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Como ninos enla
Noche de Reyes

Si una palabra, bueno, quiza dos, pueden definir a los
ninos la noche del 5 de enero esas son expectacion
e ilusidn. Pues bien, ambas palabras pueden ser utili-
zadas para definir la actitud del canal ante la préxima
campana de Navidad. Vale, es posible que sean pala-
bras demasiado grandes, y que los profesionales del
canal, acostumbrados a los reveses del mercado y la
tendencia de muchas previsiones a quedar incumpli-
das, solo estén pendientes y atentos, pero todo pare-
ce indicar que este aio, por fin, contara con una cam-
pana de Navidad “como las de antes".

Tras anos de dificultades, de sequia, de malos datos
y de peores caras, parece que este 2016 llega a su fin
con cierto optimismo y, por si fuera poco, los datos
provenientes de esos portavoces adelantados de la
campana, Black Friday y Ciber Monday, han superado
las previsiones, lo que los lleva, como si de la marmo-
ta Phil al no ver su sombra se tratase, a anticipar una
buena campana navidena.
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Y en la parte que nos ocupa, parece que la tecno-
logia seguird estando en la lista de regalos preferidos
con lo que el area de consumo del mercado Tl vivira
unas semanas positivas. Al menos, hasta que tengan
gue enfrentarse a la cuesta de enero, pero, como suele
decirse, eso ya serd el ano que viene.

Asi que, en el consumo, bien, pero jy en la parte
profesional? Pues en este caso, parece que los Reyes
Magos se han adelantado y el hecho de que las ins-
tituciones vuelva a estar a pleno rendimiento, debe-
ria servir para desbloquear proyectos parados, sacar
adelante concursos y, en definitiva, incrementar el rit-
mo inversor de los Ultimos doce meses para ponerse
a la altura de una, esta vez si, cumplidora gran cuenta,
que, tras anos dificiles, vuelve a apostar por la tecno-
logia en plena fiebre de la Transformacion Digital.

Juan Ramon Melara
IT Digital Media Group
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Alex Lopez, country manager de F5 Networks: et

"Queremos mejorar

la experiencia de clientes
y usuarios con

las aplicaciones”

Iras una veintena de arios en el mercado, F5 vive un momento dulce o, al menos, asi lo reflejan
los aatos obtenidos a cierre del anio 2016, el pasado mes de septiembre. Para hablar ael presente
de la compania, de los nuevos anuncios y de las necesidades de los clientes, hemos conversado
con Alex Ldpez, country manager de F5 en nuestro pafs.

¢ QUE PUEDE DECIRNOS DEL MOMENTO QUE VIVE LA
COMPARNIA?

La compafia va muy bien. Acabamos de publicar
resultados, y hemos superado nuestros propios re-
cords histéricos. Hemos alcanzado los 2.000 millo-
nes de délares, y en este ultimo trimestre, también
se ha alcanzado un récord, superando los 500 millo-
nes de dolares. Ademas, presentando novedades y
abriendo nuevos mercados.

¢Y EN EL CASO DE ESPANA?

Nosotros no podemos desglosar cifras por pais, pero
este Ultimo trimestre ha sido espectacular. El creci-
miento ha sido tremendo, y el reto ahora es seguir
manteniéndolo. Estamos en crecimientos de doble
digito, y la primera cifra es alta. Estamos aprovechan-
do, ademas, para hacer cierta racionalizacion del te-
rritorio. Mi responsabilidad abarca toda la Peninsula,
y hemos puesto a una persona especificamente para
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el mercado de Portugal, y otra para atender la Admi-
nistracion Publica, porque creo que, después del pa-
ron que ha habido, se esta viendo cierta reactivacion.

¢ CUAL Es EL PERFIL DEL CLIENTE DE F5? ;QUE NECESITA?
¢ QUE LE APORTA F5?

Nuestra propuesta, muy resumida, es mejorar la ex-
periencia de los clientes y usuarios con las aplicacio-
nes. Con esto, realmente todo el mundo puede ser
cliente de F5, porque todo el mundo tiene cada dia
mas aplicaciones. Estamos viendo un cambio orga-
nizativo en las empresas, y el departamento de IT,
que durante mucho tiempo se quejaba de no tener
presupuesto y que actuaba casi como un freno al
negocio, y ahora esta convirtiéndose en un depar-
tamento estratégico totalmente conectado con el
lanzamiento de servicios y negocio al publico. Esto
nos ayuda mucho, evidentemente. Otra tendencia
que estamos viendo es la evolucion hacia cloud, que
precisa de unos adecuados niveles de seguridad y
rendimiento. Todas las empresas que estan apos-
tando por internet o haciendo negocio por internet,
cuentan con nosotros. De ahi nuestra fortaleza en el
retail, porque los grandes retailers estdn montando
sus propias tiendas de e-commerce, lo que es idea
para nosotros, con porcentajes cada vez mayores. Y,
por supuesto, también en la Banca.

EN ESTE CONTEXTO, F5 REALIZA UN NUEVO ANUNCIO DE
PRODUCTO. ; COMO SE INTEGRA EN LA PROPUESTA DE VALOR
DE LA COMPARIA?

Quiza la clave es ver la tendencia hacia la que cree-
mos que va el mercado. En primer lugar, muy re-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

‘Acabamos de publicar
fesultados, y hemos superado
NIESITOS Propios records
historicos. Hemos alcanzado os
2.000 millones de dolares”

lacionado con el mundo de la seguridad, que es
hacia donde estamos trasladando el core del ne-
gocio. Estamos viendo que las empresas, histérica-
mente, tenian un monolito con una serie de datos
a los que se accedia desde las aplicaciones, bien
los usuarios internos o bien los usuarios externos o
clientes, y se mantenia todo asegurado dentro del
perimetro. Ahora, los usuarios ya no estan dentro
del perimetro, sino que estan en cualquier lugar,
con lo que ya no es posible definir un perimetro, y
las aplicaciones tampoco estan ya en el centro de
datos de la compania, sino en la nube. Con esto, la
securizacion del entorno es cada vez mas comple-
ja. Otra de las tendencias es que, con la evolucién
hacia la nube, ya sea publica o privada, tienes un
nucleo central con gran necesidad de computo.
Los requisitos se incrementan de forma muy sig-
nificativa. Una tercera tendencia es que la forma
en que se organizan estas nubes estad provocando
un cambio en el desarrollo de las aplicaciones. Se
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Alex Lépez, country manager de F5

% Clicar para ver el video

"Nosotros todo el negocio lo hacemos a través de partners,

ycontamos con un nivel ae mayoristas, formado por Arrow,

Exclusivey Westcon”
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busca un entorno muy abierto, muy programabley
muy agil, porque IT es importante para el negocio
y quieres disponer rapidamente de los servicios.
Hay que desarrollar de otra forma tus aplicaciones.
Junto con esto, aparecen nuevas lineas en el nego-
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cio, loT, que provocan incrementos de trafico es-
pectaculares, aumentando la presion.

Y todo esto nos lleva a anunciar una nueva gama
de productos que aporta unos rendimientos que
duplican la oferta actual, junto con una gama de
altisima capacidad. Ademas, estos equipos cuen-
tan con un hardware que se define por software,
lo que nos permite otorgar a los equipos perfiles
especializados, ya sea para seguridad, cloud... Y
a esto se anade, pensando en la integracién de
nuestra plataforma con el resto del ecosistema de
la nube, las iRules LX, que permite programar nues-
tros dispositivos en javascript, lo que nos otorga
gran flexibilidad.

PERO NO SE LIMITAN A ESTO LOS ANUNCIOS. ..

Hemos anunciado un acuerdo con Equinix, si bien
es una empresa que no esta en Espafia. Basicamen-
te, Equinix es un nodo de interconexién con el que
los clientes tienen acceso directo a las nubes. Con
el acuerdo, conectamos tecnologia de F5 a diferen-
tes nubes con menos latencia y mayor velocidad.
Ademas, con nuestra tecnologia, se securiza el en-
torno y se ofrece acceso a las aplicaciones mucho
mas rapido.

¢ COMO PUEDEN IMPACTAR ESTOS ANUNCIOS EN EL CLIENTE?
F5 ya cuenta con una gran cuota de mercado. De
hecho, en ADC somos lideres destacados. Por eso
hay que verlo desde diferentes perspectivas. Si ha-
blamos de los clientes tradicionales, les ofrecemos
la oportunidad de realizar un refresco tecnologico
y, con el mismo coste, podran duplica las capacida-
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des. Pero donde vemos las grandes oportunidades,
tanto para los clientes como para nosotros, es don-
de llevan sus aplicaciones a la nube y en los nuevos
entornos de desarrollo de aplicaciones, donde va-
mos a poder llegar a otros departamentos dentro
del cliente. Histéricamente, hablabamos con el drea
de networking y seguridad, y ahora también vamos
a poder llegar a los grupos de desarrollo (DevOps).
Y esto enlaza con el dltimo de los anuncios que he-
mos hecho, estamos presentando nuestras solu-
ciones en contenedores, versiones mas ligeras de
nuestro producto, admitiendo cualquier supervisor
que haya por debajo, pero también en modo con-
tainer, gestionados desde Kubernetes y Mesos. Esto
nos da acceso a usuarios que no quieren adquirir
hardware y que buscan una version ligera y agil de
nuestra solucion.

INMERSOS YA EN EL PRIMER TRIMESTRE DE 2017 v CON
ESTOS ANUNCIOS, jCUALES SON LOS PLANES Y OBJETIVOS
PARA EL ANO?

El primer trimestre es el mas fuerte para nosotros,
histéricamente, y este ano no es una excepcion.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

mds aplicaciones”

Venimos de un trimestre buenisimo y la tendencia
creciente se mantiene, tanto a nivel global como lo-
cal. Lo que estamos haciendo en la Peninsula Ibérica
es una clara apuesta por la Administracion Publica,
porque estamos convencidos de que hay muchas
iniciativas que son imparables. Hay otra area en re-
cuperacion, la de las operadoras, que lo han pasa-
do mal, pero ahora se estan reactivando. Junto con
esto, la Banca, donde la reduccién de costes estd
provocando nuevas inversiones en IT. A nivel mas
organizativo, vamos a seguir potenciando la territo-
rializacion, porque queremos tener mas capilaridad
en otras regiones.

ESTE PROCESO, ;SE ESTA REALIZANDO DE LA MANO DEL
CANAL DE DISTRIBUCION?

Nosotros todo el negocio lo hacemos a través de
partners. Primero con un nivel de mayoristas, for-
mado por Arrow, Exclusive y Westcon. Y, ademas,
una serie de integradores, y estamos empezando
a mirar hacia otros integradores del mundo de los
sistemas. Ahi se integra nuestro acuerdo con Mi-
crosoft, que nos abre la puerta a otro tipo de in-

Sumario

No SoloiT

"Nuestra propuesta, muy resumida, s mejorar la experiencia ae los
Clientes y usuiarios con las aplicaciones. Con st realmente todo el
munao puede ser diente de F, porque todo el mundo tiene cada dia

tegradores, y nos permite llegar a otras alianzas u
otros mercados.

{SE PREVEN CAMBIOS EN ESTA ESTRUCTURA DE CANAL
MAYORISTA?

En el corto plazo, no. Cada uno tiene su valor y su
especializacion. Para nosotros son complementa-
rios, e, incluso, alguno, esta desarrollando negocios
de pago por uso por encima de nuestra propuesta,
desde sus propias plataformas de e-commerce. @

2

n Acceda a toda la informacidn de F5

n Cloud y sequridad, mensajes clave de
Aqility 2016 de F5

diciembre 2016

<


https://f5.com/es/
http://www.ituser.es/cloud/2016/05/cloud-y-seguridad-protagonizan-los-mensajes-clave-de-f5-networks-en-agility-2016?s=itc18
http://www.ituser.es/cloud/2016/05/cloud-y-seguridad-protagonizan-los-mensajes-clave-de-f5-networks-en-agility-2016?s=itc18
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

—ORMACIOM

@

gty

1M

ADVARICERD TB T O Dl S e~

TCECCNOLOGICT/\

LLABORATORIOS

" Docker OFERTA
28 de Noviembre | ANZAMIENTO

Duracion: 3 dias
\_ PVP: 1.400 € 950€

S/
‘\

" Core0S  OFERTA
12 de Diciembre  LANZAMIENTO

Duracion: 3 dias
\_ PVP:1.400€ _ 950€

.

Y la colaboracion de:
Reseller

TECHA&CONSULTING

INMDIVIDULIANAL.ES

21 de Noviembre LANZAMIENTO
Duracion: 3 dias 82 5€

de redes SDN OFERTA
14 de Noviembre LANZAMIENTO

Duracion; 3 dias
\_ PVP: 900 € 650€

< training@eliumtech.com - www.eliumtech.com - 688 905 254 — 696 926 285

" Ansible  OFERTA

_ PVP:1.200€ ;
7 Automatizacion )

— Y

<


http://bit.ly/ITC17PBELium
http://bit.ly/ITC17PBELium
http://bit.ly/ITC17PBELium

ACTUALIDAD %
Sumario
No SoloiT

El mayorista congrega a mas de 2.500 personas y 103 fabricantes

ngram Micro muestra las ventajas de
° ° o / ° °

a diversificacion en su XV Simposium
Durante la celebracion de su Simposium, <> > -~ [

el evento de referencia ae Ingram Micro, el
mayorista hizo un repaso al desarrollo de

su negocio en Esparia. Asi, mientras que el
mercado de la distribucion T1 crecio un 3,7%,
"nosotros hemos doblado esa cifra’ destacd

Jaime Soler, director general ae Ingram Micro
para Esparia y Portugal

Barbara Madariaga. Barcelona

ngram Micro celebré, en La Cupula de las Arenas
de Barcelona, una nueva edicion de su Simpo-
sium, la decimoquinta. El objetivo de la firma era
superar la cifra del ano pasado, cuando logré reunir
a 2.500 personas, meta que, tal y como confirmé el

mayorista, “se ha cumplido”. Ademas, en esta oca- Simposium 2016 to de referencia”y una de las citas obligadas para el
sion el Simposium de Ingram Micro ha contado con  Jaime Soler, director general de Ingram Micro para canal de distribucién TI.
la participacion de 103 fabricantes, 5 mas que en la  Espafa y Portugal, ha destacado la importancia del Durante la jornada, el mayorista mostro cuales son

‘ edicién del ano pasado. Simposium para su compania, al ser “nuestro even- las tendencias de un mercado que esta en clara evo- }
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Mientras que el mercado de l
distribucion Tl crecio un 3,/%,
"nosotros hemos doblado
esa difta, destacd Jaime Soler,
director general de Ingram
Micro para Espariay Portugal

lucién y transformacion con el fin de “facilitar” a los
resellers “nuevas vias de negocio y ofrecerles nuevas
soluciones que den valor anadido a sus empresas”.

En esta edicién, Ingram Micro volvié a contar con
partners de servicio, como Anovo, con “el que esta-
mos dando a conocer el mercado de servicios de
valor’, Icecat e Iberent, completando asi la oferta de
soluciones y producto que se presentaron durante
la jornada.

Ademas de la tradicional drea de exposicién y el
conjunto de ponencias impartidas por los fabrican-
tes, los mas de 2.500 asistentes también pudieron
ver diferentes soluciones ad-hoc donde se aunan
las diferentes unidades de negocio (Volumen, AV
Pro, Advanced Solutions, DC/POS, Mobility, Cloud...).
“Todo ello, se ha visto reforzado con demos por
miembros de Ingram Micro y de expositores, con
el fin de formar a los distribuidores en este tipo de
soluciones”. De esta forma, los resellers “pudieron
conocer, de primera mano, soluciones end to end

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Mlcrosoft

para los diferentes mercados verticales a los poder
dirigirse y asi aumentar su negocio”.

Y es que la intencion de Ingram Micro con la cele-
bracion de su Simposium era “ofrecer una solucién
lo mas completa posible a nuestro canal’, que vaya
mas alla “del producto tecnolégico’, explico Sara Za-
mora, directora de marketing de Ingram Micro.

INGRAM MicrRo ESPANA CRECE
Jaime Soler también aprovecho la ocasion para des-
tacar que la estrategia del mayorista, centrada en la
diversificacion, “esta dando sus frutos” No en vano,
mientras que el mercado de la distribucion Tl en Es-
pafa crecié un 3,7%, “nuestro negocio ha doblado
esta cifra” Esto se debe a una mayor oferta de mar-
cas. “Aquellas empresas cuyo negocio no esta tan
diversificado lo tienen mas complicado”.

El mayorista, ademas, realizd un repaso de cual esla
situacion de cada unidad de negocio. En el drea cloud,
Ingram Micro esta apostando por nuevas dreas como
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“Commerce and fullfilment”o la puesta en marcha de
iniciativas que tienen a los servicios de movilidad y el
ciclo de vida de los dispositivos como ejes.

“Estamos construyendo el futuro” Este negocio
“esta creciendo a un ritmo del 200%", una subida
que “va a continuar durante los préximos anos”. Con
estas cifras en la mano, Ingram Micro saca pecho de
su Cloud MarketPlace, un ecosistema que reldne a
compradores y vendedores, lo que les permite ha-
cer negocios en una sola plataforma. “Ingram Micro
Cloud Marketplace representa una ventaja compe-
titiva para nuestros socios, al ayudarles a reducir el
tiempo de salida al mercado y ofrecer soluciones
cloud simplificadas a través de un unico portal onli-
ne”, afirmao Soler.
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loaas y cada una de las divisiones de Ingram Micro han
experimentacdo crecimientos entre enero y septiembre de este ario

El director general de Ingram Micro para Espana 'y
Portugal destaco el papel que esta jugando One20-
ne Logistic, la dltima gran adquisicion de Ingram
Micro, la cual fue definida como de “muy significati-
va” ya que “nos permite entrar en un segmento tan
importante como el de las operadoras’, ademas de
que refuerza otra de las areas claves del mayorista:
la logistica. No en vano, One20ne Logistic dispone
de un almacén de 25.000 metros cuadrados desde
el que se puede realizar hasta “10.000 expediciones
al dia”

CRECIMIENTOS EN EL AREA DE VALOR...

En relacion al resto de las unidades de negocio, “to-
das y cada una de ellas han funcionado muy bien’,
aseguré Jaime Soler. En el apartado de valor, “he-
mos registrado crecimientos de doble digito en el
mercado de audio y video profesional y en el seg-
mento del punto de venta’, mientras que la subida
experimentada por el area de movilidad ha sido del
“126%" gracias al desarrollo de la telefonia movil
que, en Espania, “el canal de distribucion Tl represen-
ta el 50% del total”

En este sentido, Jordi Munoz, director del drea de
valor, destacé la importancia que esta adquiriendo
los smartphones en la divisién. “Estamos trabajan-
do con los fabricantes que representan el 78% del
mercado”. A pesar de esta cifra, Ingram Micro quie-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

re mas y se ha propuesto incrementar este porcen-
taje.

Esta estrategia también esta dando sus frutos.
“Disponemos del 27% de cuota de mercado mayo-
rista’, lo que se traduce en unas ventas de mas de
600.000 teléfonos inteligentes.

««.Y EN LA DE VOLUMEN

El drea de volumen ha continuado la tendencia del
resto de las divisiones y ha tenido un buen com-
portamiento. “Hemos doblado el crecimiento del
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No SoloiT

mercado’, explicé David Belenguer, responsable del
area de volumen. Esto se ha debido a la subida ex-
perimentada por el drea de sistemas, “sobre todo ta-
blets, convertibles y estaciones de trabajo”y en los
consumibles.

El negocio de impresidn crecié “tanto en consu-
mibles como en hardware”, y el crecimiento expe-
rimentado por las memorias SSD ha impulsado el
mercado de almacenamiento.

Mencion especial para el area de gaming, un mer-
cado en el que el mayorista tiene puestas muchas
esperanzas dentro del area de consumo. Es mas, en
esta edicion de su Simposium la firma presenté una
nueva iniciativa orientada al mundo gaming, gra-
cias a la cual los partners asistentes pondran retar a
dos youtubers y gamers profesionales, @byAbeel y
@Ethieen.

Futuro
De cara al futuro, Ingram Micro va a continuar invir-
tiendo en su estrategia de diversificacion apostan-
do por el negocio especialista. En esta area“estamos
creciendo por encima de los dos digitos’, graciasala
apuesta por la formacién. “Ingram Micro Trainning
ofrece ya formacion de mas de 20 fabricantes”. Asi-
mismo, otra de las areas clave del futuro del mayo-
rista es Internet de las Cosas y las smart tech.
Enrelacion al area de volumen, Ingram Micro quie-
re potenciar la puesta en marcha de planes conjun-
tos con las marcas, centrandose en las pequefas y
medianas empresasy por“entrar en canales nuevos”
como puede ser el mercado retail, con soluciones
de videovigilancia para el hogar.
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Jaime Soler, ademas, vaticind un buen final de
ano y un 2017 de crecimientos, tanto para Ingram
Micro como para el canal de distribucién Tl espa-

£ mayorista va a continuar
invirtiendo en su estrategia de
diversificacion apostando por el
neqocio especialista

nol, gracias a la Administracién Publica, la cual, y
tras meses de incertidumbre, “volvera a invertir”.

