTNERS
PARA IMPULSAR SU CRECIMIENTO EN 2022

Si hay un mercado que goza de muy buena salud ese es el de las comunicaciones unificadas.
Segun un informe de Arizton, las ventas de UCaaS han registrado un aumento de mads del 85% en todo
el mundo. David Tajuelo, country manager de NFON Iberia, destaca que este crecimiento se ha debido
a dos razones. Por un lado, la pandemia, “que ha obligado a las empresas a adaptarse al teletrabajo”,

Yy a un proceso de consolidacion que ya se estaba produciendo antes de la irrupcion de la COVID-19,
y en el que la movilidad juega un papel clave.

e espera que el mercado de lefonia en la nube y las aplicaciones
S UCaasS crezca un 19,25% anual empresariales han crecido ayudado
durante el periodo 2020-2026, a acelerar la digitalizacion y la trans-
alcanzando los 87.200 millones de formacion.
dolares para 2026. De cara a este
afo, el sector va a continuar evolu- BUENOS RESULTADOS DE hFON
cionando. De hecho, NFON maneja Al igual que el mercado de comuni-
unas previsiones de crecimiento del caciones unificadas, NFON también
mercado importante “gracias a los crece. Concretamente, en los pri-
procesos de integracion tecnolégica” meros nueves del afo la firma logré
que se van a llevar a cabo. unos ingresos de 56,5 millones de
Con la llegada de la tercera ola de euros, lo que supone un crecimiento
disrupcion, impulsada por la pande- del 14,3% mas altos que los del mis-
mia, se ha producido un cambio de mo periodo de 2020. El aumento de
RDSI a All-IP y la sustitucion de los sis- los ingresos recurrentes fue aun mas
temas telefénicos locales (onsite) por significativo, cifrado en un 15,7%,
< PBX en la nube. En este sentido, la te- hasta los 50,6 millones de euros, lo
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que equivale al 89,5% de los ingre-
sos totales. Los beneficios antes de
intereses, impuestos, depreciaciéon y
amortizaciéon (EBITDA) aumentaron
un 11,2% hasta los 2 millones de eu-
ros, a pesar del continuo aumento
de las actividades de inversién, mien-
tras que el EBITDA ajustado aumen-
té un 10,5% hasta los 2,8 millones de
euros.

En Europa, los cuellos de botella
en el suministro de hardware y la
pandemia de coronavirus en cur-
so se reflejan en la expansion de
las extensiones (asientos) instala-
das en los sitios de los clientes de
NFON, que aumentaron un 12,8%
hasta las 573.069.

“Estamos implementando con-
sistentemente nuestra ‘Estrategia
de crecimiento 2024', que perfec-
cionamos a principios de 2021,
y seguimos invirtiendo en mar-
keting y personal. Por ejemplo,
aumentaremos nuestro numero
de empleados en el area de de-
sarrollo en alrededor de un 40%
a finales de afio. Dada la elevada
escasez de buenos arquitectos y

{ desarrolladores de software en

el mercado laboral, estamos muy
satisfechos con este primer paso.
Ademas, nos estamos enfocando
aun mas en la activacion de part-
ners y en captar distribuidores en
todos los mercados europeos con
nuestro nuevo programa Ngage.
Al mismo tiempo, hemos revisa-
do nuestra estrategia de marca y
nuestra cartera de productos en
los dltimos meses. Vemos nuestro
futuro en los mercados de comu-
nicaciones unificadas y productos
de contact center”, comenta Klaus
von Rottkay, CEO de NFON AG.

A

NUESTRO CANAL”

Toda la informacion
sobre la situacién Tl de
las empresas espanolas en
@TIlyEmpresa_ITDM

L

ACUERDO CON DAKTELA

Dentro de su estrategia de creci-
miento, su asociacidon con Daktela
es clave. En la base de este acuerdo
esta la solucion de contact center
omnicanal “Contact Center Hub”, de-
sarrollada por Daktela. Esta solucion
facilita una interfaz facil de usar y
hace posible el contacto a través de
todos los canales de comunicacion,
ademas de cumplir con elevados cri-

“EN 2022 VAMOS A POTENCIAR EL CRECIMIENTO DE

terios en términos de capacidad de
integracion, fiabilidad y soporte.
Segun explica NFON comercializa-
ra en sus mercados principales este
producto que ofrece funciones de
contact center a medida para el gru-
po objetivo a nivel empresarial, y que
también puede adaptarse de forma
ideal para las pequefas y medianas
empresas. NFON tiene previsto que
la solucidon esté disponible a partir
del segundo trimestre de 2022.
Klaus von Rottkay recuerda que
las compafiias europeas estan so-
metidas a una enorme presion para
seguir digitalizandose con el fin de
seguir siendo competitivas, sobre
todo en lo que respecta a las comu-
nicaciones empresariales. “La inter-
faz de comunicacién con el cliente es
el factor clave del éxito. Mientras que
las empresas mas grandes ya van a
veces un paso por delante, muchas
empresas medianas apenas estan
iniciando este importante proceso.
A través de nuestra asociacién con
Daktela, ofrecemos a las empresas
europeas una solucion excepcional
a nivel tecnoldgico. Tenemos en Dak-
tela un socio fuerte que lleva el se-
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llo de calidad ‘Made in Europe’ para
nuestras soluciones”.

La expansién de la cartera de pro-
ductos sigue siendo una alta prio-
ridad para NFON. La compafiia ya
firmd una asociacion estratégica con
la companiia italiana Meetecho en ju-
nio de 2021, lo que le da acceso a los
conocimientos técnicos de WebRTC
y, al mismo tiempo, acelera la imple-
mentacidn de su estrategia de comu-
nicaciones unificadas.

