Noviembre 2016 -n° 17

Reseller

| t TECH&CONSULTING

Sistemas = o~

hlperconv’é‘r' tSS ,\\

— :m"‘ll"ﬂr %
una op@rtu_‘_f dad para el anal

oy M .
|_H +

-mm

t**' *ﬁw"i?'

Lad - %
b laZaBhumanianid SN\ NN
Esprinet adquiere [Tway en Espania, La distribucién ante las soluciones de El sector TIC en Espana crece El reto del nuevo reglamento

Italia y Portugal colaboracién y comunicaciones unificadas ~ un 2,7% en el tercer trimestre de proteccion de datos



m I EDITORIAL

Sistemas :
hiperco nvﬂrgentss,

it Reseller

TECHECOMNSULTING

Dicital

MEDIA GROUP

Juan Ramoén Melara
juanramon.melara@itdmgroup.es

Miguel Angel Gémez
miguelangel.gomez@itdmgroup.es

Arancha Asenjo
arancha.asenjo@itdmgroup.es

Barbara Madariaga
barbara.madariaga@itdmgroup.es

Reseller

TECH&CONSULTING

Colaboradores

Hilda Gémez, Arantxa Herranz, David
Marchal

Disefio y maquetacion

revistas digitales

Contracorriente

Disefio y maquetacion

proyectos especiales

Eva Herrero

Produccion audiovisual
Antonio Herrero, Ismael Gonzélez

Fotografia
Ania Lewandowska

£l

User

TECH & BUSINESS

It

television

Clara delRey, 36 1° A
28002 Madrid
Tel. 916015292

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Sistemas
hiperconvergentes

Define la Real Academia Espaiola de la Lengua la con-
vergencia como la accién o efecto de coincidir varias li-
neas en un punto. En el tema que nos ocupa, la conver-
gencia o hiperconvergencia viene dada por sistemas
gue aglutinan diferentes funciones en una misma caja,
con el objetivo de facilitar, tanto a los usuarios como a
los resellers, la implantacién de soluciones globales a
sus necesidades de Tl. Hablamos, por supuesto, de la
capacidad de proceso, del software que lo gestiona, de
las redes que le permiten alcanzar su objetivo y del al-
macenamiento necesario.

Este tipo de sistemas suponen una oportunidad de
negocio, porque los usuarios buscan soluciones que
cubran todas sus necesidades, no productos sueltos
que luego tengan que montar como si se tratase de un
juego de construccion, sobre todo ahora, cuando los
presupuestos y el personal cualificado para ello esta en
franco retroceso en las empresas.

Por tanto, si asumimos que se trata de una oportu-
nidad, es necesario estar preparado para aprovecharla.
Contar con la capacitacion adecuada, los socios correc-

tos y los mensajes oportunos para convencer al cliente,
porque una cosa es que lo necesite y otra muy diferen-
te es que vaya a decidir invertir sin estar convencido de
que la inversion es necesaria, productiva y claramente
beneficiosa para su negocio.

Y, hablando de oportunidades de negocio, encontra-
mos otra en nuestro Reportaje. Hablamos de las solu-
ciones de colaboracion y comunicaciones unificadas. Y,
qué casualidad, volvemos a hablar de soluciones inte-
gradas, que, como deciamos, son la clave para llegar a
un cliente que tiene cada vez mas necesidades y menos
tiempo, presupuesto y personal para tratar de solucio-
narlas.

Ambas oportunidades, y otras mas de las que os he-
mos ido hablando desde esta misma tribuna, son cla-
ves para asegurar un mejor futuro. No dejéis de apro-
vecharlas.

Juan Ramon Melara
IT Digital Media Group
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Esprinet adquiere el negocio de distribucion Tl de ITway en Italia, Espafna y Portugal

Esprinet refuerza con [Tway
SuU apuesta por el mercado de valor

Esprinet continda reforzando su division de
valor, V-Valley, con la aaquisicion del negocio
de distribucion IT de valor aniadido de Tway en
Italia, Esparia, Portugal. £n total, Esprinet va a
aesembolsar hasta 10,8 millones de euros por
un negocio que supuso en 2014 48,6 millones
de euros y en 2015 57,2 millones de euros.

una cantidad que puede elevarse hasta los 10,8

millones de ddlares, el negocio de distribucién
Tl de valor anadido de ITway en Italia, Espafa y Por-
tugal.

La transaccion se realizara en dos partes, y podria
quedar finalizada el préximo 30 de noviembre. El
dia del cierre de la compra, Esprinet pagara 5 millo-
nes de euros en efectivo, y una cantidad variable de
hasta 5,8 millones pagables durante los siguientes
12 meses en funcion de una serie de objetivos eco-
ndémicos y financieros.

Esprinet ha anunciado que ha adquirido, por

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Al igual que en el caso de Vinzeo, al cierre de
la compra se iniciara un proceso de transicién al
final del cual se decidira cudles son las mejores
vias para integrar los negocios adquiridos en la
divisién de valor de Esprinet, que, a nivel global,
supone una facturacion de 480 millones de euros
y cuenta con 220 trabajadores. En el caso espanol,
esta prevista la creacion de la subsidiaria V-Valley
Ibérica, para consolidar todo el negocio de valor
del mayorista.

En el caso del mercado ibérico, el negocio adqui-
rido de ITway supone la integracién de una oferta

de mas de 20 marcas, entre las que destacan Check
Point Software, Alcatel-Lucent Enterprise o Thales, y
una némina de clientes compuesta principalmen-
te por integradores de sistemas y resellers de valor
anadido.