CONSOLIDACION DEL MERCADO MAYORISTA

Jaime Soler también se refiridé a las ultimas com-
pras que se han producido en el sector, como la de
Avnet Technology Solutions por Tech Data, o la de

Ingram Micro aplaza la fecha de finalizacion de la fusion

con Tianjin Tianhai

El pasado mes de agosto, Ingram Micro puso el 13 de
noviembre como fecha tope para el cierre de la opera-
cién de adquisicion por parte del conglomerado chino
Tianjin Tianhai. Pues bien, el mayorista ha anunciado

que la fecha de finalizacién de la fusion se ha ampliado

al 15 de diciembre.

A mediados de noviembre, Ingram Micro y Tianjin
Tianhai recibieron la autorizacion del Comité de Inver-
sion Extranjera en los Estados Unidos (CFIUS) para pro-
ceder con la propuesta de adquisicion. Ahora, esta pré-
rroga del cierre de la operacion se ha hecho en virtud

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

de una enmienda al acuerdo de fusién entre Ingram
Micro, Tianjin Tianhai y GCL Acquisition, con el fin de
satisfacer las restantes condiciones del cierre del acuer-
do, incluyendo la aprobacién de la State Administra-
tion of Foreign Exchange (SAFE) de China, la sociedad
que administra parte de las reservas de divisas chinas.

Tanto Ingram Micro como Tianjin Tianhai esperan
que la transaccién se complete en 2016 como estaba
previsto. Una vez que ésta sea definitiva, Ingram Micro
pasara a formar parte del Grupo HNA, el mayor accio-
nista de Tianjin Tianhai.
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[Tway por Esprinet. “En el mercado sigue habiendo
una concentracién de mayoristas”.

Soler, ademas, compard la situaciéon de algu-
nas adquisiciones con la politica de su compania.
“Mientras algunas compras se realizan para con-
seguir mas volumen, nosotros nos centramos en
ofrecer valor”,

Asimismo, también tuvo palabras para el proce-
so de adquisicion de Ingram Micro. Soler destacé
que éste no ha concluido y que sigue “con norma-
lidad”, aunque recordo que éste es “muy complejo”,
debido a la presencia global de la firma y al hecho
de que se requiere la aprobacién de las autorida-
des de Estados Unidos.

Ademas, aproveché para destacar que “nada ha
cambiado” desde que se anunciase la adquisicion
el pasado mes de febrero“y nada va a cambiar”, de-
bido a que Ingram Micro continuara operando “de
manera independiente”y a que Tianjin Tianhai “no
dispone de negocios tecnoldgicos”. M

2

n Ventaja competitiva de Cloud
Marketplace

n Resultados econémicos de Ingram Micro

n Apuesta de Ingram Micro por el mercado
gaming

n Estategia Commerce and fullfilment
de Ingram Micro
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NetApp muestra su futuro en Berlin

Tecnologia Flash y nube hibrida,
ejes de la estrategia de NetApp

NetApp ha celebrado en Berlin (Alemania) su NetApp Insight 2076, un evento en el que ha mostrado cudl es el futuro de un mercado en constante
evolucion, como es el de almacenamiento, y cuyo futuro pasa por la tecnologia Flash y la nube hibrida. “Con Data Fabric ayudamos a las empresas
en sus procesos de transformacion digital”

Barbara Madariaga. Berlin

etApp ha celebrado en Berlin su NetApp Insi-
N ght 2016, un evento al que han acudido mas

de 3.600 personas para conocer de primera
mano cudles son las tendencias de un mercado en
constante evolucién donde NetApp Data Fabric“jue-
ga un papel esencial”. Esto se debe, segun palabras
de Joel Reich, vicepresidente ejecutivo de operacio-
nes de producto de NetApp, a que “los datos son la
moneda de la economia digital. Con Data Fabric pro-
tegemos y gestionamos un mundo de datos”

Para NetApp, la celebracién de Insight 2016 “es
muy importante’, ya que “mostramos a nuestros
clientes la importancia de proteger el dato’, mas
teniendo en cuenta que “es la base de los procesos
de transformacién de sus empresas” para que pue-

‘ dan adaptarse a la nueva economia digital, explica

;Te avisamos del proximo IT Reseller? diciembre 2016
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Alexander Wallner, vicepresidente senior y director
general de NetApp EMEA.

“Las empresas tienen que entender la importancia
del dato y no s6lo las grandes, sino que éste es critico
para las companias de tamano medio’, anade Wallner.
“Nos encontramos en un momento disruptivo donde
las empresas tienen que adaptarse para sobrevivir”,

DATtA FABRIC, LA GRAN APUESTA

Y en el centro de esta estrategia se encuentra Data
Fabric, la gran apuesta de NetApp que “permite la
transformacién digital de las compafias’, destaca
Joel Reich.”Simplifica y moderniza la infraestructura
Tl, escalay acelera el desarrollo del negocio, aprove-
cha los datos y calcula desde cualquier lugar”.

Tras dos anos en el mercado, el balance que reali-
za NetApp sobre Data Fabric es muy positivo. “Cada
vez estd siendo adoptado por mas clientes y part-
ners’, asegura Alex Wallner.

“Cuando anunciamos Data Fabric era una vision
del mercado, ahora ya es una realidad. Los proyec-
tos actuales ya son Data Fabric. Las empresas quie-
ren trasladar parte de sus datos a la nube y quieren
trabajar con partners locales, que les ofrezcan los
mismos servicios que, por ejemplo, Amazon’, ase-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

NetApp Insight 2016 Berlin

vera Marc Montiel, vicepresidente y director gene-
ral de NetApp para el Sur de Europa. “Esta solucién
permite mover los datos de una manera eficiente,
sencilla, coherente y transparente y, ya es apreciada
por las companias”.

TRANSFORMACION DE NETAPP
NetApp también aproveché la celebracion de Insi-
ght 2016 para mostrar la manera “en que nos esta-
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% Clicar para ver el video

mos transformando” para “ayudar mejor a nuestros
clientes”. La apuesta de la firma pasa por Flash y el
cloud, “las dos tendencias que marcaran el futuro de
la tecnologia empresarial”.

Pero, ;qué pasa con su negocio mas tradicio-
nal?Alex Wallner reconoce que “no sé lo que pasara
con el hardware”. La tecnologia Flash y el cloud hibri-
do“supone una oportunidad de negocio fantastica,
gue nos permite entrar en segmentos de mercado

"Los datos son la moneda de la economia digital. Con Data Fabric
protegemos y gestionamos un mundo de datos”
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"La adopcion de la tecnologia
flash por parte de las
EIMPIESAs €S LN Proceso
imparable”

nuevos’, pero “no se puede presagiar qué es lo que
va a pasar de aqui a tres anos. Es dificil de saber”.
No obstante, Marc Montiel puntualiza que “nues-
tra intencién no es abandonar nuestro mercado
tradicional. Lo que estamos viendo es un cambio
en el mercado, donde los clientes quieren comprar
soluciones que satisfagan las necesidades de sus
proyectos y ése es el eje de nuestra estrategia”. La
intencion de NetApp es encontrar un balance entre
los dos mundos. “Las nuevas tecnologias que ofre-
cemos representan ya el 61% de nuestro negocio”
El cloud hibrido hara que “la gran mayoria de los
datos se almacenen en sistemas Flash on-premise y

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

todo estara en la cloud”. Esto se debe a que, ala hora
de trasladar los datos a la cloud, las companias es-
tan buscando tecnologia que les permita “reducir el
espacio y el coste de energia’, algo que se consigue
con la tecnologia Flash. Esta “es clave en nuestro ne-
gocio’, explica Wallner, quien sefnala que “el 50% de
todos los sistemas de almacenamiento que sumi-
nistramos hoy en dia son All-Flash Array”. La firma
confia en que esta cifra alcance “entre el 70% vy el
80% en los proximos doce meses”.

Es mas, en opinién de Reich, la adopcién de la tec-
nologia Flash por parte de las empresas es un pro-
ceso imparable. “La transformacién es inevitable.
Las empresas estdan mostrando su interés por mo-
dernizar los sistemas Flash y la nube”.

NoveDADES

NetApp Private Storage (NPS) as a Service, Data Fa-
bric Solution para Cloud Backup, Cloud Sync Servi-
ce y Cloud Control para Microsoft 365 han sido los
nuevos servicios para la cloud hibrida que ha pre-
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sentado la firma durante la celebracion de Insight
2016, al igual que ha anunciado nuevas soluciones
All-Flash FAS (los modelos AFF A700, AFFA300 y AFF
A200) e Hybrid FAS (FAS9000, FAS8200 y FAS2600),
ademas de nuevas versiones de NetApp AltVault, de
StorageGRID y de SnapCenter. “Nuestro objetivo es
ayudar a nuestros clientes a extraer el valor de sus
datos desde cualquier lugar en la cloud hibrida”
NetApp Cloud Backup Solution es otra de las no-
vedades presentadas durante la celebracion de Insi-
ght 2016, la cual se incorpora a su oferta Data Fabric
for Cloud Disaster Recovery y que tiene el objetivo
de “simplificar el cloud backup para los clientes de
NetApp ONTAP que utilice la tecnologia SnapMirror
de la compania”’, mientas que Backup-as-a-service,
Baa$, ya esta disponible en Espafa. Esta Ultima es
uno de los ejes de un concepto presentado por Ne-
tApp: Clexit. “Ahora los clientes pueden querer te-
ner sus datos en la nube, pero nunca se sabe si en
un futuro querran que estos dejen de estar alli”. Con
Clexit (cloud exit) “permitimos que sean las empre-
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sas las que decidan cuando, donde y cobmo quieren
tener alojada su informacién’, destaca Peter Wiist,
Director Emerging Solutions and Innovation Group
EMEA NetApp.

LA IMPORTANCIA DE LOS PARTNERS

Mencién especial para la estrategia de partners de
NetApp. Tanto las alianzas tecnoldgicas, como los
miembros de su canal “son claves para que poda-
mos conseguir el éxito empresarial. Sin ellos, no
podriamos trasladar al mercado nuestro mensaje’,
asegura Alexander Wallner.

Una de las peculiaridades de la politica de alian-
zas de NetApp es que cuenta con socios que a la vez
son competidores. “Los clientes buscan soluciones.
Nosotros proponemos una solucién para almace-
nar y gestionar los datos, pero, para ofrecer la oferta
global, es necesario contar con otras empresas que
si que dispongan de tecnologia que nosotros no
desarrollamos. Sabemos que cuando nos embarca-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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MOs en un proyecto, No vamos a competir, sino que
vamos a colaborar’, explica Marc Montiel.

En relacion a su politica de canal, “en el caso de
Espana todo nuestro negocio se realiza a través de
resellers y mayorista”. jLa clave del éxito? “La con-
flanza”

La intencion de NetApp es “ayudar a nuestros
partners en su transformacion digital”, destaca Mon-
tiel “Tienen que adaptarse a los cambios del merca-
do para que puedan ayudar a sus clientes”. Y en esta
“obligacién” NetApp “pone a su disposicion todos
los recursos necesarios”.

No obstante, Montiel reconoce que su compania
también “necesita nuevos partners en areas como
el Big Data o Internet de las Cosas”, donde ya hay

"Los partners son daves para que podamos consequir €l éxito

distribuidores que “ofrecen este tipo de servicios.
Nuestro objetivo es trabajar con estas empresas
para que propongan a sus clientes nuestras solu-
ciones”. M@

0

n NetApp Insight 2016

En qué consiste Data Fabric

n Oferta Flash de NetApp

n Estrategia Cloud NetApp
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Nutanix muestra en .NEXT su propuesta
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ante |os retos a los que se enfrentan las empresas

Nutanix ha celebrado en noviembre en Viena su primera .NEXT Europe Conference, un punto de encuentro con sus clientes y partners para
mostrarles su vision de la transformacion que estd por venir.

Informa desde Viena, Miguel Angel Gémez

iena acogio la primera .NEXT Europe Confe-
\/rence de Nutanix, que aprovechd la jorna-

da inaugural para anunciar la ampliacion de
sus capacidades de automatizacion del datacenter
con un clic tanto a la sequridad como alaredy a
la orquestacién. En su presentacion, Dheeraj Pan-
dey, CEO Yy presidente de Nutanix, senalé que “cloud
ha reseteado las expectativas alrededor de las TIC’,
aportando una mayor velocidad de llegada al mer-
cado, facilitando el consumo fraccionado de estas
TIC, simplificando el acceso y la gestion, y aportan-
do un mayor grado de innovacién continua.

LA CONVERGENCIA SIGUE ADELANTE

Y si de algo se ha hablado estos afnos es de conver-
gencia, algo que “no ha llegado a su fin’, indicaba
el propio Pandey, que afirmaba, asimismo, que esta
convergencia también alcanzara la computacién
tradicional y la IoT. “Estamos en los primeros pasos
del camino’, sentenciaba.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Si unimos la Transformacion Digital, 1oT y la pro-
liferacion de las apps moviles, es necesario reeva-
luar cémo se disefiay se crea el software, que debe
aprovechar unas arquitecturas mas flexibles y los

servicios modulares. Esto proporciona agilidad,
pero también impone una serie de retos a Tl, pre-
sionado también por el incremento de las cargas
de trabajo, que hace imprescindible tener una vi-
sion unificada de los recursos. Y sobre esta premisa
es sobre la que Nutanix da el paso que anuncia en
Viena. Asi, ademas de concentrar en el servidor los
recursos de virtualizacién y almacenamiento, Nuta-
nix Prism ofrece ahora visualizacién de la red cen-
trada en aplicaciones.

Porque la flexibilidad y sencillez pasan por ser
dos elementos clave en la propuesta de Nutanix.
De hecho, en palabras de Sunil Potti, chief product
and development officer de Nutanix, “estamos
comprometidos con convertir Nutanix Enterprise
Cloud Platform en un estandar para las empresas
que quiera reducir la complejidad de su Tl obte-
niendo beneficios de la integracién de toda la in-
fraestructura TIC, desde el almacenamiento a la
seguridad”.

Junto con esto, y habida cuenta de que el perime-
tro tradicional de seguridad ya no existe, y que los
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Dheeraj Pandey, CEO y presidente de Nutanix,

en .NEXT Europe Conference

entornos actuales estan compuestos por un eleva-
do numero de aplicaciones, servicios y dispositivos
dispersos, Nutanix ha decidido optar por la micro-
segmentacion. Para ello, Nutanix Acropolis Micro-
segmentacion Services (AMS) se integran en la in-
fraestructura cloud de la compania e inspeccionan,
controlan y gestionan las comunicaciones entre las
diferentes tareas para proporcionar un entorno mas
seguro.

UNA VISION LOCAL PARA IMPLEMENTAR UNA ESTRATEGIA
GLOBAL

Para dar un sabor local a esta estrategia internacio-
nal, quisimos hablar con Francisco Dalmau, country

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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manager de Nutanix para Espafa y Portugal, quien
no explicaba que Espana “como uno de los grandes
paises en Europa es un territorio sumamente impor-
tante para Nutanix, no solo por la cantidad de empre-
sas, sino también por la internacionalidad de ellas. Es-
pafna tiene un mix de empresas desde las grandes a
miles de pymes, cada una de ellas clave en su sector”.

Tal y como nos explica Francisco Dalmau, “la estra-
tegia de Nutanix es 100% canal. Aunque contamos
con un equipo de ventas, todas las operaciones de
Nutanix siempre se han de realizar y se realizaran a
través de canal. En el caso del canal espanol, esta-
mos contentos tanto con la cantidad como con la
calidad de nuestros partners”,
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“Desde el primer dia’, continua, “toda venta fue
con el canal. Esto es algo que esta dentro del ADN
de todo el equipo espanol y fue concebido desde el
nacimiento de Nutanix a nivel global”.

Para este responsable, “cada cliente tiene su
propia complejidad, pero, a la vez, hay puntos en
comun, tales como necesidad de simplicidad, limi-
tacion de recursos, y busqueda de ahorro y eficien-
cia".

La llegada al mercado ibérico fue algo mas re-
trasada que a otras plazas europeas, y por ello los
datos son un poco menores en nuestro pais, si bien

"Pese a guie los negocios son
dierentes, tienen los mismos
e1os, en un entomo cada
vezmds complejo y con un
departamento de I que no
quieren que se convierta en un
(entro de costes y que necesitan

quie esté cerca ael negodio”

Dheeraj Pandey, CEO
y presidente ae Nutanix »
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Jan Ursi, senior director, EMEA and India Channel Sales and marketing de Nutanix

“Queremos proteger el trabajo de los partners con los clientes”

Nutanix se define como una compaiiia cien por cien de canal, y se muestra convencida de mantenerse asi, apostando por una relacion rentable con
sus partners y un numero limitado de socios en cada zona geografica.

Christopher Morgan, vicepresidente de canal, re-
conoce que trabajar con Nutanix no es “una deci-
sion facil para un partner, porque tiene un legacy
detras de trabajar con otros proveedores. Pero
nosotros les ayudamos y queremos estar ahi para
aquellos resellers que piensan en el futuro o es-
tan preocupados por el presente de su negocio
con otros proveedores”,

Para tratar con sus partners, Nutanix cuenta
con un programa de canal que sirve de marco,
pero que la firma quiere desarrollar especifica-
mente con cada socio en funcién de su compro-
miso y su negocio. Tal y como senala Jan Ursi,
senior director, EMEA and India Channel Sales
and marketing de Nutanix, “el programa cuenta
con diferentes niveles, requerimientos y benefi-
cios porque queremos que se sientan protegidos,
pero para aquellos partners que estén convenci-
dos de que el futuro esta en nuestra Enterprise

Dalmau nos comenta que “lo que si hemos visto es

que el mercado esta mucho mas receptivo y que

los clientes espanoles han sabido ver la diferencia

entre Nutanix, de ahi que las ventas se aceleren dia
{ a dia”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Cloud Solution, desarrollamos un plan especifico,
coordinando con ellos qué quieren hacer y qué
necesitan de nosotros, tanto en tiempo como en
esfuerzo y dinero. En cada regién de Europa con-
tamos con alguno de estos partners con los que
tenemos un mayor éxito".

Esta relacion se establece con un nimero limi-
tado de partners, uno o dos por zona geografica,
de los mas de 1.000 con los que la firma cuenta
en Europa.

Pero lo que si tienen claro los responsables de
canal de Nutanix es que la competencia no es la
que proporciona otro reseller en la misma zona,
incluso aunque la compania cuenta con una politi-
ca de distribucion limitada para reducir al maximo
el solapamiento de los partners y para proteger
el negocio de sus socios, “la competencia esta en
AWS y en el resto de proveedores de servicios en
la nube publica. La Unica forma que tienen los re-

LA VALORACION DE LOS PARTNERS
La conferencia en tierras austriacas estaba dedicada
tanto a partners como a clientes. Aprovechando su

presencia alli, conversamos con dos partners de Nu-

tanix en nuestro pais: Sicrom y Open3S.
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sellers para competir es ofrecer a sus clientes una
experiencia similar a la de la cloud publica en su
propio centro de datos, y los resellers que no en-
tiendan esto estan condenados a desaparecer”.

Otra de las maximas de los responsables de la
venta indirecta de Nutanix es la intencién de la
compania “de seguir siendo una firma cien por
cien canal’, asegura Christopher Morgan. Ade-
Mas, quieren proporcionar a sus socios un nego-
cio rentable, “con margenes mayores y protegi-
dos y servicios alrededor de nuestra plataforma.
Esta es la base de un negocio rentable para los
partners”.

Por este motivo, desde Nutanix quieren prote-
ger el trabajo de los partners en cada operacion.
“Recompensamos el trabajo de los partners en
cada cliente”, afirma Morgan, y Jan Ursi anade
gue en Nutanix “queremos proteger a los part-
ners que descubran y trabajen una oportunidad”.

Cristian Cantizano Jiménez, business develop-
ment director de Sicrom, nos comenta que su com-
pania “empezd siendo un integrador de Tl y ahora
somos una consultora de negocio que, aplicando
una metodologia que denominamos Innovacién
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"In Espania el mercado estd mucho mds receptivo y que los clientes
esparoles han sabido ver la diferencia entre Nutani, de ahi que las

ventas seacelerendiaadia”

francisco Dalmau, country manager de Nutanix para Esparia y Portugal

Util, eliminamos la tensiéon que sufren los clientes
entre tecnologia y sus necesidades de negocio, fa-
voreciendo esta alineacién y aportando valor al
cliente, no tanto desde las especificaciones técni-
cas, sino desde la resolucién de la problematica del
cliente”.