IMPULSO A SU CANAL

Y sisu alianza con Daktela es estratégi-
ca, N0 Menos importante es su apues-
ta por el canal. La firma es consciente
de la necesidad de apostar fuerte-
mente por la ampliaciéon de la red de
partners para acelerar el crecimiento
de la empresa. Como parte de sus es-
fuerzos, la compafiia ha firmado un
acuerdo con MCR, para implementar
las soluciones NFON en Espafia y Por-
tugal. De ahora en adelante, NFON
contara con un nuevo canal de distri-
bucion dentro del mercado ibérico,
y sus soluciones de comunicaciones
empresariales en la nube se incorpo-

< raran al porfolio de MCR.

Conestaalianza, NFON buscaalcan-
zar una mayor visibilidad en el canal
y potenciar el crecimiento dentro de
Espafa y Portugal. Ademas, se con-
vierte en una pieza clave dentro dela
estrategia detras de la nueva division
de cloud que el mayorista MCR esta
lanzando. “Es un orgullo y un placer
poder trabajar con MCR en Espafa
y Portugal. Una compania historica,
con una solvencia, posicionamiento
y penetracion en el mercado ganada
con los afios. Desde NFON vamos a
destinar todos nuestros esfuerzos
para sacar el maximo rendimiento
de esta union ganadora”, asegura
David Tajuelo. “Creemos que MCR
es el mayorista ideal para lanzar este
nuevo canal de distribucion dentro
del mercado ibérico, y a su vez, que
NFON puede ser una parte muy im-
portante para la nueva divisién de
Cloud que esta lanzando MCR. Es-
toy convencido de que trabajaremos
perfectamente de la mano para que
sea un éxito para ambas partes”.

ESTRATEGIA PARA 2022
Precisamente el acuerdo con MCR es
una de las claves de la estrategia de

NFON para este 2022. A esto hay que
afiadir, tal y como recuerda David Ta-
juelo, que “nuestros partners van a
tener un conocimiento mucho mayor
de todas las novedades que hemos
ido presentado durante 2021".

En 2022 NFON también mejorara
la experiencia de usuario de su pla-
taforma “no solo de Cloudya, sino de
todas las soluciones premium”.

Asimismo, continuara potencian-
do funcionalidades como CRM Con-
nect, solucién “permite a las organi-
zaciones que buscan simplificar la
gestion de datos y una colaboracién
mas fluida, integrar facilmente su
aplicacion de escritorio de telefo-
nia en la nube Cloudya con mas de
60 plataformas CRM diferentes”; o
Cloudya Meet & Share, un sistema
de telefonia y videoconferencia con
el que las empresas pueden iniciar
de una manera sencilla videollama-
das o también podran programar
de una forma cédmoda las préximas
reuniones. También podran llevar a
cabo reuniones virtuales, o progra-
marlas, de una forma mas sencilla.
Con esta nueva solucién se podran
compartir los enlaces de las reunio-

;Te gusta este reportaje?
Comparteld \'—\ﬁ @

nes o se podran facilitar el acceso a
ellas por via telefonica.

NFON estd tomando una posi-
cién relevante en el mercado a ni-
vel global, y en Espafia, “gracias a
un equipo local de profesionales
contrastados, estan haciendo un
trabajo sin precedentes, dotando
de gran visibilidad alamarcay ala
tecnologia de la comunicacién de
voz y datos”. m
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LOS DATA CENTERS, EL CORAZON DE LA
TRANSFORMACION DIGITAL A NIVEL GLOBAL

n el contexto actual, la mi-
E sién de los Data Centers es

mas importante que nunca.
Esto se debe a que los datos ya
circulan dentroy fuera de los Data
Centers y a que cada vez hay mas
automatizaciones. Por otro lado,
el incremento de la demanda, im-
pulsado por las nuevas tecnolo-
gias, genera una enorme presién
sobre la capacidad de las infraes-
tructuras IT y uno de los retos del
sector es conciliar este incremen-
to? con el consumo de energia
que implica - con los objetivos de
sostenibilidad, una gran prioridad
actualmente en las empresas.

PUNTOS CLAVE:
Eficiencia: Ademas de in-
crementar la eficiencia de
rendimiento de procesos y
hardware, los centros de datos
deberan aumentar la eficiencia de

< recursos humanos, de su Capexy

del coste total de propiedad. Al
contar con sensores inteligentesy
al agregar mas servicios digitales
y capacidades de monitorizacion
en remoto, los centros de datos
podran impulsar flujos de trabajo
mas eficientes (alertas mas rapi-
das, diagndsticos predictivos mas
precisos) que resultaran en mu-
cho menos tiempo de inactividad
imprevisto.

El uso de disefios de referen-
Cia también reducira o elimina-
ra gran parte del tiempo que los
ingenieros dedican a las fases
de disefio de actualizacion del
centro de datos. Los disefios se-
ran precisos y las cantidades de
materiales necesarios seran mas
predecibles. Ademas, las tecnolo-
gias duraderas, de bajo consumo
y que ahorran espacio, como las
baterias de iones de litio, se pue-
den utilizar durante las fases de
implementacion, lo que reduce el

gasto de capital y el coste total de
propiedad (TCO) al mismo tiempo
que protegen los servidores de
apagones y caidas de tension im-
previstas.

Flexibilidad: Surgiran di-
sefios de centros de datos
mucho mas flexibles que
permitirdn a los propietarios de
centros de datos adaptar y esca-
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lar rapidamente - hacia arriba o
hacia abajo- segun sea necesa-
rio en funcién de las circunstan-
cias. Acercar las cargas de traba-
jo de gran volumen de datos a
los usuarios a través de los cen-
tros de datos Edge es un ejemplo
de cdmo abordar los requisitos
cambiantes del mercado. La ne-
cesidad de velocidad y precisién
en estos entornos mas remotos
también requerira soluciones que
ahorren espacio y ofrezcan facili-
dad de programacion y monitori-
zacion en remoto. Adaptar estos
retos en tiempos de comercializa-
cidbn menores, también requerira
mas capacidad de computacién,
mas energia y capacidad de refri-
geracion, en forma de centros de
datos modulares y pre-ensambla-
dos. Estas infraestructuras llega-
ran listas para operar y se imple-
mentaran rapidamente.