HACER REALIDAD LA APUESTA POR EL VALOR

Al hilo de esta compra, IT Reseller ha conversado
con José Maria Garcia, country manager de Esprinet
Ibérica, quien nos confirmaba que este paso es “una
muestra de la apuesta por reforzar el negocio de va-
lor y fortalecer V-Valley”.
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Las fusiones y adquisiciones marcan la evolucion del negocio mayorista

Las operaciones protagonizadas por los grandes mayoristas son un paso mas en el proceso de transformacién del canal. Con ellas, los mayoristas
buscan unir sus fortalezas y llenar los vacios, centrandose mucho mas en las necesidades especificas de sus socios y en la busqueda de oportuni-

dades complementarias.

En lo que llevamos de ano, hemos asistido a una su-
cesion de fusiones y adquisiciones protagonizadas
por los grandes mayoristas de Tl, como son Ingram
Micro, Tech Data, Avnet y Esprinet, entre otros, unas
transacciones que son buena muestra de la gran

transformacién que esta teniendo lugar en la distri-
bucién deTI.

Segun un post de CompTIA, a pesar de la pre-
sion continua de las ventas de hardware y servicios
cloud, la distribucién indirecta ha continuado pros-
perando, gracias en parte a que los grandes mayo-
ristas han estado prestando mucha atencion a los
desafios y oportunidades. Estos han respondido
con nuevas ofertas de soporte y soluciones, y desa-
rrollando plataformas que permiten a los socios de

El area de valor de Esprinet esta plenamente con-
solidada en Italia y se esta reforzando en Espafa, y
esta compra, en palabras de José Maria Garcia, “po-
tencia nuestro catalogo de soluciones, sobre todo
en el drea de seguridad, y nos ayuda a complemen-
tar nuestra propuesta de valor al mercado”.

En este segmento del negocio, “si unimos el apor-
te de ITway y el nuestro vemos claras sinergias que
nos van a ayudar a reforzarnos’, sobre todo si tene-
mos en cuenta que la adquisicién de Vinzeo hace

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

canal construir y gestionar carteras de soluciones
cloud Unicas para sus propios clientes. En efecto, los
mayoristas estan contrarrestando los temores de la
industria y las tendencias potencialmente negati-
vas bastante bien.

Las recientes adquisiciones y fusiones son un paso
mas en ese proceso de adaptacion del canal mayoris-
ta. Con ellas, los mayoristas buscan unir sus fortalezas
y llenar los vacios, centrandose mucho mas en las ne-
cesidades especificas de sus socios y en la busqueda
de oportunidades complementarias. Como explica
Tim Curran, CEO del Global Technology Distribution
Council (GTDC), “los mayoristas estan utilizando las
fusiones y adquisiciones para hacer crecer su nego-
cio, tanto desde un punto de vista tecnolégico como

"Este paso es una muestra dela
qpuesta por reforzar el neqocio
devalor y fortalecer V-Valley”

José Maria Gardia,
country manager de Esprinet Ibérica

geografico. Los mayoristas siguen asi proporcionan-
do la logistica, el marketing, la formacion y la finan-
ciacion al canal, y siguen siendo la principal ruta de
llegada al mercado para muchos proveedores”.

La clave para cualquier negocio o cambio en el
ecosistema de distribucién es la continuidad. Los
mayoristas tienen que transformar sus negocios de
manera que no estorben o dafien a sus partners.
Ya estén completando una fusién y adquisicion o
mejorando sus portales de partners, los VAR y MSP
quieren los procesos y programas de distribucion
de que disfrutan permanezcan constantes (o mejo-
ren). El fracaso no es una opcién para los socios de
canal, pues tienen muchas otras opciones donde
elegir.

unos meses, ya sirvio para consolidar la apuesta de
Esprinet por el negocio de valor, con la integracion
del contrato con Hewlett Packard Enterprise.

Eso si, con los plazos necesarios para la aproba-
cion de la operacion, practicamente el aporte del
negocio adquirido no se dejara sentir en este ejer-
cicio. Tal y como senala José Maria Garcia, “en este
2016 alcanzaremos el objetivo previsto (que apun-
taba a una facturacién de 80 millones de euros),

si bien el ano préximo el objetivo pasa por crecer }
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"Hemos adquiriao una
comparia con unos ontratos
que complementan muy bien
nuestra oferta, y una vez que
Unifiguemos todc, veremos
(0mo podemos mejorar”
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DOS ADQUISICIONES DIFERENTES
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Esprinet, historia del grupo

significativamente”, a lo que ayudara la aportacion
tanto del negocio de valor proveniente de Vinzeo,
sobre todo con el contrato de Hewlett Packard En-
terprise, como el recientemente adquirido.

A partir de ahora, Esprinet seguira trabajando
para reforzar el negocio de valor, si bien Garcia reco-
noce que en el apartado de hardware su oferta ya es
bastante completa.“Estamos trabajando en reforzar
el area de software, porque éste no es un negocio
de productos, sino de soluciones. Hemos adquirido
una compafia con unos contratos que complemen-
tan muy bien nuestra oferta, y una vez que unifique-
mos todo, veremos como podemos mejorar”.

