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La oportunidad
de Internet
de las Cosas

Practicamente es imposible que pase un dia sin que oi-
gamos hablar de Internet de las Cosas o de IoT. La gran
tendencia de futuro que empieza a desarrollarse hoy en
dia y que promete un futuro de “cosas” conectadas, un
mundo de datos, tecnologia, comunicaciones, medicio-
nes...y,cdmo no, de oportunidades para el canal de dis-
tribucion.

Posiblemente, el canal de distribucién no podra acce-
der al total de las astronémicas cifras que se manejan,
pero se trata de una tarta tan grande que es imposible
resistirse a ella. Porque en Internet de las Cosas hay, por
descontado, “cosas” conectables, pero también hay ser-
vicios, inteligencia aplicada a los datos que se obtengan,
asesoria a la hora de empezar los despliegues, y un largo
etcétera de opciones y posibilidades a las que hay que
estar muy atentos.

Hemos oido muchos ejemplos de cdmo loT cambiara
el panorama que conocemos. Por ejemplo, las ciudades
estaran llenas de sensores que controlaran todo y que
proporcionaran una informacién valiosisima para mejo-
rar las condiciones de vida y los servicios para sus habi-
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tantes; pero también las granjas, donde todos los anima-
les y campos de cultivo estaran controlados y medidos
para optimizar el rendimiento de este tipo de explota-
ciones. Pero, ;quién ayudara a los duefios de granjas y
ganaderias con este proceso? j;Quién podra asesorarles
sobre la mejor forma de medir, gestionar y utilizar esta
informacién? Evidentemente, alguien que conozca la
tecnologia y que esté preparado para asumir esta labor.

Por eso es tan importante estar preparado desde el pri-
mer momento, ser capaces de dar respuesta a los clien-
tes antes, incluso, de que empiecen a hacer la pregunta.
Para ayudar en estos pasos iniciales de la preparacion
necesaria, hemos repasado qué estan haciendo los ma-
yoristas en este terreno y cudl es la propuesta que tienen
para los distribuidores, y os ofrecemos todos los detalles
en nuestro reportaje de En Portada de este mes, ademas
de otros muchos contenidos de actualidad para retomar
el pulso al mundo de Tl a la vuelta de las vacaciones.

Juan Ramon Melara
IT Digital Media Group
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Oracle anima a su canal
a aprovechar la oportunidad del cloud

racle ya ha entregado sus Oracle Partners
O Executive Forum Awards, en un evento en el
que tanto Leopoldo Boado, country mana-
ger de Oracle Espana, como Miguel Salgado, direc-

tor de alianzas y canal de Oracle Espaia y Portugal,
reconocieron la labor de la red de venta indirecta a

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

la hora de mantener los crecimientos. A principios
del mes de julio el Museo Reina Sofia de Madrid
acogié una nueva entrega de los Oracle Partners
Executive Forum Awards, unos premios con los que
la compania premia la labor que ha realizado su ca-
nal durante el ejercicio fiscal 2016.

EL cLouD, LA GRAN APUESTA DE ORACLE

Miguel Salgado, director de alianzas y canal de
Oracle Espana y Portugal, fue el encargado de dar
la bienvenida a los asistentes, recordando la gran
apuesta de futuro de la multinacional: el cloud. “La
mejor tecnologia en la nube la tiene Oracle”y animé

septiembre 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

m I ACTUALIDAD

ER
EXECUTIVE FoR
Leopoldo Boado UE&L[}EHUU'I% ZME

BT bl S ¥ Oy el

"Mi objetivo es que todo el
negocio ae Oracle provenga

del canal”

Leopoldo Boado, country manager
de Oracle Esparia

a los partners a aprovechar las oportunidades que
ésta representa. “No se tiene que ver como compe-
tencia, sino como una oportunidad para que hagais
negocio. Podéis sacar partido de los servicios aso-
ciados”.

Salgado, ademas, recordé que los partners de
Oracle estan “en el centro de la transformacion di-
gital” ya que “sois los que mejor conocéis el nego-
cio de los clientes”. De cara a 2017, el foco es todo

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

lo que tenga que ver con la cloud, entendida como
laaS (Infraestructura como Servicio), PaaS (Platafor-
ma como Servicio) y Saa$S (Software como Servicio),
areas donde Oracle espera continuar registrando
importantes crecimientos. “Tenéis que sequir lide-
rando proyectos transaccionales”.

APUESTA POR EL CANAL

Leopoldo Boado, country manager de Oracle Espa-
na, subid al escenario para remarcar la apuesta de
su compania por el canal, al ser clave en el creci-
miento registrado durante el ano 2016. Asi, agrade-
cio la labor realizada. “Tenéis todo nuestro apoyo y
reconocimiento”.

Boado explicdé que su compafia se encuentra in-
mersa en “el mayor proceso de transformacion que
ha sufrido en sus 37 afios de historia” con el cloud
como eje, un mercado que ya lideran en EMEA y en
el que esperan conseguir los mismos resultados a
nivel mundial con el apoyo del canal. “Tenemos
clarisimo que el futuro es el cloud ya competimos
abiertamente con Amazon”. Con los datos en la
mano, A nivel global Oracle ha experimentado un
crecimiento en las areas SaaS y PaaS del 66%, “muy
por encima de nuestras previsiones” y estima que
de cara a su primer trimestre de 2017 los ingresos
de estas areas crezcan entre el 75% y el 80%.

Si nos centramos en Espana, aunque Oracle no
desglosa resultados por paises, “seqguimos crecien-
do”y “manteniendo el ratio de la venta on-premise”.
Factores como la falta de Gobierno no han influido
en el negocio de Oracle en nuestro pais, “ni siquiera
en la parte de Administracion Publica”.
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En la actualidad, el 55% del negocio de Oracle en
Espana se realiza a través de partners. “Espero que
este porcentaje crezca hasta el 70% o el 80%’, ase-
gur6 Leopoldo Boado, quien también expresé su
deseo de que “algun dia toda la facturacion de Ora-
cle Espana provenga del canal”.

Boado finalizé asegurando que “queremos ser
el partner de la transformacion digital de nuestros
clientes”y, para ello, necesitan el apoyo de su red de

RACLE
PARTNER
EXECUTIVE FORUM
AWARDS

"Los partners ae Oracle
estdis en el centro de la

transformacion digital”

Miguel Salgado, director ae alianzas y
canal de Oracle Espana y Portugal »
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Nuevos recursos para ISV

Recientemente Oracle también ha anunciado nue-
VOS recursos para su red de venta indirecta que
también tiene al cloud como eje.

Para ayudar a los clientes a hacer su transicién a
la nube con aplicaciones empresariales probadas, y
acelerar el tiempo de salida al mercado de los part-
ners, Oracle PartnerNetwork (OPN) ha presentado
Oracle Cloud Platform Ready para proveedores
de software independientes (ISV). La nueva oferta
permite a los ISV registrarse de forma rapida y pu-
blicar sus aplicaciones compatibles con la nube de
Oracle en el Oracle Cloud Marketplace, lo que les
abre nuevas oportunidades de negocio en la nube.

Oracle Cloud Platform Ready ofrece a los miem-
bros del OPN de nivel Silver o superior una forma
sencilla de crear una lista inicial de aplicaciones en
Oracle Cloud Marketplace en secciones de Plata-
forma (PaaS) e Infraestructura (laaS) en cuestion de
minutos. Para acelerar el tiempo de salida al mer-
cado, los partners pueden solicitar acceso rapido

venta indirecta. “Estoy convencido de que 2017 sera
el mejor ano de Oracle en Espafia’, gracias a que “te-
nemos la mejor solucidén para los clientes”. Y en este
futuro, el cloud jugara un papel crucial. No en vano,
las previsiones que maneja la compania es que éste
represente el 30% del total de los ingresos en Espa-
na.”“En el area de aplicaciones ya representa el 80%,
con lo que es de prever que en 2017 supere el 90%".

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

a los Oracle Cloud Specialists y a otros recursos
técnicos directamente desde el registro a Oracle
Cloud Platform Ready.

Ademas de acceder con mas rapidez a Oracle
Cloud Marketplace y a los recursos de desarrollo,
los socios que se registren tendran la ventaja de ser
capaces de llegar a la extensa base de clientes de
Oracle, a 25.000 partners a nivel mundial y a 15 mi-
llones de desarrolladores a través de herramientas
de marketing y promociones mas eficaces.

“La nube representa una gran oportunidad para
nuestra comunidad de socios ISV’ explica Dan Mi-
ller, vicepresidente senior de ISV, OEM y Java Sales
de Oracle. “A través del Oracle Cloud Marketplace
y de iniciativas conjuntas como Oracle Cloud Pla-
tform Ready, estamos permitiendo a los ISV cen-
trarse mas en su innovacion, al tiempo que aprove-
chan la nube de Oracle para acercar sus soluciones
a un amplio mercado potencial de usuarios rapida-
mentey a gran escala”

Para ello, “es necesario mantener una relacién
mas cercana con nuestros clientes’, de tal forma que
estos sean “embajadores de nuestra marca’, poten-
ciar “la venta de servicios”y continuar “con nuestra
apuesta por la venta indirecta” Los partners “siguen
siendo fundamentales para nosotros desde el pun-
to de vista cloud. Existe una gran oportunidad en
este mercado”.
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Premios

En cuanto a los premios, Everis subi6 al escenario
a recoger el Specialist Partner of The Year 2016:
Database; Avanttic recogié el Specialist Partner of
The Year 2016: Middleware; Birchman el Specialist
Partner of The Year 2016: SaaS Cloud Transforma-
tion; arin Innovation el Specialist Partner of The Year
2016: Bl & EPM Cloud; BT el Specialist Partner of The
Year 2016: Engineered Systems; y IECISA el Specialist
Partner of The Year 2016: Cloud Infraestructure. @

0

n Como ser partner de Oracle

n Nuevo programa de canal de Oracle

n Oracle Cloud Marketplace
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Se busca incrementar los niveles de seguridad y autonomia, reduciendo el costcyagesto

Toshiba Mobile Zero Client,
solucion de terminal virtual
basada en portatil

loshiba ha anunciado Toshiba Zero Client, una Beneficios de Toshiba Mobile Zero Cliant
solucion de terminal virtual que se basa en un
ordenador portdtil sin disco duro ni sistema
operativo, lo que permite incrementar los niveles
de Sequridad y autonomia a la vez que se reduce 5 oz P
el coste de adquisicion y las labores de gestion. i (S | il

. . . . Mo almscena
oshiba Mobile Zero Client permite a los usua- - Y das personaies
rios acceder a un escritorio virtual desde un Cache - 03 Mok
7 e . . . . O mdanillzmr;'nenmeiql'_'il:}
ordenador portatil sin disco duro ni sistema

operativo, manteniendo en todo momento la infor-

, BIOS
macion de la sesién en la nube, reduciendo la posi- .
bilidad de ataque por malware o la perdida de infor- BIOS ‘
ny: . . .. industrial estandar
macion por el robo o extravio del dispositivo.

Thin Client /

Modemo

Beneficios de Toshiba Mobile
Zaro Client para Tl:

Memoria

PORTABILIDAD Y ORIENTACION PROFESIONAL Sistema estindar St -
El principal elemento diferenciador de la solucion se TOSHIBA
{ situa, segun ha sefalado la propia Toshiba, en que o Sk
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"Es una solucion muy
innovadora que refuerza la
estrategia de apostar por el

mercado profesional”

Emilio Dumas, director ae Toshiba
para Esparia y Portugal

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

el diseno y fabricacion de la BIOS de los portatiles
sigue estando en manos del fabricante japonés, lo
que les permite integrar, junto con los componen-
tes estandar, los elementos que necesita la solucion.

La solucién es compatible con Citrix y VMware, lo
que facilita la integracién con la infraestructura exis-
tente.

Para ayudar con el despliegue de esta solucién, la
firma nipona ha anunciado, ademas, la creacién de
un servicio de consultoria y asesoramiento a medi-
da de cada organizacion.
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Aprovechando el lanzamiento de la solucion Tos-
hiba Zero Mobile Client, IT User ha querido conver-
sar con Emilio Dumas, director de Toshiba para Es-
pana y Portugal, quien nos explicaba que se trata
de una solucién “muy innovadora que refuerza la
estrategia de apostar por el mercado profesional.
Ofrece una serie de beneficios entre los que des-
tacan la seguridad o el ahorro de costes. Incluso, el
ahorro de espacio o de consumo de energia. Basica-
mente, es una soluciéon de hardware que no cuenta
ni con disco duro ni con sistema operativo, con lo

) Encender

™~

ﬂ Trabajar en tu solucidn VI
de Citrix o VMware

Toshiba Mobile

£) Conectar a una red 551D conocida

G

Zero Client

0 Descargar el Big Core especifico
cuando el servidor conceda acceso

W

am Microsoft
Azure

€} Autenticarse en Toshiba
Boot Contral Service

TOSHIBA

Leading Innovation
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Toshiba Mobile Zero Client, solucion de VDI
basada en portatil sin disco ni sistema operativo

que los usuarios no pueden almacenar informacién
no adecuada. Se trata de equipos de trabajo y todos
los datos estan almacenados en la nube, lo que los
protege en caso de robo o pérdida”.

UNA SOLUCION DIFERENTE

Pero, ;qué hace que esta solucion sea diferente? Tal
y como nos adelanta Angel Medina, director de pro-
ducto de Toshiba Espana y Portugal, “se trata de un
portatil, pero no cuenta con disco duro ni sistema
operativo. Toshiba lleva mas de 30 afnos trabajando

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

% Clicar para ver el video

en soluciones de movilidad y, ahora, las comunica-
ciones nos permiten dar un paso adelante. Partien-
do de nuestro hardware, disefado y fabricado por
nosotros mismos, y nuestra BIOS, que sigue siendo
disenada y fabricada por Toshiba, podemos imple-
mentar una solucién que integra en el BIOS, ademas
de los elementos estandar del mercado, un cliente
VDI de Citrix o de VMware sobre una capa Linux que
incluimos en la propia BIOS. Para el usuario es trans-
parente, pero, al arrancar, y tras detectar la forma de
conexion adecuada, bien por Ethernet, LTE, WiFi...,
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ofrece al usuario la posibilidad de validarse, bien por
tarjeta Smart Card (DNI Electrénico), usuario y con-
trasefia o bien por biometria. A partir de este pun-
to, y una vez validado el equipo, se le envia al servi-
dor de la empresa para que le envie la informacién
necesaria para su terminal virtual. No es necesario
contar con ningun elemento adicional, lo que evita
la posibilidad de que en el proceso se instale algun
elemento de malware o que cualquier informacién
delicada quede almacenada en el portatil”.

En resumen, “tenemos un cliente ligero que nece-
sita una validacion remota para acceder a la infor-
macion y el escritorio virtual, independientemente
de donde esté trabajando. Con esto, tenemos una
tecnologia complementaria que se apoya en unos
portatiles que son mas ligeros de lo habitual, dado
que no cuentan con disco duro, y con una mayor
duracién de bateria”

De hecho, segun las pruebas realizadas por Tos-
hiba, el incremento de autonomia de la bateria “se
estima en un 40%”", apunta Emilio Dumas.

Toshiba Mobile Zero Client esta en fase piloto ya
en algunos clientes, como la Seguridad Social del
Reino Unido. “Se orienta, “nos explica, “sobre todo,
a clientes con un parque de usuarios amplio y que
necesiten una solucion que les facilite la gestion del
mismo trabajando en entornos de escritorio remoto
(vDI)" @

2

n Toshiba Mobile Zero Client
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Huawei presenta los smartphones

Novay el MediaPad M3

uawei ha acudido a IFA 2016 con una nueva

familia de smartphones, Nova, orientada a la

gama media y compuesta por los modelos
Nova y Nova Plus, asi como con nuevos colores para
el Huawei P9 y un nuevo MediaPad, el M3.

Destacaba en la presentacion Richard Yu, CEO
Huawei Business Consumer Group, que durante la
primera mitad de este afio 2016, Huawei ha visto
crecer la venta de unidades en un 25 por ciento has-
ta superar los 60 millones (60,5 millones de smar-
tphones) y en un 41 por ciento en valor.

Y aprovechaba la ocasion para anunciar una nue-
va familia de productos, Nova, compuesta por dos
modelos Nova y Nova Plus, pensados para“para una
generacion que vive su vida a través de su smar-
tphone”. De ahi que, en ambos casos, la compania
apuesta por el diseno, el rendimiento y por la fun-
cionalidad de camara.