Resiliencia: al incorporar
procesos, softwares, herra-
mientas y recursos que mi-
nimizan los peligros y los riesgos

{ (como apagones imprevistos) y

permiten una rapida reaccién y
recuperacion de eventos no pla-
nificados, los centros de datos
estaran podran reaccionar mejor
a las crisisy momentos de incerti-
dumbre. Las potentes herramien-
tas de monitorizacién basadas en
inteligencia artificial ofrecen nue-
vas formas de gestionar de forma
remota los activos del centro de
datos. EcoStruxure IT de Schnei-
der Electric, por ejemplo, recopila

€N PLENA EXPANSION”

[

automaticamente valores de sen-
sores de infraestructura critica de
forma regular y envia esos datos
a un “lago de datos” centralizado
en la nube. Luego, esos datos se
combinan con otros datos reco-
pilados de miles de otras insta-
laciones de clientes de Schneider
Electric. De esta forma, se com-
para el comportamiento de los
activos. Todas las acciones toma-
das en respuesta a las alarmas

“EL SECTOR DEL DATACENTER SE ENCUENTRA AHORA

se rastrean utilizando datos rela-
cionados con el comportamiento
del equipo antes y después de un
incidente. Este resultado propor-
ciona un registro claro de las ac-
ciones y sus consecuencias, posi-
tivas y negativas. Esta correlacién
proporciona una comprension
mas profunda de las causas de
los problemas y puede generar
informes predictivos que acon-
sejan a los operadores sobre qué
acciones tomar antes de que ocu-
rra un problema imprevisto. Los
algoritmos de IA identifican los
patrones criticos de comporta-
miento de los equipos y generan
informes, lo que aumenta la ca-
pacidad de recuperacién del cen-
tro de datos.

Toda la informacion
sobre la situacion Tl de
las empresas espanolas en
@TIlyEmpresa_ITDM
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Sostenibilidad: En los proxi-

mos afos, el consumo de

energia de los centros de
datos va a experimentar un incre-
mento considerable. Esto es debi-
do al rapido crecimiento del IoT, el
Big Data o la Inteligencia Artificial.
Afrontar este reto energético se
ha convertido en una urgencia. En
este sentido, la clave es construir
los centros de datos Edge a escala
para que sean eficientes en recur-
Sos y en costes y, ademas, incre-
mentar su eficiencia operacional
mediante funcionalidades como
el Data Insights o las analiticas

predictivas. No podemos olvidar
tampoco que estas infraestructu-
ras son grandes generadoras de
emisiones GEl y tienen un impac-
to significativo en las emisiones de
alcance 2y 3. Consciente de ello, el
sector lleva mucho tiempo traba-
jando para reducir el gasto ener-
gético mientras avanza en produc-
tividad con el objetivo de combatir
el cambio climatico. Buen ejemplo
de ello es la integracion de la efi-
ciencia energética y las renovables
en muchos nuevos proyectos. A
corto plazo iremos avanzando ha-
cia infraestructuras que, a pesar

_> 9N

de su alto consumo, seran total-
mente respetuosas con el medio
ambiente. ;Los impulsores? Las
microgrids, la utilizacion de ener-
gia renovable o la generaciéon de
renovables en las propias instala-
ciones, entre otros. m

“MADRID SE PUEDE
CONVERTIR €N EL HUB DIGITAL
DEL SUR D& EUROPA”

;Te gusta este reportaje?

v (P
@

_>

Comparteld
en redes

“LA ADMINISTRACION
REMOTA DEL EDGE COMPUTING
RESULTA CLAVE”

@ MAS INFORMACION

@ Toda la informacién sobre las
tendencias tecnoldgicas en las

empresas

L3y

La transformacion del centro
de datos

Cudl es la propuesta de
Schneider Electric para el
mercado del centro de datos

“LA GESTION ADECUADA DE
LAS INFRAESTRUCTURAS IT &S
DETERMINANTE”
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CENTRO DE RECURSOS

"HEMOS AMPLIADO
NUESTRAS CAPACIDADES
PARA EMPRENDER
PROYECTOS GLOBALES”

CHABIER SANVICENTE,

DIRECTOR GENERAL DE SYNTAX ESPANA

ace apenas unos dias se
H anunciaba a la plena in-

tegracion de Linke en
Syntax. ;Como ha sido este aiio?
2021 ha sido un aflo muy intenso.
Desde el anuncio de la adquisicion
el pasado mes de abril, nos pusi-
mos manos a la obra para, fun-
cionando como una compafia de
Syntax, llevar a cabo la integracion
total de Linke dentro de la practica
de SAP en AWS de Syntax en Euro-
pa. Nuestra premisa de trabajo ha
sido que la operacién fuese trans-

parente para nuestros clientes y
partners, sin impacto en nuestra
relacion ni en la ejecucion de nues-
tros proyectos y, al mismo tiempo,
conseguir aprovechar al maximo
las sinergias y las ventajas para
trasladarlas a todo nuestro ecosis-
tema.

Ademas, era importante seguir
materializando nuestros planes
de crecimiento de negocio en un
momento en el que se han acele-
rado las iniciativas cloud, que esta
siendo la base de los procesos de

ENERO 2022
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transformacién digital que las em-
presas estan abordando.

¢Ha cumplido la operacidon de
compra sus expectativas?