Nutanix encaja en esta estrategia en “procesos
de ahorro de costes o de mejora de procesos y ren-
dimientos. Al ser una empresa de software muy
orientada a la automatizacion, encaja con clientes
con departamentos de Tl mas pequenos y multidis-
ciplinares, y les permite tener una tecnologia muy
buena y que sea transparente para ellos, pudiendo
orientar los recursos disponibles a aportar valor al
negocio”.

Para este responsable, “si nos alejamos de las es-
pecificaciones y nos centramos en el negocio, Nu-
tanix tiene todos los elementos para que el cliente
pueda confiar en esta solucién. Ademas, la relacion
con Nutanix es muy cercana. Es un fabricante que te
integra en su core y que te respalda ante cualquier
eventualidad, y eso es algo que el cliente percibe.
Nutanix hace facil el posicionamiento y la venta de
sus soluciones”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

José Manuel Pascual, CEO de Open3S, nos explica
que “Nutanix en un fabricante que propone un pro-
ductoinnovadorydisruptivo, queintroduce un nue-
vo paradigma a los sistemas de virtualizacion y que
nos permite llegar al cliente final con un producto
de valor. Nosotros trabajamos principalmente con

Sumario

No SoloiT

este tipo de fabricantes y nuestro acercamiento con
una venta técnica al cliente final permite mostrar los
valores que aporta Nutanix”

Para Pascual, “desde el punto de vista de la ven-
ta, el ser un fabricante menos conocido hace dificil
romper el hielo inicial. Sin embargo, la versatilidad y
adaptacion del fabricante al mercado también es un
valor anadido que empresas con mayor tiempo en
el mercado no pueden proporcionar. La propuesta
de valor es facilmente trasladable al cliente, que lo
que mas valoran es la simplificacién y visibilidad en
su infraestructura de virtualizacién y el ahorro de
costes de OPEX mayoritaria y claramente y en algu-
nos casos reales de CAPEX".

En Open3sS, “trabajamos con clientes de diversos
tamanos y sectores, centrandonos en grandes cor-
poraciones IBEX35 que valoran la respuesta rapida,
flexible e innovadora. Ademads, también tenemos
como clientes empresas mas jovenes con alto con-
tenido tecnoldgico que agradecen un partner que
le aporta nuevas visiones y tecnologias que les per-
miten diferenciarse. Trabajamos con soluciones que
se adaptan a los clientes con independencia del
sector al que pertenezcan”. [M@

2

n Toda la actualidad de Nutanix

Nutanix lider del Cuadrante Magico
de Gartner para Sistemas Integrados

.Next Europe Conference

diciembre 2016


www.nutanix.com
https://www.nutanix.com/go/2016-gartner-magic-quadrant-integrated-systems.html
https://www.nutanix.com/go/2016-gartner-magic-quadrant-integrated-systems.html
https://www.youtube.com/watch?v=QFJD8U-FRQQ&list=PLbxAU5YzDXtjaTuJGjf-zomUlCkxinPkt
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

ACTUALIDAD

Sumario
No SoloiT

MMe 2016:

Tech Data muestra en Madrid su apuesta
por la especializacion

lech Data ha celebraao en Madrid la sequnda
edicion de MMe, Metic Madtrid Especialista,
un evento centrado en las unidaaes
especializaaas del mayorista, muestra ae lo
que Santiago Méndez, director de Tech Data/
Azlan, denominaba “apuesta e inversion en la
especializacion y diversificacion”

tentes, que alcanzaron la cifra de 750 registrados

antes del inicio del evento. Pero, ademas, a lo
largo de este afo se ha realizado desde el mayorista
una apuesta por el entorno SMB, con el resultado de
crecimiento en este segmento en los diez primeros En el caso del negocio retail, la primera mitad del estable, con ligero crecimiento para mantener el rit-
meses del afo, superiores incluso al 20% en los ulti- ano fue negativa, pero la tendencia ha vuelto a ser mo de la compaiiia.
mos meses, e incremento en el nimero de partners positiva en la segunda mitad del afo, sobre todo en Con todo, el negocio de valor, donde se ha inver-
centrados en este tipo de cliente. estos meses. En Corporate, el negocio se mantiene tido mas este ano, “sin perder el foco en volumen’,

E sta apuesta es la que Tech Data mostré a los asis-

;Te avisamos del proximo IT Reseller? diciembre 2016
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Tech Data inaugura su

Tech Data Azlan ha presentado su Business
Solution Center Network (BSCN), un centro de
recursos multipropdsito que cuenta con “con
equipos de los principales fabricantes” para
facilitar al canal “un entorno potente y flexible
donde realizar pruebas”.

Ubicado en las oficinas de Tech Data en Madrid,
la propuesta del mayorista es una respuesta a
la transformacion que esta viviendo el sector.
“El rol del mayorista esta cambiando’, destaca
Santiago Méndez, director de Tech Data Azlan.
El nuevo BSCN, que se puso en marcha el
pasado mes de septiembre bajo la tutela de
Emilio Iglesias, ha contado con una inversion
inicial de 400.000 euros. Este acoge “equipos
de los principales fabricantes’, entre los que se
encuentran la gama 3PAR de HPE, las solucio-
nes de virtualizacion de VMWare, las familias
V7000 y V3700 de IBM, o las soluciones de Dell
EMC, o Lenovo, para facilitar al canal “un entor-
no potente y flexible donde realizar pruebas,
hacer emulaciones, o llevar a cabo formacién”.
“También estamos incorporando productos de
Veeam, en la parte de backup, de Symantec,

Business Solution Center Network

en la de seguridad, de Red Hat, en la de laaS
Cloud, y Owncloud para entornos OpenStack”.
Mencion especial para Cisco. “Se esta realizan-
do el que sera el primer despliegue de un equi-
po convergente de la familia Hyperflex fuera
de Cisco”

“En un unico lugar ponemos a disposicion de
los resellers las tecnologias de nuestros fa-
bricantes y sus alianzas’, puntualiza Santiago
Méndez. “Con esta iniciativa pretendemos
aportar una herramienta que permita al canal
acelerar sus ventas, aprovechando un factor
diferencial como es nuestra experiencia de
multiples proveedores. Los resellers podran
concentrar sus esfuerzos en aumentar su capa-
cidad de servicio”.

De cara al afno que viene, Azlan va a incre-
mentar la inversion en este nuevo Centro y “lo
conectaremos con los otros tres que tenemos
en Francia, Reino Unido y Benelux”.

El Business Solution Center Network “es el mas
completo y el que ofrece mayor flexibilidad. Es
raro que el canal demande algo que no poda-
mos ofrecer”.

matizan desde el mayorista, ya representa algo mas
del 50% del negocio en Espafa si se incluye el area
‘ de movilidad.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Pensando especificamente en este cuarto trimes-
tre, Oriol Cornudella, managing partner de Tech Data
Iberia, explica que las expectativas son mejores aho-
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"La compra de Avnet es una
gran oportunidad. Seremos el
numero T con diferencia, tanto
en el negocio ae volumen como

enelaevalor”

Oriol Comuaella, managing partner
de lech Data lberia

ra de lo que eran hace unos meses, tras un tercer tri-
mestre que ha sido positivo, lo que permite al mayo-
rista afirmar que se puede acabar este afio 2016 con
cerca de 1.000 millones de facturacién.
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“MMe es una muestra de nuestra apuesta e inversion en

especializacion y diversificacion”

EL APORTE DE AVNET

Pero si ha habido un paso destacado para Tech Data
este ano ha sido la compra de Avnet, una adquisicién
que, en palabras de Oriol Cornudella, es una inver-
sion estratégica para convertirse en un distribuidor
global, una vez que se finalice la operacion, algo que
podria tener lugar en el sequndo trimestre de 2017.
Pero, jqué aporta a Tech Data esta operacién? Segun
resumia Cornudella, anadir unos 9.000 millones en el
negocio anual del mayorista, aportar nuevos fabri-
cantes al catadlogo, permitir poner el foco por indus-
tria, y una mayor y mas diversificada cobertura geo-
grafica, reduciendo el peso del negocio en Europa al

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Santiago Ménaez, director de Tech Data/Azlan

53%, aumentando el peso del negocio en América,
con presencia directa nuevamente en Latinoamé-
rica, al 44%, y llegando a la zona Asia-Pacifico, que
tendra un peso del 3%. También habra cambios en
el reparto del negocio por producto, quedando en
el hardware en torno al 48%, en el area del centro de
datos un 45% (sube desde el 29% del pasado ejerci-
cio), y en movilidad el 7% restante.

En resumen, afirmaba Cornudella, “una gran opor-
tunidad. Seremos el numero 1 con diferencia, tanto
en el negocio de volumen como en el de valor’, algo
que, recalcaba Santiago Méndez, también sera una
realidad en Espana, porque ambas figuras “somos
muy complementarios, y nos aportan fabricantes
muy interesantes”.

Pero las protagonistas del evento son las dife-
rentes divisiones especializadas. Comenzando por
el area de audio y video profesional, en manos de
Joan Aixa, director de Tech Data/Maverick, se espe-
ran grandes oportunidades, tanto en el area de co-
laboracién como en el area de carteleria digital. En
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palabras de Aix3, “tenemos un catalogo amplio para
cubrir todas las necesidades”, apoyandose en la firma
de acuerdos con nuevos proveedores, algo conse-
guido, segun apuntaba Oriol Cornudella, por “el alto
nivel de especializacién”, que les ha otorgado contra-
tos exclusivos, como en de Microsoft Hub.

Con todo, en esta drea se esperan crecimientos ex-
ponenciales “porque ya no hablamos de soluciones
de nicho’, concluia Joan Aixa.

Otra de estas divisiones es la de Cloud. Sonia Mar-
tin, head de Cloud Solutions, presumia de que las
ventas de software cloud ha crecido este ano en Tech
Data un 386% en Espafia, y afirmaba que el mayo-
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rista “cuenta con todas las herramientas necesarias
para que los resellers puedan acceder a la Transfor-
macion”. Pero, ademads, se presentan dos grandes
novedades en esta area. Por una parte, StreamOne
Private Label, la evolucién de su herramienta de ven-
ta de soluciones cloud con la que “ayudamos a los
resellers a montar sus propios e-commerce”. Por otra,
el mayorista trabaja en un programa de canal espe-
cifico alrededor de cloud a nivel europeo y en una
renovacion de su pagina web.

La tercera de las divisiones especializadas presen-
te en el evento es la recientemente creada alrede-
dor de loT. Alejandro Benito, head de loT Solutions,
explicaba que su objetivo es, “por una parte, facilitar
la venta de loT a nuestros clientes; segundo, buscar
sinergias entre los proveedores alrededor de loT; vy,
tercero, convertirnos en el mayorista loT de referen-
Cia para todos los proveedores y clientes”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Para ello, ademas de seguir con la linea de de-
sarrollo de este negocio puesta en marcha a nivel
europeo, en Espafa se ha firmado un acuerdo con
Nexiona, que se apoya en un plan de go-to-market
conjunto y ofrecer soluciones completas a los part-
ners.Y el primer paso ha sido la puesta a disposicién
del canal de un bundle, MiiMetiq, orientado al seg-
mento PYME.

Por ultimo, el area de seguridad. Martin Trullas,
division manager de Seguridad, explicaba que, de
momento, se trabaja en la formacion del canal de la
mano de los proveedores alrededor de los que se des-
pliega la division, McAfee y SonicWALL, si bien confe-
saba que se trabaja con nuevos proveedores para ir
incrementando la oferta para los distribuidores.

Fuera de esas divisiones especializadas también
hay novedades en Tech Data. Asi, Oriol Cornude-
lla avanzaba que se han firmado nuevos contratos,
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como el que traera los productos de Nest al catalogo
de Tech Data en el primer trimestre de 2017, o el que
les permitira distribuir, en exclusiva, las nuevas solu-
ciones de impresion A3 de HP Inc. provenientes de
su reciente adquisicién del negocio de impresién de
Samsung. Recordaba también que, desde el pasado
1 de octubre, Tech Data distribuye las soluciones de
VMware, para lo que se ha creado un grupo especi-
fico de profesionales. Asimismo, finalizaba Cornude-
lla, estan cerrandose otros acuerdos para reforzar las
gamas de hogar inteligente y de realidad virtual. @

2

n Tech Data adquiere Avnet TS

n :Qué aporta Avnet TS a Tech Data?
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keep reinventing

HP Elite x3

El Unico dispositivo con
las ventajas de todos
l0s demas Ea

HP Elite x3 es el primer dispositivo movil para empresas de
HP que ofrece productividad profesional sin complicaciones
en formato phablet, portatil y ordenador de sobremesa: todo
en un solo dispositivo'.

Haga mas en menos tiempo.

Cambie sin esfuerzo Las funciones de seguridad Utilice sus aplicaciones

de formato teléfono a profesionales le ayudan profesionales desde
a proteger su informacion cualquier lugar mediante
0 portatile. confidencial. HP Workspace’.

Las aplicaciones se venden por separado y la disponibilidad puede variar.No todas las funciones estan disponibles en todas las ediciones o versiones de Windows. Los sistemas
pueden requerir hardware, controladores o software actualizados yfo adquiridos por separado o una actualizacion de la BIOS para aprovechar al maximo la funcionalidad de
Windows. Windows 10 se actualiza automaticamente, una funcidn que siempre esta activada. Se pueden aplicar tarifas de acceso a Internet y, con el tiempo, puede haber requisitos
-- . adicionales para las actualizaciones. Consulte microsoft.com.1 Basado en el andlisis interno realizado por HP el 14 de enero de 2016 de los dispositivos méviles con Windows 10
Wl n d OWS Mobile preinstalado, disefiados para superar las pruebas MIL-STD 810G e IP67, que tienen |a capacidad de ejecutar aplicaciones empresariales virtualizadas en una pantalla grande
‘ .. mediante una base de expansion opcional y que cuentan con una solucion de seguridad biométrica.2 Requiere una base de expansién opdonal que se vende por separado. Los
periféricos se venden por separado.3 Se requiere una actualizacion del software HP Workspace para Windows 10, cuyo lanzamiento esta previsto proximamente. Requiere una
suscripcién. La aplicacién empresarial debe tener una licencia de virtualizacién en una red empresarial.Pantallas simuladas, sujetas a cambios; Las aplicaciones se venden por
separado v la disponibilidad puede variar.Microsoft v Windows son marcas registradas o marcas comerciales de Microsoft Corporation en los Estados Unidos y/o en otros paises.
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El mayorista dispone de 17.000 metros cuadrados, de los que 2.000 estan destinados a las |_Nosoloil

DMI Computer estrena oficinas en Madrid

para“seguir avanzando”

DMI Computer acaba de inaugurar nuevas instalaciones en San Fernando ae Henares (Maarid). En total, el mayorista dispone de 17.000 metros
cuadrados en los que alberga sus nuevas oficinas, de unos 2.000 metros cuadrados, y una plataforma logistica.

Antonio Gordo
Director General de DMI Computer

Entrevista a Antonio Gordo,

' Cli | vid
director general de DMI Computer % Icar para ver el video

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

on el objetivo de hacer realidad su lema cor-
Cporativo: “seguir avanzando”, DMI Computer

acaba de inaugurar nuevas instalaciones las
cuales estan situadas en San Fernando de Henares
(Madrid). En total, el mayorista dispone de 17.000
metros cuadrados, de los que 2.000 metros cuadra-
dos estan destinados a las oficinas, mientras que
la superficie logistica ocupa unos 12.000 metros
cuadrados, en los que se encuentran 32 muelles de
descarga y un silo automatizado “que permite una
mejora en los procesos logisticos”.

En total, la inversién que ha realizado DMI Com-
puter en estas nuevas instalaciones ha superado los
10 millones de euros, los cuales se han repartido “en
cuatro fases”.

PREVISIONES DE CRECIMIENTO

Antonio Gordo, director general de DMI Computer,
aprovecho la ocasiéon para hacer un repaso de su
negocio. En total, el mayorista espera acabar 2016

diciembre 2016

B


http://www.itreseller.es/go-to/7811?s=ITR18
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

ACTUALIDAD

con una facturaciéon de 90 millones, lo que supon-
dria cuatro millones de euros mas que en 2015. El
objetivo para 2017 es “superar la barrera de los 100
millones de euros”.

Tras experimentar este crecimiento, “entendimos
que las instalaciones de Rivas no eran capaces de
aportar el volumen y gestiéon de stock alcanzado’,
ha explicado Antonio Gordo. “Para adaptarnos a
las necesidades y a los cambios del mercado, como
en otros momentos de nuestra historia, decidimos

ampliar nuestras instalaciones para continuar dan-

‘ do el mejor servicio a nuestros clientes. Ademas,

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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Gordo, “todo lo que DMI Computer hacey
lla estd pensado y enfocado por y para nuestros
resellers”.

aesarro-

2016, Ao DE cAMBIOS PARA DMI ComPUTER

2016 ha sido, sin duda, un ano que ha marcado un
antes y un después en DMI Computer.“Ha supuesto
el boom de nuestra compania’, ya que, ademas de
estrenar las instalaciones en San Fernando de Hena-
res, “hemos renovado nuestra imagen corporativa y
nuestra Web".

Concretamente, fue en febrero de 2016 cuando
DMI Computer estrené imagen corporativa. La nue-
va imagen busca dar “mayor peso a sus valores de
marca”y reforzar su posicionamiento tanto en clien-
tes como en fabricantes. En este sentido, DMI Com-
puter redisené su logotipo, aunque “sin olvidarnos
de nuestros origenes, manteniendo la misma paleta
cromatica” A la hora de redisefar el logotipo se ha
buscado que éste sea “mas limpio y sencillo” repre-

“Entendemos que para sequir avanzando es necesario invertir

en nuestro neqocio”

Antonio Gora, director general de DMI Computer

brindamos a nuestros fabricantes un servicio com-
pleto e integrado en DMI Computer”.

El éxito de su negocio se debe a que“siempre he-
mos estado al servicio de nuestros clientes y fabri-
cantes”. Es mas, y tal y como ha asegurado Antonio

sentando “la experiencia y las ganas de sequir cre-
ciendo y avanzando hacia nuevos proyectos y retos”.

Emilio Sanchez-Clemente, gerente de DMI Com-
puter, destacd, con motivo de la renovacion de su
imagen corporativa, que “se trata de renovar, pero
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£l mayorista espera acabar
2016 con unafacturacion de
90 millones, lo que supondria
cuatro millones ae euros mas
queen 2015

no cambiar drasticamente la imagen, es decir, nos
sentimos orgullosos de nuestros logros consegui-
dos en el pasado, pero siempre mirando al futuro”.
El pasado mes de abril, DMI presentd su nueva
Web, la cual es “mucho mas facil, sencilla, atractiva e
intuitiva que la anterior buscando conseguir ser una
web de referencia en el sector y una de las principa-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

les herramientas de venta de la compania. Ademas,
para el desarrollo de la nueva web siempre hemos
tenido en cuenta las propuestas de nuestros clien-
tes, a los cuales les agradecemos su ayuda y apoyo’,
destacd Antonio Gordo en el momento de la pre-
sentacion de la nueva pagina Web.

“De estética sencilla y limpia, se centra todo el pro-
tagonismo en el producto y la funcionalidad de la
web para que el cliente consiga una experiencia posi-
tiva y recurrente. Ademas, sin olvidarnos de la impor-
tancia de las redes sociales en la nueva pagina web
de DMI Computer, que invita a sus usuarios a com-
partir todos sus contenidos en Twitter o Linkedin”.

REDEFINIR EL NEGOCIO

Esta renovacion pone punto y final a un proceso que
comenzd en los afnos de la crisis. Aunque ésta ha afec-
tado a todo el sector de la distribucion Tl, “nosotros
aprovechamos para redefinir nuestro negocio. He-
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mos aprendido de las épocas dificiles y hemos sabi-
do adaptar y hacer evolucionar nuestras estrategias”

Antonio Gordo, ademas, ha destacado que la fi-
losofia de su compania se centra en la innovacién.
“Entendemos que para seguir avanzando es nece-
sario invertir en nuestro negocio. El resultado es
estas nuevas instalaciones, desde las que “podre-
mos aumentar la oferta de productos y fabricantes,
mejoraremos la productividad a través de los pro-
cesos logisticos y daremos una solucion mas global
a nuestros fabricantes, ofreciendo servicio de aten-
cion comercial, logistico y técnico”. @

2

n DMI estrena imagen corporativa

n DMI estrena Web

n Entrevista a Antonio Gordo, director
general de DMI
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Con la llegada de Aryan, Huawei Empresas refuerza su apuesta por la vertica

Huawel Empresas quiere sequir
creciendo de la mano de |os partners

Huawei Empresas ha celebrado la octava edicion de su Partner Circle, la reunion con su ecosistema de partners. Y, en esta ocasion,
el crecimiento y la rentabilidad han sido los mensajes claves para un grupo de socios que, si bien es menos numeroso, desde la firma
quieren que sea mds rentable.

uawei Empresas ha celebrado en Madrid la
|—| octava edicion de Partner Circle, su princi-

pal encuentro con los partners de canal que,
en esta ocasion, contd con mas de 300 asistentes.
Tony Jin Yong, CEO de Huawei en Espaha, destaco
que “la colaboracién entre partners esta crecien-
do exponencialmente para acelerar el desarrollo
de la industria, convirtiéndose en un factor clave
para afrontar los desafios de la revolucién inte-
ligente que estamos viviendo actualmente. Por
ello, desde Huawei estamos enfocados a trabajar
mano a mano con nuestros partners y crear valor
para nuestros clientes”.