Tanto el Nova como el Nova Plus, presentan un di-
seflo curvo y compacto, dado que estan pensados
para ser usados con una sola mano. Presentan un
grosor de 1,8 milimetros y un tamano de pantalla
de 5 pulgadas, en el caso del Nova, y 5,5 en el caso
del Nova Plus.

Disponible en cuatro colores, gris, dorado, pla-
ta y rosa, incorporan procesador Snapdragon 625

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

octa-core de 14 nm y 3 GB de RAM. Cuentan, en el
caso del Nova, con una bateria de 3.020 mAh, que
se eleva a 3.340 mAh, en el caso del Nova Plus. En
ambos casos, cuenta con funcionalidad de carga
rapida y conector USB Tipo C.

A nivel de seguridad, incluye lector de huella
dactilar de cuatro niveles con tecnologia tridimen-

Huawei Nova y Huawei Nova Plus
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sional. Incorpora la posibilidad de disponer de do-
ble SIM o de slot para microSD y SIM.

A nivel de sonido, ofrece auriculares DTS Hea-
dphone:X, con simulacién de sonido 7.1.

Ofrecen funciones tales como captura de pan-
talla alargada, haciendo scroll con el dedo por la
pantalla, posibilidad de grabar lo que se esta vien-

% Clicar para ver el video }
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"Nova y Nova Plus estdn pensados para una generacion que

vive su vida a través de su smartphone”
Richard Yu, CEO Huawei Business Consumer Group

do en dicha pantalla, o una funcién de reajuste de
imagenes tomadas en angulo lateral, entre otras.
A nivel de fotografia, incorporan camaras trase-
ras de 12 'y 16 MP, dependiendo de si se trata del
modelo Nova o Nova Plus, y camara frontal de 8 MP
optimizada para la toma de autorretratos, tanto por

su respuesta en escenarios con menos luminosidad,
como por funciones como Perfect Selfie, que ofrece
reconocimiento facial mas rapido o un algoritmo de
belleza mejorado. La cdmara trasera ofrece auto-fo-
co en 0,3 segundos, Estabilizacion Optica de Ima-
geny grabacion de video 4K.

/}

4 Huawei MediaPad M3
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Junto con estos dos modelos, Huawei ha anuncia-
do la disponibilidad del Huawei P9 en dos nuevos
colores, rojo y azul, asi como una tableta.

MepiAPAD M3, 8,4 PuLGADAS CON SONIDO HARMAN
KARDON
Se trata de la MediaPad M3, un dispositivo de 8,4
pulgadas con una resolucién de 2.560x1.600, y una
bateria de 5.100 hAh, constriudo sobre un chipset
Kirin 950 octacore de 16 nm. Incorpora unos auricu-
lares AKG H300 y doble altavoz Super Wide Sound
3.0, gracias a la colaboracion con Harman Kardon,
que busca, “reinventar completamente el sonido
que una tablet puede ofrecer”’, en palabras de Ri-
chard Yu.

A nivel de precio, el Huawei Nova de 3 GB de RAM
y 32 GB de almacenamiento llega al mercado a 399
euros, mientras que el Nova Plus, con la misma RAM
y capacidad de almacenamiento lo hace a 429. Los
nuevos colores del Huawei P9 pueden adquirirse
por 549 euros, mientras que el MediaPad M3, con
4 GB de RAM, presenta precios entre 349 y 449, en
funcién del almacenamiento (32 0 64 GB) y de la co-
nectividad (WiFi o LTE). @

S |3

n Huawei Espaia
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La UE dedica mayores recursos y medidas a una industria que le ayudara a proteger sus fron

Ciberseguridad,

el nuevo motor de Europa

El nacimiento de una nueva asociacion de empresas y organizaciones de toda indole preocupadas por la sequridad informdtica, y las nuevas
propuestas de la Comision Europea en materia de sequridad informdtica, ponen de relieve la importancia de un sector, el de la cibersequridad, que
se estd convirtiendo en clave para el desarrollo de la nueva economia digital europea.

as de 35.000 millones de délares gastara
I\/\ en ciberseguridad el Viejo Continente de

aqui a 2021, segun ABI Research. Y es que
Europa en su conjunto - sus organizacionesy su in-
dustria-, es mas que consciente de la necesidad de
reforzar las medidas de seguridad informatica, por
lo que esta multiplicando los esfuerzos para asegu-
rarse de que el impacto de los incidentes de ciber-
seguridad sea el minimo. “Europa sigue siendo un
objetivo lucrativo, ya que es una regidn prospera y
altamente conectada’, afirma Michela Menting, di-
rectora de investigacion de ABI Research, a propési-
to de la publicacion de estos datos.

Tanto la Unién Europea como los paises conecta-
dos al Consejo de Europa y del Espacio Econdmico
Europeo, incluyendo Noruega y Suiza, estan empe-
zando a poner en marcha nuevos instrumentos juri-
dicos vinculantes en el ambito de la ciberdelincuen-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

ciaylaciberseguridad. Ademas, la reciente Directiva
Network and Information Security (NIS) exige que
los operadores de infraestructuras criticas, incluyen-
do las de sectores como agricultura, energia, trans-
porte, productos farmacéuticos, e incluso agua y

Sumario
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gestion de los residuos, impulsen la ciberseguridad
y le asignen un presupuesto para proteger sus insta-
laciones. “La nueva directiva obligara a los operado-
res a hacer frente a cuestiones de ciberseguridad en
tecnologias operativas, y en particular en entornos
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Ceremonia de la firma del convenio publico-privado

entre la Comision Europeay la ECSO

industriales, lo cual es un gran paso para muchas or-
ganizaciones’, apunta Menting.

Segun la firma consultora, Reino Unido es actual-
mente el mayor inversor en ciberseguridad, pero el
pais mas preparado es Noruega. En cualquier caso,
todos tendran que abordar temas relacionados con
el coste y la complejidad de su implementacion. Sin
embargo, apuntan desde ABI Research, el problema
es que el sector de la tecnologia cuenta con una pre-
ocupante escasez de profesionales de la seguridad
informatica, que se acentua en entornos industriales.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

=,

% Clicar para ver el video

Por tanto, los operadores probablemente tendran
que apoyarse en las empresas de seguridad externas
para que les ayuden a hacer una implementacion y
una ejecucion correcta. Por eso, ABI Research predice
que esto ampliara el espacio de la seqguridad OT (tec-
nologia operativa) en los préximos anos, incluyendo
los mercados de los ciberseguros y las ciberauditorias.

LA UNION HACE LA FUERZA
Es precisamente esa diversidad de naturaleza de or-
ganizaciones involucradas en la ciberseguridad lo

Sumario
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que une a los miembros de la nueva Organizacion
Europea de Ciberseguridad, la ECSO, por sus siglas
en inglés. Esta organizacion, que surgié antes del
verano, ha nacido con el objetivo de hacer frente a
nuevos retos en materia de ciberseguridad. Entre
ellos, proteger de las amenazas informaticas el mer-
cado unico digital europeo, desarrollar el crecimien-
to de una industria competitiva de la seguridad ci-
bernética y de las TIC, e implementar soluciones de
ciberseguridad europeas en los puntos criticos de
las cadenas de suministro en aplicaciones sectoria-
les en las que Europa es lider.

Y es que la inaccién frente a las amenazas infor-
maticas puede tener consecuencias nefastas. PwC
apuntaba en un reciente estudio que al menos el
80% de las empresas europeas han experimentado
como minimo un incidente de ciberseguridad en
el dltimo ano, y el numero de incidentes de segu-
ridad registrados en todos los sectores industriales
en todo el mundo aumenté un 38% en 2015. Estos
ciberincidentes perjudican a las organizaciones
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empresariales, independientemente de su tamano,
pero también afectan negativamente a la confianza
en la economia digital, uno de los pilares sobre los
que se sustenta el mercado actual.

La ECSO promovera la investigacion y la innova-
cién en la seguridad informatica; propondrd una
estrategia de |+l y un plan de trabajo plurianual;
promovera la inversién en proyectos piloto de inno-
vacion en el mercado de la ciberseguridad; y fomen-
tara la competitividad y el crecimiento de la indus-
tria de este sector en Europa y de los operadores a
través de innovadoras tecnologias de seguridad in-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

formatica, aplicaciones, servicios y soluciones. Asi-
mismo, apoyara la implantacion en el mercado de
servicios innovadores para uso profesional y priva-
do; promovera la definicién de una politica indus-
trial europea de ciberseguridad; y apoyara acciones
de sensibilizacion y educacion relacionadas con la
seguridad cibernética.

Actualmente, la organizacion esta formada por
grandes empresas europeas, pymes, nuevas empre-
sas, centros de trabajo, universidades, agrupaciones
y asociaciones, ademas de administraciones locales,
regionales y nacionales de 14 estados que forman
parte de la Unién Europea, asi como de paises in-
cluidos en el Espacio Econémico Europeo, la Asocia-
cion Europea de Libre Comercio y los paises asocia-
dos al programa Horizon 2020.

La participacién espanola cuenta con el INCIBE
(Instituto Nacional de Ciberseguridad), como pun-
to oficial de contacto de Espafia y entidad publica
representante del Estado; pretende lograr el mejor
posicionamiento posible de entidades esparolas
en la asociacién industrial/sectorial europea que se
cree para dar soporte a la futura PPP (Public-Priva-
te Partnership) de Ciberseguridad fijada en el plan
H2020. Ademas, también participan en esta entidad
industrial y autofinanciada, comparias como S2
Grupo, S21Sec y Telefénica.

INVERSION EN EL MERCADO DE CIBERSEGURIDAD

La ECSO ha nacido con espiritu colaborador y uno
de sus primeros pasos ha sido la firma de un conve-
nio de colaboracién publico-privada en materia de
ciberseguridad con la Comisién Europea, que busca

Sumario
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Crece el gasto en ciberseguridad
en Espana

Segun el informe de “Caracterizacion del
subsector y el mercado de la ciberseguridad’,
publicado por el Observatorio Nacional de
las Telecomunicaciones y de la Sociedad de
la Informacion (ONTSI) e INCIBE, la prevision
de aumento del gasto en ciberseguridad por
parte de las empresas espainolas en el perio-
do comprendido entre 2014 y 2017 es del
22%, y asciende al 36% si se toma como refe-
rencia el gasto previsto hasta 2019.

Espana se sitiia en cabeza del resto de pai-
ses europeos en prevision de aumento de
gasto tanto a 3 anos (6,7%) como a 5 anos
(11,1%), siendo aqui el incremento medio
previsto en Europa Occidental del 6,2% vy el
9%, respectivamente.

iniciativas para equipar mejor a Europa contra los ci-
berataques y reforzar la competitividad de su sector
de ciberseguridad.

Dentro de la organizacion, se ha definido un Part-
nership Board -del que forman parte representantes
de las tres companias espanolas antes menciona-
das- que sera el 6rgano que actue como interlocu-
tor de la industria europea con la Comision Europea
en esta darea. Ademas, se estableceran las estrategias
de I+D que mantendra la Unién Europea, dentro del
marco Horizonte 2020.
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El plan de accién incluye una inversion por parte
de la UE de 450 millones en esta asociacién, en el
marco del programa de investigacion e innovacion
Horizonte 2020. Esta previsto que los agentes del
mercado de la ciberseguridad, representados por
la Organizacién Europea de Ciberseguridad (ECSO),
inviertan tres veces mas, lo que supone un total de
1.800 millones de euros de aqui a 2020.

Por su parte, la Comisién Europea ha subido de
rango a la ciberseguridad entro de sus prioridades.
Con la Estrategia del Mercado Unico Digital de 2015,
la Estrategia de Ciberseguridad de laUE de 2013y la
reciente Directiva sobre seguridad de las redes y de
lainformacion (NIS) como fondo, el organismo euro-
peo ha dictado varias pautas para mejorar el sector

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

de la ciberseguridad. Asi, quiere establecer diversas
medidas para hacer frente a la fragmentacion del
mercado de la ciberseguridad de la UE, un espacio
en el que han surgido multiples pymes innovado-
ras a las que, a menudo, no les resulta facil expandir
sus operaciones. De hecho, una empresa TIC puede
tener que someterse a diferentes procesos de cer-
tificacion para vender sus productos y servicios en
varios Estados miembros, por lo que la CE se pro-
pone estudiar un eventual marco de certificacion
europeo para los productos de seguridad de las TIC.
Ademas, quiere facilitar el acceso a la financiacién
de las pequenas empresas que trabajan en el ambi-
to de la ciberseguridad y estudiara diferentes opcio-
nes dentro del plan de inversiones de la UE.

Por otra parte, la entrada en vigor de la Directi-
va NIS crea ya una red de equipos de respuesta a
incidentes de seguridad informatica en toda la UE
para reaccionar rapidamente ante las ciberamena-
zas y los ciberincidentes. También prevé la creacion
de un «grupo de cooperacién» entre Estados miem-
bros, para apoyar y facilitar tanto la cooperacién
estratégica como el intercambio de informacién y
desarrollar la confianza.

En la lista de tareas de la Comision se encuentra
también la propuesta de mejorar la cooperacion
transfronteriza en caso de ciberincidente grave. Por
ello, la Comision evaluara a la Agencia Europea de
Seguridad de las Redes y de la Informacion (ENISA);
concretamente, si su mandato y capacidades siguen
siendo los adecuados para cumplir su mision de
ayudar a los Estados miembros de la UE a reforzar
su propia ciberresiliencia. Finalmente, la Comision
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también estudia modos de reforzar y racionalizar la
cooperaciéon sobre ciberseguridad en los distintos
sectores de la economia, en particular en la forma-
cion y la educacion en este campo.

Para Andrus Ansip, vicepresidente responsable
del Mercado Unico Digital, “sin confianza y segu-
ridad, el mercado unico digital no puede existir.
Europa ha de estar dispuesta a afrontar unas cibe-
ramenazas que son cada dia mas sofisticadas y no
conocen fronteras. La propuesta de hoy contiene
medidas concretas para reforzar la resiliencia de Eu-
ropa frente a estos ataques y garantizar la capaci-
dad necesaria para la construccion y expansion de
nuestra economia digital”. [

0

n Medidas de cibersequridad adoptadas
por la Comision Europea

Estado Global de la Seguridad de
la Informacién 2016 (PwC)

Coste de incidentes contra una
infraestructura de informacion critica

Informe de ciberamenazas 2016
del CCN-CERT

Caracterizacion del subsectory el
mercado de la ciberseguridad en Espana

Firma del convenio publico-privado entre
la Comision Europea y la ECSO
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Arranca una nueva fase de apuesta pOr dos marcas: Huawei Yy Honer—m—————

Honor 8 llega a Europa

y abre un nuevo tiempo para la estrategia de la marca

Honor 8 ha sido presentado en Paris, pero “no es un lanzamiento mds de producto’, sefialaba Javier Palacios, nuevo director de la division Honor
en Espana, quien anadia que coincide con “un nuevo momento en la estrategia de Honor, con “nuevas intenciones de desarrollo de marca, y de
posicionamiento de una estrategia real de doble marca; complementando la propuesta que la firma tiene que la marca Huawei.

al y como destacaba George Zhao, presiden-
Tte de Honor, la marca quiere seguir poniendo

foco en los nativos digitales, un segmento de
la poblacion de entre 18 y 35 afos, y apostando por
canales de venta on-line, como hasta la fecha, con
una propuesta que se apoya en tres pilares: calidad,
innovacion y estilo.

La encargada de dar a conocer las especificacio-
nes del Honor 8 fue Eva Wimmers, vicepresidente de
Honory presidente de Honor en Europa Occidental,
un producto que, como apuntaba Javier Palacios, “es
un referente de lo que queremos ser’, y ahadia que
es “dificil ofrecer una calidad y rendimiento como el
del Honor 8 con un precio como el del Honor 8”.

UN SMARTPHONE PARA UNA NUEVA ESTRATEGIA
El Honor 8 presenta un recubrimiento de cristal de

2,5D, que alcanza quince capas en la parte posterior,
‘ con un tamano de pantalla de 5,2 pulgadas. Incor- Conozca el nuevo Honor 8 % Clicar para ver el video }

;Te avisamos del proximo [T Reseller? septiembre 2016
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. . . nocromo captura tres veces mas luz, lo que mejora
HO/?O/’C]U/@/’@S@QU//’/?O/?EHU@ el rango dindmico de la imagen y reduce el ruido,

mejorando el resultado en condiciones de poca luz.