Sin duda alguna. Desde el 8 de
noviembre, somos Syntax en los
mercados en los que Linke estaba
presente. Este es uno de los cam-
bios mas visibles de la integracion,
gue se ha producido de una forma
rapida y suave. Hemos manteni-
do los elevados estandares de ca-
lidad en el servicio y soporte que
proporcionamos y, en ese empe-
Ao, nos hemos asegurado de que
siguen teniendo los mismos inter-
locutores. Nuestros conocimien-
tos técnicos y nuestro compromi-
so con clientes y partners siguen
siendo los mismos, pero ahora so-
mos mas fuertes al integrarnos en
la estructura de una multinacional
muy solida como es Syntax.

El proceso de integracién no ha
hecho mas que refrendar lo que
sabiamos: ambas organizaciones
compartimos una cultura corpo-
rativa y unos principios operativos

< muy similares, lo que ha converti-

do estos meses en una aventura
enriquecedora.

¢Qué pueden esperar los clientes
y partners de dicha integracion?
Los clientes y partners de Syntax en
Espafia cuentan, como asi ha sido
en toda nuestra trayectoria como
Linke, con un equipo que tiene las
capacidades, los recursos y la expe-
riencia de llevar a cabo con éxito sus
proyectos en cloud, y muy especial-

CENTRO DE RECURSOS

Toda la informacion
sobre la situacion Tl de
las empresas espanolas en
@TIyEmpresa_ITDM

mente en los dos entornos en los
que somos referentes: SAP y AWS.
La principal ventaja de la que se
pueden beneficiar de forma inme-
diata es que hemos ampliado nues-
tras capacidades para emprender
proyectos globales y respaldar asi
sus iniciativas de expansion en el

| > I “LA CONSULTORIA CLOUD AYUDA A UTILIZAR LOS

9

SERVICIOS DE TI DE FORMA EFICIENTE”

mundo. Ademas, ahora tenemos
mas musculo financiero para seguir
desarrollando soluciones que per-
miten impulsar las estrategias en la
nube de nuestros clientes.

¢Cual es la propuesta de valor
de Syntax en Espafa?
Formamos parte de la unidad SAP
en AWS en Syntax, lo que quiere
decir que Syntax ha reforzado su
presencia en Europa, y particu-
larmente en el mercado ibérico, y
en los paises en los Linke estaba
presente. Y no solo eso, sino que
Syntax, que ya tenia una fuerte
posicion en el mercado de cloud
publica, ha consolidado sus capa-
cidades en el entorno AWS.

:Como se traslada la oferta es-
pafnola, muy centrada en entor-
nos SAP y AWS, a los servicios
que ofrece Syntax en Europa?
Un ejemplo claro es que Syntax
ya ha incluido parte de la oferta de
Linke en sus servicios, con la am-
pliacién del porfolio de consultoria
en plataforma AWS. Acabamos de
anunciar que la compafia empieza

ENERO 2022
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a comercializar los Cloud Migration
Services, servicios de asesoramien-
to y consultoria que ayudaran a las
organizaciones europeas a crear
escenarios deimplementacién con-
cretos para desarrollar sus estrate-

gias cloud, a través de un modelo
en tres fases complementarias en-
tre si, para facilitar una transicion a
la nube sin problemas, en funcién
del estadio en que se encuentre
cada organizacién.

2021, L ANO €N QUE CLOUD SE€ CONSAGRO
COMO PRIORIDAD

La adopcion de cloud y
los modelos de entrega
como servicio se han
convertido en priorita-
rios para las empresas
en un momento de evo-
lucion acelerada de los
procesos de transforma-
cion digital.

A partir de las leccio-
nes extraidas de la pan-
demia, las organizacio-
nes son conscientes de
la necesidad de disponer
de infraestructuras mas
fFlexibles y resilientes,
que doten a sus nego-
cios de la escalabilidad,
la agilidad y la eficiencia

para responder a los
desafios derivados de
la situacion y encauzar
la recuperacion, a la vez
que sientan las bases de
su crecimiento en el fu-
turo. Innovar, automati-
zar y redisenar la forma
en la que se trabaja son
cuestiones que encabe-
zan ahora los primeros
puestos en la agenda
de los CIOs, y todo ello
se tiene que conseguir
controlando los costes.
Todo ello hace que
2021 esté siendo, como
ya avanzaban nuestros
expertos en sus predic-

RICARDO CASANOVAS,
CTO de Syntax Espana

ciones, un punto de in-
flexion para la nube, con
proyectos muy estraté-
gicos que estan llevando
a cabo las compaiiias.

Puedes leer la tribuna
de opinion completa en
este enlace.

Desde su perspectiva, ;co6mo
se ha comportado la demanda
de servicios de infraestructura
cloud en Espaiia este afio?

La demanda de servicios cloud, tanto
a nivel de infraestructura, como de
plataformas y software, ha sido muy
sélida durante este afio, siguiendo la
senda ya iniciada en 2020. La evolu-
cidbn a modelos digitales y la necesi-
dad de tener unas TIs flexibles para
crecer, estan impulsando las inver-
siones en la nube, que se ha conver-
tido en la base para avanzar en estos
objetivos empresariales.

Sus previsiones a principios de
afo eran conseguir unos ingre-
sos de 13,5 millones de euros.
¢Se han cumplido?

Como parte de Syntax, nuestros
resultados se consolidan a nivel
europeo, y no son publicos, pero
si le puedo decir que estamos ra-
zonablemente satisfechos con las
cifras de negocio que estamos ob-
teniendo.

¢Qué objetivos se marcan para
Syntax en Espafia para 2022?