Tony Jin dio valor al rol de la nube como cerebro
facilitador de la transformacién digital, y comen-
té que, “las empresas seran los principales actores
del futuro digital, ya que en 2025 hasta un 85% de

las aplicaciones empresariales estaran basadas en
€ 1a nube. En este sentido, las empresas tienen que  Evolucion de las TIC de Huawei % Clicar para ver el video P

;Te avisamos del proximo IT Reseller? diciembre 2016
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"Sin nuestros partners no habriamos llegado tan lejos, consiguiendo

LN éxito que esperamos incrementar con nuevos socios”

Li Xiaoke, vicepresidente de la Unidad de Negocio
de Huawei Empresas en Europa Occidental

aprovechar las oportunidades que brinda la tec-
nologia, mientras que las TIC deben ser la fuerza
motriz de la innovacién empresarial”.

Huawei ha puesto el foco en el cliente y busca
crear un ecosistema cloud abierto gracias apo-
yandose en “su gama de productos, una arquitec-

tura abierta y una interfaz de programacion de
aplicaciones abierta, proporcionando ventajas a
sus partners y desarrollando alianzas estratégi-

Aryan y Huawei pondran foco en soluciones para mercados verticales

El pasado mes de mayo conociamos un nuevo acuerdo
de distribucion, por el que Aryan se convertia en “Value
Added Specialist” asociado a la unidad de Empresas de
Huawei en Espaia, reforzando el alcance de la estructu-
ra de canal Tl del fabricante asiatico. Pues bien, el acuer-
do ya ha sido ratificado, lo que convierte a Aryan en el
tercer mayorista oficial de Huawei Empresas en Espana.
“Desde Huawei estamos encantados con la incorpo-
racion de Aryan como mayorista de las soluciones para
empresas de nuestra compania en Espafa’, explica Jor-
ge Zhu, director general de Huawei Empresas en Espa-
na.“Nuestra vision para el mercado empresarial es muy
ambiciosa, y esperamos que el negocio B2B de Huawei
alcance los 50.000 millones de dolares en 2020. Para ello
haremos foco en soluciones para mercados verticales’,
Por su parte, José Antonio Marquez, CEO de Aryan,
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afirma que “es la culminacién de un proceso de nego-
ciacion que se inicio el pasado afno. Lo que Huawei bus-
caba era un mayorista que cubriese algunos aspectos
del canal Tl que no estaban lo suficientemente cubier-
tos, no un mayorista mas”. En este sentido, como distri-
buidor especializado de valor afadido, con una gran
experiencia trabajando en el segmento de partners de
midmarket, a los que el fabricante se quiere enfocar, Ar-
yan puede ayudar a Huawei Empresas a convertirse en
fabricante de referencia en venta de soluciones one-to-
one.

Envirtud del acuerdo, Aryan haincorporado a su area
de valor las soluciones de servidores, almacenamiento,
infraestructuras de red, seguridad perimetral y comuni-
caciones unificadas y colaboracion de la marca corea-
na. El mayorista ha reforzado sus divisiones de negocio

para crear una subdivision transversal con personal tan-
to técnico como comercial dedicado al desarrollo de la
marca en distintos mercados verticales, como industtria,
educacion, sanidad, finanzas, etc., y ha desplegado un
intensivo plan de formacién tanto para el personal de la
nueva subdivision como para el equipo de comerciales
repartidos en diversas delegaciones.

En lo que respecta al canal, el objetivo de Aryan es
trabajar con un ndmero limitado de partners expertos
y comprometidos con las soluciones de Huawei, entre 5
y 10 por vertical. El primer mercado en el que ya estan
trabajando es el de HPC, al que seguiran los de indus-
tria y automocion y sanidad. “Trataremos de demostrar
a los partners la oportunidad que representa compro-
meterse y ser el canal que dé servicio a estos mercados
verticales’, anade José Antonio Marquez.
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cas para asegurar el crecimiento y el éxito de sus
clientes”.

Ademas, ha puesto en marcha un plan de capa-
citaciony desarrollo para fomentar la construcciéon
de un ecosistema cloud basado en la colaboracion
y el éxito compartido.

UNA APROXIMACION AL MERCADO DESDE LAS SOLU-
CIONES VERTICALES
Por su parte, Jorge Zhu, director de la Unidad de
Negocio de Huawei Empresas en Espana, desta-
c6 la relevancia de los partners para la compania,
“el conocimiento que nos proporcionan nuestros
partners es fundamental, no sélo para entender
todo aquello que desconocemos, sino también
para desarrollar soluciones conjuntamente, por
€so queremos crear un sistema de colaboracion
vertical para mantener nuestro acelerado ritmo de
crecimiento durante los préoximos anos”.

En la misma linea se expresé Li Xiaoke, vicepre-
sidente de la Unidad de Negocio de Huawei Em-
presas en Europa Occidental, que recalcé que “sin
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nuestros partners no habriamos llegado tan lejos,
consiguiendo un éxito que esperamos incremen-
tar con nuevos socios. En este sentido, las arqui-
tecturas abiertas y la cooperacién entre fabrican-
tes son claves para continuar innovando”. Ademas,
anadio que los ingresos de la unidad aumentaron
en 2015 un 40% respecto al anterior y que un 74%
de estos ingresos procedieron de la venta de dis-
tribuidores.

Asimismo, Paul Canales, channel manager en
Huawei Empresas, hablo de las ultimas novedades
de la unidad, que mantiene un crecimiento cons-
tante, esperando cerrar el ano con un crecimiento
de dos digitos. Paralelamente, anuncié la inaugu-
racion de un showroom con el fin de ofrecer valor

“La colaboracion entre partners estd creciendo exponencialmente
para acelerar el desarrollo de la industria, convirtiéndose en un
factor clave para afrontar los desafios ae la revolucion inteligente
que estamos viviendo actualmente”
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lony Jin Yong, CEQ de Huawei en Esparia

anadido a sus clientes, asi como una nueva politica
de certificacion para los partners de la compainia.

PREMIOS AL CANAL

Para finalizar el encuentro, Huawei entregdé los
premios Partner Circle 2016 a Esferize y Power-
net, en la categoria SMB; Ibermatica y Dominion,
reconocidos como Challenger Partner; BT, Técni-
cas Competitivas y Aptica, como Mejor Proyecto
Breakthrough; Vodafone como Mejor Proyecto del
Ano, y Telefénica y Thales, que han sido premiados
en la categoria de Partner del Aho. [@

i

n Huawei Empresas

La Banca ante la Transformacion digital

Huawei nombrada lider en el Cuadrante
Magico de Gartner para Arrays de disco
para propdsito general
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Digital Enterprise Show
quiere potenciar su internacionalidac
en su segunda edicion

Maarid volverd a convertirse los dias 23, 24 y 25 de mayo ae 2017 en la capital de la Transformacién Digital con la celebracidn de Digital
Enterprise Show 2017, un evento que, en esta sequnda edicion, quiere potenciar su cardcter internacional

You, DES 2017 quiere seguir siendo una refe-
rencia mundial en Transformacién Digital y
convertir a Madrid en la capital del congreso mun-
dial de negocios digitales, y, para ello, no solo quie-
ren hablar de transformacién, sino identificar en
qué estado de esta evolucién se encuentra cada

Bajo el lema Digital Transformation Empowers

empresa.
Y quieren hacerlo pensando en mejorar las cifras
del pasado ano, cuando superaron los 18.000 asis-
tentes, si bien, como sefalaba su director general,
Albert Planas, “no nos preocupa la cantidad, pero si
la calidad”. Segun la referencia del pasado afo, mas
del 50% de los asistentes pertenecia al lamado C-Le-
vel, y estuvieron representadas todas las areas de la
empresa, desde Tl a finanzas, pasando por direccién
general, marketing, ventas, operaciones y recursos
humanos. Ademas, también hubo una variada repre-
sentacion por sectores, siendo Media, IT, Turismo y
Banca los que mas asistentes llevaron al evento.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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DIVERSOS ESCENARIOS Y ZONAS DE NETWORKING

La idea del pasado afio, mezclando zona de exposi-
cion y networking con areas de ponencias y presen-
taciones, se mantiene, si bien se han segmentado
los contenidos de forma algo diferente. Para empe-
zar, el evento se traslada al pabellén 3 de IFEMA, si
bien cabe la posibilidad de que acabe amplidandose

DIGITAL TRANSFORMATION

también al 5, en funcion de las necesidades finales
de espacio.

El evento contara con diversas areas de experien-
cias, y a las celebradas el afno pasado, como activi-
dades de networking o los encuentros de negocio,
se ahaden ahora la denominada Music Experience
y el Sweden Business Brigde, porque no podemos
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zacidén delacitay, paraello,
se trabaja con organizacio-
nes como el ICEX, que ayu-
IR dard en la promocién en
ISTOME ;}73\& 150 de los mercados en los

bl \ ;,x L\ Que esta presente. Asimis-

———  READIN > y ) { emPp wERMENT, MO, se va a contar con el
- e o f.f;: 1 (..f apoyo de diferentes orga-

| : \ CORPORATI nizaciones internacionales

olvidar que Suecia es el pais invitado en esta oca-
sion, al igual que Israel lo fue en la edicién de 2016.
Entre las areas de conocimiento, y uniéndose al CIO
Summit, el HR Summit o los Foros Verticales, se ce-
lebraran como novedad en 2017 el CDO Summit y
el CFO Summit.

A nivel de contenidos, se pondra especial inte-
rés en “tecnologias que impactan en la digitaliza-
cion de las empresas”, segun senalaba Albert Pla-
nas, tecnologias tales como Cloud, Movilidad, Big
Data & Analytics, Social Business, Ciberseguridad,
loT, Redes, Conectividad, ERP, CRM, BI, Digital Mar-
keting, Machine Laerning, Quantum Computing,
Blockchain, Realidad Virtual, Inteligencia Artificial,
Marketing Automatization, GIS, Robética o Visuali-
zation.

MAYOR VOCACION INTERNACIONAL
Pero, como deciamos al principio, uno de los objeti-
vos de este afno 2017 es potenciar la internacionali-
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centradas en el desarrollo
digital, y se va a realizar un
roadshow por diferentes

“Queremos abarcar la
Transformacion Digital desde

fodos los dnqulos”

Lluis Altés, strateqy director ae Digital
Enterprise Show

paises que en las préximas semanas visitara Suecia,
Irlanda, Reino Unido, México, Estados Unidos o Bra-
sil, tras el paso la semana pasada por Israel.

Por su parte, Lluis Altés, strategy director de Di-
gital Enterprise Show, destacaba que, en esta oca-
sidn, quieren que la cita no solo sirva para transmitir
conocimiento, sino también ideas y experiencias.
“Queremos abarcar la Transformacion Digital desde
todos los angulos’, sefalaba.
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En cuanto al area de ponencias, se introducen una
serie de presentaciones inaugurales cada mafana,
seguidas de sesiones interactivas, paneles de debate
0 presentaciones de casos de éxito, que conviviran
con los 36 foros verticales y los 12 foros verticales de
casos de éxito, que es una de las novedades de esta
edicién, al igual que las Supersesiones, tres en total,
cuyos contenidos estan terminando de perfilarse, al
igual que la nébmina de ponentes internacionales,
que ya el pasado afo alcanzo la cifra de 470.

Por ultimo, conviene destacar que, con el fin de
llevar DES mas alla de los dias y las paredes del even-
to, se ha creado el Digital Enterprise Club, un foro
on-line de encuentro para la comunidad digital con
informacién relevante sobre la Transformacion; la
DES Community, un conjunto de asociaciones y or-
ganizaciones de otros paises para ayudar a fomen-
tar el caracter internacional de la cita; y los DES Am-
bassadors, influencers en diferentes mercados que
apoyaran el desarrollo de Digital Enterprise Show.

Con todo, DES 2017 quiere volver a poner a Ma-
drid en el centro del mundo digital, ademas de po-
tenciar el impacto econémico de la cita en la capital
de Espana, que, en el caso de 2016, se elevo a 27
millones de euros. M@

i

n Resumen de DES 2016

Todos los detalles de DES 2016

n Toda la informacién de DES 2017
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Tablets desmontables,
;una oportunidad pasajera para el canal?

Los tablets hibridos o desmontables son una categoria de producto en pleno despeque, con crecimientos de ventas de tres digitos en algunas
regiones. Al lanzamiento de los primeros modelos de gama alta, le ha sequido la llegada de nuevos productos de todos los niveles de precios, lo que
abre oportunidades para los partners de canal, especialmente en plena camparia navideria, aunque también trae consigo retos, como la caida de
mdrgenes y la fuerte competencia. De ello hemos hablado con MCR y Tech Data.

ras una fuerte caida de la demanda que ha
debilitado aun mas al mercado de PC, y que

esta haciendo mella en segmentos hasta
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hace poco tan robustos como los smartphones y
los tablets tradicionales, una de las pocas categorias
de dispositivos de computacidn que tiene ante si
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un aparente gran futuro es de los tablets hibridos o
desmontables.

IDC define estos dispositivos como tablets equi-
pados con un teclado opcional desmontable con
el que tiene una conexion fisica. Entre los primeros
ejemplos de esta categoria estan el Surface Proy el
iPad Pro, a los que han seguido una extensa gama
de productos de caracteristicas similares de Dell, HP,
Lenovo y Samsung, entre otros muchos.

Prueba del interés que despiertan los tablets hi-
bridos o desmontables son las previsiones de ven-
tas que manejaIDC, segun las cuales, esta categoria
de producto se va a multiplicar por 4 en los proxi-
mos anos superando el 30% del mercado mundial
de tablets en 2020, frente al 16% que representa
actualmente. La misma consultora situa a Europa
como uno de los mercados con mayor demanda
de estos dispositivos. Concretamente, en el segun-
do trimestre, los desmontables experimentaron
una subida anual de nada menos que del 192,3%,
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Windows domina la categoria

Windows e iOS ya tienen sélidas ofertas de desmontables y, con la ultima
version de Android, Google también se hara un hueco en el mercado. Y es
que, aunque para muchos, el dominio de Microsoft en el segmento no tiene
discusion, “Android no esta todavia fuera de la carrera’; apunta Jean Phillip-

pe Bouchard.

Lo que no cabe duda que la transicién a Windows 10
esta suponiendo un estimulo. Prueba de ello es que
los tablets Windows han ganado cuota de mercado,
gracias a la amplia gama de modelos hibridos basa-
dos en la plataforma, incluidos los dispositivos Surfa-
ce. Segun datos de IDC, Windows acaparara el 53% del
mercado de desmontables de este ano, pero esa cifra
crecera hasta casi el 75% en 2020.

Apple, por su parte, esta intentando satisfacer la

demanda de los consumidores y la demanda empre-
sarial con equipos hibri n multiples niveles ¢

con 1,6 millones de unidades suministradas en
Europa Occidental. Segun IDC, estos dispositivos
experimentaron un fuerte crecimiento tanto en el
mercado de consumo como en el profesional, sien-
do Microsoft Surface el equipo mas ampliamente
adoptado en el segmento profesional, mientras
que el iPad Pro alcanzé la primera posicion en el
segmento de consumo.

CRECE LA OFERTA Y BAJAN LOS PRECIOS
Los ciclos de vida de los tablets han demostrado ser
como los de los PC hace unos anos. Los fabricantes
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precios, pero es e
demanda. Se e
del mercado ¢
ticipacion sera de apena

Mientras tanto, Android no ha sic
prenderse de su foco centrado en tablet
dirigidos al entretenimiento, algo que cam
la llegada la nueva version multitarea de
sistema operativo de

de tablets, tanto grandes como pequefas, estan
cambiando poco a poco su enfoque hacia el seg-
mento de los tablets desmontables. Como senala

Laapuesta de los fabricantes
por desmontables de bajo coste
puede resultar perjudicial a
largo plazo

Sumario
No SoloiT

Peter King, director estrategias de Tablet & Touchs-
creen Strategies de Canalys, “muchos fabricantes
estan abandonando los tablets Android tradiciona-
les a favor de los tablets Windows hibridos mas ca-
ros para ofrecer una mejor productividad y versati-
lidad” Todo ello se ha traducido rapidamente en un
aumento de la oferta de productos, en un descenso
de los precios medios de venta, y en un aumento
del interés de los consumidores y empresas hacia
esta categoria.

Muchos fabricantes de PC tradicionales han asu-
mido el segmento de desmontables como una ex-
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;Qué ofrece un desmontable?

Hay muchas ofertas en el mercado, pero, por lo ge-
neral, los tablets hibridos son equipos muy versa-
tiles que aunan productividad, entretenimiento y
movilidad en un solo equipo, que no escatiman en
potencia de procesadoy con alternativas para todos
los bolsillos. El usuario puede encontrar equipos
para todos los gustos y de todos precios, en funcién
del uso que quieran darles. He aqui algunas caracte-
risticas de estos dispositivos:

« Flexibles: los tablets hibridos pueden usarse
como ordenador portatil a través de su teclado
QWERTY completo, y convertirlo rapidamente en
un tablet para navegar, jugar o ver videos a través
de su pantalla tactil. Algunos también permiten
pasar a modo tienda o soporte, dependiendo del
uso.

- Grandes y ligeros: la mayoria estan dotados con
grandes pantallas (a partir de 11 pulgadas) de alta
resolucion para aprovechar todo su potencial. Para
favorecer la maxima movilidad, sus disefios se han
ido afinando y aligerando.

tension natural del mercado de PCy han pensado
que seria facil hacerse un hueco en este mercado,
pero se han encontrado con la fuerte competencia
de una serie de nuevos fabricantes que han desa-
rrollado su apuesta por este mercado partiendo
del mercado de smartphones y tablets tradicio-
nales. Esto ha traido mayor dinamismo de canal y
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« Interactivos: ademas de la pantalla tactil, el tecla-
do y el touchpad, algunos modelos permiten usar
punteros, lapices dpticos y comandos de voz para
interactuar con el dispositivo.

« Potentes: los desmontables proporcionan la capa-
cidad de procesamiento y grafica necesaria para
tareas que precisan un gran rendimiento. Ademas,
incluyen SSD que acortan los tiempos de arranque
y mejoran la autonomia, y potentes baterias o in-
cluso baterias adicionales que permiten alargar su
uso.

« Conectados: estos dispositivos soportan los es-
tandares de conectividad mas avanzados, tales
como puertos USB Type-Cy Thunderbolt 3, salidas
de video HDMI y Display Port, conexiones Wi-Fi ac
y Bluetooth 4.1, 0 médulos opcionales para acceso
a redes moviles.

« Seguros: ademas de funciones de software y hard-
ware de seguridad, los modelos mas profesionales
ofrecen chips TPM y lectores de huellas dactilares,
entre otras medidas.

precios mas bajos a una nueva categoria en pleno
despegue.

A este respecto, en MCR sefalan que “el proble-
ma con el lanzamiento de nuevas soluciones es que
cada vez son mas los dispositivos que aparecen. Los
modelos de gama baja, al ser mas asequibles, supo-
nen un empuje, pero al mismo tiempo se entra en
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una dinamica de comoditizacion provocada por la
entrada de una competencia que va a precio y por
la falta de innovacién en los productos”.

En Tech Data comparten la misma opinién, asegu-
rando que “que la aparicion de nuevos competido-
res ha traido consigo esa comoditizacion en la gama
baja. Pero si el mercado no percibe un verdadero
valor en sus prestaciones, la existencia de modelos
de gama baja no sera suficiente para su generaliza-
cion”. “Consideramos légico que este mercado siga
evolucionando, y es cierto que podria darse la seg-
mentacién adecuada entre gama basica, gama me-

Su atractivo para el publico
profesional es dlave para gue
los hibrictos se hagan con un
pedazo del mercado de PC
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diay gama alta, y que la demanda para cada uno de
ellos se consolide’, anade el mayorista.