Contodo, “tanto los clientes como los proveedores
estan viendo que somos un jugador con una apues-

@) Clicar para ver el video

ta clara por el mundo del valor. Estamos haciendo
realidad de forma muy clara la apuesta del grupo
por este mercado”; si bien son conscientes de que,
para ello, “necesitamos los contratos adecuados, y
los estamos consiguiendo bien por adquisiciones o
bien por la firma con algunos proveedores”.[@

2

n Esprinet

n ITway
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Los mayoristas animan al canal a aprovechar las ventajas del nuevo reglamento

El nuevo Reglamento de Proteccion de Datos,

oportunidad para el canal

Vigente desde el pasado 2/ de abril, aunque no serd obligatorio hasta el proximo 25 de mayo ae 2018, el nuevo Reglamento General de Proteccion
ae Datos (GDPR) representa un importante reto y una importante oportuniaad para el canal de distribucion. Asi lo consideran Exclusive Group y GI1
que se han propuesto ayudar a los resellers en su proceso de adaptacion.

cion Digital han puesto de relieve laimportancia
de proteger la informacién. Es mas, han llevado
ala Unién Europea a desarrollar un nuevo Reglamen-
to General de Proteccién de Datos (GDPR), que, aun-
que entrd en vigencia el pasado 27 de abril, no sera
de obligado cumplimiento hasta el préximo 25 de
mayo de 2018. A pesar de esto, los expertos animan
a las empresas a adaptarse “cuanto antes” para evitar
las “prisas de ultima hora”y acabar incumpliendo una
normativa que, en caso de sufrir fugas de informa-
cion, puede acarrear multas de hasta el 4% del volu-
men total de la facturacion en la UE (en Espana, las
multas pueden alcanzar hasta los 600.000 euros).
Esta nueva ley, unida a una cada vez mayor inquie-
tud por la seguridad de la informacién por parte de
los clientes, hace que la seguridad sea una de las
areas en las que veremos crecimiento en los proéxi-
mos meses en el sector Tl. De hecho, Gartner prevé
que en 2016 el gasto en seguridad Tl crecera un 8%.

EI Big Data, el cloud computing y la Transforma-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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IMPORTANCIA DE LOS DATOS

Hoy en dia, los datos estan en continuo movimien-
to, ya sea en un portatil, una unidad flash o en des-
plazamiento entre infraestructuras fisicas, virtuales
y basadas en la nube, y en algun momento se pue-
den robar o extraviar datos financieros, informacion
sobre clientes, propiedad intelectual o secretos co-
merciales. La proteccion de estos datos es aun mas
compleja debido a diversos factores de riesgo que
atenazan a las empresas, incluida la rapida evolucion

de reglamentos y mandatos para el cumplimiento de
normativas, el continuo aumento de la movilidad la-
boral, el BYOD, y la elevada frecuencia de amenazas
avanzadas persistentes (APT) e incidentes de filtra-
ciones de datos. Ante estos riesgos, las motivaciones
para emprender proyectos de proteccion de datos
pueden ser desde evitar sanciones de la normativa,
a impedir la fuga de informacién que puede poner
en peligro la actividad de tus clientes, la necesidad
de abordar proyectos con un alto grado de servicios
profesionales, etc.

AYUDAR AL CANAL

Consciente de la importancia de adaptarse a la nue-
va normativa, Exclusive Networks se ha propuesto
ayudar al canal a afrontar“un gran reto” que, también
significa “grandes oportunidades’, tal y como explica
Laurent Daudré-Vignier, Technology Leader Regio-
nal Diector para SEMEA de Exclusive Group. “GDPR
esta vigente y es ejecutable; cada Estado, empresa y

noviembre 2016
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administracion publica debe realizar los ajustes ne-
cesarios para garantizar el cumplimiento del nuevo
reglamento. Ademas de los importantes cambios en
cuanto a tratamiento de la informacion, la nueva re-
gulacién llevara a las organizaciones a incre-
mentar su inversion en tecnologias en
proteccién de datos”.

Y es que no hay que olvidar que
la nueva normativa determina “un
principio de responsabilidad ac-
tiva” para cualquier entidad “res-
pecto a la obtencidn, acceso, inter-
vencién, transmision, conservacion
o supresion de los datos a terceros’,
sefala Santiago Arellano, Director de Di-
versificacion de Exclusive Networks Iberia. En
este sentido, el directivo recuerda que algunas em-
presas (sobre todo de aquellas de mayor tamano o
aquellas donde el tratamiento de los datos sea el gje
de su estrategia empresarial) y administraciones pu-
blicas estaran obligadas a contar con una nueva figu-
ra: el delegado de proteccion de datos, que no puede
ser la misma persona que el director de seguridad.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Los expertos animan a las
empIesas a adaptarse ‘cuanto
antes” para evitar las “prisas ae
dltima hora

En este punto, el canal de distribucion “tiene que
jugar un papel clave”. Daudré-Vignier insta a los rese-
llers a “mover ficha en esta direccion. Nuestros part-
ners se encuentran en una una posicion inmejorable

para facilitar a sus clientes las soluciones tecnol6-
gicas mas adecuadas para el cumplimiento
de la normativa y aprovechar una opor-
tunidad de negocio que se extendera,
por lo menos, durante dos anos”.

DONDE ESTA LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
La oportunidad de negocio para el
canal pasa por convertirse en “ase-
sores” de empresas pertenecientes a
sectores como la banca, las finanzas o los
seguros. “En Exclusive Networks estamos con-
vencidos que la aplicacion de esta normativa traera
como consecuencia la obligatoriedad para determi-
nadas companias o sectores de cumplir con el corres-
pondiente proceso de auditoria tecnoldgica. Esto va
a exigir a las organizaciones que, ademas de adoptar
las soluciones técnicas adecuadas, tengan que de-
finir, implementar y aplicar politicas especificas, asi

como elaborar reportes detallados que puedan de-
mostrar al auditor el cumplimiento de la norma’, aha-
de Santiago Arellano.

El rol que va a jugar Exclusive Networks, “para fa-
cilitar la adaptacion del canal” es el de “evangeliza-
dor”. Ademas, “también ponemos a su disposicion
toda la tecnologia necesaria para que puedan ge-
nerar demanda en sus clientes”, finaliza Laurent
Daudré-Vignier.