;Te gusta este reportaje?

arteld T
CZT Proetdes \t\ @

(in)

Seguiremos trabajando para que
Syntax siga creciendo y sea mas
fuerte en el mercado, acompa-
Aando a nuestros clientes, a través
de nuestra especializacion, en sus
proyectos de innovacion en cloud,
que hoy por hoy son fundamen-
tales para que cumplan sus obje-
tivos de negocio y sean competiti-
vos en el mercado. ®

@ mMAS INFORMACION

@ Toda la informacion sobre las
tendencias tecnoldgicas en las

empresas

@ El mercado cloud avanza

Cudl es la propuesta de Syntax
para el mercado cloud
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(Cudl es la situacion de la empresa espanola en relacion con la digitalizacién?

(Queé tecnhologias son las que estan impulsando la transformacion digital?
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| retail mas omnicanal

aopinion generalizada de que ya practi-

camente no quedan comercios que ca-

rezcan de medios digitales para conec-
tar con sus clientes, ofrecer sus productos o
servicios y canalizar el pago con medios elec-
tronicos, es necesario matizarla ya que adn
son muchos los pequenos establecimientos
que no tienen pagina web, no participan en
marketplaces sectoriales o geograficos, y ni
tan siquiera tienen datafono para los pagos
con tarjeta. Y, aun asi, perviven a pesar de las
predicciones de su desaparicion que muchos
analistas realizaron durante y tras los meses
de confinamiento por la pandemia. ;Cual po-
dria ser el secreto que los mantiene a con-
tracorriente de las tendencias del mercado?
Aventurémonos a decir que, sencillamente,
es la experiencia de usuario y un atributo que
durante muchos anos fue una de las razo-
nes fundamentales para mantenerse fiel a
una marca: la cercania.

La brecha entre lo digital y lo fisico, en el
sector comercial y, en concreto, en el mi-
norista, esta estrechandose cada dia con
mas intensidad debido al esfuerzo que
estan realizando muchas empresas por

{ dotar a los espacios fisicos de elementos

de realidad aumentada o virtual, y a los
entornos digitales de las particularidades
mas caracteristicas de la atencion perso-
nalizada y directa. De hecho, las conduc-
tas “showrooming” y “webrooming” ya no
responden a perfiles concretos de con-
sumidores, ni son actividades excluyen-
tes (mas del 60% “webroomers” han sido
“showroomers’, y el 90% de los “showroo-

mers” practican el "webrooming”); es de-
cir, la necesidad de acercarse al comercio
a tocar el producto antes de tomar la deci-
sion de compra sigue siendo una condicion
necesaria para muchos consumidores.
Este hecho, lejos de ser un riesgo para el
comercio minorista que muestra el pro-
ducto pero no puede competir en precio
con las grandes plataformas de distribu-

José Manuel Navarro
CMO MOMO Group

José Manuel Navarro Llena

es experto en Marketing,
Durante mds de treinta afios ha
dedicado su vida profesional

al sector financiero donde

ha desempefiado funciones
como técnico de procesos

y, fundamentalmente, como
directivo de las dreas de
publicidad, imagen corporativa,
calidad y marketing. Desde

hace diez afios, basdndose en
su formacién como bidlogo,

ha investigado en la disciplina
del neuromarketing aplicado,

lo que le ha permitido dirigir,
coordinar e impartir formacién
en diferentes masters de
neuromarketing en escuelas
privadas y en universidades
publicas. Es Socio fundador de
la agencia de viajes alternativos
Otros Caminos, y de la entidad de
dinero electrdnico con licencia
bancaria otorgada por el Banco
de Espaiia SEFIDE EDE de la que
en lo actualidad es director de
Marketing. Autor de “El Principito
y la Gestion Empresarial’y “The
Marketing, stupid’, ademas de
colaborador semanal desde 2006
en el suplemento de economia
Expectativas del diario Ideal
(Grupo Vocento).
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cion, deberia ser una oportunidad para es-
trechar la relacion con su potencial cliente,
aprovechando la presencialidad para ge-
nerar nuevas experiencias de compra que
no se puedan tener en internet.

NO SOLO SE INCREMENTO
EL COMERCIO ELECTRONICO
Si desde el principio de la pandemia se
produjo un fuerte incremento del comer-
cio electronico, también hubo una rapida
respuesta de los pequenos establecimien-
tos adoptando canales digitales para po-
der subsistir y aceptando formas de pago
electronico que antes ni se habian plan-
teado. La nueva normalidad ha acarreado
problemas inesperados aunque previsi-
bles, tanto para los que ya tenian sus cir-
cuitos de distribucion establecidos como
para los que se han sumado obligados por
las consecuencias del confinamiento. Me
refiero a los de abastecimiento y almace-
namiento antes de las proximas fechas de
navidad debido al frenazo de la capacidad
de fabricacion de los productores por la
alta demanda desencadenada, al bloqueo
de los canales de suministro por satura-
cion del transporte v a la escasez de mu-
chas materias primas.

Este es un problema global que los

una gestion inteligente de sus aprovisio-
namientos y de las existencias en los al-
macenes, cuadrandolas con las expectati-
vas de consumo de sus clientes por zonas
geograficas, pero que los pequenos ten-
dran que afrontar con otros métodos mas
creativos vy quiza mas apreciados por los
consumidores. Un ejemplo seria propor-
cionar su opcion de pago favorita y facilitar
un meétodo de devolucion y reembolso ra-
pido, cdmodo v seguro. En el primer caso,
las alternativas “one click’, “click & reserve’,
“click & collect’, “click & deliver” vy “click &
meet” mejoran la experiencia del cliente al
ofrecer un abanico de opciones a la medi-
da de sus preferencias en cada momento;
en el caso de las devoluciones, deberian
incluir con una solucion similar el boton
de “return and refund” para que el usuario
tenga sensacion de mayor transparencia e
igualdad en la transaccion comercial.