La creciente disponibilidad de modelos baratos
se ha dejado notar en las ultimas cifras de ventas
de IDC, las cuales indican que la demanda de des-
montables de bajo coste (menos de 200 délares) al-
canzd su maximo histoérico. "Desafortunadamente,
muchos de estos dispositivos de bajo coste también
ofrecen una experiencia de bajo coste", apunta Ji-
tesh Ubrani, analista de investigacion de dispositi-
vos moviles de IDC. "La apuesta de los fabricantes
por modelos de bajo coste es algo que ya hemos ex-

o

"Ahora mismo el canal ae
onsumo estd saturado de

tablets”
MCR

perimentado con los tablets tradicionales y puede
resultar perjudicial para el mercado a largo plazo, ya
que los desmontables podrian ser facilmente vistos
como dispositivos accesorios en lugar de reempla-
zos potenciales de PC",

ALTERNATIVA A LOS PC

La visién de los primeros fabricantes en abordar el
segmento de desmontables era la de reemplazar a
los portatiles tradicionales. De hecho, la consultora
IDC ha llegado a pronosticar que estos dispositivos
hibridos reemplazaran a todos los PC portatiles a lar-
go plazo, algo que, segun Jean Philippe Bouchard,
director de analisis de tablets y accesorios en IDC,
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“ocurrira no tanto en el entorno
res como en el ambito empresarial. Asi que hay una
gran oportunidad para el canal de moverse rapida-
mente para ayudar a sus clientes y usuarios a dar el
salto a los desmontables”.

La caida de precios de estos dispositivos permite
a los consumidores justificar la sustitucién de uno o
mas dispositivos de computaciéon con un unico ta-
blet hibrido. Pero el crecimiento de este segmento
se vera impulsado sobre todo por su adopcién ace-
lerada por parte de las empresas. "Su atractivo para
el publico profesional sera clave para que los tablets
desmontables se hagan con un pedazo mas gran-
de del mercado de PC tradicionales", explica Jitesh
Ubrani, analista de investigacion senior de disposi-
tivos moéviles de IDC.

El aumento en la popularidad de los dispositivos
hibridos en las empresas dependera en gran parte
de la definicidn de casos de uso claros. Asi, mientras
que algunos hibridos se despliegan para ejecutivos
que quieren tener el ‘juguete’ mas nuevo, la mayor
demanda provendra de industrias como la sanidad
y el comercio, donde los trabajadores estan en mo-

de los consumido-
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¢CUAL ES EL NIVEL DE DIGITALIZACION DE

AUTONOMOS Y PYMES ESPANOLAS?

Vodafone ha presentado el primer 'Informe de la Digitalizacién de
Auténomos y Pymes en Espana 2016, donde se analiza el nivel de
implantacion y utilizacién de las herramientas digitales por parte de
profesionales, pequefias y medianas empresas.

Analisisde la
Digitalizacion
de Autonomos

y Pymes
Espaiia 2016

Fuente PorqueTienes{lueEstarcom
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“la existencia de modelos de
gama baja no serd suficiente

parasu generalizacion”
lech Data

vimiento. En el ambito sanitario, los médicos y en-
fermeras usan tablets hibridos para ver imagenes
médicas o para introducir informacion en la historia
clinica del paciente usando el teclado. Los profe-
sionales comerciales, por su parte, han descubierto
que los dispositivos hibridos les permiten registrar
pedidos de los clientes en cualquier momento.

Por otra parte, el aumento de los trabajadores mi-
llennials estimulard una inversion mas fuerte en los
hibridos por parte de las empresas, con la idea no
s6lo de ayudar a que los empleados sean mas pro-
ductivos y puedan desarrollar su labor fuera del am-
biente de trabajo tradicional, sino también atraery
retener a estos nuevos trabajadores innovadores a
sus plantillas.

NEGOCIO AL ALZA PARA EL CANAL
Visto todo lo anterior, la oportunidad de los des-
montables para el canal Tl es indudable, aunque la
gran oferta existente, la fuerte competenciay la cai-
da de precios pesan en su contra en el entorno de
consumo.

“Ahora mismo el canal de consumo esta saturado
de tablets, sobre todo porque se trata de un produc-
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to que se ha vuelto muy nicho por el transcurso de su
evolucion. Sin embargo, se esta demostrando que no
es un mercado muerto y que aun tiene cabida en dis-
ciplinas artisticas y la educacion, porque en consumo
ha perdido terreno, asi que es posible que se consoli-
de en campos especificos’, apuntan desde MCR.

Por su parte, en Tech Data opinan que, “la busque-
da de una mejor tecnologia esta hoy por encima de

la busqueda de un mejor punto de precio en esta
categoria, en cuanto a factor decisivo en la compra.
En consumo veremos qué tal va la Campana de Navi-
dad, pues muchos fabricantes han apostado por pro-
ductos de gama baja y un precio muy competitivo”
En el terreno empresarial la oferta de tablets hibri-
dos de gama alta es mas limitada, y los margenes son
mas elevados, por lo que el beneficio para el canal es
mayor. Ademas, en este segmento la venta de hibri-
dos puede iracompanada de un valor afiadido, como

Sumario

No SoloiT

puede ser financiacion o contratos de soporte, o una
modalidad de venta mas reciente, como la del dispo-
sitivo como servicio (DaaS), que ya ofrecen contadas
marcas, como Microsoft. Esta tendencia consistente
en convertir el equipo en un servicio mas, permite a
las empresas pasar sus gastos de adquisicion de dis-
positivos de CAPEX a OPEX, disfrutando al mismo
tiempo de una mayor flexibilidad de soluciones, una
actualizaciéon mas rapida de sus equipos y con las ul-
timas versiones instaladas.

Respecto qué marcas triunfardn en este merca-
do, si las que apuesten por el mercado Pro o por
la gama de entrada, desde Tech Data afirman que
“habra mercado para ambas categorias, ya que, por
un lado, serd necesario un mercado de entrada, con
productos sumamente atractivos en precio. Pero,
por otro, se va a desarrollar también un mercado
profesional donde seran sobre todo las empresas
quienes demanden soluciones mas avanzadas”. M@

2

n Los fabricantes de tablets se vuelcan
el segmento de modelos pro 2-en 1

n Desmontables, convertibles, y portatiles
ultradelgados crecen dos digitos en Europa

n Los europeos demandan mas portatiles
ultraligeros y tablets desmontables

n El Surface Pro y el iPad Pro impulsan
la demanda de tablets corporativos

diciembre 2016
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m I RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA

Voluntariado: mil y una formas
de echar una mano

Ahora que se acerca la Navidaa, los 4 millones de voluntarios esparioles, sienten
mds que nunca la llamaaa de la cooperacion y la soliaaridad. Toaos queremos
aportar un granito de arena en estas fechas en las que la emocion es la clave de
todo: de las compras, de las ventas, del amor, ae la generosidad,

nos participan en un rastrillo; otros recogen
U alimentos para repartirlos entre los que no

tienen; otros cuidan de un anciano que nun-
ca que recibe visitas o le regalaran el menu de Na-
vidad a una familia que no puede pagarsela; otros
apadrinan un nino por primera vez; y otros viajaran
a Africa o la India para donar sus vacaciones a algun
colectivo vulnerable. Nuestra conciencia esta acti-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

vada y se pone al rojo vivo. Nos apena que la gente
sufra, esté sola, tenga carencias que nosotros no te-
nemos.
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Samira Brigiiech

Nosotros, como Fundacién abrimos las puertas
de nuestros pisos de acogida para que los nifios en-
fermos que viven en ellos, vivan un auténtico sueno.

La Fundacion Adelias nace de la mano

de empresarios, ejecutivos y jueces que
piensan, profundamente, que un mundo
mejor es posible. Dedicamos tiempo,
fondos, talento e ilusion para trabajar

por nifnos y adolescentes en dos ambitos
fundamentales: educacion y salud.
Movidos por un compromiso con la
sociedad, con la poblacion mas vulnerable,
los nifnos, trabajamos construyendo

hospitales, Casas

Cuna, Escuelas,
impulsando el progreso
y el desarrollo.
Movemos especialistas de un lado a otro
del continente y formamos a los hombres
del futuro para cambiar la realidad de las
comunidades para las que trabajamos.

El foco es Espafia en materia educativay
Marruecos en el ambito de la salud.

b

adelias™ -,
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Nuestra conciencia estd activada y se pone al rojo vivo. Nos
apena que la gente sufra, esté sola, tenga carencias que
N0Sotros no tenemos

® Quieres
\,: colaborar

para los pisos... llenan los frigorificos, pintan los pi- Se puede donar tiempo, material, equipamiento,
sos, los amueblan, hacen que la cadena del bien sea  talento técnico, artistico, linguistico, dinero... sabe-

[, mas larga en estas fechas. mos codmo sacar el mejor provecho de ti, solo tienes
‘?4:6 [fiﬁ' 8 . Nos encantaria que esta sensibilidad durara todo que decir: si, quiero ser voluntario. [
el ano, porque la pobrezay los estragos que hace en
Puedes hacer tus aportaciones en la cuenta los nifios no se va por Reyes. Se queda todo el afo.
ES27 2100 6274 3202 0003 5801 o, Por eso, queremos animar a empleados y familiares, I
si lo prefieres, tienes otras opciones a organizaciones a mover la conciencia colectiva
en este enlace que genera un voluntariado volcado con las necesi-
‘ dades de los demas. n Fundacion Adelias

;Te avisamos del proximo IT Reseller? diciembre 2016
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Las previsiones auguran un buen final de ano

El canal ante la campana de

Navidad Ad

La Navidad estd a la vuelta de la esquina. Este mes se caracteriza por las luces de las calles, los drboles de Navidad y los
belenes y por ser uno de los periodos mds importantes para las ventas del canal de distribucion TIC. Pero, ;como se plantea la
campania de Navidad? Tanto consultoras como jugadores del sector auguran un final de aio bueno.

riza por algo es por la llegada de la Navidad y, de la crisis econdmica, la Navidad de 2015 supuso el Estudio de Consumo Navidefo 2016, realizado
con ella, un periodo donde las ventas del canal la vuelta al crecimiento, cuando los espanoles in- por Deloitte, los espafoles gastaran, de media,
de distribucién T, tradicionalmente, suben. crementaron su gasto en un 10% en comparacion casi 700 euros (682 euros) esta Navidad, lo que su-

E stamos en diciembre, un mes que si se caracte- Tras unos anos marcados por la contencion, fruto  con 2014. ;jEsta tendencia va a continuar? Segun

;Te avisamos del proximo IT Reseller? diciembre 2016
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pone un crecimiento del 4% en comparacion con
el ano pasado, cuando el gasto se situé en los 655
euros.

Esto se debe a que los espafoles son optimistas y
“confian mas que nunca” en la salida de la crisis. En
este sentido, la percepcién econémica mejora (un
74% de los encuestados la define como estable o
gue ha mejorado este ano) y las perspectivas de fu-
turo son halagiiefas (un 71% considera que la eco-
nomia espanola continuara siendo estable o crecera
en 2017).

Cabe senalar que, aunque no hemos dejado atras
las nubes mas oscuras, Espafna es el segundo pais
que mas va a gastar en Navidad, s6lo por detras de
Dinamarca. Es mas, gastaremos un 30% mas que la

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Intel Security ha publicado su segundo estudio
anual McAfee Most Hackable Holiday Gifts, el cual
revela que la categoria de regalos mas hackeable
es la formada por PC y portatiles, sequida de smar-
tphones y tables, reproductores de musica y de
streaming, dispositivos y apps de hogar inteligente,
y finalmente, drones. Segun la encuesta, el 79% de
los consumidores empiezan a utilizar los dispositi-
vos el primer dia de recibirlos, y sélo el 42% toman
las medidas de seguridad adecuadas.

Mientras que una mayoria de los consumidores
son conscientes de las vulnerabilidades existentes
en los dispositivos conectados mas antiguos, como
los ordenadores portatiles (76%), teléfonos moéviles
(70%) y tablets (69%), desconocen los riesgos po-
tenciales asociados con los dispositivos conecta-
dos emergentes, tales como drones (20%), jugue-
tes para ninos (15%), tecnologia de realidad virtual
(15%) y juguetes para animales domésticos (119%).
A medida que la tecnologia siga evolucionando, es
esencial que los consumidores entiendan los ries-
gos asociados con todos los dispositivos, incluso los
mas comunes. Mientras que el 81% de los consu-
midores cree que es muy importante asegurar sus
identidades online y dispositivos conectados, casi
la mitad desconocen si estan tomando las medidas
de seguridad adecuadas.

"Como era de esperar, los dispositivos conecta-
dos siguen liderando las listas de regalos de Navi-
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Cuales son los regalos navidenos menos seguros % A2

dad este ano. Lo alarmante es que los consumidores
siguen siendo inconscientes de lo que supone un
riesgo de seguridad cuando se trata de nuevos dis-
positivos", sefala Gary Davis, jefe de evangelizacion
de seguridad de consumo en Intel Security. "Los
consumidores estan dispuestos a utilizar a menudo
su nuevo dispositivo tan pronto como lo reciben 'y
olvidan asegurarse de que su dispositivo esta bien
protegido. Los cibercriminales podrian utilizar esta
falta de atencién para recopilar datos personales de
los consumidores, exponerlos a malware o utilizar
dispositivos inseguros para lanzar ataques DDoS".
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"Si consideramos que el Black Friday pueae convertirse en el
punto de partiaa ge la camparia de Navidad, las expectativas

son muy buenas”

José Maria Garcia, country manager de Esprinet [bérica

media europea. Y como no, la mayor parte del pre-
supuesto, 262 euros, se destinara a regalos.

OPTIMISMO EN EL COMERCIO
Estos datos se trasladan al comercio. Asi lo asegu-
ra la Confederacién Espanola de Comercio (CEC),
quien destaca que “los proximos meses resultaran
decisivos para el futuro del comercio minorista’, ya
que “la recuperacién de la confianza del consumi-
dor y una notable campana puede suponer un gran
impulso para el sector”.

El fin de la inestabilidad politica es uno de los fac-
tores senalados por la CEC a la hora de mostrarse
optimista. Y es que no tener Gobierno durante diez

Sumario
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meses “provocd un desplome en la confianza del
consumidor y ralentizé la senda de crecimiento del
comercio minorista”.

“Si se supera el actual clima de incertidumbre, los
comerciantes llevaran a cabo la mejor campana de

LA TRANSFORMACION DIGITAL

EN EL SECTOR RETAIL

La transformacién digital del sector retail viene impuesta principalmente
por los cambios en el comportamiento de los consumidores y en la forma y
momento de realizar el proceso de compra (consumidores conectados). Entre
las tendencias que destaca este estudio figura la evolucién hacia modelos "as
a Service" En este sentido, las soluciones Retail-as-a-Service (RaaS) permiten

‘ whitepapers gestionar de forma flexible los picos de trafico en camparnas comerciales asi

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

como ofrecer soluciones personalizadas.

& o :

La transformacion
: digital en el sector
gretail

diciembre 2016


http://tecnologiaparatuempresa.ituser.es/documentacion/2016/11/la-transformacion-digital-en-el-sector-retail?s=IT18_low
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

EVOLUCION Y ADAPTACION
DEL ALMACENAMIENTO
AL IT ACTUAL

#HTWebinars

Evolucion
y adaptacion del
_aimacenamlemn__

Ponente: José Antonio Corredor, especialista en
almacenamiento Dell Espaia

La evolucion de las tecnologias aplicadas en los Centros de Datos
trasciende el ambito de lo que esa tecnologia pretende resolver
afectando a otros elementos. Ahora, el foco de esta evolucién esta
en la simplificacion de las tareas y el incremento del rendimiento.
La primera se ve reforzada por tecnologias hiperconvergentes en
las que el almacenamiento forma parte de entornos de escalado
horizontal basados en arquitectura x86. En el area del incremento
de rendimiento, la adopcién de tecnologias como SSD ha
permitido el desarrollo de nuevas capas de estratificacion dentro
y fuera de los propios sistemas de almacenamiento.
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SEGURIDAD INTRINSECA
CON VMW ARE

vmware Seguridad
intrinseca con

#TWebinars _,,,*Hh__j#, VMware
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Ponente: Moisés Navarro, Business Strategist; y Miguel Cordon,
Senior Account Executive Iberia Network & Security de VMware

VMware ha venido trabajando en la racionalizacién, la
agilidad, la automatizacion tanto del Centro de Datos

como del puesto de usuario. La securizacion de estos
entornos y de sus cargas de trabajo es determinante. Las
plataformas definidas por software permiten ahora proteger
esos entornos, para lo que es clave el concepto de micro-
segmentacién que habilita VMware. Descubre en este IT
Webinar en qué consiste esa micro-segmentacién y cual

es la propuesta de VMware para proteger los entornos

empresariales.
iUNETE!
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TRANSFORME SU
ALMACENAMIENTO EN UN
SERVICIO ALTAMENTE DISPONIBLE

#TWebinars

TRANSFORME
SU ALMACENAMIENTO
Eh[ UN SERVICIO

Muser

Ponente: Rafael Diaz-Guardamino, especialista en
almacenamiento para Dell Espana

El propésito de un sistema de almacenamiento tradicional ha
evolucionado. Cuando antes su misién fundamental estaba
asociada a la provision de capacidad para almacenar datos,
ahora se buscan mecanismos avanzados de protecciény
disponibilidad que permitan la provisién de un servicio con
la mayor de las garantias. Ademas, la nueva incorporacion de
tecnologias orientadas al maximo rendimiento, como es el SSD, ha
propiciado la apariciéon de nuevas funcionalidades orientadas a la
optimizacién que facilitan la incorporacion de estas tecnologias a
centros de datos de tamario medio e incluso pequefio.
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. Consejos para aprovechar la campana de Navidad

dasdaaal hogar o en la tienda fisica. De
X sights, el ano pasado, el 50% de
el 28% de las ventas online se
tivo movil.
r en una experiencia movil que
onsistente con la experiencia en
as moviles satisfactorias no sélo
la marca, sino que ayudan a im-

9% lizar comparaciones de precios,
9 ) investigar las caracteristicas de
\ ticanal. De acuerdo con Retail
: que disponen de departamen-

chos minoristas carecen de una

iente, lo que les impide propor-
e onsistente y personalizada en
i hdas capaces de integrar sus de-
e §2s| como el uso de datos e inteli-
2% - halizar la experiencia del cliente,
0% 7 " “5:' 8 Eo decisivo que puede impulsar

k. . - .

= =5 = =
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Navidad de los ultimos anos” ha conti- A tenor de las cifras del Instituto Nacional de Es-  tos, la CEC remarca “la importancia fundamental”
nuado la entidad, que matiza que“par- tadistica (INE), el futuro del comercio es promete- que tendran los préximos meses para que el sec-
te de nuestro sector sigue muy debili- dor ya que el sector no deja de encadenar meses tor consolide su recuperacién. “Un hito que solo
tado y necesita cerrar bien el ano a fin  de crecimiento (el pasado mes de septiembre, la sera posible si se recupera la confianza del consu-

{ WIEINIEL  de garantizar su continuidad”. subida de las ventas fue de 3,6%). Ante estos da- midor, se cumplen las previsiones para la campa- }
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‘Ante la campana
Naviaad los reselle
que profesionaliza
dando a los clientt

ASESOIAMINTO Y Us .~ oo a e coos S e pueuins e e e e
que no pueden encontrar en

una pdgina web”

EdUdde M0r€n0 campana de Navidad se encuentra en las cifras del >
‘ d/r(?CTOfgenera/ C/€ M(R “rebajas” ya es conocido por el 94% de los espafio- .'-
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na de Navidad y se cuenta con el apoyo del nuevo
Gobierno”.

SecTor TIC
Y si las previsiones del sector del comercio son pro-

B CONTEXT 2016
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parte de ese crecimiento que no se ha producido”.

ImpuLso DEL BLACK FRIDAY
Un buen termdémetro de como va a transcurrir la

Black Friday el Ciber Monday. Este fin de semanade
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les, seguin el Observatorio Black Friday Worten-GfK,
lo que supone un 13% mas que hace un ano. Ade-
mas, el 67% comprd algun producto durante estos
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“La campania de Navidad supone un porcentaje elevaao ae las

ventas ael sector de consumo del ano, de alreaedor del 30%”
Pauli Amat, country manager de Tech Data Esparia

dias, un 14% mas que hace un ano. En total, y a la es-
pera de que se conozcan las cifras oficiales, las pre-
visiones de aDigital senalan que este ano marcara
un hito en la historia de este periodo de rebajas, ya
que las compras online superaran los 1.200 millo-
nes de euros.

“La campana de Navidad puede verse animada
por el Black Friday”, afirma José Maria Garcia, coun-
try manager de Esprinet Ibérica. “Esta campana de
descuentos de noviembre ha tenido muy buena
acogida entre los comerciantes y los clientes que
aprovechan las ofertas para adelantar sus com-
pras navidenas. Si consideramos que el Black Fri-
day puede convertirse en el punto de partida de
la campana de Navidad, las expectativas son muy
buenas, el clima de consumo es cada vez mas fa-

vorable, asi que esperamos una exitosa campana
de Navidad".

“El comercio electrénico cada dia esta teniendo
mas peso en el mercado nacional y la irrupcién en
los ultimos afos del Black Friday le da mas relevan-
cia si cabe, ya que cada ano apreciamos un balan-
ceo de negocio de diciembre y octubre hacia finales
de noviembre motivado claramente por esta fecha’,
explica Eduardo Moreno. “La tendencia es que este
ano en Black Friday se facture un 20% mas que el
ano pasado”.