][OCO en /05 nam/OS d/glz_a/esl Un Los dos sensores también permiten a los fotografos

utilizar una gama de filtros, desde la configuracién

Segmenf() de /deb/a(/Oln de de enfoque tras el tiro hasta cambiar la apariencia

del efecto Bokeh. Incluye un modo profesional que

enz-re 78)/35 aﬁOS,)/apaSZ'andO deja en manos del usuario el control total de la ca-

mara. Asimismo, incorpora también una camara J—

IDO[’ (anales de Venl'a 0/7_//”6 frontal de 8 megapixeles que mejorara la toma de

autofotos con el modo Perfect Selfie.

= o

i";!QﬂQrBQ‘ dad de procesamiento, tiempos de respuesta y du-
ERT y racion de la bateria.

La funcién Smart Key ha sido mejorada y puede
ss s VR ! .' configurarse al gusto del usuario para facilitar el
acceso a las funciones y aplicaciones que prefiera.
El sensor de huellas actia como un botén de usos
multiples, donde con un toque, dos toques o0 man-
tenerse pulsado inician las aplicaciones que el usua-
rio defina.

Incorpora un conector USB tipo C que permite la
carga super rapida en so6lo 30 minutos de 0 al 50%
de la bateria. El sensor de huellas dactilares de Ho-
nor 8 tiene una capacidad de auto-aprendizaje, es

TS

I e i

pora una camara dual con dos sensores de 12 me- Internamente, el Honor 8 ha sido construido con  decir, cuanto mas se usa mas rapido funciona, lle-
gapixeles, un sensor RGB para capturar coloresy un  un procesador Kirin octa-core y un co-procesadori5 gando a ofrecer un tiempo de respuesta de menos
‘ sensor monocromatico para el detalle. El sensor mo- que trabajan en conjunto para aumentar la veloci- de 0,4 sequndos. }

;Te avisamos del proximo [T Reseller? septiembre 2016
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“Honor 8 es un referente de lo que queremos ser. Es dificil ofrecer
una caliaad y rendimiento como el de este terminal con un

precio como el suyo”

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Javier Palacios, director de la division Honor en Espana

Cuenta con 4 GB de RAM y 32 GB de memoria
interna, ampliable hasta 128 GB mediante tarjeta
microSD, bateria de 3.000 mAh, y pantalla LTPS Full
HD de 5,2 pulgadas.

Honor 8 esta disponible desde el 24 de agosto
en vMall, la tienda on-line de la marca, con precios
que, dependiendo del modelo, oscilan entre 399y
449 euros. En las proximas semanas se comerciali-
zard tanto en canales online como offline en Ama-
zon, PC Componentes, Youmobile y Mediamarkt.

PERO, ;QUE QUIEREN LOS NATIVOS DIGITALES?

Dado que Honor mantiene el foco en los nativos
digitales, han aprovechado para presentar los re-
sultados de un estudio sobre millennials europeos.
Como una de las principales conclusiones se des-
prende que estos usuarios ven la tecnologia como
“un facilitador que ayuda a las personas a alcanzar
los objetivos de vida y crear mas oportunidades
para la sociedad”.

El estudio ha sido realizado por Honor junto con
Penn Schoen Berland durante los meses de julio y
agosto de este afno, con el objetivo de compren-
der los valores, retos y aspiraciones que estan im-
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pulsando a este grupo demografico. Mas de 1.500
millennials en Europa, con edades comprendidas
entre 18 y 34 afnos, participaron en este estudio.

El estudio revela que 9 de cada 10 de los en-
cuestados considera que tomar riesgos es esencial
para lograr sus objetivos en la vida. El 60% de los
encuestados creen que su generacidon asume mas
riesgos en comparacion con otras generaciones y
mas de un tercio dicen que han tomado riesgos en
su vida social, en la educacién y en su carrera.

En relacién con la tecnologia, 8 de cada 10 en-
cuestados aseguran sentirse empoderados por la
tecnologia actual. Tres de cada cuatro consideran
el smartphone vital para su vida diaria y la mayoria
anticipan que manejaran todo lo relacionado con
su hogar desde su teléfono o su ordenador en los
proximos cinco anos.

El estudio también ahonda en las expectativas
de los millennials en relacién con las marcas, y los
jovenes aprecian los productos de alta calidad que
abrazan las nuevas tendencias, la innovacién y la
participacién interactiva de las marcas que com-
parten sus valores. @

2

Informe sobre los millennials europeos

n Todos los detalles del Honor 8
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V. Ydiley O esprinet

V-Valley es la division de Valor de Esprinet especializada en aportar soluciones a sus clientes en las ultimas
tecnologias, consultoria, proyectos y servicios, de forma innovadora, orientados al mundo del valor.

Para ello cuenta con los contratos de los fabricantes de primer orden del mercado y con una estructura de marketing,
comercial, técnica (preventa/postventa) y de servicios especializados y certificados para poder dar soluciones a
proyectos orientados tanto a las pymes como a las grandes corporaciones.
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Tiempoy esfuerzo, ™
otra forma de colaborar es posible

(olaborar, echar una manq, ayudar. . . no

es solo una cuestion economica. Puede ser

una cuestion de tiempo o de esfuerzo. Samira
Brigtiech, presidenta ae la fundacion Adelias,
nos explica de primera mano en estas pdginas,
«mo algunas empresas han aportado su
solidaridad a la Fundacion con el trabajo de las
personas que forman parte de ellas.

P

uando le propuse a Gonzalo Llorente, direc-
Ctor comercial de Plantronics que hiciera una

accion de RSC con la Fundacion Adelias, noté
gue sus ojos cobraban un brillo especial. Y me res-
pondid “eso nos gustaria mucho. Al director general
le encanta que nuestros empleados donen tiempo, _ " \ g y
talento, conocimiento a ONG... De hecho, en Estados 4 of
Unidos es casi obligatorio hacer servicios a la comu-
nidad. ;De qué se trata, exactamente?”

-

Le explique que la fundaciéon cuenta con 3 in- tamiento quirdrgico a Madrid financiado por Sani- Estos pisos sufren un deterioro permanente. Los
muebles cedidos por el Banco Sabadell para alojar  tas. Son nifios de familias que viven en situaciones nifios enfermos y sus madres pasan entre 2 sema-
a ninos sin recursos. Enfermos, vienen a recibir tra- de pobreza o pobreza extrema. nas y 3 meses viviendo en los pisos. En este perio-

;Te avisamos del proximo [T Reseller? septiembre 2016
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do de tiempo, puede haber hasta 3 familias en 50
metros cuadrados con todo lo que eso conlleva.
Los muebles se rompen, las cortinas se rasgan, los
lavabos se atascan, la televisidn se estropea, los ju-
guetes se desgastan, las persianas se quiebran, el
microondas agoniza, las paredes se tornan grisesy
se ponen también enfermas con tanto trasiego...
Cada seis u ocho meses, estos apartamentos ne-
cesitan ser pintados de nuevo. Reparar sus averias,

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Sumario
No SoloiT

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

hospitales, Casas
Cuna, Escuelas, . .
impulsando el progreso ade!tas g
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 Espana en materia educativay
Marruecos en el ambito de la salud.

renovar sus muebles y menaje, sustituir los peque-
nos electrodomeésticos, llenarlos de nuevos jugue-
tes e ilusidon para acoger a los nuevos peques que
van a convertirlos en su hogar temporal durante el
pre y post operatorio que va a cambiar sus vidas
por siempre y para siempre.

Mi propuesta fue pedirles que donaran una jor-
nada para renovar por completo uno de los pisos. Y
que donaran los fondos para comprar todo lo nece-
sario para su puesta a punto. Ellos mismos gestio-

La fundacidn cuenta con 3
inmuebles cedidos por el banco
Sabaaell para alojar a nifios sin
1eCLrsos

narian su propio donativo. Y Plantronics respondié
donando un dia completo con todos sus emplea-
dos, que hicieron equipos de 3y 4 personas.

Limpiaron el piso. Lo pintaron. Repararon mue-
bles. Fueron a IKEA a adquirir nuevas camas y col-
chones. Hicieron la compra en el supermercado,
llenaron el frigorifico de alimentos. Plantaron una
flamante pantalla plana en el salén e hicieron una
puesta a punto total. Cuando llegaron las familias
y vieron el estado en el que habia quedado el piso
y el frigorifico lleno de alimentos ricos (muchos no
los habian probado en su vida), se pusieron como
locos de alegria.

Marketing, ventas, direccién general, contabili-
dad, logistica, recursos humanos... Un nutrido gru-
po de personal y directivos convirtieron 50 metros
en un nuevo espacio de ilusién para varias decenas
de familias. La experiencia fue extraordinaria para
todos y este afo repetiremos en breve esta expe-
riencia tan emocionante.
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(ada sefs 1 ocho meses, estos apartamentos necesitan ser
pintaaos de nuevo. Reparar sus averias, renovar sus muebles y
mendje, sustituir los pequerios electrodomesticos. . . llenarios de

nuevos juguetes e ilusion

Symantec convocaba en Madrid a todos sus di-
rectores de marketing para un kick-off de 3 dias.
Nos pidieron que les prepardramos una accién de
RSC para el ultimo dia, y asi hacer una actividad so-
lidaria que les hiciera volver a casa con la sensacion
de haber hecho los deberes del negocio y también
haber dado de comer al espiritu.

Isabel Morcillo era en ese momento la directo-
ra de marketing para Espana y Portugal. Ella era el
host para 20 directivos de la compania, de todo el
mundo, y queria que la accién de RSC tuviera un
impacto en ellos.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Les propusimos tunear uno de los pisos que ha-
bia quedado medio devastado debido a que habia
sido ocupado durante meses por 2 cardidpatas de
3 anos totalmente hiperactivos.

La idea les soné francamente bien pero cuando
los directivos llegaron al piso, en el barrio de Si-
mancas y vieron el estado en el que se encontraba
se quedaron mudos de asombro. “Pero, jcémo va-
mos a arreglar este desaguisado en un solo dia?”

“Pues poniéndonos manos a la obra ya’, les dije
con una sonrisa.

A continuacion, les organizamos en grupos de
cuatro, cinco grupos. Unos tenian que limpiar,
otros reparar algun mueble, otros hacer la visita a
Ikea, otros ocuparse del super y otros de los bafos.

Se empezaron a oir muchos comentarios intere-
santes: “pero, esto va a gas... por favor”; o “no que-
da para el agua caliente, en pleno febrero a 3 gra-
dos; lavar cacharros pueden ser un verdadero reto,
sobre todo, si vienes del Libano”.

Una actividad frenética se apoderé de todo el
grupo. Se oia como ollas rotas y sartenes abolla-
das iban a la papelera, cortinas rasgadas, taladros,
martillazos, olor a pintura, a barniz...
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colaborar

oA

adelias™ -,

Puedes hacer tus aportaciones en la cuenta
ES27 2100 6274 3202 0003 5801 o,
si lo prefieres, tienes otras opciones
en este enlace

8 horas después, agotados, el piso presentaba
un aspecto nuevo. Cortinas preciosas, sofa en el
salon, nuevo menaje, toallas mullidas, sabanas de
algodén de color rosa y azul, muebles llenos de
mufecos, gas, un nuevo calefactor para el bano...

Muchos de estos voluntarios se han hecho socios
de la Fundacién, y Symantec dond 3.000 délares
convirtiendo las horas donadas por sus directivos
en efectivo para nuestra ONG. En Estados Unidos,
el tiempo dedicado a los demas tiene un precio. El
de hacer un mundo mejor para los que nada tie-
nen.

Sumate a la cadena del bien y ayuda a la funda-
cién donando equipamiento, tiempo, talento, di-
nero. Ayudar esta en tu mente, en tu corazén. Te
esperamos. [

2

n Fundacion Adelias
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Los cloud marketplaces
abren grandes oportunidades como

escaparate
para el canal

A medida que la nube y el software como servicio se convierten en una tendencia
mayoritaria y las empresas se muestran cada vez mds atraidas por las tecnologias cloud,
el interés de las empresas de I] por disponer de su propio cloud marketplace ha ido en
aumento, incluidos los mayoristas, muchos de los cuales también cuentan con sus propios
mercados cloud en los que ofrecen aplicaciones de decenas de proveedores. ; Qué ofrecen
estos cloud marketplaces al canal? ;Es un negocio rentable? ; Qué necesitan los partners
para hacer neqocio en el mercado cloud? En el siguiente articulo trataremos de dar
respuesta a estas cuestiones.

fuera de la nube, y en la mayoria de los casos peso.
estan dando los pasos oportunos, una labor Hoy en dia, los partners de canal tienen a su dis-
‘ en la que los denominados cloud marketplaces posicidn multiples opciones de cloud marketplaces

‘ os partners saben que no pueden quedarse 0 mercados cloud, estan ganando cada vez mas

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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como parte de sus estrategias de salida al merca-
do. Desde mercados independientes, como Ama-
zon Web Services, a mercados especificos de los
proveedores, como IBM Cloud Marketplace, Oracle
Cloud Marketplace y Dell Cloud Marketplace, pa-
sando por los de mayoristas tales como Avnet, In-
gram Micro y Tech Data. En cualquier caso, todos
ellos tienen una cosa en comun: ofrecen a los part-
ners un mecanismo para vender una amplia cartera
de servicios.

¢ DONDE ESTA EL NEGOCIO?
Un mercado cloud puede equipararse a una tienda
online de servicios que abarcan todo el espectro de
la nube: software como servicio (Saa$), infraestruc-
tura como servicio (laaS) y plataforma como servicio
(Paa$). Asi, por ejemplo, en la seccidon SaaS es posi-
ble que haya un apartado de aplicaciones de pro-
ductividad, otro de aplicaciones de comunicaciones
unificadas y otro con aplicaciones de CRM. Junto a
ellos, hay ofertas de servicios que son relevantes
para el consumo de estos productos, es decir, servi-
cios profesionales, servicios de migracion, soporte
de nivel 1y 2, y servicios de gestion del cambio, en-
tre otros.

Es en esos ultimos servicios donde esta el nego-
cio para el canal, ya que, por si misma, la reventa
de servicios cloud deja poco margen. Se calcula

Avnet Cloud Marketplace: valor en cada paso

que la venta exclusiva de productos deja marge-
nes de un digito, en comparacién con los marge-
nes de hasta un 50% que un partner puede con-
seguir si envuelve una oferta cloud de servicios
profesionales.

Los partners pueden utilizar el cloud marketplace para promocionar
S propia cartera de servicios y aplicaciones

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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% Clicar para ver el video

“En general, el precio de los servicios cloud es
menor que el de los productos tradicionales, de
manera que incluso en un cloud marketplace con
una gran actividad, el valor de la venta de dichos
servicios es relativamente pequeno. Por lo tanto,
los partners no pueden apostar Unicamente por la
reventa para construir su negocio’, afirma Jeffrey
Kaplan, director de THINKstrategies.

Si bien hay una porcién del negocio que los part-
ners pueden obtener directamente del mercado,

septiembre 2016
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Claves para elegir mercado

Hay varios roles que los partners pueden desempe-
nar como participantes en un cloud marketplace, los
de broker, agregador, integrador y gestor. En todo
caso, hay una lista de criterios a tener en cuenta a la
hora de decantarse por un mercado cloud:

« Alcance de las ofertas. Deben comprobar si ofrece
una gama de productos lo suficientemente amplia
gue coincida con las necesidades de los clientes.

« Automatizacion de las compras. Debe ofrecer la ca-
pacidad de integrarse en centros de datos de mul-
tiples proveedores cloud para adquirir una suscrip-
cion. Esto proporciona a los partners la posibilidad
de agrupar varios servicios de multiples proveedo-
res (bundles) y comprarlos todos al mismo tiempo a
través de una Unica transaccion.

- Aprovisionamiento. Es importante saber si el apro-
visionamiento del servicio es en tiempo real o hay
una demora entre la compra del servicio y su dispo-
nibilidad.

+ Gestion de la suscripcion y del consumo. El partner

tiene que poder realizar cambios en los servicios de
un cliente, para ampliar una suscripcién o cambiar
los parametros. También tiene que poder medir el
consumo de los servicios en la nube basados en el
pago por uso.

« Facturacion. El partner debe analizar el grado de so-
fisticacion del cloud marketplace a la hora de factu-
rar los servicios, si ofrece una factura consolidada o
facturas por proveedor.