RELACION ENTRE EXPERIENCIA
POSITIVAY COMPRA

Diversos estudios destacan que casi la mi-
tad de los consumidores llenan mas su ca-
rrito de la compra si la experiencia es po-
sitiva, por la personalizacion vy sencillez del
proceso, mientras que tres cuartas partes
lo abandonan cuando es complejo, no se

Sicos cercanos, 0 No se tienen en cuenta
sus preferencias y elecciones anteriores.
A pesar de todas las ventajas que propor-
ciona el comercio electronico (asi lo avala el
incremento producido en 2020 -25%- vy el
previsto para 2021 -17%-), son muy pocas
las personas que prefieren exclusivamente
este canal, ya que no puede competir (por el
momento) con las tiendas fisicas en cuanto
a posibilitar el trato directo en persong, to-
car (ver vy oler) el producto, servir de punto
de encuentro y realizar el cobro en efectivo.

En cuanto a los servicios de pago, la tec-
nologia ya permite ofrecer en los puntos
de venta presenciales opciones que con-

4 grandes minoristas pueden capear con les facilitan otras opciones o canales fi- | "I S PELIGROS DE LAS COMPRAS ONLINE >
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La brecha entre lo digital y lo fisico, en el sector
comercial y, en concreto, en el minorista, esta
estrechdndose cada dia con mads intensidad
debido al esfuerzo que estan realizando muchas
empresas por dotar a los espacios fisicos de
elementos de realidad aumentada o virtual

templan la lectura sin contacto de cual-
quier dispositivo (NFC), el pago por enla-
ce o con lectura de QR, la conversion de
divisas, la devolucion en tempo real v el
fraccionamiento o aplazamiento del pago,
tanto en los puestos de caja como fuera
de ellos. La flexibilidad que pueden experi-
mentar los consumidores en los comercios
fisicos compite abiertamente con la que
pueden encontrar en internet. Por ello, los
minoristas, con independencia de su ta-
mano, deben caminar hacia la unificacion
de su modelo de comercio en los diversos
canales para garantizar que el cliente ex-
perimente la misma satisfaccion en cada
uno de ellos, permitiéndole también sal-
tar de uno a otro sin fisuras. Por ejemplo,
que busque en el canal web, reserve desde
su dispositivo mavil v retire los productos
en la tienda, pudiendo probar, comparar y

{ cambiar de opinidn, o elegir que le envien

su compra a casa, todo ello sin que el pago
0 la devolucion sean una friccion negativa.

Es posible que muchos de los pequenos
comercios que han sobrevivido sin cana-
les digitales ni pagos electronicos en es-
tos dltimos 18 meses, sigan haciéndolo.
Lo haran con seguridad los de barrio que
ofrecen productos de primera necesidad y
se han granjeado la confianza v fidelidad
de sus vecinos. Pero el resto tendran que
evolucionar vy adaptar sus procesos rapi-
damente, no tanto para competir con las
grandes plataformas de retail sino para
seguir siendo el foco de eleccion por par-
te del consumidor. A quien debera conocer
con mas detalle para predecir sus prefe-
rencias y para facilitarle la mejor opcion
que asegure una venta.

Para ello, tendran que saber aprovechar
lo mejor de internet con lo mas destaca-
do de las tiendas fisicas, de manera que

la conjuncion de los dos canales constitu-
ya una manera unica y diferencial de co-
nectar comercio vy cliente. Como apunta el
informe sobre retail de Planet, la apertura
de un punto de venta fisico incrementa el
trafico al sitio web del minarista en un 37%
durante el trimestre siguiente, lo cual in-
dica lo importante que es conseguir una
adecuada orquestacion de ambos medios
siempre que se lleve a cabo una trans-
formacion completa de los modelos ope-
rativos, de planificacion de inventarios v,
sobre todo, de la cultura y estrategia em-
presarial para ordenar la cadena de valor
de la compania en base a los intereses y
expectativas de sus clientes.m
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Comunicacion plena:
la sencilla complejidad

esde siempre ha sido un mantra

de los departamentos de Marke-

ting v Comunicacion, “el cliente
es lo primera”. En los Gltimos anos, se ha
evolucionado hacia conceptos como pre-
ocuparse por el cliente o0 mejor adn en-
tender realmente lo que el cliente quiere.
Hace no tantos anos, en el sector tecno-
l6gico primero se creaban los productos
y después se creaban las necesidades de
los clientes para que compraran los pro-
ductos. La comunicacion estaba supedi-
tada al producto vy no al cliente.

Antes, las expectativas de los clientes
no tenian mucha importancia, bastaba
con crear la necesidad en el cliente para
que deseara comprar nuestros productos
y modelar en ese momento sus expecta-
tivas. De esa forma, lo importante eran
las caracteristicas del producto y no las
necesidades del cliente. Hoy en dia todo
esto es pasado y no volvera.

El mundo digital que nos ha tocado vi-

{ vir nos obliga a poner por fin a la persona

en el centro. Ya no podemos “enganarla”
con las maravillas de nuestros productos,
independientemente de que sus necesi-
dades no se satisfagan en absoluto. Aho-
ra es necesario entender las necesidades
y expectativas del cliente y adaptar toda
nuestra estrategia de Marketing y Comu-
nicacion a cumplirlas. Hay que volver pues
alos origenes y empezar por entender las
necesidades del cliente y después adap-
tarnos a ellas para lograr su confianza. Es
necesario tener un enfoque pragmatico y

orientado a satisfacer las necesidades y
expectativas del cliente.

Parece que estoy hablando de perogru-
lladas v obviedades, pero, por muy obvio
que parezca, pocas veces lo llevamos a
cabo. Es la sencilla complejidad de Ia co-
municacion. Lo que parece obvio y senci-
llo es cada dia mas dificil y sobre todo es
cada dia mas complejo.