PEeso DE LA cAMPANA DE NAVIDAD

La importancia de la campana de Navidad para el
canal de distribucion TIC queda reflejado en las ci-
fras que manejan los mayoristas. En este sentido,

whitepapers
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COMO ENTENDER

DEVOPS

Recientes estudios muestran que las organizaciones que adoptan practicas DevOps tienen
una significativa ventaja competitiva sobre su competencia. Son capaces de reaccionar
mas rapido a las cambiantes demandas del mercado, de sacar nuevas funcionalidades mas rapido,
y tienen un mas alto ratio de éxito cuando se trata de ejecutar cambios. Sin embargo, el término
cubre una amplia variedad de temas y, por tanto, significa diferentes cosas para gente diferente.

Shift Performance Left

diciembre 2016
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Pauli Amat destaca que “por regla 5%
riodo “supone un porcentaje elev
del sector de consumo del afno,

30%". Ademas, “compensa la relaje .

producir en el tercer trimestre, qu

do estival” e -
En el caso de Esprinet, José Mar c;l-'h‘

su optimismo. “Nuestras previsiones esperan supe-
rar la cifra alcanzada en el mismo periodo del afo
anterior. El ultimo trimestre representa alrededor
del 35% de nuestra facturacion y sélo el mes de di-
ciembre podria llegar a alcanzar entre el 13% y el
15%".

Eduardo Moreno, por su parte, explica que este
periodo supone “un 25% de la facturacion global

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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£n arios anteriores, los regalos estrelias eran

N

c?*bﬁj :ﬁ'ﬁﬁ :}“ﬁb d”l‘b
Tpnones Yy 10s taplets a Ia capeza, ademas ae 10S VIaeo-
juegos. Segun el informe de Deloitte, los videojuegos
seguiran estando entre las prioridades de los Reyes
Magos, y, aunque tablets y smartphones continuaran
en el top 10 de los deseos, descienden posiciones
hasta situarse en los puestos séptimo y octavo.

“En general vemos que el mundo de la movili-
dad y la multimedia sigue tirando del carro, si bien

e aiollne olacinnados o0 fa movilidad

lets a la cabeza,

iuge y poste-

» de algunos

o los tablets, que
S)s de gran fortaleza
Enartphones”, vaticina Pauli Amat.
- Etambién resurjan mercados que

“ampos han sufrido, como los de
impresion y periféricos en general, y también
podrian presentar un buen comportamiento los
wearables, aunque son productos cuya penetra-
cion en el mercado esta siendo lenta”.

José Maria Garcia apuesta por diversos sectores.
“El mundo del gaming, cada vez mas en auge, se
invierte mucho dinero en los accesorios mas pro-
fesionales, audio, imagen, en general en todo tipo

N/
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EN PORTADA

LA

Seqtin el Estudio ae

Consumo Naviderio 20176,
realizado por Deloitte, los
esparioles gastardn, de
media, casi /00 euros

de accesorios. Dentro de este sector estamos vien-
do como marcas tradicionales estan reeditando
sus consolas mas exitosas, que en la mayoria de los
casos siempre tienen una gran acogida entre sus
mas fieles seguidores, convirtiéndose en éxito se-

guro para las marcas”. El segmento de deporte

y movilidad “conseguira muy buenos resul-
tados. En la calle comienzan a verse hover-
boards, patinetes eléctritos, scooter... y hasta

el momento que puedan regular su uso. sera un
producto demandado que ademas abarca varios
publicos, la poblacion estda muy comprometida
con el concepto de movilidad sostenible y para el
publico mas joven se trata de un juguete” El ho-
gar conectado también sera protagonista de esta
Navidad. “Dispositivos linkados a los smartpho-
nes que permitiran controlar aspectos del hogar
sin necesidad de infraestructuras ni instalaciones
cémo exige la domotica”

QUE HACER PARA APROVECHAR LA CAMPANA DE NAVIDAD

Con unas previsiones optimistas, jqué tiene que
hacer el canal de distribucion Tl para aprovechar
este periodo? “Sobre todo profesionalizarse dando
a los clientes un asesoramiento y un servicio que
no pueden encontrar en una pagina web”, afirma
Eduardo Moreno. “Este mercado evoluciona muy
rapido y es dificil que el consumidor no experto
sepa manejarse en un mercado tan dindamico y
complejo, por lo que al final este tipo de cliente
siempre busca informacién de primera mano acu-
diendo a una persona especialista que le informe
y le recomiende el producto que necesita ajustado

£l segmento del gaming o dispositivos maviles reinardn

entre los regalos de esta Navidad
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a sus necesidades y precios”. Moreno anade
que lo que no se tiene que hacer es“tratar de
competir en precio ya que esto a largo plazo

se le convertiria en un problema”.
Lo que tiene que hacer el canal,
en opinion de Pauli Amat, es “diver-
sificar sus canales de venta, poten-
ciar sus valores diferenciales, como la confianza,
el nivel de servicio, o la financiacién, y centrarse
en la promocion de aquellos productos que ten-
gan un mayor potencial’, mientras que Jose Maria
Garcia destaca que los resellers tienen que “rein-
ventarse, ofrecer servicios y valor anadido que le
permita competir sobre todo con los precios de
este canal con la comodidad de comprar sin salir
de casa, a cualquier horario y en cualquier punto

del mundo”. @

2

n Previsiones de la Confederacion Espanola
del Comercio

n Previsiones del Black Friday y
el CiberMonday de aDigital

Estudio Consumo Navideno 2016
de Deloitte

Analisis del Consumo en Espana 2015.
Observatorio Cetelem

n Entrevistas a Esprinet, MCR y Tech Data
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Management y canal

Disenando modelos comerciales:
;jorquesta sinfénica o banda de jazz callejera?

Por José Luis Montes Usategui,
director de Smart Channel Technologies
y director de Channel Academy
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En la nube
El cdncer, la nube y Privacy Shield

Por Kevin L. Jackson,
experto en Cloudy fundador
de Cloud Musings

Desde mi analisis

Prepararse para la GDPR: como entender
la nueva regulacion

Por Alberto Bellé, principal analyst
de Delfos Research

Psicobusiness

Inteligencia Emocional y comunicacion,
ison secundarios! (Y Il)

Por Asier de Artaza,
director de www.yesmanagement.es

Internet de las Cosas
loT y Turismo
Por Dario Ferraté, consultor TIC

Legal IT

Codigos de conductay best practices en
Cloud Computing: lo que esta por llegar

Por Lorena P. Campillo,
abogada especialista en Derecho
de las Nuevas Tecnologias

<
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José Luis Montes Usatequi
Director de Smart Channel Technologies

Director de Channel Academy

“Experto de referencia en el Sector,

Disenando modelos

comerciales:
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;orquesta sinfonica
o banda de jazz callejera?

seguro de que en alguna ocasion te has

preguntado esto mismo, quiza incluso has
debatido sobre ello con otros colegas de profesion.
A mime ha pasado muchas vecesy, para serte since-
ro, no tengo aun una respuesta contundente. Si me
preguntaras ahora mismo, estaria mas cerca de un
“ni si ni no, sino todo lo contrario” pero mas cerca-
no a lo segundo, y especialmente en nuestro sector

I EI buen comercial, jnace o se hace?” Estoy

en el que la mas compleja venta consultiva de so-
luciones esta ganando terreno con fuerza. Conozco
personas que intuitivamente, casi pareceria que de
forma genética, tienen una capacidad innata para
vender. Pero es cierto también que mi experiencia
de 30 afnos en esto me ha demostrado que la buena
formacion en ventas es imprescindible, porque es
capaz de incrementar las capacidades y resultados
de casi cualquier persona. Para mi, esa visidon que

con 25 anos de experiencia real como
directivo y consultor en mas de 100 de
las empresas mas relevantes del mercado
en sus diversos segmentos, habiéndose
convertido en uno de los mejores
conocedores de la distribucion TIC actual
y de las tendencias del futuro en el
desarrollo de sus modelos de negocio”.

> <
o ol
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Unestudio ae la prestigiosa universidad de Harvard que trabajo
sobre una muestra amplia de vendedores de varios sectores
niveles diversos de éxito profesional, refiejd que un 50% del éxito el
vendedor seria causado por una actitud positiva y una motivacion

fuertey bien orientada

tienen algunos de que la venta es un arte me parece
solo muy parcialmente cierta, real en muy pequefa
medida, y hasta peligroso quedarse en ella 'y no ex-
plorar la profesionalizacion de la misma. Es, ademas,
un enfoque del desarrollo profesional del vendedor
que tiende a dificultar la adaptacién a nuevas situa-
ciones, como la que nuestro sector Tl esta claramen-
te viviendo.

Demasiado a menudo compruebo que tanto los
jefes como los comerciales dan como aceptable que
cada uno vende de su forma personal e intransfe-
rible y que, si, se puede aprender a mejorar ciertas
cosas, pero que cada uno es cada uno y mejor no to-
car mucho el modo en que cada comercial hace su
labor mientras los resultados mas o menos salgan.
En un estudio realizado por la American Marketing
Association (Johnston, Ford, Neil, Walker, Orville,
Marshall, y otros, 2004), se encontrd que los rasgos
de la personalidad de un comercial (como la auto-
estima, la orientacion al resultado o la sociabilidad)
impactan en promedio no mas del 3% de la varia-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

cion en los resultados de ventas, asi que parece que
lo innato tiene menos peso de lo que muchos pue-
dan pensar y que, por tanto, “hacer” a un comercial
es una muy buena idea, incluso con los que ya han
nacido para ello.

Asi, un estudio de la prestigiosa universidad de
Harvard, que trabajé sobre una muestra amplia de
vendedores de varios sectores y niveles diversos de
éxito profesional, reflejé que solo el 10% del éxito
de un vendedor proviene de los conocimientos que
pueda tener (asi que 0jo a los técnicos devenidos en
vendedores, y que se apoyan principalmente en su
nivel tecnolégico), un 40% del éxito estaria genera-
do por sus competencias (que se pueden claramen-
te desarrollar), y finalmente la parte de mayor peso,
un 50% del éxito, seria causado por una actitud po-
sitiva y una motivacion fuerte y bien orientada (asi
que el impacto de las inversiones en motivacion es-
tan claramente apoyadas por este estudio).

Hay un libro muy interesante (“El Vendedor Desa-
fiante”) que se basa en un estudio desarrollado por el

Sumario

No SoloiT

autor, Matthew Dixon, que categoriza a los comercia-
les tras analizar a miles de vendedores de docenas de
companias, y que llega a la conclusién de que hay cin-
co tipos: el comercial esforzado, el forjador de relacio-
nes, el lobo solitario, el solucionador de problemas, y
el que llama vendedor desafiante o retador. Para cada
situacion, sector y/o tipo de empresa necesitas una
mezcla de uno o varios de estos perfiles. Los lobos so-
litarios, por ejemplo, suelen tener buenos resultados
pero nunca puedes apoyar en ellos la construccién
de un departamento comercial de tamano medio ni

puedes esperar que sigan una estrategia de empre-
sa, y menos si ésta evoluciona. Los buenos forjadores
derelacionesy los solucionadores de problemas ges-
tionan bien una situacion existente y se encuentran
comodos en departamentos bien organizados, pero
su éxito suele ser nulo cuando toca hacer venta cru-
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zada, penetrar en nuevos departamentos o silos de
negocio potencial dentro de las cuentas existentes,
0 generar negocio atrayendo a nuevas cuentas. Los
trabajadores esforzados son capaces de construir re-
sultados sostenibles en el medio plazo y coherentes
con los objetivos y estrategia de la empresa, y pue-
des construir con ellos un departamento comercial
de cierto tamano.

Finalmente, los vendedores desafiantes son aque-
llos orientados y capaces de entender la situacién
y necesidades de los clientes y plantearles nuevas
formas de abordar su solucion mediante nuevas
formas y productos que aportan mejoras de calado,
haciendo que el cliente sienta que estan entendien-
do con profundidad su negocio y aportando valor
diferencial en la forma de abordar las soluciones. En
suma, son de éste perfil la mayoria de los buenos
profesionales de la venta consultiva, y un departa-
mento comercial construido con personas capaces
y de éste tipo es algo muy valioso y potente en sec-
tores como el de lasTI.

Asi, resulta muy poderoso tomar a vendedores es-
forzados y formarlos en venta consultiva (si te inte-
resa este tema, te recomiendo el libro “Spin Selling”
de Neil Rackham del que al final del articulo tienes
un enlace), y a vendedores desafiantes formarlos en
procesos comerciales. Resulta posible, pero mas di-
ficil, formar a forjadores de relaciones en venta con-
sultiva y en procesos comerciales, en ambas cosas,
para que sean capaces de forma organizada y efi-
ciente de generar nuevos negocios en las cuentas
gue manejan. Y resulta bastante mas dificil formar
a lobos solitarios y a solucionadores de problemas

jTe avisamos del proximo [T Reseller?

en todas las capacidades de los otros tres perfiles,
porque suelen ser muy renuentes a ello.

Pero me interesa no quedarnos en el comercial
como individuo, sino abordar todos estos aspectos
desde la perspectiva de conjunto como “maquina-
ria” comercial de la empresa. No es en éste punto
individual y limitado en el que quiero hoy centrar
todo el foco, sino en lo colectivo de la comerciali-
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zacion, que es al final lo que genera la potencia y
eficacia, o la falta de ellas, en una empresa.

Te hablo a menudo de lo mucho que estan cam-
biando las cosas en los modelos de negocio de las
empresas que venden Tl, y en sus formas de tener
que atacar los mercados. Y lo cierto es que nos lla-
man muy a menudo para ayudar a construir preci-
samente eso: lo que se suele llamar el Go2Market, el

diciembre 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

m I MANAGEMENT Y CANAL

Un entoque del desarrollo profesional del vendedor que tiende a
dificultar la adaptacion a nuevas situaciones, como la que nuestro

sector [ estd dlaramente viviendo

modo en que la empresa va a dirigirse - Al 3

a equis segmentos de mercado ¢
para ofrecer equis tecnologias.
Y cuando analizas las opor-
tunidades de crecimiento
y de mejora del negocio,
te das cuenta ensegui-
da que es obvio que es
imposible desarrollarlas
con éxito si cada uno
toca la musica que le da
la gana, y lo hace en la for-
ma y tiempos que su alma
de vendedor-artista le dicta.
Imagina a una de esas bandas
de jazz que tocan en la calle o en el
metro, en las cuales suelen haber uno o
varios integrantes que son realmente buenos y que
en conjunto no suenan nada mal, y algunas inclu-
so suenan francamente bien. ;jSabes a cuales me
refiero?. Pues imagina ahora que cada uno de los
musicos toca jazz pero la pieza que quiere y en el
tempo que mas le apetece. Dificil de que nos sue-
nen bien en conjunto, jverdad?. Y, claro estd, im-
{ posible construir sobre esa base algo mas grande,

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

como por ejemplo un concierto en un
estadio ante miles de aficionados.
Y si, encima, les pones al lado a
otras bandas mejor conjun-
tadas y capaces, no seria de
extranar si los asistentes

a su concierto se fugan a
los escenarios de la com-
petencia.
Quiza en lo individual
0 en empresas muy pe-
quenas, podemos aceptar
que la comercializacién esté
basada en unos pocos talen-
tos de uno o varios de esos tipos
que acabamos de senalar. Pero en el
momento en que queremos abordar un
mercado complejo y cambiante como es el de las
Tl, y hacerlo desde una perspectiva de cierta ambi-
cion competitiva, es obligatorio construir el depar-
tamento y la estrategia comercial en la que tengan
mucho peso los vendedores desafiantes formados
en forjar relaciones y en aplicar sistemas organiza-
dos de venta, profesionales mas completos no solo
en sus tendencias personales naturales sino en su

_______
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forma de abordar la venta. Y sobre equipos comer-
ciales de ese perfil es posible y tremendamente
poderoso construir sistemas comerciales con gran
cobertura y penetracién de mercado, y capaces de
evolucionar competitivamente con el sector. De al-
guna manera, es como conformar una orquesta sin-
fénica con magnificos musicos que ensayan hasta
rozar la excelencia, dirigidos por un lider que coor-
dina esfuerzos bajo una partitura comun en la que
cada uno, desde su propio y diverso talento perso-
nal, contribuye a un éxito conjunto.

Tanto si tu sala de conciertos es pequefia como si
es de mas tamano, ten claro que mejores seran los
conciertos y mas atraeras a los espectadores de la
competencia cuanto mas completos y profesiona-
les sean tus musicos, y mejor conjuntados actuen.
Asi, cada empresa tiene una situacion y necesida-
des, para las que irda mejor una buena banda de jazz
0 una orquesta sinfénica, pero plantéate hacer cam-
bios si lo que tienes es un grupo relativamente or-
ganizado de musicos de diversos grados de talento
que no lo amplian ni evolucionan. [

2

n Centro de recursos de la American
Marketing Association

Libro “El Vendedor Desafiante”,
de Matthew Dixon

Libro “Spin Selling”, de Neil Rackham
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Informe anual del sector TIC
y de los contenidos en Espaiia 2016

2016 Elinforme examina las caracteristicas estructurales del
sector en el afo 2015y las principales tendencias. Cabe
destacar que la facturacién del sector TIC y los Contenidos
crecié por segundo ano consecutivo, revirtiendo asi el ci-
clo negativo experimentado entre 2009y 2013, al alcanzar
en 2015 una cifra de negocio de 97.931 millones de euros
con un 8,5 % de incremento. También crecieron el empleo,
el nimero de empresasy la inversion. En 2015, el sector
TIC supuso el 4,9% del PIB.

Radiografia empresarial de los empren-
dedores B2B

La Fundacion Empresay Sociedad ha publica-
do el informe "Radiografia empresarial de los
emprendedores B2B. ;Qué empresa no quiere
tenerlos en sus equipos de innovacién?", el
cual recoge la opinion de 155 emprendedores,
empresarios de éxito en vender su producto al
mundo empresarial a pesar de que adn no han
pasado cinco anos desde su constitucién. Su
S falta de experienciay antigliedad es un obsta-
A culo en los procedimientos de compra de las
PREMIOS | GOMPRENDEDOR empresas mas tradicionales, pero ya empieza
- a no ser asi en las mas innovadoras.

Infarme Anual del Sector TIC v de
los Contenidos en Espafia

& FEDOFL CF ORI BT W R
——

Radiografia empresarial de
los emprendedores B2B

La Documentacion T
a un solo clic

Dicital

MEDIA GROUP

Barometro del sector tecnolagico
en Gataluiia 2016

La octava edicion del Barometro del Sector
Tecnolégico en Catalufia 2016, elaborado
por el Cercle Tecnologic de Catalunya (CTec-
no), refleja que la percepcién del propio
sector tecnolégico es positivay mejora la
valoracién de barémetros anteriores, debi-
do al aumento en el numero de empresas
del sector, la mejora de la situacién finan-
ciera, el incremento de clientes y la subida
de salarios. No obstante, la demanda no
tiene la misma percepcion del sector tecno-
l6gico y su valoracion ha empeorado.

Bardmatro del | 0

Sector lecnologico | O
en Cataluna 2016 | /N

1 consejos hasicos para alcanzar el
maximo rendimiento en tus canales
digitales
Asegurarse de que tus canales digitales estan
listos para gestionar picos de mucho trafi-
co es critico para el éxito de tu negocio. Los
usuarios actuales, hiperconectados, tienen
muy poca paciencia con una web que va lenta
0 una app mévil que no funciona. Sus opcio-
nes son muchas, y un pobre rendimiento en
horas de maximo trafico puede déri!@&
serio impacto en la reputacion, los ingresos

caltad del cliente.

7 essential tips for
top performance

whitepapers
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PSICOBUSINESS

Asier de Artaza, nacido en Bilbao hace 43
anos, presta servicio habitual en grandes
empresas, siendo Top Ten Management
Spain, sobre Psicobusiness, para el desarrollo
y capacitacion de directivos; en liderazgo y
gestion de personas; resolucion de conflictos
y negociacion con grandes clientes o grandes
operaciones. Ha formado parte de varios
Consejos de Administracion y trabajado en

8 compaiiias, sectores y localizaciones. Es
Licenciado en Empresariales y Marketing,

en la actualidad termina su segunda carrera,
Psicologia; es Master en Consultoria de
Empresas, Master en Digital Business,
Posgrado en Direccion Financiera y Control
Economico; Mediador Mercantil y Certificado
en Coaching Skills for Managers.
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Inteligencia

Emocional
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comunicacion:
ISon secundarios!

Aster de Artaza - Montados en el Psicobusiness, sequimos desarrollando conceptos de la Psicologia para
Directordeyes £ sionarios con la gestidn del Negocio; y cogemos el testigo del anterior articulo en el que
repasamos en profundidad los conceptos de emocion, inteligencia emocional y nos adentramos

en la comunicacion.