« Gestion de la entrega del servicio. Otro aspecto a
considerar son los servicios de soporte que el mar-
ketplace ofrece para solucionar algun problema del
servicio, si es por teléfono, chat o email, y si se esta
disponible 24x7. También si ofrece servicios de mar-
ca blanca que el partner pueda ofrecer a sus clientes.

« Funcionalidad del marketplace. Por supuesto, el in-
terfaz del marketplace debe ser amigable y permitir
un uso sencillo.
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cartera de servicios y aplicaciones. Estos seran muy
apreciados especialmente entre los clientes de las
pequefias y medianas empresas, ya que probable-
mente necesitaran mas del canal a la hora de poner
en marcha una estrategia cloud que satisfaga sus
necesidades especificas de negocio, debido a la fal-
ta de recursos internos de Tl.

Segun Silvia Serrano, business manager Software
& Cloud de Advanced Solutions en Ingram Micro,
“cada vez mas partners estan entrando en el nego-
cio cloud y sobre todo en la parte de servicios, que
les hara diferenciadores del resto de partners del
mercado, dando valor anadido”.

De la misma opinién es José Manuel Marina, di-
rector comercial de Avnet Technology Solutions
Espana, que asegura que “los partners que se cen-
tren en cubrir el ciclo de vida completo del cliente
y continuen incorporando valor son los que van a
prosperar”.,

PROPUESTAS DE LOS MAYORISTAS
Utilizar el cloud marketplace para aumentar el al-
cance de los servicios que el partner ofrece a sus

whitepapers

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

REPENSANDO EL CANALTI: EL HOY, EL FUTURO, TENDENCIAS

Las Tecnologias de la Informacion estan transformando, de nuevo, la forma en que vivimos y producimos. e N S
Un cambio que muchos prestigiosos expertos definen como revolucionario e inminente. La preguntaa la

que este libro pretende responder es: si cambian radicalmente los usos de las TIC
y, por tanto, los Mercados de las mismas, ;no cambiaran también profundamente
las formas en que los Canales de Distribucién las haran llegar a quienes las
consuman? ;No cambiaran también los mismos canales?
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Transforma tu negocio con el Ingram Micro

Cloud Marketplace

clientes, ademas de darles la posibilidad de dispo-
ner de todos los servicios en un solo lugar, es lo que
cada vez mas mayoristas ofrecen al canal. Sus mar-
ketplaces facilitan que los partners puedan com-
prar, provisionar y facturar diferentes fabricantes de
cloud dando soluciones a través de bundles a sus
clientes finales.

Ingram Micro, por ejemplo, ofrece al canal la po-
sibilidad, de si lo desea, de poder crear su propia
web (Cloud Store), incluir promociones, provisionar
y facturar a sus clientes. “A medida que aumenten

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

% Clicar para ver el video

sus necesidades en la nube, también podremos
ofrecerle las plataformas ODIN Automation Pre-
mium y ODIN Automation Essentials, que le per-
mitiran acceder facilmente a una amplia gama de
nuestras soluciones en la nube, que no soélo podra
vender productos de Cloud a usuarios finales, sino
que también podra integrar con sus propios servi-
cios y otras soluciones en la nube”, asegura Silvia
Serrano, de Ingram Micro.

Los aspectos mas valorados por los partners de
Ingram son la autogestion de la plataforma los 365
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No SoloiT

"H reto es que todlos nuestros
partners de B2Cy 528 ofrezcan

soluciones cloud”

Silvia Serrang, business manager
Software & Cloud de Advanced
Solutions en Ingram Micro

dias 24x7, que puede obtener cualquier producto
cloud en menos de 5 minutos, y que el “Panel de
control de gestidon” le permite controlar todos sus
clientes finales y todos los productos que tienen
asociados, pudiendo hacer un upselling y crosse-
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Derribando barreras

Aunque los partners estan apostando fuerte por
la nube, todavia hay una serie de obstaculos que
tienen que superar. Preguntado sobre este aspec-
to, José Manuel Marina, de Avnet Technology So-
lutions, comenta que el principal obstaculo para
la adopcion del cloud por parte de los clientes es
la necesidad de afrontar esta propuesta con un
enfoque estratégico, no meramente tecnoldgico,
que involucre a toda la empresa, a todos los depar-
tamentos, a proveedores, etc. También podemos
hablar de falta de confianza originada por los ries-
gos derivados de las amenazas en seguridad y pri-
vacidad, o de las posibles dificultades que pueda
tener la adopcién cloud en las empresas, asi como
el desconocimiento de todos los beneficios que
esta tecnologia tiene para las empresas. Aqui, los
cloud marketplaces también pueden desarrollar
una labor divulgativa, proporcionando materiales
informativos y educativos, como whitepapers, que
apoyen a los partners.

“Es importante colaborar y trabajar juntos, y el
papel de los mayoristas de valor, como Avnet Tech-
nology Solutions, es el de informar, orientar, formar

o

y apoyar con todo un amplio abanico de propues-
tas, que van desde el asesoramiento, la formacion
y la certificacion, el apoyo financiero, técnico y de
marketing’, afirma José Manuel Marina, de Avnet
Technology Solutions.

Por su parte, para Silvia Serrano, de Ingram Micro,
son varios los mitos que hay que desmontar, em-
pezando por la idea de que “La nube no es sequra’,
que “Si haces la transicion de los datos a la nube,
quedas atado’, que “La nube hara que seamos me-
nos productivos’, que “Nadie usa la nube, jpor qué
habria de hacerlo yo?” o que “El canal no desempe-
na ningun papel en la computacioén en la nube”.

Sobre este ultimo punto, la directiva afirma que,
“en la era de la nube, el papel de los revendedores
de valor anadido tiene menos que ver con reven-
der y mas con valor anadido a través de servicios.
No sorprende que IDC informe de que el negocio
indirecto de la nube esté superando al directo. Este
ano, el 55% de las ventas en la nube provendran
de un canal indirecto y la diferencia sigue amplian-
dose, ya que el negocio indirecto de la nube crece
mas rapido que el directo”.

ling. “Otro aspecto muy valorado es el gran equipo
dedicado a cloud, tanto comercial como técnico’,
anade Serrano. “También hemos creado un plan de
Incentivos para partners focalizado solo en produc-
tos cloud, donde ayudaremos a compensar su fuer-
za comercial en la venta de estos productos”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

En el caso de Avnet Cloud Marketplace, se trata
de una plataforma neutral que permite todas las
posibilidades, hasta la personalizacion por par-
te del partner. Como explica José Manuel Marina,
de Avnet Technology Solutions, “la plataforma la
hemos disefiado basandonos en nuestro conoci-
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miento de los entornos cloud publica, privada e hi-

brida, creando una ventanilla Unica para aquellos
partners que buscan ofrecer sus soluciones a sus
clientes para facilitarles su transicion a un modelo
de negocio basado en la nube”.

“Cerca del 15% de nuestros
canales comercializan

soluciones enla nube”

José Manuel Marina, director
comercial de Avnet Technology
Solutions Esparia »
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Los marketplaces de los
mayoristas facilitan que los
partners puedan comprar
aprovisionar y facturar
diferentes fabricantes de cloud

Marina puntualiza que “hemos querido hacer
una propuesta diferente a lo que hasta ahora habia
en el mercado. Ofrecemos a los clientes la posibi-
lidad de contar con modelos de servicio basados
tanto en suscripcién como consumo, los partners
pueden agrupar productos de terceros junto con
servicios de Avnet, y también darles la posibilidad
de que puedan proponer todos estos servicios bajo
Sus propias marcas, que es un elemento que esta
siendo muy bien valorado”.

Con sus propuestas, ambos mayoristas estan lo-
grando que un porcentaje cada vez mas elevado de
su canal comercialice soluciones cloud. En el caso
de Avnet, Marina sefiala que “que estos momentos,
cerca del 15% de nuestros canales comercializan
soluciones en la nube, pero, dado el ritmo de adop-
cion de esta tecnologia, esperamos mas que dupli-
car ese porcentaje muy pronto”.

En Ingram Micro, alrededor del 15% de sus part-
ners también comercializan productos cloud, y “el
reto es que todos nuestros partners de B2C y B2B

Sumario

No SoloiT

ofrezcan soluciones cloud, realizando bundles se-
gun las necesidades de sus clientes, ademas de
adaptar nuevas soluciones ecommerce y nuevas
estrategias de marketing para llegar al potencial
cliente”, comenta Silvia Serrano, que se jacta que de
su negocio actual el 20% es cloud. “Para potenciar-
lo estamos preparando nuevos planes de desarro-
llo con partners de los fabricantes que tenemos y
los nuevos que estamos firmando. Dentro de estos
planes se incluyen formacion a partnersy planes de
generacion de demanda en sus bases de datos con
un marketing digital’, concluye Serrano. [@

2

n Avnet lanza la préoxima generacion
de Cloud Marketplace en EMEA

n Ingram Micro presenta la nhueva version
de Odin Service Automation

n La mitad del mercado cloud es cosa
de cuatro

n Ingram Micro anuncia novedades en
su Cloud Summit 2016

n Ingram Micro adquiere el distribuidor
de aplicaciones cloud Ensim

n El cloud y los retos del canal de
distribucion
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loT abre un abanico de posibilidades para la red de venta indireca

Internet de las Cosas,

el proximo gran mercado para el canal

50.000 millones de dispositivos conectados en
2020. Con estas cifras en la mane, nadie duda
que Internet ae las Cosas, 0 lo], marca la proxima 7 £551G DATA 3s
gran revolucion tecnoldgica que cambiard ya no
solo la manera en que las empresas trabajan,
sino en la que los ciudadanos se relacionan con la
administracion o la manera en que vivirdn. Ante
esta realidad, Internet de las Cosas se presenta
omo la préxima gran oportunidad de negocio
para el canal de distribucion.

onnectivity _
scientific © S Automariity
CIENT L

nternet de las Cosas (loT) esta en clara expansion.  revela que Internet de las Cosas (loT) esta listo para  tivos loT celulares los que registraran el mayor por-
Diversos estudios muestran el potencial de este superar a los teléfonos moviles como la mayor ca- centaje de crecimiento. De los 28.000 millones de
mercado que ya es una realidad en mas de una or-  tegoria de dispositivos conectados en el ano 2018.  dispositivos que estaran conectados en 2021, cerca

ganizacion. Por lo menos eso es lo que asegura la  Entre 2015y 2021, el nimero de dispositivos IoT co-  de 16.000 millones seran loT. Ademas, Europa Occi-
ultima edicién del Mobility Report de Ericsson que nectados crecera un 23% anual, siendo los disposi- dental encabezara la demanda de conexiones IoT.
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Internet de las cosas abre grandes oportunidades al canal de valor anadido

Internet de las Cosas (loT) esta en plena expansion.
IDC calcula que en cuatro afos habra cerca de 30 mi-
llardos de dispositivos conectados, que daran lugar
a una inmensa cantidad de datos que necesitan ser
capturados, transmitidos, almacenados, respalda-
dos, analizados y entregados, lo que abre un mundo
de oportunidades para el canal de valor anadido. Se-
gun Avnet son varias las oportunidades que loT ofre-
ce a los distribuidores de valor afadido (VAR).

La primera esta en la carrera iniciada por compa-
nias de centros de datos como IBM y proveedores de
nube como Amazon para desplegar plataformas di-
senadas para capturar e integrar todos los flujos de
datos que llegan desde miles de dispositivos conec-
tados, plataformas que necesitan estar estrechamen-
te integradas dentro de los entornos existentes de los
centros de datos. Esto esta creando una oportunidad
de negocio para los VAR, al ofrecer servicios de con-
sultoria e integracion que fomenten esa integracion.

Otra oportunidad esta en el despliegue de solu-
ciones de infraestructuras convergentes que inte-
gran los nucleos de almacenamiento, computacion
y redes en un dispositivo Unico, capaces de ofrecer
la escalabilidad necesaria y la velocidad de proxima
generacion, asi como la productividad que los cen-
tros de datos necesitan para cumplir sus objetivos
en laeradelloT.

Por otra parte, no hay que olvidar que el auténtico
valor del loT se encuentra en el analisis de los datos,
una capacidad que, si es aportada a través de una pla-

taforma loT externa, todavia requiere de integracién
en el contexto del centro de datos. Sila empresa quie-
re disponer de esta facilidad en su sede, va a tener
que realizar una inversidon importante, lo que ofrece
una oportunidad de transformacion para el VAR.

Una vez los datos han sido analizados y transforma-
dos en informacion, necesitan ser entregados a los
usuarios empresariales a través de dispositivos movi-
les. En este sentido, las empresas necesitaran ayuda
de los VAR para desplegar y gestionar el amplio es-

pectro de dispositivos, asi como las aplicaciones y los
datos que contengan. También necesitaran que los
VAR aseguren tanto los dispositivos de loT, como toda
la cadena de suministro hasta el centro de datos.

Avnet concluye sefalando que, si bien el loT puede
que acabe de empezar, pero ya hay varios mercados
verticales que lo estan adoptando y aprovechando
las ventajas ofrece, y necesitan por tanto la ayuda de
los VAR expertos, entre ellos los sectores de comer-
cio, salud y energia.
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Se prevé que el numero de dispositivos loT en este
mercado crecera un 400% en 2021.

Si atendemos a los datos de la consultora 451
Research, el 65% de las organizaciones encuesta-
das recoge actualmente datos de equipos, apa-
ratos u otros terminales conectados y utilizan esa

"El canal debe empezar a

ser consciente del cambio

que se va a producir y debe
adaptarse cuanto antes para
aprovechar todas las ventajas

y oportunidaaes”

José Manuel Marina, director
comercial de Avnet Technology
Solutions

informacién para fines comerciales. En concreto, el
equipamiento de Tl para centros de datos (51%) es
actualmente la fuente mas comun de recogida de
informacién de IoT, seguido de las camaras y los dis-
positivos de vigilancia (34%), los equipos de las ins-
talaciones de los centros de datos (33%) y los teléfo-
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nos inteligentes y dispositivos para el usuario final
(29%).

“Las cifras que nos dan los analistas son impre-
sionantes. Para dentro de apenas 5 anos,2022, se
espera que haya mas de 28 millardos de disposi-
tivos conectados, de los cuales 16 millardos seran
dentro de los que entendemos como Internet de
las cosas. Esas previsiones ya tienen un reflejo en
los mas de 6,2 millones de desarrolladores que, en
todo el mundo, nos dice la consultora Research
and Markets, ya estan trabajando en loT. Cifra que
ird creciendo de la mano de todo un universo de
dispositivos conectados, como hogares inteligen-
tes, ciudades inteligentes, coches conectados, y
una variedad de objetos de tecnologia ponibles’,
asegura José Manuel Marina, director comercial de
Avnet Technology Solutions.

APUESTA DE LOS MAYORISTAS

Estos datos han llevado a los principales mayoristas
a apostar por el mercado de Internet de las Cosas
creando sus propias divisiones. Este es el caso de In-
gram Micro, quien aprovechd la celebracion de su

whitepapers
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INFORME EY: TELECOMUNICACIONES, MEDIA Y TECNOLOGIA

EY presenta el segundo de sus estudios especificos sectoriales: un analisis global, con especial
énfasis en el mercado espanol, sobre la evolucion en los ultimos afnos de las valoraciones de
compafias del sector Telecomunicaciones, Media y Tecnologia (TMT). El informe analiza, por
subsectores y zonas geograficas, el volumen de transacciones privadas, los multiplos de EBITDA
que se han pagado en dichas transacciones, la evolucion de las cotizaciones en bolsa y las
recomendaciones de analistas bursatiles respecto de dichos precios.

Informe de

midlitiplos sectorial:
Telecomunicaciones,
Media y Tecnologia
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“Los clientes son caaa aia
Mds exigentes, y necesitan
informacion en tiempo real
de sus proveedores”

(arlos Hospital, responsable
de la unidad de negocio de Internet
de las Cosas en Ingram Micro

IMagine Event, celebrado el pasado mes de junio en
Madrid, para anunciar la puesta en marcha de una
nueva unidad de negocio que se centrara en el de-
sarrollo de este sector. Al frente estara Carlos Hospi-
tal quien sefala lainmensa oportunidad de negocio
que representa este mercado para el canal de distri-
bucion.“Los ultimos estudios sefalan que el area de
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Internet de las Cosas representa una oportunidad
de negocio de 14 trillones de dolares”.