Por su parte, y desde GTI se recomienda que, en
lugar optar por probar soluciones tradicionales para
prevenir y actuar ante la pérdida de datos, que mu-
chas veces resultan demasiado intrusivas, complejas
de gestionar y/o costosas de adquirir, implementar y
mantener, existen multiples opciones, tanto on-pre-
mise como en la nube, de compra o pago por uso,
que permiten reducir el coste y la complejidad en los
proyectos de proteccion de datos. @

Nuevo reglamento de Proteccion
de Datos

n La UE publica el Reglamento
de Proteccion de Datos Europeo

n El Reglamento de Proteccion de Datos
en 12 prequntas

n La mitad de las empresas espanolas
no cumple con la Ley de Proteccion de
datos
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Context presenta los resultados del sector en Europa en el tercer trimestre de 2016

El mercado de la distribucion T
en Espana crece un 2,7%

(ontext acaba de dar a conocer los resultados del sector de la aistribucion Tl en Europa en el tercer
trimestre de este ario, un periodo en el que los ingresos crecieron un 3%. La facturacion de la
eurozona cayo un 0,4%. La consultora destacd el comportamiento de Espana en sectores como

el de monitores e impresion y predijo que la formacidn de nuevo Gobierno dard estabilidad al
mercado para continuar creciendo en los siguientes trimestres.

‘\‘\N\E F 05,0'
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ontext acaba de dar a conocer los resultados
Cdel sector de la distribucion Tl en Europa en

el tercer trimestre. Un periodo que, tal y como
sefaloé Jeremy Davies, CEO y fundador de Context, se
ha cerrado en positivo. Davies comenzé su exposi-
cion destacando el momento de consolidaciéon que
esta viviendo el canal mayorista, donde las fusio-
nes y adquisiciones estan siendo protagonistas del
mercado. No en vano, en el tercer trimestre de este
ano se han anunciado compras como la de Avnet
Technology Solutions por parte de Tech Data. La
mas reciente ha tenido a Espana como protagonis-
ta, concretamente Esprinet anuncié a mitad de oc-
tubre la adquisicion de ITway. En opinidn de Jeremy
Davies, este proceso de consolidacion no ha hecho
mas que empezar y se espera que en los préximos
trimestres el mercado asista a nuevas compras. En
lo que va de afio, 16 mayoristas han sido adquiridos
por 10 compainias.

RESULTADOS DEL SECTOR

Segun los datos que maneja Context, el mercado
de la distribucion Tl de Europa crecio “ligeramente”
exceptuando en el Reino Unido. Concretamente,
los ingresos provenientes del sector se incrementa-
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ron en un 3% en el tercer trimestre
de 2016 en comparacién con
el mismo periodo de 2015,
“aunque la facturacion de
la zona eurozona cay6 un
0,4% en la comparacion
interanual, después de
haber crecido un 1,1% en

el segundo trimestre de
este ano en comparacion
con el mismo periodo de
2015"

Cuatro paises vieron caer
su facturacion, siendo Finlandia
el que peores resultados ha obteni-
do al descender sus ingresos en mas de
un 10%. Por el contrario, la region compuesta por
Reino Unido e Irlanda ha experimentado la mayor
subida de la regioén, un 12,9%.

En el caso de Espana, nuestro pais continud re-
gistrando datos positivos, aunque la subida ha sido
mas moderada que en trimestres anteriores. En este
sentido, la facturacion del mercado de la distribu-
cion Tl espanol en el tercer trimestre de 2016 experi-
mentoé un crecimiento del 20,3%, cifra que se redujo
al 15,3% en el ultimo trimestre del afo pasado. En el
primer trimestre de este ano, el incremento fue del
2%, del 6,3% en el segundo trimestre y del 2,7% en
el tercero.

Mencién especial para Alemania. Jeremy Davies
destacé la importancia de este pais para el desarro-
llo del canal de distribucion Tl de Europa al suponer

‘ el 20% del total. En el tercer trimestre de este ano,

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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los ingresos provenien-
tes del mismo cayeron un
3,4%.
Por sectores, el de teleco-
municaciones lideré el creci-
miento en el trimestre al expe-
rimentar una subida del 10,7%. Por
detrds se situaron las garantias y servicios
(+7,1%), pantallas (+6,7%), software y licencias
(+6,5%), los consumibles de impresion (+3%) vy el
segmento de computacién movil (+1,4%).

(ontext aestaca el momento de consolidacion que estd
viviendo el canal mayorista, donde las fusiones y
adquisiciones estdn siendo protagonistas ael mercado

Los PC de sobremesa, con un descenso del 3,8% y
el sector de almacenamiento en disco, que vio caer
su facturacién en un 2,5%, fueron los dos segmen-
tos que peores resultados obtuvieron durante el
tercer trimestre de este ano.

EL SECTOR DEL GAMING, OPORTUNIDAD PARA EL CANAL

Context también ofrecié datos mas detallados para
algunos segmentos. El primero de ellos, el del ga-
ming y la realidad virtual, ofrece “una gran oportuni-
dad de negocio” tanto para el mercado retail como
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para el canal B2B. Jonathan Wagstaff, country ma-
nager de Context, destac que esto se debe, funda-
mentalmente, a que “el hardware de realidad virtual
de alta calidad es mas asequible para los usuarios’,
con lo que “se puede comercializar a través del mer-
cado retail”. Ademas, “el coste de la tecnologia ga-
ming, como las tarjetas RX480 de AMD, también

Por sectores, el de telecomunicaciones ligero el crecimiento en el
trimestre al experimentar una subiaa ael 10,/%

han descendido”. Estos dos motivos, unidos al creci-
miento de los eSports y a que el mercado de conso-
las esta sufriendo sintomas de agotamiento, hacen
que este segmento pueda ser aprovechado por el
canal.

En términos de mercado, el area alta de gaming
para PC “ha experimentado un crecimiento estable
durante el periodo entre 2014 y 2016, mientras que
los ingresos del area de “entusiastas y Realidad Vir-
tual”han crecido un 43% entre el tercer trimestre de
2014 y el tercer trimestre de 2016, gracias al lanza-
miento de productos como el HTC Vive y Oculus Rift.