Positive
Attitudel

ntes de continuar, y haciendo un flash back
Aa los temas tratados en el articulo anterior,
vamos a fortalecer algunos de los conceptos
vistos, que no son Pocos ni sin importancia.
Recordemos, por ejemplo, las emociones; decia-
mos que las personas decidimos por emociones y
justificamos por razones, lo cual puede parecer un
poco exagerado. Pues no lo es. El término emocién,
proviene de e-motion, y, sin alargarnos mucho, vie-
ne a ser como nuestro motor que nos da impulso,
sin él no nos moveriamos, y otras facetas del pensa-
miento mental como la memoria no funcionarian.
De los datos frios y objetivos de los que partimos
antes de actuar, hacemos cada uno nuestra propia
lectura que nos genera un impulso, una emocion,
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un sentimiento que guia las acciones que tomamos.
Y por actuar entendamos, comportarnos, decidir,
generar una nueva opinion...

Respecto a la inteligencia emocional, le anadire-
mos que tiene dos ejes de gestion, nuestra inteligen-
cia emocional y la de los otros. Recordemos que, si
queremos producir un cambio en nuestro interlocu-
tor, del tipo que sea, desde pensar diferente a actuar
diferente, lo primero que debemos hacer es conocer
qué representacion mental tiene en su cabeza de lo
que vamos a tratar. Este es el punto de partida.

Lo siguiente sera producir el cambio, mover su
representacion mental (A) a otra de tipo B y, para
ello... ;como se produce el movimiento?jEso es!
Con las emociones, y, en este caso, con SUS emocio-
nes. Asi que o tengo la capacidad de moverle con
sus emociones y provocar otras posibilidades, o no
lograré el cambio en mi interlocutor.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

La comunicacion es
la herramienta dlave para poner

en juegola interaccion, pero todo
ello estd condicionado en su favor
0 detrimento por el punto

de perspectiva

Respecto a las emociones a gestionar, seran
aquellas que puedan empujar mis argumentos y
alinearlos con sus factores de decisién. Resumien-
do, primero detecto puntos de interés y creencias,
segundo asocio estos dos elementos con las aporta-
ciones que hacen mi propuesta (la opcién B), terce-
ro los comunico conectando con sus emociones...

Y como somos alumnos avanzados en Psicobusi-
ness, a todo esto le anadimos que no sélo lo ges-
tionamos entre él y yo; sino que incluimos, de for-
ma mas directa o indirecta, a aquellas personas que
consideremos que tienen algun tipo de influencia
en la decisién, o en el mantenimiento en el tiempo
de la decision.

Esto lo podemos hacer simplemente argumen-
tando (desde sus emociones) sobre la satisfaccion
que tendran esas terceras personas con nuestra op-
cioén, o sobre como la nueva situacion le permite a
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nuestro interlocutor mejorar sus intereses respecto
a lo que concierne a dichos terceros. Y, ya para ter-
minar este parrafo, incluiremos también, entendien-
do que esto tiene algun interés para nuestro colega,
cierta aportacion emocional de la contribucion de
nuestra opcién a la estrategia y negocio con nues-
tra propuesta, cerrando el circulo del Psicobusines,
Persona, Grupo, Negocio... ;o es que las personas
no estan al servicio del negocio?

También cabe anadir que la gestion emocional no
s6lo depende de nuestra capacidad en el momento
de detectar y retener inputs emocionales y modu-
larlos racionalmente, para que no disparen actua-
ciones no racionales que con bastante seguridad no
son efectivas.

También debemos considerar que para producir
la respuesta emocional que mas eficaz sea, también
tenemos otros elementos que tener en cuenta, y
que, en resumen, se basan en disponer de una linea

Cambia tu vision
del mundo

Clicar para
ver el video }
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base “emocionalmente sana”. Es decir, una serie de
practicas que de partida que nos fortalezcan y nos
establezcan con una capacidad de gestion emocio-
nal y con un acotamiento de los limites de nuestra
reaccion emocional (involuntaria).

Cuestiones fundamentales para conseguir dicha
linea base son, en primer lugar la positividad ante
la vida, también la aceptacién del diferente, com-
prension de las personalidades, revision de creen-
cias, métodos de relajacion, la sustitucién de pen-
samientos (traslado de imagenes, recurrir a hobbies
y practicas atractivas...), el mindfulness o atencién
plena, experiencias emocionales positivas (visuali-
zacion o experimentacién de éstas), y, sobre todo,
una vida saludable (deporte, nutricion, suefio sufi-
ciente) y alternativas en la vida; es decir, que si el
trabajo me falla, me desplazo a mi rol de amigo, de
padre, de deportista, de miembro del club... de tal
manera que mi mente pasa de un rol a otro sin que-
darse anclada en el que puntualmente esta en crisis,
y quitandole su protagonismo, trascendencia e in-
fluencia emocional negativa.

Y llegamos al punto critico de este articulo, de la
segunda parte, y éste no es otro que el Punto de
Perspectiva. Con este concepto trato de dar la maxi-
ma relevancia a las interacciones humanas, la inteli-
gencia emocional es fundamental; la comunicacién
es la herramienta clave para poner en juego la inte-
raccion, pero todo ello esta condicionado en su fa-
vor o detrimento por el punto de perspectiva.

El punto de perspectiva es la configuraciéon mental,
en su sentido mas integral, con la que nos aproxima-
mMos a esa interaccion. Es decir, es el primer punto en

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

la cadena y el mas potente, por lo que dependien-
do de la calidad de éste tendremos que luchar mas
0 menos con la inteligencia emocional; recordemos,
control del estimulo, neutralizacién de éste y pro-
duccién de un output diferente, al que realizariamos
sin dicha gestién emocional. También dependiendo
del punto de perspectiva, nuestra comunicacion re-
queriria mas recursos y excelencia para compensar la
linea que ya ha marcado el punto de perspectiva y
esta ejecutando la inteligencia emocional en un sen-
tido u otro (tendencia al enfado, al miedo, al rechazo,
ala alegria... {desmesuradal).

Por ello un punto de perspectiva de calidad nos
asegurara una actuacion mas exitosa, y se basara en
un estado mental automotivado, honesto, positivo,
y sin ningun tipo de prejuicio o asuncion previa. Por
cierto, este Ultimo aspecto de mente abierta, sin
preconcepciones, quiza sea el mas importante. Asi,
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con esta configuracién mental plenay no parcializa-
da por ningun criterio, afrontaremos la interaccién
con todos nuestros recursos disponibles, sin ningu-
na limitacién y ningun marco. Esta perspectiva ase-
gurara una inteligencia emocional, relajada, robusta
y flexible; y una forma de comunicacién natural, co-
nexionadora, sincera y que no requerira de esfuer-
zos extras para mantener las formas.

Y hemos llegado al final de este articulo, trans-
mitiendo una vez mas que el area de conocimiento
que produce la fusién de la psicologia con el nego-
cio, el Psicobusiness, es la clave para maximizar la
gestion de las personas orientada a obtener el maxi-
mo negocio. Siempre hablando de personas no sélo
como empleados, directivos, equipos o colaborado-
res, sino también como proveedores, accionistas
o clientes, prescriptores compradores, usuarios...
porque todos somos personas e influimos en un
sentido u otro en la maximizacion del negocio, que
es para lo que estamos.

jHasta el préximo articulo! Y quedo como siempre
a vuestra entera disposicion para intercambiar im-
presiones sobre Personas y Negocio. [

l] Actividades para poner en practica
la inteligencia emocional

n Test de inteligencia emocional |

n Test de inteligencia emocional Il
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B Lorena P Campillo

Abogada especialista en Derecho
de las Nuevas Tecnologias

u Lorena P. Campillo es licenciada en
Derecho por la Universidad Carlos i

y abogada ejerciente especialista en
Derecho de las Nuevas Tecnologias.
Master en Abogacia Digital y de las

NNTT por la Universidad de Salamanca.
Miembro de Enatic (Asociacion abogados
expertos en NNTT). Miembro de Club de
emprendedores UC3MYy jurado de los
premios sello de excelencia. Sociéloga
especialista en cambios sociales de la

era Digital. Colaboradora en despachos
< internacionales.
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Codigos de conducta
y best practices en Cloud

Computing:

lo que esta por llegar

avance tecnologico con la legislacion. El escena-
rio en el que nos encontramos se evidencian dos
problemas: la lentitud de la maquina legisladora y la
dificultad para el legislador de entender la comple-
jidad tecnoldgica. Es por ello que la autorregulacion
sectorial se antoja adecuada, al menos, inicialmente.
Los que forman parte del mercado conocen mejor
que nadie las fortalezas y debilidades, incluso en ma-
teria legal.
Para comenzar, hablaremos en primer lugar, de los
codigos de conducta (en materia de protecciéon de

E s de sobra conocida la dificultad de conciliar el

BEST PRACTICES FO
OFFICE 365 DATA PROTECTION

W SPANNING

Best Practices for Office 365 % Clicar para
Data Protection ver el video
datos), sin olvidarnos de mencionar las novedades
que trae el nuevo reglamento europeo, y, por otro
lado, abordaremos los best practices como instru-
mentos autorregulatorios corporativos dentro de la
organizacion.

Los c6DIGOS DE CONDUCTA
La autorregulacién de las empresas cloud puede ser
mas beneficiosa que la “heterorregulacion” Para los
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gobiernos y administraciones publicas crear legisla-
cion (tanto softlaw como hardlaw) puede ser toda
una aventura y no solo presupuestaria, ya que co-
rrerian el peligro de que no fueran del todo eficien-
tes al desconocer muchos aspectos técnicos de la
tecnologia en cuestion.

Por tanto, no resulta rentable ni efectivo que se
regule desde el sector publico, sino dese el sector
privado o del mercado cloud.

Pero, es aqui, en el campo de la privacidad y en el
sector tecnolégico donde adquiere su maxima ra-
zon de ser. Asi, la ley de proteccién de datos los di-
vide en tres tipos: (i) de caracter sectorial, debiendo
ser formulados por organizaciones representativas
del mismo (ej. sanidad privada o gestion inmobilia-
ria); (ii) de empresa, en cuyo caso deberan referirse
a la totalidad de los tratamientos que lleve a cabo;
(iii) de las AAPP y corporaciones de derecho publico
(ej. Universidad Castilla la Mancha). ;Qué incluiran
en los mismos? Pues que se determinaran unos es-
tandares homogéneos para los derechos ARCO, se

Octava sesién anual % Clicar para

dela AGDP ver el video
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determinaran cdmo proceder ante transferencias
internacionales, mecanismos y 6rgano de supervi-
sion, acciones formativas, sanciones... por poner
ejemplos.

Desde mi punto de vista, no han alcanzado el éxi-
to que deberian ya que Unicamente se han regis-
trado 15 codigos tipo en Espana. Pero ahora la cosa
cambiard. La llegada del nuevo reglamento europeo
de proteccién de datos los incentivarg, ya que se les
exigira a los Estados que“inciten” (asilo denominan)
alas asociacionesy responsables del tratamiento de
datos.
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Veremos hasta que punto la
NLeva regulacion en protecaion
de datos cambia el pulso de los
departamentos de compliance
de las organizaciones

;Qué efectos tendran la adhesién a los codigos de
conducta con el nuevo reglamento? Se tendran en
cuenta en las evaluaciones de impacto (incidentes
de violacion de seguridad de datos personales) y se
consideraran como elemento acreditativo de que
se estan cumpliendo con las medidas de seguridad,
demostrando que el encargado o subencargado
contratado cumple.

Ademas, la asociacion Eurocloud prevé contar
préximamente con un marco de buenas practicas y
posibilitar la homologacion a través de su sello de
calidad.

BEsT PRACTICES O BUENAS PRACTICAS CORPORATIVAS
Ahora bien, entremos si os parece en la parte “inti-
ma” de las organizaciones y extendamos el conteni-
do de esos codigos de conducta o éticos a cada una
de las empresas cloud (tanto clientes como provee-
dores). ;Dificil? No tanto.

De hecho, empresas proveedoras de cloud
como Microsoft cuenta con ello:

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

» Los Proveedores y sus empleados, agentes y sub-

contratistas (denominados de forma genérica
“Proveedores”) deben suscribir este Cédigo de
conducta para Proveedores siempre que realicen
negocios con Microsoft o en nombre de nuestra
empresa. Los Proveedores deben informar sin di-
lacion a sus contactos de Microsoft (0 a un miem-
bro de administracién de Microsoft) cuando se
produzca una situacién en la que no se cumpla el
Cédigo de conducta. Se espera que los Proveedo-
res de Microsoft supervisen ellos mismos si cum-
plen este Codigo de conducta para Proveedores
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y den prueba de ello. Es posible que Microsoft
realice auditorias a los Proveedores o examine
sus instalaciones para comprobar el cumplimien-
to. Microsoft puede solicitar la retirada inmediata
de la actividad de cualquier representante o per-
sonal del Proveedor que con su comportamiento
incumpla las leyes o no respete el Cédigo de con-
ducta o cualquier politica de Microsoft. Es obliga-
torio el cumplimiento de este Cédigo de conduc-
ta y la asistencia a cursos de formacién sobre este

Cédigo de conducta que pueda ofrecer Microsoft,

asi como el cumplimiento de cualquier otra obli-

gacion incluida en cualquier contrato que tenga el
Proveedor con Microsoft. (Fuente: Microsoft )

En dicho cédigo de conducta, por ejemplo, se po-
dria sefalar como hace Microsoft vias de contacto
(teléfono, correo electrénico, correo postal y fax)
como un canal de denuncias ante comportamien-
tos dudosos.

Por tanto, ya hemos visto, de una manera o de
otra, que la tendencia inevitable del futuro sera la
autorregulacion tanto de clientes cloud como de
proveedores y subproveedores cloud. Veremos has-
ta qué punto la nueva regulacidén en proteccion
de datos cambia el pulso de los departamentos de
compliance de las organizaciones. Por el momento,
tenemos buenas sensaciones. M@

i

n Declaraciones de Jorge Salgueiro

Codigo de Conducta Cloud de Microsoft
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El cancer,
la nube,
y Privacy Shield

Kevin | Jackson D urante mas de 10 anos, el rapido ascenso nube ha acelerado desde que en 2007 los Institu-

Experto en Cloudyfundadorde CIoudMusings del cloud computing ha hecho posible su tos Nacionales de la Salud de EE.UU. levantaran la
aplicacién -aun mas rapida- a la medicina prohibicién de subir sus datos genémicos a alma-

gendmica. De hecho, la explosién en el uso de la cenamiento en cloud. Cabe destacar algunos de

Kevin L. Jackson es experto en cloud, 2 -

Lider de Opinion“PowerMore” en Dell,y 4
fundador y columnista de Cloud Musings.
Ha sido reconocido por Onalytica (una de
las 100 personas y marcas mas influyentes
en ciberseguridad), por el Huffington Post
(uno de los 100 mayores expertos en Cloud
Computing en Twitter), por CRN (uno de los
mejores autores de blogs para integradores
de sistemas), y por BMC Software (autor

de uno de los cinco blogs sobre cloud de
obligada lectura).

Forma parte del equipo responsable de
nuevas aplicaciones de mision para el
entorno de cloud de la Comunidad de
Servicios de Inteligencia de los EEUU (ICITE),
y del Instituto Nacional de Ciberseguridad. |
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medicina personalizada, utilizando computacion

de alto rendimiento en la nube para la secuencia-

cion de muestras de tumores y su inclusidon en una
nueva base de datos de tratamientos, que permi-
tira establecer los mejores enfoques terapéuticos
en terapias personalizadas para ninos. El proyecto
se esta ademas ampliando para ensayos clinicos en
oncologia en EMEA, donde arrancara con dos cen-
tros, en Francia y el Libano.

La “gendmica potenciada por la nube" va bien

acompanada:

« Velocidad. El tiempo necesario para procesar 90
mil millones de puntos de datos se reduce de 10
dias a 6 horas, o menos.

« Precision. El andlisis de grandes volumenes de da-
tos permite al especialista médico prescribir trata-

Laexplosion en el uso de la nube
ha acelerado desde que en 200/
los Institutos Nacionales ae la
Salud ae EE.UU. levantaran la
prohibicion de subir sus datos
almacenamiento

los avances mas impresionantes logrados en este  Universidad de California en Santa Cruz, la

campo: Universidad de Tokio y el Centro para Onco-

« El proyecto Pan-Cancer (PCAWG), en el que seagre-  logia Personalizada del Centro Aleman de In-
gan los datos de secuenciacion del genoma com-  vestigacion Oncoldgica de Heidelberg (DKFZ)
pleto obtenidos por el Consorcio Internacional del - El Proyecto 100.000 Genomas en el Reino
Genoma del Cancer (ICGC) y el Atlas del Genoma Unido, que ha recopilado datos gendmicos
del Cancer (TCGA), y que incluye mas de 2.000 tu-  de 70.000 personas, incluyendo a pacientesy
mores y sus muestras de control sobre mas de 30  familiares de cancer y enfermedades raras del
entidades clinicas. Los investigadores académicos  Sistema Nacional de Salud (NHS)
podran utilizar la Nube Embassy del EMBL-EBI (Ins-  « Los ensayos clinicos desarrollados conjunta-
tituto Europeo de Bio-Informatica), y los centrosde  mente por el Instituto de Investigacion Ge-

computacion de alto rendimiento de la Universi- ndmica Traslacional (TGen) de Phoenix (Arizona, mientos totalmente perfilados para cada paciente
dad de Chicago, el Instituto para la Investigacion ~ EEUU) y el Consorcio para la Investigacion Trasla- de forma individual, en lugar de terapias genéricas
‘ en Electrénica y Telecomunicaciones de Seul, la  cional de Neuroblastoma y Meduloblastoma en para amplios grupos de pacientes. }
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Simplifies interaction and
info sharing between

scientists and oncologists
so targeted treatments can
begin faster

Manages 200 bilhen data pomnts
generated per patient

real-time, g

latest

Creates a real-time, growing
body of knowledge

NMTRC: Doctors

—

into
the database

« Colaboracion. Los investigadores y los profesio-
nales sanitarios pueden ahora compartir informa-
cidon sobre diagndsticos y casos clinicos en todo
el mundo, y consultar un inmenso repositorio de
informacién médica, lo que repercute, a su vez, en
mejores resultados para cada terapia, y en proto-
colos clinicos mas precisos.