Otro de los mayoristas que han anunciado recien-
temente la puesta en marcha de una nueva division
centrada en el desarrollo de Internet de las Cosas ha
sido Tech Data. Denominada Smart loT Solutions by
Tech Data, ha sido disefiada para agregar soluciones
de loT y proporcionar una ruta simplificada hacia el
mercado de loT a los proveedores de soluciones y
estara dirigida por Victor Paradell, vicepresidente de
Soluciones loT en Europa. “A través de nuestra nue-
va practica empresarial Smart loT Solutions estamos
ayudando a los proveedores de soluciones a enten-

Qué es Internet de las Cosas
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der y entrar en el mercado de IoT, asi como a apro-
vechar las oportunidades que existen actualmente
dentro de él".

loT MARCARA EL FUTURO DE LAS EMPRESAS

Internet de las Cosas va a cambiar el futuro de
los negocios. “Esta es la clave de la explosién del
mercado”, afirma Carlos Hospital. “Las empresas
viven en un mercado de alta competencia, donde
pequenfas cosas pueden cambiar el rumbo de un
negocio. La informacién en tiempo real, las deci-
siones rapidas y certeras son la clave para el éxito.
Por ello las empresas necesitan tener sensores que

% Clicar para ver el video
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Internet de las Cosas, negocio para el canal

Segun el ultimo estudio de IDC, el canal de distribucion Tl “puede” y debe participar en uno
de los mercados con mayor proyeccion: Internet de las Cosas.

“loT esta impulsando, cada vez mas, las demandas
de los clientes finales y esta cambiando el para-
digma de la computacion TI". Esta realidad exige al
canal“que se suban a bordo’, explica la consultora
en su informe.

Es mas, en palabras de Pam Miller, directora de
investigacion de alianzas y canales en IDC, “para
los partners de canal tener éxito en Internet de las
Cosas pasa por completar los requisitos de algu-
nas competencias. Para ello tienen que optimizar
y cambiar sus modelos de negocio” ya que una

aporten informacioén para poder tomar decisiones
certeras”.

A todo esto, también hay que anadir que “los
clientes son cada dia mas exigentes, y necesitan in-
formacion en tiempo real de sus proveedores. Por

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

aproximacion tradicional no es valida para este
mercado. “Los distribuidores no pueden hacerlo
todo solos. Es necesario que trabajen con un eco-
sistema de proveedores de las diferentes indus-
trias verticales para que puedan tener éxito”.

Por segmentos, comercio, salud y energia son
algunos de los mercados verticales que ya estan
adoptando loT y aprovechando las ventajas ofre-
ce, y necesitan por tanto la ayuda de VAR exper-
tos, que pueden ofrecer servicios de consultoria,
integracion, o seguridad.

ejemplo, cuando pasas un pedido a tu proveedor,
casi esperas saber en pocos minutos si tu pedido
ha llegado, ha sido procesado y confirmacién de la
fecha de entrega, y cuando sale de su almacén es-
peras que te informen donde se encuentra en cada
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Los programas de cana
centrados en lol ayudardn
a reducir la brecha entre los
proveedores y los clientes

momento. Si no recibes respuesta sospechas que
algo esta ocurriendo”.

Y es que Internet de las Cosas“va atener unimpac-
to enorme en redes y en la utilizacion del ancho de
banda. Redes fijas, conexiones inalambricas, capa-
cidad, nuevos estandares, electrénica, aplicaciones,
almacenamiento, seguridad, etc. Mas informacion,
mas datos, necesidad de analizarlos, protegerlos,
transmitirlos velozmente, recuperacién, seguridad,
gestion, servicios, etc.; explica José Manuel Marina.

PRINCIPALES IMPULSORES

Como en todo “nuevo mercado” hay sectores que
ejercen de catalizadores. En este sentido, Carlos
Hospital destaca que, “si hablamos de Industria, éste
es un sector que ya trabaja en Internet de las Cosas
desde hace afnos, asi como el transporte, pero ello
no quita que cada vez haya mas soluciones en am-
bos sectores”.

El cambio climatico, y todo lo que ello conlleva,
también potenciara la adopcion de Internet de las
Cosas por parte de sectores como “las smart cities y
la gestion energética en edificios y hogares”. Este es,
para Carlos Hospital, “un sector clave en los proxi-
mos anos. Estamos hablando que alrededor de un
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Internet de las Cosas estd listo para superar a los teléfonos moviles
(oMo la mayor cateqoria de dispositivos conectados en el aio 2018
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50% de las emisiones de gases de efecto inverna-
dero son provocadas por la energia consumida en
las ciudades, sin incluir la industria ni el transporte.
Realmente va a ser un factor clave de cara a reducir
los efectos del cambio climatico”

Internet de las Cosas también va a cambiar secto-
res como el comercio. “Este puede dar un vuelco to-
tal alo que hasta ahora veiamosy a lo que habiamos
empezado a vislumbrar en Internet. Ya se empieza a
hablar del consumo cognitivo, o “cognitive consu-
ming”en inglés, que va a permitir a los comerciantes
mejorar la experiencia del cliente personalizando su
servicio tomando como base los historiales previos
de compra, la actividad en la web, los programas de
fidelizacion, los intereses del cliente, o el estilo de
vida’, afirma José Manuel Marina.

RiesGos

A pesar de que la oportunidad de negocio es obvia,
para su consolidacién Internet de las Cosas tiene
que salvar una serie de obstaculos. “Es un segmen-
to muy amplio. Los riesgos son multiples, debido a

Hasta donde puede llegar Internet de las Cosas % Clicar para ver el video  que estamos subiendo a Internet mucha informa-

p whitepapers
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PRINCIPIOS FUNDAMENTALES PARA EL FUTURO DE LOS RETAILERS “‘"'*“”""'*' PR

Los retailers viven un momento crucial, ahora que las estrategias de crecimiento
qgue funcionaron durante anos, han dejado de ser efectivas. Tras desarrollar

un indice econdmico que mide el rendimiento de las principales cadenas de
distribucién en todo el mundo, Oxford Economics y SAP han definido tres
estrategias que los retailes deben adoptar para garantizarse el futuro del negocio.

T
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equipos, aparatos U otros terminales conectados y utilizan esa

I £165% de las organizaciones recoge actualmente datos de

informacion para fines comerciales

cion que antes se quedaba en el seno de las empre-
sas. Por ejemplo, en el sector Industria, los senso-
res y las maquinas siempre han tendido conexion
entre ellas. Ahora estas maquinas y estos sensores
se interconectan con otras maquinas, servicios de
informacién externos, y poniendo estos datos con
soluciones Big Data y aplicaciones que toman de-
cisiones basadas en toda la informacion recibida.
Evidentemente los sistemas de seguridad deben ser
muy fiables, porque puede haber sistemas que pue-
den ser afectados seriamente si reciben informacién
erréonea o manipulada que provoque el colapso o
accidentes”, explica Carlos Hospital. “La seguridad
va a ser clave en muchos procesos o soluciones”.

En este sentido, José Manuel Marina anade que
“loT necesita, por un lado, una regulacién que to-
davia no ha empezado a dar ni los primeros pasos.
Una normativa que entienda los muchos elementos
que aparecen alrededor de la nueva realidad, des-
de privacidad, seguridad, responsabilidad, etc, que
va a surgir de la mano de encontrarnos conectados
a Internet y digitalizados cada paso que demos en
nuestra vida. Pero también magnitud. Después es
necesario trabajar para disponer de un plan de pro-
teccion completo, no sélo se trata de la privacidad
de datos o de seguridad de nuestras identidades

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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digitales, sino de la seguridad total de empresas y
redes. Ademas de lo que se ve, también nos encon-
tramos con todo un mundo IoT en las sombras. El
loT exige un didlogo entre desarrolladores y opera-
dores, algo que antes no era muy comun, que per-
mita mitigar los riesgos y las amenazas”.

EL PAPEL DEL CANAL

Ante esta explosion de datos, jpuede el canal apro-
vechar la oportunidad de negocio que se presenta
ante si?“Por supuesto. No sélo puede, sino que debe
hacerlo”, sentencia José Manuel Marina. “Si nos cen-
tramos tan sélo en la inmensa cantidad de datos
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gue se van a generar, éstos necesitan ser captura-
dos, transmitidos, almacenados, respaldados, anali-
zados y entregados. Los VAR se van a encontrar con
oportunidades como los servicios de consultoria e
integracioén de plataformas disefiadas para capturar
la informacién con los entornos de los centros de
datos; la saturacion de las arquitecturas de centros
de datos actuales va a impulsar las infraestructuras
convergentes; la informacioén, la entrada masiva de
datos primarios de loT solo tiene valor si se convier-
te en formacién que sea oportuna y utilizable; los
datos analizados y transformados en informacion
necesitan ser entregados a los usuarios en la empre-
sa, cuando y donde quieran, lo que va a impulsar la
movilidad; y por supuesto la sequridad”.

Ademas, “los fabricantes de productos raramente
tienen una solucion completa para Internet de las
Cosas, por lo que son los integradores los que lide-
raran este mercado. Evidentemente las ingenierias
seran prescriptoras de este tipo de soluciones, que
tendran que trabajar conjuntamente con integrado-
res, desarrolladores de software e instaladores para
poner en marcha sus propuestas. Ello implica que el
canal de distribucion sera la clave en muchos de los
proyectos, pero es también clave que se especialicen
y que no vendan humo”.

AUMENTO DE PROGRAMAS DE PARTNERS CENTRADOS EN loT
Como el canal va a ser pieza clave, los programas de
canal centrados en Internet de las Cosas irdn en au-
mento. Asi lo considera un estudio de ABI Research,
que explica que estos ayudaran a reducir la brecha
entre los proveedores y los clientes. Empresas de di-
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Plataformas de Experiencias Digitales para usuarios
cada vez mas conectados

Las empresas estan buscando tecno-
logias que les permitan unificar las
experiencias de sus clientes a través de
Platalormas maltiples dispositivos digitales y gestio-

nar todos estos canales de interaccion. El
objetivo de las plataformas de experien-
cias digitales es permitir a las empresas
gestionar experiencias excepcionales,
con una vision clara a nivel de analitica
de negocio, total integracion, datos com-
pletos del cliente y una implementacion
efectiva a nivel de costes.
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eCommerce analytics and

improve customer experience
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Como modernizar la analitica de tu
eCommerce y mejorar la experiencia de
usuario

Los actuales consumidores digitales, multi-
dispositivo e hiperconectados, tienen grandes
expectativas en sus interacciones online. Tienen
poca paciencia con una lenta experiencia online
y multiples alternativas al alcance de su mano
si la de tu empresa no le satisface. Lee en esta
guia cdmo maximizar el rendimiento y la lealtad
a tu marca, como lanzar nuevas iniciativas con
confianza y construir, de una manera mas rapi-
da, experiencias digitales que enganchen a tus

Almacenamiento flash o como
optimizar cargas de trahajo criticas
para el negocio

La proliferacion de aplicaciones moviles,
redes sociales, aplicaciones de negocioy
analitica, junto con el exponencial creci-
miento de datos, estan generan la necesi-
dad de procesamiento mas rapido con altos
rendimientos I/O y reducidos tiempos de
respuesta. El almacenamiento flash es la
tecnologia que acelera las aplicaciones que
requieren de un I/O intensivo ofreciendo
bajas latencias y tiempos de respuesta ultra
rapidos, pero es menos rentable para datos
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Informe ePyme 2015: analisis sectorial de
la implantacion de las TIC en las empresas
espaiiolas

Radiografia de la adopcion de las Tecnologias

de la Informacién y la Comunicacion en el tejido
empresarial espanol, concretamente, en las py-
mes. En esta nueva edicién del informe e-Pyme se
analiza en detalle el grado de implantacion de las
TIC en diez sectores productivos, que representan
cerca del 75% del total de empresas que compo-
nen la economia espanola.

Anélisis sectorial de la

implantacion de las TIC en
las empresas espafnolas
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ferentes sectores se uniran y trabajaran en equipo
para hacer frente a cuestiones tales como la ges-
tion de dispositivos, la seqguridad, la conectividad y
la analitica, a partir de un conjunto simplificado de
plataformas de servicio.

Cisco, IBM, Intel, Microsoft, Salesforce y SAP son
algunas de las organizaciones que ya aprovechan
estos ecosistemas, centrandose en la construccion
de sus soluciones de loT y colaborando con otras
empresas para suministrar e implementar las solu-
ciones en los usuarios finales.

“Existe una clara necesidad de soluciones de loT
pre-empaquetadas de extremo a extremo, pero ac-
tualmente no hay una sola empresa en el mercado
capaz de entregar una solucion de este tipo por si
misma”, explica Ryan Harbison, analista de investi-
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gaciéon de ABI Research.“A medida que cada vez mas
empresas refinan sus capacidades de loT y reconoz-
can la necesidad de encontrar partners que puedan
implementar con éxito sus soluciones, asistiremos a
un aumento dramatico en el nimero de programas
de partners centrados en loT”,

QUE SE DEBE HACER

Por tanto, el canal tiene cabida para aprovechar el
negocio de Internet de las Cosas. Pero para poder
hacer negocio, los resellers tienen que “aprender y
conocer lo que hay. También han de ser muy creati-
vos, ya que cada empresa busca diferenciarse de al-
guna forma, por lo que Internet de las Cosas puede
ser parte de la estrategia de esa empresa. Un buen
integrador puede desarrollar conjuntamente con la
empresa soluciones que haran que esa empresa se
diferencie de su competencia. Si todas las empresas
utilizaran lo mismo, no habria diferenciacion”, afir-
ma Carlos Hospital.

El canal de distribucion “debe empezar a ser
consciente del cambio que se va a producir y debe
adaptarse cuanto antes para aprovechar todas las
ventajas y oportunidades que el loT ofrecera. Debe
empezar a planificar su presencia en loT, dando es-
pecial atencion alas funcionalidades de integracion.
Una oportunidad importante para el canal es la pre-
paracion del terreno para loT, para los productos y
servicios que puedan aparecer mas pronto que tar-
de. Tener la infraestructura adecuada es fundamen-
tal y hay que empezar a trabajar para tenerla ya a
punto’, puntualiza José Manuel Marina, quien fina-
liza senalando que “el distribuidor tradicional tiene
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un papel muy importante que jugar, puesto que ha
de trabajar para que la infraestructura de la empre-
sa pueda ser capaz de dar servicio adecuado ante
la avalancha de trafico, datos, informacién, etc, que
generara gracias al loT. Pensemos que el loT implica
interconexién digital de objetos cotidianos, objetos
de la vida diaria que pueden ser identificados y ges-
tionados, y todos esos millardos de objetos requie-
ren de redes preparadas para dar soporte. Redes,
centros de datos, etc, en la que los partners de hoy
tienen una gran experiencia”. @

2

n Texto integro de las entrevistas realizadas
para la elaboracion de este reportaje

Asegurando Internet de las Cosas

Desarrollo de soluciones para Internet
de las Cosas

The Internet of Things: An Overview

n Oportunidad de Internet de las Cosas
para el canal

n Siete aplicaciones practicas de Internet
de las Cosas

n Crecen los programas de partners
centrados en loT

n Ericsson Mobility Report
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Legal IT

Cloud Computing: el contrato

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

Tecnologia y Negocio
El nuevo gobierno debe impulsar
la Agenda Digital

Por Jorge Diaz-Cardiel, socio director general
de Advice Strategic
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Management y canal
Nuestro negocio, pasado manana

Por José Luis Montes Usategui,
director de Smart Channel Technologies
y director de Channel Academy

Desde mi analisis

Repensando la analitica de precios
en el mundo digital

Por Fernando Maldonado, analista asociado
a Delfos Research

Psicobusiness

Neurociencia, arrojando neuronas
sobre el liderazgo

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

Vida sana Internet de las Cosas
Ejercicios para entrenar en la oficina No hay dia que no se escuche hablar de loT...
Por Alberto Ldzaro, Por Dario Ferraté, consultor TIC

personal trainer en Benefits Body Mind
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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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vmware Seguridad
intrinseca con
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- 3

" o
Wi

i

UMETE

[user '

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.
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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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Nuestro negocio,

Mientras estds leyendo esto, dos minibuses autdnomos, sin conductor, estardn funcionando en las calles de
Helsinki, si bien no serdn los primeros en Finlandia: ya el afio pasado, la ciudad de Vantaa tuvo transporte
plblico de este tipo funcionando durante una celebracion ferial. Y tampoco Serdn los dnicos: en estos
momentos estdn en pruebas en la ciudad finesa de Tampere unos autobuses autoconducidos que han
desarroliado una agencia estatal, la Universidad de Helsinki, y el avanzado integrador ae sistemas ndrdico Tieto.