Los EQUIPOS PROFESIONALES, SALVAN EL AREA DE SISTEMAS
PERSONALES

Marie-Christine Pygott, analista sénior de Context,
ha sido la encargada de explicar cual fue el com-
portamiento del area de sistemas personales en

el tercer trimestre del ano, un periodo en el que el
mercado de tablets de consumo cay6 un 17%. En
cambio, si de lo que hablamos es de equipos 2 en 1,
el crecimiento experimentado fue del 227% (sobre
una basa pequefa), gracias a las ventas que experi-
mentaron los modelos de Apple, que lidera el mer-
cado, y Microsoft. Pygott destac6 que el iPad Proy la
Surface Pro acumulan “el 80% de cuota de mercado”,
mientras que HP Inc se situd en tercera posicion con
una cuota del 9%.

El mercado de PC experimentd un pequefo cre-
cimiento, del 0,8%, gracias al comportamiento que
registro el segmento de portatiles, que crecié un
3,5%. Peores resultados obtuvieron los ordenado-
res de sobremesa, cuyas ventas en el canal de distri-
bucién Tl europeo descendieron un 5,9%. Por tipo
de dispositivo, las ventas de ordenadores para uso
profesional crecieron un 3,3% (un 8,3% si nos referi-

whitepapers

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

MERCADO DE FABRICANTES DE SOLUCIONES EMPRESARIALES LAN
CABLEADAS E INALAMBRICAS

Info-Tech Research Group ha publicado su informe 2016 Enterprise Wired and Wireless LAN
Vendor Landscape, que reconoce a los fabricantes mas significativos. Evalua a los fabricantes
segun la fortaleza de su oferta y de su estrategia para la empresa. Los fabricantes y sus
productos son evaluados siguiendo estos criterios: caracteristicas, usabilidad, asequibilidad
y arquitectura, viabilidad, estrategia, alcance y canal.

Vendor Landsenpe: Enterprise Wired and
Wireless LAN

T )
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mos a los notebooks y un 3,2% menos si de los que
hablamos es de equipos de sobremesa). En cuanto
a los ordenadores de consumo, el descenso fue del
1,3% (los notebooks crecieron un 0,6% aunque los
de sobremesa cayeron un 10,9%).

Con una cuota de mercado del 32,7%, HP conti-
nuo liderando esta categoria en la distribucion TI
europea, seguido de Lenovo, con un 23,8%; Asus,
con un 139%;y Acer, con un 11,9%.

Pygott tuvo palabras para Espana. En su opinion,
la falta de Gobierno no ha afectado en demasia a
este mercado. No obstante, el nuevo Gobierno“dara
estabilidad al mercado de sistemas personales es-
panol”, con lo que, en su opinidn, la tendencia posi-
tiva sera mas clara en los proximos trimestres.

ESPANA LIDERA EL MERCADO DE PANTALLAS

La industria de pantallas obtuvo unos ingresos de
762 millones de euros en el tercer trimestre de este
ano, lo que supuso un crecimiento del 6,7% con res-
pecto al mismo periodo del ano anterior. Aunque
las ventas de monitores de sobremesa cayeron de-

Mercado de la distribucion Tl en Espana
Trimestre Crecimiento
Q32015 20,3%
Q42015 15,3%
Q12016 2%
Q22016 6,3%
Q32016 2,7%

Fuente: Context
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£ mercado de gaming y la
redlidad virtual, ofrece “na gran
oportunidad de negodo” tanto
para el mercado retail como
parael anal B26

bido a “la suave demanda de equipos complemen-
tarios”, tal y como destacé Theo Gibbons, director
de marketing de Context, los televisores 4K paliaron
el descenso al crecer un 26%. La siguiente categoria
que mas ha crecido ha sido la de los televisores LCD,
que experimenté una subida del 26%.

Mencidén especial para Espafna en este segmento.
Gibbons sefald que nuestro pais ha sido el que mas
ha crecido de la region (7,2%), en contraposicion a
la situacién que han atravesado los paises nordicos,
cuyas ventas descendieron un 3,4%.

Las pantallas de 23 pulgadas acumularon el 60%
de las ventas en el trimestre, mientras que las de
23,8 pulgadas fueron las que mas cuota de merca-
do ganaron. El segmento que experimentd un creci-
miento mas rapido fue el de pantallas con tamafnos
entre 30 y 34 pulgadas. “Los monitores para el mer-
cado de gaming crecieron un 110% en el ultimo tri-
mestre del ano”, asequré Theo Gibbons, quien tam-
bién explicé que, por fabricantes, HP Inc “fortalecié
su posicién de liderazgo”.

EL AREA DE IMPRESION CONTINUA CAYENDO
Zivile Brazdziunaite, analista sénior de Context, co-
menzo su exposicion destacando que los ingresos
del mercado de impresién continuaron en descen-
so. Concretamente, en este periodo, el descenso ex-
perimentado por este segmento fue del 2%, siendo
el area laser el que lideré las caidas, de 3% en los
multifuncion y del 6% en lo que respecta a los mo-
delos monofuncion,

En cambio, los modelos de inyeccion de tinta cre-
cieron un 2% en lo que respecta a los equipos mul-
tifuncion y un 3% en los monofuncion.
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Las ventas de equipos de impresidn crecieron un
3%, gracias a los modelos de inyeccién de tinta mul-
tifuncion cuyas ventas se incrementaron en un 4%,
el mismo porcentaje de subida que experimentaron
los modelos laser multifuncion.