« Escalabilidad. La capacidad de almacenamiento
y procesado crecen en el tiempo, a medida que se
van recopilando cantidades enormes de datos
El cloud computing permite a investigadores y es-

pecialistas médicos analizar los ingentes volumenes
de datos necesarios para obtener conclusiones con
una velocidad cada vez mayor, pero las cuestiones

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

knowledge repository of

findings on the most
effective treatments

administer treatment
wee B and add findings back

NMTRC: Tumor sample
is taken by the

oncologist and added
to genome database

TGen Cloud

Computation & Collaboration
Powered by Dell

TGen: Molecular
characterization
of the tumor
is formulated

« B2 terafiops and growing
+ 1,200% increase in compute power
over existing clinical computing
cluster

Specific tumor
make-up is mapped
against millions of
patient DNA and
treatment variables

DHNA mapping

results are saved to the

TGen Cloud

50 thnt «
L

relacionadas con la privacidad de estos datos son
abrumadoras, y la anulacién del Safe Harbour por
parte de los Tribunales de la UE en 2015 las situa en
un primer plano.
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La Unidén Europea, aun sin entrar en detalles con-
cretos, ha anunciado un nuevo marco para la regu-
lacién de los flujos de datos entre las dos orillas del
Océano Atlantico, en un acuerdo denominado “Pri-
vacy Shield” ("Escudo de la Privacidad"), y que refleja
las exigencias establecidas por el Tribunal Europeo
de Justicia en su sentencia del 6 de octubre de ese
ano, en la que se declara nulo el antiguo sistema de
Safe Harbour:

«“El nuevo mecanismo impondra obligaciones mas
estrictas a las empresas de los Estados Unidos por
lo que se refiere a la protecciéon de los datos perso-
nales de los europeos y obligara a un mayor nivel
de seguimiento y de ejecucion al Departamento
de Comercio de los Estados Unidos y a la Comi-
sion Federal de Comercio (FTC), incluso mediante
una mayor cooperacion con las autoridades euro-
peas de proteccion de datos. El nuevo mecanismo
incluye compromisos asumidos por los Estados
Unidos que garantizan que las posibilidades de
acceso, contempladas por la legislacién estadou-
nidense, de las autoridades nacionales a los datos
personales transferidos en virtud de este meca-

£ andlisis de grandes volimenes de datos permite al especialista
médico prescribir tratamientos totalmente perfilados para cada
paciente de forma individual, en lugar de terapias genéricas para

amplios grupos de pacientes
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LOS /nvesl-/gadores nismo estaran sujetas a unas limitaciones, condi- (El presente contenido se est4

sindicando a través de distintos canales.

ciones y supervision claras que impidan el acceso
generalizado. Los europeos tendran la posibilidad

y/OS pr0f€5/0na/€5 San/ZUHOS de formular cualquier pregunta o reclamacién en 2 o Lo O ) LR 5 o

las del autor, y no representan las
este contexto a un nuevo Defensor del Pueblo es-

pueden ahOfa COmpa/’f/[’ vecifico”. opiniones de GovCloud Network, ni las

., , de los partners de GovCloud Network,
La Comisiéon Europea destaca, entre otros, los si-

informacion sobre diagnasticos  auientes tementos nilas de ninguna otra empresa i

e . ) organizacion)
- “Obligaciones estrictas” y “mayor nivel de se-

y CGSOS C////?/COS en Z-OdO e/ mUHdO/ guimiento y ejecucion” para aquellas empresas

que procesen datos personales de ciudadanos ninguna circunstancia involuntaria entorpezca este

)/COHSU/TC][’ Urn /nmel’ISO europeos significativo progreso médico. @

- Seguimiento por parte del Departamento de Co-

l’epOS/Z'OI’/O de /nforma(/oln mercio de los Estados Unidos de los compromisos ﬂ

publicados por las empresas al amparo de lo dis-
médica

puesto en el "Escudo de Privacidad”, lo que some-
terd dichos compromisos a la legislacion vigente
en los EEUU a través de la FTC

« Mayor ambito de aplicacion del nuevo marco, para

n Nube Embassy del EMBL-EBI

n Proyecto 100.000 Genomas en el Reino

Unido
incluir a aquellas empresas que procesen datos re-
lativos a RRHH con origen en Europa n Consorcio para la Investigacion
- “Salvaguardias claras y obligaciones de transpa- Traslacional de Neuroblastoma
rencia" al acceso por parte de la administracion y Meduloblastoma
estadounidense, y n
- Garantias por escrito de los Estados Unidos de que Proyecto TGen

el acceso a datos estara sujeto a “limitaciones, sal-

n El futuro Cloud de la medicina
vaguardias y mecanismos de supervision claros”

El acuerdo ha sido ampliamente celebrado, aun- n Nuevo marco para la requlacién de los
que su efecto en el uso del cloud computing entre flujos de datos entre UE y USA
o los dos lados del Atlantico es aun cuestionable. El n ] ) ) .
‘ 4 j nuevo marco traera claramente mas dudas e incerti- Centro para Oncologia Personalizada
dumbre a la actividad de negocio de este importan- del Centro Aleman de Investigacion
‘ Y te y floreciente sector, y s6lo podemos esperar que Oncoldgica de Heidelberg }
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Alberto Bellé
Principal analyst de Delfos Research

Alberto Bellé es principal analyst

en Delfos Research, una consultora
especialista que ayuda a proveedores
tecnologicos y a empresas de diferentes
sectores a entender y rentabilizar la
oportunidad de negocio del dato.
Alberto ha modelado y cuantificado
mercados tecnoldgicos, entre ellos

el de Big Data, en las consultoras IDC
(Madrid) y BRG (Londres). Asimismo, ha
colaborado con la Comision Europea
supervisando la estrategia comercial de
decenas de proyectos de innovacion,
siendo algunos de ellos premiados a

< nivel europeo.
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Prepararse para la GDPR:

coOmo entender la nueva

regulacion

| nuevo Reglamento Europeo de Proteccion
de Datos, denominado en inglés General Data
Protection Regulation (GDPR), entrara en vigor
el 25 de mayo de 2018. A falta de ano y medio, las
organizaciones tienen muchos interrogantes sobre
como abordar el cambio tan profundo que repre-
senta. Los retos se exacerban cuando se tienen en
cuenta aspectos como la obligatoriedad de notifi-
car las brechas en 72 horas, o el elevado volumen

I“
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de las sanciones (hasta el
4% de la facturacion a nivel
de grupo). Segun la empresa
de analisis Ovum, mas del 50% de los responsables
de tecnologia de las grandes organizaciones a nivel
mundial creen que no estan preparados, o recibiran
algun tipo de sancion.

El cumplimiento de este nuevo marco normativo
no puede abordarse de forma tactica. Es necesario
partir de un entendimiento profundo del reglamen-
to para crear una hoja de ruta. Este articulo tiene
como objetivo facilitar dicha comprensién.

Esta regulacion es innovadora tanto en su enfo-
que, como en su contenido. En relacién con el enfo-
que, la regulaciéon no es reactiva, sino proactiva. Es
decir, no se ha creado en respuesta a una situacion
de vacio legal que puedan perjudicar a ciudadanos
o empresas. La GDPR tiene como objetivo preparar
a las organizaciones para operar con garantias en la
economia del dato, y gestionar unas implicaciones
que pueden aparecer ahora, pero tambiénen 2,5 o
quiza 10 anos.
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£ cumplimiento de este nuevo
MArco NOMMativo.no puede
abordarse de forma tdctica

£s necesario partir de un
entendimiento prorundo del
feglamento para crear una hofa

deruta

El segundo aspecto del enfoque es la orientacién
a objetivos, frente al cumplimiento de requisitos. La
regulacién apunta a unos objetivos de privacidad,
seguridad, transparencia y uso adecuado de los da-
tos, y deja que sean las organizaciones quienes deci-
dan como tienen que cumplirlos. Esta aproximacién

jTe avisamos del proximo [T Reseller?

obliga a las organizaciones a hacerse las preguntas
adecuadas, y a tomar las decisiones de forma auté-
noma.

En relacion con el contenido, los aspectos de la
gestidon del dato en los que hace énfasis represen-
tan un salto cualitativo en relacién con el marco le-
gislativo existente en Espafna, y en la mayoria de los
paises europeos. Vamos a destacar los elementos
que consideramos mas diferenciales:

El dato es propiedad del cliente, y las organi-
zaciones tienen la responsabilidad de su cus-
todia y de la transparencia en su gestion: Esto
representa un cambio en cdmo se gestiona el dato
una vez que el cliente ha dado su consentimiento.
El cliente tendra el derecho de conocer qué datos
tiene la empresa, cdmo los utiliza, y en el caso de
existir datos adicionales, de dénde los ha obtenido,
y podra ejercer este derecho en cualquier momen-
to. La transparencia con la que se trate y se comu-
nique la informacién de cliente se va a convertir en
un factor esencial para la satisfaccion y fidelizacion
del cliente.

La gestion del riesgo es la base para las deci-
siones de seguridad. Este punto eleva lo que antes
era una recomendacioén a rango de ley. El andlisis de
riesgos no abarca solamente las vulnerabilidades
tecnoldgicas o del dato, sino el impacto adverso
para el cliente si se produjera una brecha de seguri-
dad. El aspecto diferencial es que no hay una lista de
requisitos ni condiciones predefinidas. Cada orga-
nizacién tiene que ser capaz de decidir en funcién
de su evaluacion de riesgos y de impacto, que tiene
que comunicar al regulador si se lo pide.
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La competencia en la economia del dato im-
plica una portabilidad del dato entre organiza-
ciones: Las organizaciones tienen que ser capaces
de transferir los datos de forma 4gil y automatizada
a un competidor (o a otro actor en la cadena). Por
ejemplo, en el caso de la subrogacion de una hipo-
teca, nadie cuestiona que las entidades tienen que
ser capaces de transferir el préstamo para que el
cambio se haga realidad. De forma similar, la trans-
ferencia del dato no puede convertirse en el cuello
de botella en el nuevo entorno competitivo.

Steve Wood, Head of Policy Delivery, ICO

% Clicar para
ver el video
La privacidad tendra que existir desde el dise-
no y por defecto: Actualmente, en los procesos de
tratamiento de informacion, la privacidad no esta
incorporada de forma nativa. Es necesario estable-
cer unos mecanismos externos, una serie de con-
troles, y generar unos consentimientos, para que se
cumpla con la privacidad. En el nuevo marco regula-
dor, habra que redefinir la forma en que se captura,

Introduccion a GDPR
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La nueva GDPR en menos % Clicar para
de 60 minutos ver el video
gestiona y procesa la informacion, asegurando que
la privacidad esta embebida en todo el ciclo.

Para muchas organizaciones, estos puntos se ven
lejanos. La prioridad estratégica, o la ventaja com-
petitiva, se percibe alrededor del producto, servicio,

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

quiza 10anos

o incluso del cliente. Sin embargo, el regulador es
consciente de que en una economia del dato, la ven-
taja competitiva estara intimamente relacionada con
el dato. El dato es el activo principal de los negocios, y
de ese entendimiento derivan las implicaciones.

La importancia del reglamento no reside en como
cumplirlo para satisfacer al regulador. Este esta
cambiando su modelo de relacion, desde un marco
de control hacia un marco de responsabilidad, en el
gue pueda responder a preguntas como estas:
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La GDPR tiene como objetivo preparar a las organizaciones para
opexar con garantias en la economia del aato, y gestionar unas
implicaciones que pueden aparecer ahora, pero tambiénen 2, 50

;Se trata al cliente como el duefio de sus datos?
iSe toman las decisiones de seguridad en base a
un analisis de impacto en el cliente? ;Cédmo se hace
realidad una privacidad desde el disefo? ;Es el dato
portable en la practica?

La clave de estas preguntas esta en que se pue-
den abordar como un reto, o como una oportuni-
dad. Las organizaciones que sean capaces de inter-
nalizarlas y utilizarlas para articular su estrategia en
la nueva economia, tendran una ventaja competiti-
va diferencial frente a sus competidores. Este es el
proposito ultimo de la GDPR. [

2

n Qué es la GDPR

n Reforma de las reglas de proteccion de
datos de la UE

n Overview of the GDPR

n Portal de la GDPR
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Dario Ferraté
Consultor TIC

m Dario Ferraté es Ingeniero Superior de
Telecomunicaciones por la Universidad
Publica de Navarra desde 1997. Con una
experiencia de mas de 18 ainos en Consultoria
Estratégica de Negocio (12 anos) y Desarrollo
de Negocio/Sales, ha sido responsable de
ofertas estratégicas globales dentro del
Grupo Atos, entre otras responsabilidades. En
2015 colaboré con IDC como Analista Senior
en los temas de Internet of Things (loT), Smart
Cities y definiendo un nuevo catalogo de
servicios (orientado al mundo multimedia).
Actualmente, colabora activamente como
Consultor TIC en el Ministerio de Defensa;
Director de Desarrollo de Negocio en la
solucion de Eficiencia Energética CEM de
Cisco. Su ultimo reto, es el de desarrollo y
puesta en marcha el pasado 4 de julio de 2016
de la web www.comparandovinos.com.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

ol

y Turismo

s por todos bien sabido que el sector turisti-

co es el sector por excelencia en Espana y que

hace tres anos (2013) aportaba el 15,6% del PIB
espanol, segun el Consejo Mundial de Viajes y Turis-
mo (WTTC, en inglés).

En 2015, Espafia acariciaba la cifra de 68 millo-
nes de turistas y esta cifra no parecia ser el techo...
Efectivamente, hoy por hoy, podemos encontrar
varios articulos de distintas fuentes que hablan de
que este ano ya hemos superado los 70 millones,
inclusive algunos se aventuran a indicar que llega-
remos a los 74 millones, con un crecimiento cerca-
no al 9% frente al afio anterior.

Los factores que llevan a los turistas a conocer
nuestro pais son varios... No entraré a detallarlos
porque no es el principal propésito del articulo,
pero si comentaré que en distintos foros y eventos
a los que tuve oportunidad de asistir relacionados
con “Turismo Inteligente o Smart Tourism”, se indi-
caba que el turista es cada vez mas exigente, que
no sélo quiere irse de vacaciones, sino que quiere
disfrutar de “sus vacaciones personalizadas” Esta

V.

.......
LI
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claro que para poder mantener al turista satisfecho
hay que adaptarse rapidamente a las necesidades
que cada “cliente” necesita.

Como indicaba, ya no nos conformamos con el ti-
pico viaje, sino que buscamos la exclusividad y, so-
bre todo, mantener un recuerdo muy positivo para
que cada viaje se convierta en una experiencia uni-
ca y satisfactoria. Por otra parte, paginas webs que
nos dan recomendaciones y valoraciones de zonas,

“Telefonca

Until now, monitoring
the behaviour

of tourists

was basedon...

Pasos inteligentes

% Clicar para
para el turismo ver el video
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£l sector turistico es el sector por excelencia en Esparia y en 2013
aportaba yael 15,69% ael PIB espario] sequn el Consejo Mundial ae

Vigjes y lurismo

hoteles, bares, restaurantes, espectaculos... y que
casi todos conocemos, son de gran utilidad cuando
estas perdido en una ciudad que no conoces y no
sabes, principalmente, donde comer o tomar algo
cerca de donde te encuentras.

Los dispositivos que utilizamos conectados a In-
ternet han dado un paso de gigante para que poda-
mos conseguir estas experiencias. Nuestros dispo-
sitivos (tablet, mévil, ordenador) almacenan datos
que se convierten en informacion muy util para el
sector (y para muchos otros) y nos “orientan” hacia
determinados destinos o experiencias siempre que
tienen ocasion. ;Cuantas veces hemos buscado un
hotel o un vuelo y, semanas mas tarde, viendo otras
paginas en Internet nos muestran informacién de
esos mismos vuelos u hoteles? Bueno en mi caso,
generalmente me aparecen ofertas de vinos, des-
tilados y espumosos, por temas de trabajo/aficion
con www.comparandovinos.com.

Pensemos en como hemos cambiado nuestros
habitos en pocos anos. Hasta no hace mucho tiem-
po atrds, nuestros viajes se planificaban de la si-
guiente forma: teniamos claro déonde ir y todo lo
gestionaba“nuestra”agencia de viajes (era nuestra
referencia); reservabamos nuestros “paquetes de
viaje” o cosas sueltas (hotel y/o vuelo...) siguiendo

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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Hoy por hoy, lo hacemos todo por Internet. Hay
mil formas distintas de buscar un destino y mil for-
mas de llegar al mismo sitio y mil opciones una vez
alli. En general, buscamos sugerencias online de
nuestro destino, leemos los comentarios de distin-
tas personas que ni siquiera conocemos, pero que

\

{
-
-—
.

_

i
£4

las sugerencias de nuestro agente (y si el presu-
puesto nos lo permitia), en algun caso compara-
bamos el mismo paquete con otras agencias que
nos merecian también nuestro respeto, garantias
y consideracion. Comprabamos sobre sequro y la
garantia nos la daba la agencia que contrataba-
mos.

nos generan confianza por el elevado volumen de
valoraciones, vemos las ofertas que existen en dis-
tintas webs o, mejor aun, como viene siendo ten-
dencia, los buscamos en los llamados megacompa-
radores que, ademas, nos proporcionan opiniones
que nos orientan sobre los pros y contras que se

han encontrado y nos “arriesgamos” (debo decir }
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que el grado de acertar es bastante alto) a reser-
varlo o contratarlo. Ademas, en muchos casos son
ofertas puntuales que duran pocos dias u horas...
Pero no sélo eso, mientras buscamos nos ofrecen
coches de alquiler y en algun caso excursiones y
otros temas que, tal vez, nos puedan interesar.

Debemos reconocer que para muchos este tipo
de informacidon es abrumadora, pero ;cual es el
principal problema? Esta informacién no es total-
mente “inteligente”, sugiere opciones, pero es una
informacién general, no integrada con lo que con-
tratamos y, por supuesto, no siempre se ajusta a
nuestras necesidades. En este sentido, los avances
que estamos viendo gracias a Internet de las cosas
(loT) y Big Data y me atreveria a mencionar un tér-
mino que cada dia se escucha mas, el “Smart Data’,
son fundamentales para dar una vuelta de tuerca
mas a este asunto.

He introducido el concepto de Big Data y Smart
Data (otro aspecto que ya esta entre nosotros y ha
vendido para quedarse) porque me ayudara a ex-
plicar lo que estd llegando (y, segun en qué sec-
tores, ya se explota). La cantidad ingente de datos
gue generamos pueden convertirse en informacion
muy util para todos los sectores si se utiliza correcta
y efectivamente. A veces no es necesario una gran
cantidad de datos, sino unos datos de calidad y que
estos resulten eficientes (los que algunos definen
como Smart Data). El sector Turistico se esta benefi-
ciando y se beneficiara mucho mas de IoT, Big Data
y principalmente del Smart Data y, en este sector,
transformara cada fin de semana, cada periodo va-
cacional, o puente en una experiencia extraordina-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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¥ o nos conformamos con el tipico viaje, sino que buscamos la
exdusiviaad y, sobre todo, mantener un recuerdo muy positivo para

Destinos de Smart
Tourism

% Clicar para
ver el video

riay, sobre todo, “personalizada’, ajustada a nuestro
perfil y gustos.

Y si os dijera que en poco tiempo nuestros dispo-
sitivos sabran:

« Cuando disponemos de vacaciones: a través de
la agenda de nuestros méviles (que a su vez es-
tan sincronizadas con todos nuestros dispositivos
electronicos).

« El estado econémico y la evolucion de nuestros
ahorros, a través de las conexiones que hace-
mos por cualquier dispositivo a nuestros bancos y
cuentas de ahorro.

qUe cada viaje se convierta en una experiencia Unica y satistactoria

« Donde hemos tenido interés en ir, a través de
lo que comentamos en nuestras redes sociales o
busquedas que hemos hecho o simplemente si-
tios que hemos visto a través de la publicidad en
Internet o una combinacién de las anteriores con
otras fuentes de informacién sobre nosotros y
nuestro nucleo familiar.

Y que con esta informacién, nos lleguen a nues-
tros dispositivos ofertas de viajes teniendo en cuen-
ta la fecha, conociendo la prevision del tiempo que
hara en destino, el tipo de destino que nos gusta
hacer en esa época del ano (montana, mar, rural,
aventura...), la categoria de hotel que solemos iry
las valoraciones de clientes que han estado por la
zona o estan (si la fecha es cercana), la gama de co-
che que alquilamos y, por supuesto, nos proponga
una planificacién de qué hacer cada dia en funcién
de las condiciones climatoldgicas de la zona y mu-
chos mas factores...

Seguro que creeriais que me he tomado algo y
me ha afectado a la cabeza, ;no? Y si, una vez en
destino, llegamos al hotel y con solo pasar nuestro
movil por un terminal, se hace el check-in teniendo
en cuenta nuestras preferencias y el recepcionis-
ta nos entrega una “pulsera’, 0 mejor aun, nuestro
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l sector luristicoseéstd
beneficiando y se benelidiard
mucho mds delol;

Big Datay prindpalmente

del Smart Data

movil se convertird en la llave para abrir nuestra
habitacién, acceder al spa, gimnasio y demas de-
pendencias y, por supuesto, recoge informacion de
nuestro perfil para conocer el grado de confort que
deseamos tener en la habitacidon (temperatura y
humedad) y hasta decorarla de forma personaliza-
da, registra las consumiciones que hacemos tanto
del minibar como dentro del hotel y tantas cosas
mas... jqué diriais?

Seguramente que, ademas de tomarme algo, me
he dado un golpe en la cabeza o es el trailer de una
pelicula futurista, pues... jNO!

Muchas de estas cosas que comento se pueden
hacer, se estan haciendo y probando. Por ejem-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

plo: la visita a la habitaciéon del hotel inteligente,
instalada en el Eurostars Barcelona Design, estuvo
incluida en el ‘Mobile Ready’, programa de activi-
dades y experiencias smart asociadas al uso de los
moviles que se ofrecié en Barcelona con motivo
del Mobile World Congress 2015 (jhace mas de afo
y medio!).

Esta misma revista, publicé un articulo en 2015
que se titulaba: Fiturtech 2015 expone el turismo
en la era de Internet de las Cosas y Big Data. Pero, os
comento, ademas, unos numeros del sector:

- Segun estudio de Tata Consultancy Services (TCS),
los ejecutivos representantes de las grandes in-
dustrias de turismo, esperan que sus organizacio-
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nes inviertan en promedio 128,9 millones de dola-
res en iniciativas de loT en los préximos anos.

- Segun un estudio de IBM, loT sera la tercera tec-
nologia que tendran mas peso en el futuro (en los
préoximos 3-5 anos) por detras de cloud compu-
ting y services, y soluciones moviles.

Como siempre indico en mis articulos, jloT abre
un abanico de oportunidades y experiencias que,
junto a otras soluciones, nos haran conseguir expe-
riencias Unicas en un futuro muy cercano! M

0

n Aplicaciones de IoT en el sector hotelero

n Impacto de loT en el sector hotelero

n 8 de cada 10 empresas que invierten en el
Internet de las Cosas aumentan los ingresos

n Gartner Identifies the Top 10 Internet of
Things Technologies for 2017 and 2018

n :Como Internet de las Cosas esta trans-
formando el sector de los viajes y el
turismo?

n Fiturtech 2015 expone el turismo en la
era de Internet de las Cosas y Big Data

n Smart Tourism, el reto del sector turistico
para el sigo XXI

n Smart Tourist y Smart Destination
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