A |

José Luis Montes Usatequi
Director de Smart Channel Technologies
Director de Channel Academy

alianza con Intel, Mercedes con su FO15, amén de

ientras tanto, Volvo se prepara para vender
I\/\sus primeros 100 coches autoconducidos
de acceso comercial al publico general, en
una experiencia a gran escala en la ciudad sueca de

Gothenburg. Otros fabricantes estan en pruebas
desde hace tiempo, como BMW con su iNext, en

Fiat, Audi, Toyota, Google, Tesla (que ya ha comer-
cializado decenas de miles de automoviles con con-
duccién autéonoma Nivel 2/3, y en uno o dos afnos
lanzard los de Nivel 5, totalmente autbnomos). La
lista se hace cada dia mas grande.

“Experto de referencia en el Sector,

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”.

septiembre 2016
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Estamos, toaavia, en un momento evolutivo en el que los datos
estdn en silos, pero aceleradamente han ae migrar a ecosistemas
interconectados. Y eso es un reto enorme

No solo eso, sino que en paralelo se esta desarro-
llando rapidamente el mercado de la “Movilidad as
a Service’, un paradigma en el que no poseeremos
los elementos de transporte, sino que los usaremos
como un servicio al que estaremos suscritos. Si vi-
ves en Madrid, veras cada dos por tres los coches de
Car2Go, una filial del gigante del automovil Daimler
(Mercedes, Smart) que se dedica con enorme éxito
al Maas, pero que también es uno de los inversores
principales en MyTaxi, el lider mundial en apps de
servicios de taxi, de quienes se rumorea al igual que
sobre Uber, y otros competidores, que estan encar-
gando decenas de miles de coches autoconducidos
para saltar al modelo Maa$S desde la ventaja de sus
plataformas de clientes y tecnologia actuales.

Mientras tanto, otros grandes constructores de
automoviles ponen en marcha experiencias simila-
res, como Ford, que anuncia para dentro de maximo
5 anos su flota de taxis autoconducidos. Fiat, mien-
tras tanto, discute una gran operacion de Maa$ con
Uber, aunque esta compania esta en conversacio-
nes en paralelo con otras marcas, como Toyota o la
misma Ford.

Hagamos un alto. Quiza te estas preguntando:
“vale, a mi también me encantan los coches, pero

;qué tiene esto que ver con mi negocio de pasado
manana?”. Estoy, simplemente, poniendo sobre la
mesa un ejemplo muy real de lo siguiente:

- Que todo esto a alguno le puede parecer lejano,
pero es real y muy cercano, esta funcionando ya, y
sera masivo en 4 0 5 anos

« Que todo esto a alguno le puede parecer otro ne-
gocio, pero son TIC, y las empresas de tecnologias
de la informacién estan absolutamente implica-
das: Intel, Google, Apple, Microsoft... pero tam-
bién integradores de sistemas como Tieto

Ahora bien, avancemos y tiremos del hilo de este
ejemplo, y ;qué nos encontramos? Que la gente, en
lugar de comprarse un coche, dentro de 4 afos ten-
dra una, o varias, app en sus dispositivos moviles, y
consumiran la movilidad como un servicio (se calcu-
la que nuestros automoéviles estan en uso, de media,
entre un 2%y un 3% del tiempo, asi que obviamen-
te carece de sentido econdmico y ecoldgico poseer
algo tan costoso y depreciado con tan escaso uso).
Por tanto, ;qué pasa con las empresas de seguros,
y con sus intermediarios? Si yo no poseo un coche,
sino que uso lo que necesite cuando lo necesite, a
mi no me van a vender un seguro: tendran que ne-
gociar paquetes de centenares o millones de polizas
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directamente con el operador de Maas, que tendra
detras muy posiblemente al fabricante del automo-
vil, que como sera de conduccion auténoma y ten-
dra de media 10 veces menos accidentes que el que
conducimos los torpes humanos, ya te imaginaras la
presién a la baja en precios. Por cierto, jalgun clien-
te tuyo esta en el sector de los seguros? Pues si todo
esto afecta a su negocio, afecta también al tuyo.

Y, claro, yo ahora pongo gasolina allidonde me da
la gana, y cuando lo necesito ... pero si pido un co-
che auténomo desde la app, espero que éste venga
“comido de casa’, asi que imagino que todas estas
enormes redes proveedoras de Maa$S que se estan
formando se pondran a negociar con las grandes
operadoras de puntos de repostaje, que, ademas,
mas les vale que ofrezcan también carga eléctrica
automatica, y no solamente combustible fésil, o los
que van a ver fosilizado sus negocios van a ser ellos.
Asi, el coche auténomo ird a repostar, sin que se lo
pida nadie, cuando su sistema inteligente detecte

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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Se calcula que los coches autoconducidos serdn monstruos
generando y consumiendo datos: uno solo ae esos coches
generard tantos datos como casi 2./00 personas que usen

actualmente internet

que lo necesita y que esta fuera de servicio, e ira al
punto de recarga mas cercano que esté dentro de la
red negociada. Claro, y el coche no pagara el repos-
taje, todo eso son datos fluyendo en la nube ... asi
que, jtienes clientes que tengan gasolineras, o pe-
troleras acaso? ;Y de medios de pago? Por no hablar
de talleres mecanicos (si, claro, el coche ira a repa-
rarse cuando lo necesite donde tenga establecido
su red Maa$, pero ya de paso aviso que los eléctri-
cos autoconducidos se estropean 15 veces menos
que los de gasolina conducidos por humanos), de
parkings (si no posees el coche, sino que lo usas

cuando lo necesitas, no lo aparcas), y tantos otros
negocios que giran en torno a poseer estos cacha-
rros, y a conducirlos.

Asi que todo esto afecta desde ya, como mucho
en unos pocos anos, a tu negocio si tienes de clien-
tes a cualquiera de esos perfiles de empresas. Pero
vamos aun un paso mas alla ...

Se calcula que los coches autoconducidos seran
monstruos generando y consumiendo datos: uno
solo de esos coches generara tantos datos como
casi 2.700 personas que usen actualmente internet.
Todo eso, los datos que generan, sus conexiones
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con medios de pago, con tu app, con gasolineras,
mecanicos, seguros, semaforos, con los demas co-
ches, autoridades... todo eso es parte del famoso
Big Data que tenemos sobre la mesa, y que, por su-
puesto, estara en nuestra querida Cloud, en la nube.
Millones de toneladas de datos generandose como
nunca antes en la historia, por multiples dispositi-
vos. Ahi esta nuestra querida loT, por ejemplo, en
ese poste de recarga hablando con ese coche auto-
conducido), con un carajal de protocolos y softwa-
res, volando en la nube, (;privada, publica, mitad y
mitad?), explotado ese Big Data para generar mejor
servicio y reducir costes de operacion de todo eso.

iAh!Y, ahora, securiza todo eso. Porque esto no son
solo tu coche y el mio, que en 5 afios seran de una
joint venture entre Audiy Uber (o quien sea, porque
podras elegir y usar varios a la vez), sino también el
transporte publico (recuerda que hemos empezado
con los buses de Finlandia), las ambulancias o los
coches de policia. ;Terroristas explotando una bom-
ba en una ciudad? Demasiado antiguo y limitado:
terroristas, o chantajistas, hackeando la conexién de
la red de gasolineras de una multinacional para que
denieguen el repostaje a los vehiculos de, por ejem-
plo, la red de Amazon ... en una manana, millones
de vehiculos parados son combustible, y decenas
de millones de personas sin poder moverse.

Y eso, claramente, afecta a tu negocio.

Venderle TPV a un taller mecanico serd en una
decena de afnos algo prehistérico, mientras que el
negocio estara en aconsejar, proveer, securizar, ha-
cer compatible, y mantener sistemas enormemen-
te diversos y complejos que hablan entre si, por

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

supuesto residiendo en la nube. Estamos, todavia,
en un momento evolutivo en el que los datos estan
en silos, pero aceleradamente han de migrar a eco-
sistemas interconectados. Y eso es un reto enorme,
pero, sobre todo, eso es una oportunidad gigantes-
ca de negocio. Ese, y no el de ahora, es tu negocio
de pasado manfana, de dentro de entre 2y 10 afios.

Y, claro est3, este ejemplo que he usado para mos-
trar como el paradigma de negocio cambia radical-
mente en el sector de la movilidad, afectando a los
gue estan interconectados, no es mas, como no se
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te oculta, nada mas que una de las decenas de sec-
tores econdmicos que van a ir por el mismo camino:
salud, educacion, industria, gobierno publico, ocio,
alimentacion ... jtodos!Y, detras de ellos, tu negocio
de hoy y tus oportunidades de pasado mafana. @

n Autobuses autonomos en Helsinki

n Proyecto de autobuses autonomos en
Tampere

D rico

n Vehiculos autoconducidos de Volvo para
uso comercial en Gotemburgo

n BMW e Intel: iNext

n Mercedes y su FO15

l] Car2Go

n Proyectos de taxis autoconducidos de Ford

n Fiat en conversaciones para aliarse
con Uber

n Vehiculos autoconducidos y consumo de
datos

n Cap Gemini: evolucion de datos a sistemas
interconectados
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B Asier de Artaza Azumendi

Director de
www.yesmanagement.es

Nacido en Bilbao hace 43 aiios, es también
conferenciante y formador habitual en
grandes empresas sobre Psicobusiness,
Psicologia aplicada a la obtencion de
resultados en la empresa. Ha formado

parte de varios Consejos de Administracion
y trabajado en 8 compaihias, 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 Econémico y Mediador Mercantil.
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B Neurociencia,
armjanda neuronas
soore el liderazgo

omo siempre, seamos pragmaticos, hable-

mos de negocios, y empecemos quitando

hierro al término Neurociencia. ;Qué es esta
cuestién tan en boga en la actualidad? Muy senci-
llo, Ciencia y Neuro; Ciencia y Cerebro; Cienciay Sis-
tema Nervioso Central. Vale, bien, y ;qué me aporta
como directivo? Pues directamente nada... pero
indirectamente mucho.

Neurociencia es investigacion, es ciencia base, es
materia prima que se nutrey sirve a otras disciplinas
para ratificar, desarrollar y encontrar conocimiento
util sobre el cerebro. En el caso del Psicobusiness es
muy util, ya que, como sabemos, es la aplicacién de
la Psicologia (ciencia que estudia la mente y el com-
portamiento humano) a la obtencién de los resulta-
dos en las empresas; ya sea a través de la actuacion
de los directivos en su actuacién y la gestion de sus
personas, como en el despliegue de estrategias y
actuaciones que desarrollen negocio.

Y, para terminar, dando luz definitoria, su origen
como subdisciplina de la biologia nos puede clari-
ficar como su foco esta en el sustrato fisioldgico, en
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Hoy, diferentes tecnologias nos muestran las conexiones neuronales
que permiten a los cientificos un entendimiento mds profundo de la
felacidn cerebro y comportamiento humano

las sustancias fisicas del cerebro, en cémo
se estructuran, cémo se desarrollan y #
bueno... jqué demonios hace la ca-
beza!

Hoy, diferentes tecnologias nos
muestran las conexiones neurona-
les (digamos células del cerebro) que
permiten a los cientificos un entendi-
miento mas profundo de la relacién cere-
bro y comportamiento humano. Conclusion,
hasta aqui seguimos con poco, pero subamos la
neurociencia al carro aplicado del psicobusiness y
relacionemos sus hallazgos con lo que nos aporta al
campo del liderazgo, por empezar con un area del
management.

Usando tecnologia de resonancia magnética fun-
cional se encontré que cuando se pedia a mandos
intermedios comentar sobre experiencias especifi-
cas con destacados “resonantes” (empaticos, inte-
ligentes emocionalmente...), 14 regiones del ce-
rebro se activaban; sin embargo, cuando lo hacian
con lideres “disonantes’, solo se activaban 6 regio-
nes, las demas quedaban igual y 11 eran intencio-
nalmente desactivadas. Las regiones relacionadas
con los “resonantes” estaban relacionadas con exci-

‘ tacion de la atencion, activacion del sistema social

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

| e — i}
| || |

y otras regiones asociadas con atencién focalizada,
eliminacién de regiones negativas emocionalmen-
te y descenso de la compasion.

Enelliderazgo, unadelas cuestiones masen boga
actualmente es la confianza, muy desarrollada en el
campo empresarial por S. Covey Jry por la gran la-
bor de implementaciéon en la empresa por los pro-
fesionales de Cegos en Espana. Otro hallazgo en
este sentido ha sido que la liberacién de oxitocina,
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sustancia en el cerebro, genera receptividad y con-
flanza hacia un extrafno en milisequndos, cuestion
sobre la que se sigue estudiando. Este caso podria
tener como aportaciéon que ante situaciones que
generen la liberacién en el cerebro de oxitocina de
forma natural, tendremos personas mas dispuestas

a entregar su confianza. Pero bueno, dejemos esto
para otro foro, porque la liberacion de la oxitocina
esta relacionada con la conducta sexual... y no sé
doénde podriamos acabar.

Otra lectura general para los lideres es que, cuan-
do se da un fenémeno neuroquimico, se genera un
estado; en este caso, la confianza entre los emplea-
dos, incluso cuando no se ha dispuesto de ese es-
tado (confianza) en el pasado entre los empleados.
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tn Inteligencia Emocional no
anules las emociones y las
sensaciones, sino gestionalas de
laforma mds eficaz

Margie Meacham, nos ofrece tres pasos para que
los directivos construyan confianza en la organiza-
cion:

* 1.- Haz que la gente se sienta segura. ;Por
qué? Pues resulta que la supervivencia es prio-
ridad uno para el ser humano desde hace miles
de anos, por lo que esta arraigado en nuestro
cerebro primitivo emocional e inconsciente y, si
vemos que no hay amenaza, consideraremos la
situacion merecedora de confianza

« 2.- Demuestra ser justo, establece un entorno
de justicia. El cerebro la busca justicia, la nece-
sita para desenvolverse, y reacciona ante la per-
cepciodn de injusticia con enfado y frustracién,
asi que cuidado que estariamos en un dificil te-
rreno sobre el que sembrar y recoger confianza.

» 3.- Sé auténtico, honesto y asegurate que
muestras confianza en el otro. Aqui llegaron
las neuronas espejo. Lo que observamos genera
una activacion en nuestro cerebro en la misma
forma que lo tiene activado nuestro “observado”.
Si, si, por eso lloramos en las peliculas, el actor
nos lleva a activar lo que nosotros tenemos ac-
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tivado... bueno es un poco mas largo el fondo
de la cuestion, pero nos vale. Asi que el tema es,
yo no confio en ti, pero no te lo digo, o si, o te lo
digo no verbalmente y tu inconsciente lo perci-
be, y te activa lo que yo tengo activado:“Lo sien-
to colega, pero en ti no confio un pelo”.
Acabemos con un clasico. A muchos lideres se
les ha ensefiado a ser frios y no tener en cuenta
nuestras corazonadas, sus reacciones fisioldgicas
(ritmo cardiaco, sudor, sonrojarse, carne de galli-
na...) sino sus razonamientos légicos, conscientes
y los hechos. Pero, cuidado, que hay muchisima
evidencia neurolégica que nos aclara que esas re-
acciones no se deben ignorar. Como siempre digo,
en Inteligencia Emocional, no anules las emocio-
nes y las sensaciones, sino gestidénalas de la forma
mas eficaz. Esas reacciones fisioldgicas son fruto
de la actuaciéon de nuestro cerebro ja través del in-
consciente! que cuenta con mucha informacion y
esta en constante procesamiento de muchos da-
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tos, conocimientos, experiencias... pero en el “bac-
kstage”; asi que también podrian ser equivocadas,
pero considera que cuentan con mucha ciencia
también. Asi que, en situaciones que conllevan
riesgo, pueden ser Utiles para parar a los lideres en
sus superoptimisticas decisiones... jEsta inversion
la recuperamos con nuestro buen hacer y por ser
quienes somos! [

Brain Matters: How to help anyone
learn anything using neuroscience

n Neurociencia y Management

n Expertos en Management en Espana

n Conferenciantes en neurociencia Espana
y Latinoamérica. MMV Speakers
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VIDA SANA

Alberto Ldzaro

Personal Trainer Manager
en Benefits Body Mind

Su carrera profesional se inicia

en 2001, habiendo trabajado en
algunos de los mejores centros
deportivos de la Comunidad

de Madrid, especialista en
entrenamiento funcional y altimas
tendencias, Alberto aparte de
entrenador personal, es desde
hace ya varios ainos formador

de entrenadores y ponente en
cursos y seminarios enfocados a

< “Entrenamiento personal y salud”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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Ejercicios
para entrenar
en la oficina

Como bien sabes, el deporte, la actividad fisica en general, ofrece una serie de ventajas
muy positivas que se traducen en una mejora de la salud y el rendimiento. Sabemos
que el deporte en el horario laboral recorta los gastos derivados de la enfermedad

de los trabajadores, que fomentar el deporte en el clima empresarial es altamente
positivo, ya que también mejora el entorno laboral

sentados por norma general, en las que el movi-

miento del cuerpo se ve tan limitado, hacen que
nuestro organismo tienda a perder capacidades. Para
frenar esta pérdida y para hacer que te sientas bien,
te propongo varias opciones de ejercicios sin tener
que pasar por el gimnasio:

- 1. Camina, puedes organizarte y planificar una
ruta a pie desde tu casa al trabajo, si no vives de-
masiado lejos, o puedes hacer pausas cada dos
horas para “estirar las piernas’, baja por la esca-
lera a la calle, una vuelta al edificio y vuelve a su-

S in embargo las horas que pasamos en el trabajo,
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Las posibilidaaes ae hacer
elercicios suaves en la oficina
son bastante amplias

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

bir, esto te despejara y podras retomar tu trabajo
después de un pequeno descanso.