A pesar del descenso en ingresos de la region, “Es-
pana e ltalia continuaron creciendo en términos de
ingresos’, concretamente un 7%y un 2% respectiva-
mente. En términos de unidades vendidas, los creci-
mientos fueron del 17% en el caso de Espana y del
11% en el italiano.

Por fabricantes, HP continué incrementando
su cuota de mercado en el segmento de A3 Laser.
Brazdziunaite destaco la reciente adquisiciéon del
area de impresion de Samsung por parte de HP Inc
asegurando que ésta“va a cambiar el panorama del
mercado de copiadoras A3". A pesar de que HP Inc
amplié su liderazgo, los ingresos provenientes del
canal cayeron un 2%, un ligero descenso si se com-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Ingresos por tipo de Reseller en Europa

Canal Q3 2015 Q4 2015 Q1 2016 Q22016 Q32016
SMB 39,2% 37,4% 40,5% 42,6% 41,7%
Corporate 29,4% 28,1% 29,8% 30,1% 29,4%
Retail 30,1% 33,3% 28,6% 26,4% 28%
Tiendas de telefonia 1,2% 1,2% 1,1% 0,9% 0,9%

Fuente: Context

para con el experimentado por otros fabricantes
como Brother (-14%) y Canon (-6%). Epson, por su
parte, vio crecer sus ingresos en un 28%.

EL MERCADO ENTERPRISE DESCIENDE

En el caso del mercado Enterprise, éste vio descen-
der sus ingresos un 5,6% en el tercer trimestre del
ano en comparacion con el mismo periodo de 2015.
El area de almacenamiento empresarial, con una
subida del 0,9%, y el de seguridad empresarial, con
un crecimiento del 0,7%, fueron los dos segmentos
que registraron incrementos. La otra cara de la mo-
neda la representaron el area de servidores, cuyos
ingresos cayeron un 14,2%, el de networking em-
presarial, con un descenso del 4,2%, y el de UPS,
cuya facturacion cayo un 3,4%.

“Las ofertas de servicio cloud continuaron im-
pactando en el mercado, sobre todo en el area de
servidores”’, afimé Mathias Knofel, analista sénior de
Context.

La Unica regidn que creci6 fue la formada por Aus-
tria, Alemania y Suiza (1,7%), mientras que Franciay
Bélgica y Holanda experimentaron los mayores des-

censos, del 17,4% y el 13,3% respectivamente. En el
caso de Espafa y Portugal, la caida fue del 2,7%.

Veeam, Meraki y EMC fueron los uUnicos fabrican-
tes que crecieron (36,1%, 17,9%y 5,8%), IBMy Cisco,
en cambio, fueron las compafias que mas vieron
descender sus ingresos (29,9% y 10,5% respectiva-
mente). @

i

El optimismo reina en el canal
de distribucion Tl espanol

n Analisis de Context

Resultados del mercado de la distribucion
espanol primer semestre de 2016

Las fusiones y adquisiciones marcan
la evolucion del negocio mayorista

El canal europeo no esta preparado
para el cloud computing
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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
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El salbn muestra la vanguardia de las TIC en el sector educativo

SIMO Educacion 2076 ha contado con la participacion de 244 empresas de 10 paises diferentes, y
ha apostado por un contenido, tal y como han recalcado los responsables ael evento, “especialmente
marcado por la presentacion de proyectos tecnoldgicos integrales orientados a impulsar el cambio
metodoldgico, asi como a fomentar el aprendizaje de los alumnos en el uso de dispositivos”

ha incorporado un programa de actividades,

organizado en colaboracion con Educacién
3.0., con mas de 200 sesiones que ofrecieron “un
contexto de referencia en materia de tendencias,
experiencias e iniciativas de vanguardia en torno al
sector TIC y su aplicacion en la actividad docente”.

J unto con este contenido, SIMO Educacién 2016

TRES DIAS Y UNA PROPUESTA EDUCATIVA APOYADA

EN LAs TIC

Del 19 al 21 de octubre, el pabellén 12 de IFEMA
acogidé una convocatoria especialmente dirigida a
profesores, directores de centros, coordinadores
TIC, representantes de universidades, asi como de
las distintas entidades y administraciones publicas
relacionadas con la educacion. La cita, apoyandose
en diferentes contenidos, quiso ofrecer una pers-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

pectiva de las lineas de avance y tendencias, pre-
sentes y futuras, en las que tecnologia se muestra
como aliado y soporte de la actividad docente. La
cita fue inaugurada por el ministro en funciones

..

SALON DE TECNOLOGIA PARA LA ENSENANZA

O sem

de Educacién, Cultura y Deporte, iligo Méndez de
Vigo.

Junto con la presentacién de propuestas y nove-
dades delas empresas tecnolégicasy las editoriales, }
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se prepardy desarrollé un programa de actividades,
mesas de debate, conferencias, y las presentacio-
nes de una seleccién de iniciativas de vanguardia
llevadas a cabo por profesores en distintos centros,
en colaboracion con EDUCACION 3.0.

PRESENCIA NACIONAL E INTERNACIONAL

Como deciamos, en el area de exposicién, SIMO
Educacion reunié 244 empresas de 10 paises: Bél-
gica, China, Dinamarca, Espana, EE.UU., Malta, Ho-
landa, Polonia, Portugal y Reino Unido. Entre los ex-
positores, empresas tecnoldgicas, como Dell EMC,
Epson o Intel; mayoristas que venden productos

SIMO Eduicacion se oriento a la presentacion de proyectos tecnologicos
integrales orientados a impulsar un cambio metodologico conarete, asi
como a fomentar el aprendizaje ae los alumnos en el uso de dispositivos

para entornos educativos, como Esprinet, Tech Data
o Charmex; y plataformas de gestion y de conteni-
dos educativos, como Alexia, Educamos, Xtend o
Sngular con SngularKids, una plataforma web y una
app que facilitan el aprendizaje de la programacion
a profesores y alumnos. También estuvo presente

4 SIMO Educaciéon 2016
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noviembre 2016


https://www.youtube.com/watch?v=npW32DLDjRI
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

ACTUALIDAD

EDUTECH CLUSTER, con una participacion agrupa-
da de nueve empresas de Catalufa especializadas
en innovacion educativa.