Hace no mucho tiempo descubriel ‘min-
dfulness'y posteriormente la meditacion.
Creo que ha sido uno de los mejores des-

Manuel Lopez
Asesor de Comunicacion

Madrilefio de nacimiento,
horchano de adopcién,
informatico de profesion, con
mds de 35 afios de experiencia en
el sector de Tl, ha desarrollado

la mayor parte de su carrera
profesional en Hewlett-Packard,
donde ocupé cargos de
responsabilidad en diferentes
dreas como consultoriq,
desarrollo de negocio, marketing,
comunicacién corporativa o PR.
Actualmente dedica la mayor
parte de su tiempo a asesorar a
starups en temas relativos a la
comunicacion, desde su posicion
de partner en la platoforma de
profesionales goXnext.
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cubrimientos que he hecho y cada dia lo
aplico a mas facetas de mi vida. Asi que
;por gué no aplicarlo a la comunicacion?

Decia Sancho Panza a Don Quijote:
“que hablen cartas vy callen barbas’, que
en nuestro lenguaje actual, vendria a ser
algo asi como “comprometerse por escrito
y dejar la palabreria”. Creo que este dicho
define perfectamente lo que quiero decir
con “"Comunicacion Plena (Mindfulness
Communication)” Actualmente, la comu-
nicacion tiene que estar plenamente com-
prometida con el cliente, debe ser una co-
municacion consciente y absolutamente
orientada a ganar su confianza a través de
cumplir sus necesidades y expectativas.

De la misma forma que el mindfulness
desarrolla la creatividad, la concentra-
cion, la inteligencia emocional y el desa-
rrollo personal entre otras muchas co-
sas, la ‘Comunicacion Consciente’ genera,
apoyandose en todo lo anterior, sobre
todo valor para el cliente y por ende para
nuestra empresa.

En la Comunicacion Plena el mensaje
importa y mucho. A diferencia de la pro-
paganda habitual, la Comunicacion Ple-
na debe empatizar con el cliente a nivel
emocional, empleando técnicas como el
'storytelling’ para interactuar e influen-

{ ciar de forma eficaz. El cliente actual bus-

ca empresas que tengan compromiso
real con sus expectativas y necesidades,
empresas que ofrezcan soluciones a sus
problemas y no que les ofrezcan solucio-
nes a problemas que no tienen.

Decia Pablo Picasso, “cuando era un
nino pintaba como Rafael, pero me llevo
toda la vida aprender a dibujar como un
nino" La sencillez compleja, la compleji-
dad sencilla. Es sencillo comunicar, pero
es complejo comunicar con sentido.

Quiza sea el momento de intentar de-
finir mas concretamente la “Comunica-
cion Plena” Un buen punto de partida
seria por ejemplo tomar como referencia
las famosas 7 C de la comunicacion que
planted Scott M. Cutlip v Allen H. Center
en su famoso libro de 1952, Effective Pu-
blic Relations:

% Completitud. La comunicacion debe
responder a todas las preguntas del in-
terlocutor.

% Concision. Mantenerse en el punto
de interés y no divagar. Hay que asegu-
rarse de que todo encaja.

% Consideracion. Practicar la honesti-
dad, la franqueza, la imparcialidad, el res-
peto, la integridad...

+%» Concrecion. Debe orientarse a un ni-
vel para que la comunicacion sea enten-
dida por toda la audiencia.

+% Cortesia. Ser consciente de los sen-
timientos y puntos de vista de los miem-
bros de su audiencia.

+ Claridad. La estructura de la comuni-
cacion debe ser fluida y sencilla, si no es asi
reducira la credibilidad de la comunicacion.

% Correccion. Cualquier comunicacion
debe cumplir conlos estandares aceptables
de ortografia, gramatica, etc. para garanti-
zar que eres respetuoso con la audiencia.

Una vez comprendido este punto de
partida, definamos la Comunicacion Ple-
na con otras 7 C adaptadas al mundo di-
gital actual. La sencilla complejidad de la
Comunicacion Plena vendria dada por las
siguientes caracteristicas:
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Contexto. La comunicacion debe adap-
tarse a las realidades de su entorno. Las
actividades que se desarrollen deben
confirmar, no contradecir, el mensaje.

Contenido. El mensaje determinala au-
diencia y viceversa. En un mundo con una
inmensa cantidad de contenidos, dirigirse
a la audiencia correcta es fundamental.

Claridad. El mensaje debe expresarse
en términos sencillos. Las palabras utili-
zadas deben tener exactamente el mis-
mo significado para el remitente que para
el receptor. Los mensajes complejos de-
ben evitarse y transformarse en mensa-
jes mas simples. Cuanto mas lejos debe
vigjar un mensaje, mas simple debe ser.

Credibilidad. La comunicacion comien-
za en un clima de mutua confianza. Este
clima se construye mediante la actuacion
del emisor, que debe reflejar un deseo
sincero de servir al receptor.

Continuidad. La comunicacion es un
proceso interminable. Hoy en dia no es
viable comunicar de forma intermitente
0 puntualmente para conseguir los obje-
tivos de negocio. Hay que comunicar de
forma permanente.

Consistencia. La comunicacion debe te-
ner en cuenta la capacidad de la audien-
cia. Las comunicaciones son mas eficaces
cuando requieren el menor esfuerzo por
parte del destinatario.

Canales. Debemos utilizar multiples cana-
les para llegar a nuestra audiencia, teniendo
en cuenta hay canales que se adaptan mejor
a segln que audiencias. En el mundo actual
hay multitud de canales para elegir como
comunicar y una gran parte del éxito de la
comunicacion viene por elegir el canal mas
apropiado en funcion de la audiencia deseada.

Asi pues, podriamos definir la Comunicacion
Plena, como aquella que utiliza el contexto
adecuado, con el contenido preciso, claridad
y credibilidad de forma continuada, con con-
sistencia y por los canales adecuados.