» 2. Sentado en un fitball, cada vez estd mas de

moda sentarse en estos balones gigantes frente al
ordenador, y es que por estar simplemente senta-
do en el fitball ya estaras trabajando la musculatu-
ra de la espalda y el abdomen, evitando asi posi-
bles molestias a nivel lumbar.

« 3. Estirate, espalda, cuello, hombros, sobre todo

las partes de tu cuerpo que tienden a acumular
mas tension a lo largo de la jornada, no tardaras
mas de 5 minutos y te permitira trabajar mucho
mas cémodo. Te dejo unos estiramientos muy
sencillos como guia.

4. Levanta las piernas, sentado en tu silla (o en

tu fitball) coloca ambos pies juntos y quitate los
zapatos si es necesario. Levanta la pierna izquier-
da ligeramente hacia arriba hasta separar el pie
unos diez centimetros del suelo, luego haz lo mis-
mo con la otra y finalmente sube ambas al mismo
tiempo.

- 5. Tonifica los gluteos, aprieta tus gluteos cuan-

do estés sentado o parado. Al principio no senti-
ras mucho, pero al cabo de unos minutos notaras
como tus musculos han trabajado.

Sumario
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« 6. Tonifica el abdomen, haz lo mismo que en el
ejercicio anterior pero con tu abdomen. Contrae y
suelta en repetidas ocasiones cuando estés senta-
do o de pie. Otro ejercicio es sentarte con la espal-
darectay girar ligeramente a la izquierda, y luego
hacer lo mismo hacia la derecha.

Como ves, las posibilidades de hacer ejercicios
suaves en la oficina son bastante amplias, ademas
de estos seis ejercicios que yo te he descrito hay
muchos mas, y todos se basan en dar al cuerpo la
posibilidad de moverse, que es para lo que esta di-
sefado.

Felices agujetas!! [

0

n Hacer ejercicio en la oficina mejora
la productividad

n Ejercicios en la oficina que las empresas
deberian promover
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Conoce la actualidad IT en IT Television It

Informativos

Todos los viernes, te ofre-
cemos las principales
noticias del sector TIC en

nuestro Informativo IT.
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Porque los profesionales
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Reportajes y videos de ac-
tualidad y novedades de
tecnologia para los pro-
fesionales que se dedican

al desarrollo, consultoria,

servicios y distribucién de
las TIC. s\,
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Cloud Computing:
| el contrato;

;David vencera a Goliat?

ﬂ Lorena P Campillo Partimos de la idea de que cada cliente cloud las mismas para todos. Los clientes necesitan man-

Abogada especialista en Derecho tiene un negocio determin.ado y u.nas necesi- tener el co.r.1tr(.)l, la transparencia y el cumplimiento.

, dades, pero las preocupaciones vienen a ser El desequilibrio del poder contractual del “peque-

delas Nuevas Temo"’gms no” cliente cloud es el mayor problema, teniendo

en cuenta que las pymes alcanzan el 95,5% de las
empresas en el mundo.

El responsable y cliente cloud al final es el que
“pringa” y responde por las irresponsabilidades de
su proveedor (por mucho que haya sentencias que
reconozcan la misma responsabilidad que el encar-
gado).

Es por ello que desde instituciones internaciona-
les de cloud como desde el Grupo de Trabajo del Ar-
ticulo 29 (U.E.) se han preocupado por la parte mas
débil y han definido lineas de actuacién y recomen-
daciones, al margen del nuevo escenario europeo
en materia de proteccién de datos.

Dicho esto, ;qué ventajas ofrece cloud? En lineas
generales podemos decir que Cloud es barato, efi-
ciente, mévil, agil, rapido, fiable e innovador. Pero
ojo, también nos enfrentamos a inconvenientes.
Aparte de los problemas técnicos relacionados con }

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

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 UC3My jurado de los
premios sello de excelencia. Socidloga
especialista en cambios sociales de la
era Digital. Colaboradora en despachos
internacionales.
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SLA

(Service Level Agreement)

la clasica inseguridad de la informaciéon también
apareceran otros bastante delicados como:

- Lafaltadetransparenciaenlagestiondel pro-
veedor de servicios. Sin informacién por parte
de las operaciones de procesamiento se plan-
tea un serio riesgo tanto para los clientes cloud
como para los usuarios finales. Pensemos en los
multiples procesadores y subcontratistas de tra-
tamiento de datos. Muchos de ellos se procesan
fueran de las fronteras de la UE y por terceros.

La dificultad en la portabilidad de datos e in-
teroperabilidad. La dificultad de un cliente para
desplazar e intercambiar sus datos y documentos
con entidades que utilicen servicios en la nube
por distintos proveedores. Veremos como queda
la situaciéon cuando entre en vigor el nuevo Re-
glamento Europeo de Proteccion de Datos.

Los posibles conflictos de intereses ya que los
proveedores procesan datos provenientes de
diferentes fuentes (Por ejemplo, clientes cloud
competidores con mismo proveedor cloud)

Los proveedores no siempre proporcionan a los
usuarios finales las herramientas necesarias al de
tratamiento en la gestion de los datos (acceso,
destruccion o correccion de los mismos).

Contratos estaticos y predifinidos .
Contratos incompletos y ambiguos para el cliente.
*Protegen intereses de los proveedores.

i

e

R R LA

« SLA. Es una
parte fundamen-
tal de cloud y re-
coge de alguna
manera las ex-
pectativas del cliente en cuanto lo que espera del
servicio, tanto si es negociado como si no.
Clausula contractual de privacidad y protec-
cion de datos. Tiene su ldgica ya que sus activos
intangibles son la informacion.

=

Los dlientes necesitan mantener

« Clausula de mecanismos de resolucion

Sumario
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de con-
flictos. El arbitraje se presenta como una opcion
viable, alternativa y necesaria.

« Clausula Ley aplicabley jurisdiccion. La globa-

lidad en la red y comparticién de informacion no
conoce de fronteras. En la practica, la parte con-
tractual “mas fuerte” es la que impone el fuero
que mas le beneficia. Lo normal es que la juris-
dicciény la ley aplicable sea la misma (no tendria
sentido lo contrario).

Clausula de confidencialidad. Lo ideal es que
“informacién confidencial” sea un concepto muy
amplio y englobe todo lo posible como infor-
macion del cliente, de sus empresas, programas,
su procedimiento de desarrollo, su know-how...
También se debera prever una clausula donde se
indemnice al cliente por los danos causados y el
acceso limitado de la informacién por parte de
los empleados.

Clausula de Propiedad intelectual. Se debera
fijar que tanto el acceso al contenido generado
por el cliente por parte del proveedor, como la re-
produccion, copia, modificaciéon, comunicacién
publica, distribucién y cualquier cesion suponen
infracciones de la propiedad intelectual al cliente.
En ningun caso, el acuerdo podra implicar cesion
de ningun derecho de PI a favor del proveedor
(Google Cloud Plataform, por el contrario, esta-
blece que el Software y los servicios de Pl son de
Google, no del cliente)

el contro] la transparencia
yelcumplimiento

CSA (Cloud Security Alliance) considera 10 ele-
mentos indispensables a la hora de establecer el
contrato entre proveedor y cliente:

« Clausula de Responsabilidad. El proveedor ha
de hacerse responsable frente al cliente de cua-
lesquier dano o perjuicios o de cualquier recla-

;Te avisamos del proximo [T Reseller? septiembre 2016
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£l desequilibrio del poder contractual del“pequeno’” dliente cloud es
el mayor problema, teniendo en cuenta que las pymes alcanzan el

Medidas de
Seguridad

Compromiso de
no comunicar
datos a 3%s.

Derechos Arco

Proveedor debera
registrar y auditor

Derecho del cliente
a monitorizar

macion que pudiera surgir o que traiga causa en
la suscripcién del contrato. (Ej. Amazon se exime
de cualquier dano directo o indirecto incluso de
las suspensiones de servicio)

 Clausula de Resolucion anticipada. Se aconse-
ja que se contemple contractualmente la posi-
bilidad de resolucion anticipada “sin causa”y sin
penalizacion para el cliente.

« Clausula de Auditabilidad. Como punto de
partida reconocemos lo dificultoso que, para el
proveedor, el ser auditado por el propio clien-
te, o incluso, ser auditado por terceros indepen-
dientes (con vinculos con la competencia). (Ej
Microsoft no lo considera viable por el coste y

jTe avisamos del proximo [T Reseller?

Partes y tiempo
contractuales

Clausulas :
Transferencias
Internacionales

(directiva)

Proveedor garantize su organizacion
interna y cumplimiento

95,5% dte las empresas en el mundo

Devolucion o -
Clausula de

destruccion de . S
confidencialidad

datos

Listado de
geolocalizaciones
de paises

Notificar al cliente
ante
incumplimientos.

Infracciones

por la escalabilidad. Es obvio que sera necesa-
rio dar con las ubicaciones del proveedor (data
center) al igual que extender la auditoria a los
subcontratistas.

» Clausula de Seguridad. Puede ser recomenda-
ble un analisis de riesgos previo como punto de
partida a la contratacion, asi de esta manera se
determinara cuales son y qué estrategia se po-
dra tomar. No hay que olvidar que cada empre-
sa tiene un nivel de vulnerabilidad diferente.

Ademas, subrayando lo anterior, el GT29 reco-
mienda las 14 garantias contractuales o compromi-
sos asumidos por el proveedor cloud, como puede
verse en el Grafico 2.
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Bien, vistas las recomendaciones habidas y por
haber, cabe preguntarnos ;el cliente PYME podray
sera capazdeigualar su poder decisién contractual
al de proveedores gigantes de la talla de Microsoft
o Amazon? La respuesta la podemos intuir. La na-
turaleza de Cloud va a conllevar la creacién inevita-
ble de nuevos riesgos y sera, por tanto, necesaria,
la creacion de estrategias REGULATORIAS. Al inicio
los denominamos “inconvenientes/problemas”
pero al final, les acabaremos llamando “riesgos por
mitigar”.

En los proximos articulos analizaremos posibles
soluciones que pueden interesaros, que ya adelan-
tamos, su genética preventiva y proactiva. Habla-
remos de como mitigar los riesgos, de compliance,
de responsabilidad social y homologacién ante pro-
veedores cloud. @

%I s_

n Elegir el proveedor cloud adecuado

n Ultimatum de la AEPD a empresas
espanolas: prohibido usar Dropbox
o0 Google Apps

Resolucion AEPD. N° Expediente:
T1/00032/2014

Dictamen 1/2010 sobre los conceptos
de“responsable del tratamiento”y
“encargado del tratamiento” emitido
por el Grupo de Trabajo del Art. 29
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Jorge Diaz-Cardiel

Socio director general de Advice
Strategic Consultants

Socio director general de Advice Strategic
Consultants. Ha sido director general

de Ipsos Public Affairs, socio director
general de Brodeur Worldwide y de Porter
Novelli International; director de ventas y
marketing de Intel y director de relaciones
con inversores de Shandwick Consultants.
Autor de mas de 5.000 articulos de
economia y relaciones internacionales, ha
publicado mas de media docena de libros,
como Obamayy el liderazgo pragmatico,

La Reinvencion de Obama, La victoria de
América, Exito con o sin crisis y Recuperacion
Econdmica y Grandes Empresas, entre otros.
Es Premio Economia 1991 por las Camaras
de Comercio de Espana.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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El nuevo gobierno
debe impulsar
la Agenda Digital

a la altura de las circunstancias. Me refiero al
definitivo impulso de la Agenda Digital, con
dos grandes objetivos: el desarrollo de la economia
del conocimiento y el cambio del modelo produc-

EI nuevo gobierno de Espana tendrd que estar

tivo de nuestro pais, con fuerte impulso a la indus-
tria manufacturera en el sector Tecnolégico (TIC),
como lleva anos haciendo Estados Unidos (25% del
PIB mundial); su PIB, en un 25%, es industria manu-
facturera y Hewlett-Packard -HPE y HP Inc.-, Intel,
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Apple, Microsoft y otras empresas TIC tienen mucho
que ver con ello, porque estan trayendo de nuevo a
casa la produccién desde China, para volver a hacer
realidad el lema manufacturero “made in America”.
Espana debe, de una vez por todas, tomarse en
serio esta tarea: no es de recibo que, en Estados
Unidos, desde un punto de vista sectorial, el sector

TIC suponga un 70% de su Producto Interior Bru-
to (como lo es el Consumo en la composicién de
su PIB), mientras en Espana es un 8,5%, habiendo
perdido 2pp durante la crisis y mas de 100.000 em-
pleos. Debemos, ademas, impulsar las empresas tec-
noldgicas nacionales. Por supuesto, que empresas
como HP, Microsoft, Intel, SAP, Oracle, Sage..., son

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

esenciales. Pero necesitamos nuestro propio sector
tecnoldgico fuerte, que innove, fabrique, aumente
la productividad de la economia y exporte.

En los sectores que componen el 90% del PIB es-
panol hay una empresa lider por cada sector que es
ejemplo y marca el camino a seguir. Hablo de Tele-
comunicaciones y TIC, Banca, Gran Distribucién, Ges-
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£s necesario un definitivo impuiso de la Agenda Digital, con dos
grandes objetivos: el desarrollo de la economia del conocimiento y el
cambio del moaelo proauctivo de nuestro pas

tion de Infraestructuras, Energia y Gestion de Infraes-
tructuras audiovisual y de redes, Smart Cities...

El Estudio ICTNET (OCDE, 2016) demostraba que
el tendido de fibra éptica -que hoy llega a 22 mi-
llones de hogares- gracias a Telefénica de Espaia-
aportaba un 1% anualizado a diez anos, gracias a
los aumentos de productividad en las empresas,
la convergencia que auna las telecomunicaciones
fijas y moviles, la television, el acceso a Internet, la
interconectividad y la apertura del hogar a las ven-
tajas de las tecnologias de la informacién, para su
uso domeéstico: sea el llevar la contabilidad, los vi-
deojuegos, la educacion, la formacion, el entreteni-
miento o lo que -cuando yo era director de ventas y
marketing de Intel Iberia, llamabamos “HCI”: “Hogar
Conectado a Internet”. Es muy bueno que Telefénica
sea la empresa que mas dinero gana de Espana, la
que mas contribuye al PIB, la que mas innova y la
considerada mas exitosa por los lideres de opinién
(Estudio Advice Exito Empresarial 2011 a 2016). Pero
tiene que haber un “efecto arrastre” que anime a
otras muchas empresas a seguir sus pasos. El IBEX-
35 es la columna vertebral de nuestra economia,
pero las piernas y los brazos son los 3,2 millones de
pymes y auténomos espanoles (INE, 2016).
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£ buen eiemplo )
de las grandes empresas, *
onla ayuda del Estad |
(ebe permedr a nuestro
tejido empresarial, que son
las pymes y autgnomos

En el mundo de la banca sucede algo similar:
CaixaBank ha recibido mas galardones que ningun
otro banco (The Banker, Euromoney, Forrester...)
como mejor entidad financiera en Innovacién Tec-
noldgica. BBVA dice que no es un banco, sino una
empresa tecnoldgica que compite con Google,
Apple, Facebook y Amazon. También, BBVA dice
que le sobran dos tercios de sus oficinas y planti-
lla..., que tiembla. Consecuencia: mientras BBVA
pierde cuota de mercado con sus declaraciones,
CaixaBank avanza con paso firme y es lider en Es-
pafna por cualquier concepto -banca retail, priva-
da, corporativa...- con cuota de mercado del 28%
(Estudio Advice Exito Empresarial 2013, a 2016) vy,
por supuesto, en banca moévil e e-commerce. Es-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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pana tiene seis grandes bancos. No pasaria nada
porque éstos siguieran el ejemplo de CaixaBank,
quien con el impulso del Presidente de la Funda-
cion Bancaria La Caixa, Isidre Fainé y su director ge-
neral, Jaume Gird, han hecho de CaixaBank banco
tecnolégico lider mundial, al igual que José Maria
Alvarez-Pallete impulsa la transformacion digital
de Telefonica.