En el capitulo de entidades publicas, participaron
en esta edicion Red.es, Instituto Nacional de Tecno-
logias Educativas y de Formacién del Profesorado
(INTEF), asi como las Consejerias de Educacion de
algunas comunidades auténomas, como Asturias,
Baleares, Canarias, Cantabria, Castilla-La Mancha,
Castillay Ledn, o Madrid.

En cuanto al contenido, estard centrado en la
presentacion de proyectos tecnolégicos integrales
orientados a impulsar un cambio metodolégico
concreto, asi como a fomentar el aprendizaje de
los alumnos en el uso de dispositivos. Un contex-
to global donde los visitantes pudieron conocer
lo ultimo en recursos tecnoldgicos para el aula,
tablets, portatiles, pizarras y pantallas interacti-
vas digitales, ecoproyectores, productos de esca-
neo, sistemas de conectividad para el aula, robots
educativos, impresoras 3D, bibliotecas digitales...
asi como soluciones multimedia y de gamificacion
para convertir cualquier contenido educativo en
un juego interactivo, plataformas para la creacién
de entornos de aprendizaje inmersivo a través de
la realidad aumentada, o de aprendizaje adapta-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

tivo para crear experiencias personalizadas para
cada estudiante.

Otras de las propuestas que se vieron, ponen
el foco en la actividad docente y en la gestién de
centros. Se trata de las aplicaciones para detectar
y prevenir el acoso escolar, los cuadernos de notas
digitales, las plataformas en la nube para crear iti-
nerarios de aprendizaje, o repositorios de recursos
donde el profesor puede encontrar el material que
necesita para organizar su clase.

MaAs pe 200 SESIONES

El programa de conferencias se organizd en torno a
7 auditorios. El foco de las diferentes areas tematicas
esta puesto en educacién infantil y primaria, secun-
daria y bachillerato, formacion profesional y universi-
dades, un aula magna para las actividades dirigidas a
universidades y escuelas de negocio, y uno de mayor
tamano para ponencias magistrales. Ademas, hubo
una sala dedicada exclusivamente a la realizacién de
talleres practicos sobre el uso de las TIC en educacion.

Otras areas de interés en el programa de este afo
fueron las necesidades educativas especiales, la
formacion no reglada, asi como las diferentes pro-
puestas de los expositores.

Entre otros ponentes, el auditorio principal conté
con la presencia de Ewan Macintosh, profesor esco-
cés, experto en innovacion, design thinking y crea-
tividad, con la conferencia ‘jInnovation? Aim high or
go home, en la que abordé cudles son las estrategias
necesarias para aspirar a la innovacion y atender las
necesidades de los estudiantes, al tiempo que incitar
a la accién al resto de la comunidad educativa. Ade-
mas, impartié un taller practico sobre‘Cémo ensehar
en el aula a través del juego y la imaginacion;, usando
la empatia y la creatividad como principales bazas.

Javier Tourdn, vicerrector de Innovacion y Desa-
rrollo Educativo en la Universidad Internacional de
La Rioja-UNIR, presento “Hacia un nuevo modelo de
escuela centrado en el alumno: el papel de la tec-
nologia”, para abrir el debate sobre la necesidad de
repensar el modelo de escuela actual con el fin de

SIMO Educacion 2016 ha incorporado un programa de actividades,
organizado en colaboracion con Educacion 3.0, con mds ae 200 sesiones
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promover verdaderamente el aprendizaje persona-
lizado.

Otros ponentes fueron Mariano Fernandez En-
guita, catedratico de Sociologia de la Universidad
Complutense; Andrea Giraldez, profesora universi-
taria, consultora, facilitadora de procesos de forma-
cion en soft-skills y directora de online learning en
Growth Coaching Online; o Juan de Vicente Abad,
profesor de secundaria en el IES Miguel Catalan de
Coslada, que fue reconocido el docente mas Inno-
vador de Espana por el Certamen Proyecta D+I.

Finlandia protagonizé un programa de ponen-
cias y experiencias educativas que se estan desa-
rrollando en este pais en la jornada titulada “La era
digital en la ensefianza en Finlandia’, mientras que
la ONCE organizé la ponencia “Tecnologia y disca-
pacidad. Accesibilidad a los recursos educativos.
Escuela Inclusiva”

EXPERIENCIAS INNOVADORAS

Otro de los puntos de interés de esta edicion fue
la presentacion de 49 experiencias TIC en las aulas
que han sido seleccionadas de entre las mas de 342

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

propuestas educativas de docentes de toda Espa-
na recibidas en esta convocatoria. Buenas practicas
con Realidad Aumentada (RA), Realidad Virtual (RV),
programacion y robética, gamificacion, disefio 3D,
la metodologia Design Thinking aplicada a la edu-
cacién, geolocalizacién, pedagogias activas que
parten de los intereses del alumnado, aprendizaje
servicio y aprendizaje cooperativo, Bring Your Own
Device (BYOD), Matematicas manipulativas, Apren-
dizaje Basado en Proyectos (ABP), la clase al revés o
Flipped Classroom, o proyectos multicompetencia-
les y para mejorar el entorno a través de la ciencia y
la innovacién, entre otros.