Tengamos encuentros con la Comuni-
cacion Plena que nos llevaran a conse-
guir los objetivos de negocio de nuestra
empresa. Y en esto es en lo que estamos:
Encuentros con la comunicacion, para
evitar desencuentros vy frustraciones con
la comunicacion. |
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E-SET Comunicativo

ué es la filosofia sino quiza ese

anhelo de entendimiento y de

conocimiento de la realidad que
nos rodea. Una realidad donde las TIC re-
presentan hoy en dia no tan soélo ya uni-
camente una herramienta, sino que con-
forman un entorno ineludible e inevitable
de la misma. Unas TIC con las que cada
vez mas hiperconectamos, hipercomuni-
camos, hipervirtualizamos, hipermouvili-
zamos, e hiperaceleramos cada interac-
cion social, laboral y personal. Con las que
desdibujamos cada dia mas las diferencias
entre lo fisico y lo virtual. Hemos evolu-
cionado de agentes de consumo basico
de informacion social y corporativa, tele-
noticias, periodicos... a agentes activos de
su produccion en los distintos medios de
internet, en las grandes plataformas so-
ciales. Compartimos historias vy vivencias,
interpretamos las mismas y opinamos,
calificamos lo que nos gusta y aspiramos
a ello, interactuamos e intercambiamos,
atendemos noticias push, nos publicita-
mos v piolamos. Dependemos de la in-
formacion en todo ello, y seguramente

{ en este sentido, podemos entender una

informacion, eminentemente digital va,
como una de las bases de la filosofia de
nuestro tiempo.

Resulta evidente pues lo significante de los
beneficios de las TIC en la ya llamada cuarta
revolucion, lo que representan hoy endia, ylo
que pueden representar para las generacio-
nes futuras. Del enorme beneficio del com-
ponente de superacion de barreas de acceso
a la informacion, de su caracter integrador
social, del gjercicio de transparencia implicito
gue conllevan, del impulso que supone para

la construccion de culturas corporativas, de
la rotura que permite de silos organizativos,
de la promocion reputacional y de marca, de
la bondad inherente de los propios ciclos de
generacion de conocimiento, por comparti-
cion, socializaciony creacion de nuevo... Pero
todos estos beneficios tienen su otra cara
de lamoneda. Y es que afrontamos también
unas dinamicas hiperaceleradas de consu-
mo informativo social, cada dia mas rapido,
mas instantaneo, mas fugaz y efimero. Un
consumo a menudo sin un valor trascen-

Marius Albert Gomez

Experto en digitalizacion
e Innovacion y humanista
por conviccion

Marius Gémez en su columna
éTICo, sintetiza la voluntad de
compartir unas reflexiones

que nos ayuden a entender un
mundo digital caracterizado

con esos grandes “trending
topics” actuales como son el Big
Datq, la Inteligencia Artificial,

la IOT o la computacién en
general, y que son vistos desde
un marco de consideraciones
éticas, humanistas y sociales.
Dichas reflexiones se realizan
desde la actitud y el desempefio
multidisciplinar, tanto individual
como empresarial, y tienen el
objeto de contribuir a “aportar un
pequefio granito de arena en el
proceso de repensar el papel que
laos TIC deben jugar en la vida de
nuestros hijos, en su formacién,
en su trabajo, en su dia a dia...
con un punto de vista que supere
el meramente tecnoldgico”.
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dental significativo y que conforma visiones
muchas veces superficiales e interesadas de
nuestra realidad fisica que son vertidas ra-
pidamente sobre la “caverna platonica” vir-
tual. La imagen solo por la imagen. El acto
sOlo por la imagen. Y corremos el riesgo de
gue eventualmente dichas practicas sean
hiperadoptadas y se conviertan en sistémi-
cas. Y si se convierten en sistémicas, ya no
sera solo un tema relacional o comunicativo,
lo habremos institucionalizado socialmente
como individuos, fisica y virtualmente.
Escribir mensualmente una tribuna en un
medio digital, puede entenderse en ese con-
texto, como un acto comunicativo mas. Pero
periodisticamente y desde la humildad, cada
tribuna es un gjercicio de reflexion y preten-
dido entendimiento intelectual de nuestra

La comunicacidn ha sido siempre un componente inherente de
comprension de nuestra realidad y nuestra historia, pero para que
lo pueda seguir siendo en este contexto actual de la hiperhistoriq,
vamos a tener que ser capaces de hiperhumanizarnos

realidad, de su analisis argumentativo, de
preparacion y esfuerzo, de vision critica a
veces, aungue siempre constructiva, del que
cuestiona vy también responde, del que an-
hela una reaccion en su consumo sin es-
perar absolutamente nada mas. Un gjercicio
siempre pretendido desde esa vision mas
trascendental de interpretacion de lo social,
lo democratico, lo humanistayy lo ético.

La comunicacion ha sido siempre un
componente inherente de comprension

de nuestra realidad y nuestra historia,
pero para que lo pueda seguir siendo en
este contexto actual de la hiperhistoria,
informacional y TIC, digital y virtual, vamos
a tener que ser capaces de hiperhumani-
zarnos. Tengo un amigo que entranable-
mente me llama “el fildsofo TIC', (algo a lo
gue probablemente puedan contribuir es-
tas columnas), y a lo que siempre respon-
do que no me asocie con torres de marfil,
pues simplemente somos muchos los que
aspiramos a este otro tipo de comunica-
cion no tan fugaz o efimera. Los que inten-
tamos buscar un sentido mas ético y tras-
cendental, que no nos sea ajeno v pueda
formar parte del dia a dia de nuestro ejer-
cicio como profesionales TIC, compatible
en un mercado competitivo, en la gestion
de los proyectos, en la direccion de ven-
tas, en la programacion de sistemas, en su
operacion. Por conviccion, humanista.

Les deseo junto con ese pensamiento fi-
nal, unas felices fiestas y un mejor y pros-
pero 2022. 1
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