En Gran Distribucion, buenas noticias para El Cor-
te Inglés: con su joven presidente, Dimas Gimeno,
se ha convertido en lider del comercio electrénico
en Espana, pasando por la izquierda a la norteame-
ricana Amazon. Y me alegro de la victoria de una
empresa espanola en algo que va mas alla de los
centros comerciales y activos inmobiliarios.
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El lider mundial en innovacion en gestion de in-
fraestructuras es Abertis, quien gestiona el mayor
numero de kildbmetros de autopistas de peaje inte-
ligentes en 12 paises, bajo el liderazgo de Francisco
Reynés. Y su participada, y de La Caixa, Cellnex Tele-
com, que salié a Bolsa en 2015 (hoy, en el IBEX, todo
un record). El Estudio Advice de éxito empresarial
en sector Energia destaca un lider en innovacion,
que es Gas Natural Fenosa, lider mundial y cuarta
gran empresa de Espana.

Ya acabo. Con estos ejemplos, pretendo ilustrar
dos ideas: uno, que el Gobierno tiene que tomarse
en serio el impulso de la Agenda Digital. Segundo,
que el buen ejemplo de las grandes empresas, con
la ayuda del Estado, debe permear a nuestro tejido
empresarial, que son las pymes y autbnomos. M@

2

n Estudio ADVICE Exito Empresarial

n Indicadores TIC clave segun la OCDE

n Agenda digital del gobierno

Exito con o sin crisis

Recuperaciéon econdmica y grandes
empresas

n TIC, segun AMETIC

n Cifra de neqocios del sector de
las telecomunicaciones de la Sl
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DESDE MI ANALISIS

Fernando Maldonado

Analista asociado a Delfos Research

Ayuda a conectar la oferta y la demanda

de tecnologia asesorando a la oferta en

su llegada al mercado y a la demanda

a extraer valor de la tecnologia.

Anteriormente, Fernando trabajo

durante mas de 10 anos como analista

en IDC Research donde fue Director de

< analisis y consultoria en Espana.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Repensando
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la analitica de precios
en el mundo digital

Las condiciones competitivas del mercado, la escasez de recursos, informacion asimétrica, el
poder de negociacion de los clientes... Todo queda recogido en el precio. Este no es solo una
medida de valor o intercambio, sino que sintetiza toda la informacion disponible en el mercado.

ero, ;coOmo establecen en la practica
Plas empresas sus precios? ;jCuanta
informacion explotan antes de fijar-
los? La pregunta esta justificada. Segun
Mckinsey, un incremento de un 1% en los
precios tiene un efecto multiplicativo so-
bre el margen operativo de hasta un 8%.
Existen distintas aproximaciones posi-
bles por parte de las empresas a la hora
de construir los precios: a partir de los
costes, de los precios de los competido-
res, del valor aportado... Luego, el ajuste se produce
mediante una continua interaccion entre la oferta y
la demanda.
En un mundo ideal, fijar el precio de acuerdo al
valor aportado a cada cliente es siempre la mejor
opcién, pero existen limitaciones en tanto que te-

nemos competidores, clientes con poder
de negociacion, desconocimiento de cual
es su propensién a pagar o del verdadero
valor aportado. En definitiva, infinidad de
factores que impactan en el precio y nos
alejan del mundo ideal.

Sin embargo, con el paso del mundo

analdgico al digital, algo esta cambiando.
Tres ejemplos que lo ilustran:
« Precios dinamicos. Ahora los precios
de las empresas se tornan dindmicos (se
elimina el coste intrinseco de cambiarlos como,
por ejemplo, su etiquetado), permitiendo ser
adaptados a las condiciones de cada momento.
Esto significa que cualquier cambio en la estruc-
tura de costes o en el precio de un competidor
puede reflejarse de forma instantanea.

septiembre 2016
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« Precios personalizados. Por otro lado, también
es posible alcanzar mayores cotas de persona-
lizacién gracias a un mejor conocimiento sobre
los clientes y su contexto, llegando incluso a an-
ticipar su intencion de compra o su propension
de pago. Por ejemplo, distinguiendo si el cliente
compra como particular o como empleado de
una empresa.

« Coste de experimentacion. Por ultimo, el coste
de experimentacion es menor pudiendo ir ajus-
tando los precios mediante prueba y error. Por
ejemplo, antes de que se produzca una campana,
un comercio puede experimentar con distintos
precios de un articulo para optimizar el precio du-
rante la misma.

Si metemos en una coctelera el mayor dinamismo,
el mejor conocimiento de los clientes y un menor
coste de experimentacion las empresas estaran mas
cerca del mundo ideal si, pero qué sucede en el otro
lado de la ecuacion: el cliente.

Como clientes nos gusta que se respete nuestra in-
timidad y aunque estemos dispuestos a ceder parte
de la misma por conveniencia preferimos las empre-
sas que establecen por disefio el respeto por la mis-
ma. Otra cosa que nos gusta es que los precios sean
predecibles, trasparentes... exentos de complejidad.

Quizad las empresas puedan construir precios
complejos en funcién de multiples conceptos. Pero,
(puede el cliente absorber una estructura de precios
mas compleja, impredecible y dinamica?

Ocasionalmente el cliente encontrard interme-
diarios que le permitan no sélo reducir el coste de
busqueda, que es un coste que hay que anadir al

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Quiza las empresas puedan construi precios complejos en fundon de
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Multiples conceptos, perg, ;puede el diente absorber una estructura de

precio, sino también poder asimilar el dinamismo e
incertidumbre de unos precios en constante cambio.
Un ejemplo de este tipo de intermediarios son los
comparadores de precios (seguros, vuelos...), que
permiten asimilar una complejidad creciente y que,
ademas, eliminan costes asociados a la transaccién
facilitando una mayor confianza entre comprador y
vendedor.

Asi que como clientes podemos buscar un inter-
mediario que optimice nuestra compra (precio mas
otros costes), como empresa optimizar los precios
que maximicen los ingresos y como competidor...
Pues como competidor, buscar su propia via porque
sequir al lider sera cada vez mas dificil en un entorno
de precios dinamicos, personalizados, guiados por el
conocimiento sobre los clientes.

precios mds compleja, impredecible y dindmica?

Y esta via pasa por el uso intensivo de analiticas y
Big Data, sabiendo que los datos son una condicion
necesaria pero que el valor diferencial estara en los
algoritmos. Las empresas tendran que tomar deci-
siones guiadas por el andlisis de los datos o directa-
mente automatizarlas... Al final los precios se ajusta-
ran mediante un “dialogo” entre los algoritmos de la
empresa, sus competidores y, eventualmente, el de
los clientes.

Y en un mundo asi, qué empresa podra construir
sus precios sin explotar todos los datos a su alcance
para aplicar algoritmos que los optimicen.

El cambio del mundo analégico al digital esta for-
zando una redefinicién de la estrategia de precios.
Hoy cualquier esfuerzo en este sentido se vera re-
compensado, manana sencillamente sera una con-
dicion de permanencia en el mercado. [@

i

n Precios y margen operativo

n Estrategia de precios de Amazon

n Comparadores de precios
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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 anos 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 resposabilidades. En
2015 colaboré con IDC como analista sénior
en los temas de Internet of Things (loT),
Smart Cities y definiendo un nuevo catalogo
de servicios actualizado a las tecnologias
actuales (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?
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No hay dia que no se

escuche hablarde lol...

ecuerdo que hace poco
Rmés de una década, es-

tabamos hablando casi
todos los dias de nuevos mo- ?
delos de negocio (B2B, B2C,
C2B, C2C...) aprovechando las
posibilidades que nos daba T
Internet..., entonces, con las
mejoras que se hicieron en las
redes moéviles aumentando la
velocidad de la transmision de
datos (desde GSM, pasando
por GPRS, 3G... y hasta llegar a
4G actual), las siglas M2M (ma-
chine to machine) comenzaron
a cobrar mas y mas fuerza. Las
operadoras de telefonia movil
se frotaban las manos viendo que, si se instalaba
una SIM en cualquier maquina y con un software
adecuado que recogiera informacién sobre el uso 'y
comportamiento del dispositivo, se podria transmi-
tir mucha informacién a los departamentos adecua-

o
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dos -principalmente técnicos- para poder monitori-
zar el funcionamiento de sus “maquinas’, instaladas
y operando en cualquier parte del mundo. Esto
permitia (y permite) conocer y hasta predecir, por
ejemplo, cuando un dispositivo necesitara un man-
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Las empresas de servicios estdn creando (Ias gue aun no a tienen) una
divisidn especifica de lol, inclusive alguna empresa ha fao mds alld y se
ha conformado como una solucion transversal con soluciones para los

sectores mds importantes: banca, telco, industria, sector publico

tenimiento correctivo o conocer la causa del fallo
y otros parametros de interés, mejorando la fiabili-
dad, el servicio de mantenimiento y reparacion del
producto (inclusive en remoto), entre otras cosas.
Todos estaremos de acuerdo que, a menor canti-
dad de averias y menor tiempo en las reparaciones,
mayor es la rentabilidad que podemos obtener de
nuestros “dispositivos”y mayor el grado de satisfac-
cion que tendremos como cliente. Por otro lado, las
empresas que se encargan del mantenimiento, al
conocer la causa del problema y ser mas efectivos
en la reparacién o actuando de forma preventiva
dan una mejor imagen de los productos que repre-
sentan y, por supuesto, ahorran tiempo y otros cos-
tes asociados.

También, recuerdo el entusiasmo que transmitian
las operadoras sobre el cambio que esto implicaria
en distintos sectores... Por ese mismo tiempo, mu-
chas empresas que trabajaban en 14+D+i se adentra-
ban en el desconocido mundo de loT (Internet of
things o Internet de las cosas) y alguna se animaba
a hablar de IoE, Internet of Everything o Internet de
todas las cosas)... era el ano 2012 aunque algunos
sitian sus comienzos en los afnos 2008 -2009...

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

‘!'f*,

"4'.

Hoy por hoy, solamente 4 anos mas tarde, loT esta
en boca de todos: las empresas de servicios estan
creando (las que aun no la tienen) una divisién es-
pecifica de loT, inclusive existen empresas que han
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ido mas all, e loT se ha conformado como una
transversal con soluciones para los sectores mas
importantes: banca, telco, industria, sector publico,
.. 'y los fabricantes de dispositivos lo tienen como
premisa.... Sil, como veréis todas quieren estar rela-
cionados directa o indirectamente con loT.

Pero jqué es Internet de las cosas? Hace un afo,
en una ponencia proporcioné una definicién que
decia algo asi como “es la posiblidad de comunica-
cion entre cualquier tipo de dispositivos (con una di-
reccion IP), a la que se aplica inteligencia para poder
adoptar distintos estados y “tomar decisiones” que,
en general, interactuan entre ellos y nos afectan
como usuarios finales, usando internet como medio
de transporte de la informacién”. Recuerdo, ademas,
que no habia una definicién clara, ni siquiera entre
las distintas empresas que estabamos inmersos en
estos temas. Aquella definicidon, me sigue gustando
bastante...

Segun estimaciones de distintos analistas nacio-
nales e internacionales, el mundo de IoT generara
en los préximos afnos miles de millones en dividen-
dos, pero esos datos los dejo para que los veais en
los distintos informes de Gartner, Forrester, IDC...
por citar algunos. Eso si, no cabe duda alguna que
es un dinamizador y por tal motivo, todos nos he-
mos subido al carro.

loT esta afectando y afectara a todo el mundo.
Algunos articulos de prensa sefialan al fendbmemo
de loT como la nueva revolucién industrial. Internet
de las cosas con miles de millones de dispositivos
conectados a dia de hoy (los datos son distintos se-
gun las fuentes) seguira subiendo a un ritmo de dos
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digitos, concretamente en un 30% en los préoximos
4 anos (segun fuentes de Gartner). Todos coinciden
que loT generara beneficios para todas las indus-
trias, empezando por las “heavy” (oil, gas, utilities,..)
y llengando a las textiles, que parecen ser las mas
rezagadas (a pesar de haber visto “prendas conecta-
das” en distintos eventos).

Por otra parte, cuando hablamos de Smart Cities,
es inherente pensar y hablar de loT; las nuevas so-
luciones que pueden ayudar a que los ciudadanos
tengamos una vida mas facil. Siempre he sostenido
que para Smart Cities tenemos que poner foco en
los ciudadanos, sus necesidades y sus “dolencias’,
ya que somos los mejores sensores de la ciudad por
la que transitamos, ya sea viviendo o de paso por
ocio o trabajo,... pero esto es una conversaciéon y
reflexion que da mucho de si como para realizar un
monografico especifico en otro articulo.

Pero jcdmo puede esta tecnologia y los servi-
cios asociados mejorar nuestra vida y el entorno en
el que nos movemos? Pongamos un ejemplo mas

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Sequin estimaciones ae

distintos analistas nacionales e
interacionales, el mundo de lof
generard en los proximos aros
miles de millones en dividenaos

cercano y que podamos ver como esta tecnologia
nos ayudara en un futuro muy, muy cercano (si es
gue no esta ya, cuando este articulo salga
publicado)... Volvemos a casa del tra-
bajo, en estos dias de tanto calor....
Que mejor que llegary tener nuestra
casa fresca, con la temperatura que
a nosotros nos gusta... Mediante
la coneccidon entre dispositivos que
tenemos y somos casi inseparables,
y me refiero a nuestro smartphone, o
inclusive el navegador de nuestro coche
“conectado” (de los muchos que ya existen), los
dispositivos saben si nos dirigimos a casa, pero in-
cluso nos podria preguntar jqué plan tenemos
cuando salgamos del trabajo? (por si tenemos otra
actividad distinta a la habitual). Asi, con nuestra res-
puesta, los dispositivos “hablaran” entre ellos y con
los de nuestra casa “conectada” para activar el aire
acondicionado en el momento preciso y asi con-
seguir las optimas condiciones cuando llequemos
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a ésta (temperatura, humedad, calidad del aire...),
teniendo en cuenta el trafico, incidencias en la ca-
rretera, nuestra forma de conducir y demas detalles.
Pero, jy si vivimos con mas personas y ya estan en
casa? Pues tomara la decisiéon segun sean los gustos
de cada uno, las actividades que estemos realizan-
do en ellay ademas jnos avisara!...

Los beneficios la conexién M2M, agregando “inte-
ligencia”y usando internet como medio de transpor-
te de los datos (que transformamos en informacion
atil), jnos hara la vida mucho mas facil, seremos mas
eficientes y respetuosos con nuestro planeta, usando
mejor nuestros limitados recursos naturales! Drones,
Realidad Virtual, Realidad Aumentada, Big Data,...
son otros nombres con peso propio que ya
estan unidos con loT, pero no sélo esto,
todos los sectores estan utilizando y

utilizaran loT para que las empresas y
los trabajos que realizamos sean mas
seguros y eficientes.

En siguientes articulos hablare-
mos de soluciones reales por tema-
ticas e industrias sin olvidarnos de un
factor importantisimo: la seguridad.

Os dejo reflexionando.... y hasta el siguiente
articulo. @

0

n Crecimiento de loT segun Gartner

IDC, evento de Smart Cities
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