Asimismo, se habilité un area para la realizaciéon
de Talleres Practicos, en los que se hablé de apps
para invertir la clase y trabajar por proyectos, se
introdujo a los asistentes en el método ABN (Algo-
ritmo Basado en Numeros), se abordé el cine y su
introduccion en las aulas, y se desarrollaron sesio-
nes practicas sobre como llevar la gestion del ABP
(Aprendizaje Basado en Proyectos) a través de di-
versas apps. Ademas, los asistentes pudieron cono-
cer los coder dojo o clubes del cédigo que se han
extendido por escuelas de medio mundo con un
mismo objetivo: adaptar los lenguajes de progra-
macion a los mas pequenos; o las ultimas tenden-
cias sobre el empleo de la gamificacion en el apren-
dizaje, de la mano de los organizadores del World
Gamification MeetUp. @

2

n SIMO Educacion 2016
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VMware anuncia un acuerdo con Amazon Web Services

Jn Unico espacio
de trabajo y una cloua
multi-entorno centran

VMwor

d 2016

La nueva edicicn ae VMworld en Barcelona gird en tomo a dos ejes claves para la estrategia de
VMware: por una parte, una arquitectura cloud-cross, para la que la compariia ha anunciado
nuevas versiones de sus productos, y por otra, un espacio de trabajo tnico y sequro para los

usuarios yempresds.

Arancha Asenjo (Barcelona)

VMware para la edicién 2016 de su con-

greso europeo, que nuevamente se cele-
bré en Barcelona. En la Ciudad Condal y ante mas
de 12.000 asistentes, la compania ratificé su firme
propodsito de convertirse en el partner que habilita
la cloud en cualquier entorno, aplicacién o disposi-
tivo y que permite un entorno de trabajo Unico para
empresas y usuarios. La propia Maria José Talavera,

1/ Be tomorrow” fue el lema elegido por

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

directora general de VMware en Espana, explicaba
que ese lema significa “ser un player relevante en
la ayuda a la adopcion al cloud de las empresas en
este proceso de transformacion. Queremos ser con
quien haya que contar si o si para ese proceso, signi-
fica mover cargas y datos al cloud con la seguridad
de que, ante cualquier eventualidad de regulacién o
presupuesto, la marcha atras es factible. Ahi radica
nuestra propuesta de hibridez”.

Pat Gelsinger, CEO de VMware, por su parte, insistid
durante su presentacion en VMworld, en un futuro

Pat Gelsinger, CEO de VMware, durante su presentacion en

la sesion general de VMworld

en el que la nube publica ird ganando terreno a otras
férmulas, aunque no tan rdpido como muchos espe-
ran. Segun sus estimaciones, hoy en dia el 15% de las
cargas de trabajo a nivel mundial se ejecutan en nube
publica, un 12% en privada, y un 73% corresponde a
Tl tradicional. Las proporciones iran cambiando, pero
no sera hasta 2030 cuando la opcion publica supere
el 50%; para entonces, un 52% de los 596 millones de
cargas de trabajo que se estiman seran en nube pu-
blica, un 29% en privada y tan solo un 19% quedaran
en los sistemas de Tl tradicionales.
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Para avanzar en la gestion de estas cargas de tra-
bajo, lacompafia propone una arquitectura de cross
cloud -“la plataforma que da la libertad y el control
que Tl necesita”, explicaba Gelsinger-, que constru-
ye con nuevas versiones de sus productos vSphere,
Virtual SAN y vRealize Solutions, que permiten po-
tenciar la productividad de los departamentos de
Tly los desarrolladores. La directora de la compania
en Espafna apuntaba también que esta estrategia de
cross cloud “va a permitir gestionar bajo una misma
plataforma las cargas tanto dentro como fuera del
data center”.

A grandes rasgos, VMware vSphere 6.5 ofrece una
experiencia simplificada, seguridad completa inte-
grada y compatibilidad con las aplicaciones moder-
nas en contenedores que se usan en produccion en
la actualidad. En lo que respecta a VMware Virtual
SAN 6.5, admite cargas de trabajo fisicas y en conte-
nedores, discos duros de 512e, unidades de estado
sélido y la conexion directa de dos nodos para en-
tornos de sucursales u oficinas remotas. Por ultimo,
VMware vRealize Automation 7.2 incorpora la ges-
tion de contenedores y la nueva integracion con Mi-
crosoft Azure lista para usar.

La compania también aproveché su VMworld
europeo para explicar los términos del su acuerdo
con Amazon Web Services para el lanzamiento de
VMware Cloud on AWS. La solucién estara dispo-
nible a mediados de 2017, funciona sobre VMware
Cloud Foundation, una plataforma SDDC unifica-
da que integra las tecnologias de virtualizacién
VMware vSphere, VMware Virtual SAN y NSX; ofre-
ciendo a su vez acceso a todo el rango de servicios

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Sesion general de VMworld

de AWS. Esta nueva propuesta, que segun ambas
empresas representa una inversién significativa en
ingenieria, operaciones, soporte y recursos de ven-
tas, funcionara sobre infraestructura de nueva ge-
neracion de AWS. Asimismo, los clientes tendran la
posibilidad de adquirir servicios a través del acuer-
do comercial con VMware y usar las inversiones
en VMware ya existentes para conseguir descuen-
tos por fidelidad para su entorno hibrido VMware
Cloud on AWS.

En palabras de Pat Gelsinger, el maximo respon-
sable de VMware, “VMware Cloud on AWS ofrece a

% Clicar para ver el video

nuestros clientes lo mejor de ambos mundos. Este
nuevo servicio hard que sea mas facil para ellos
preservar la inversion ya realizada en aplicaciones
y procesos, mientras sacan el maximo partido de la
globalidad, las capacidades avanzadas y la escalabi-
lidad de la nube publica de AWS".

Otro de los focos de este VMworld fue el espacio
de trabajo, un entorno que VMware domina tras la
integracion de Airwatch. El proveedor lanza VMwa-
re Workspace ONE Essentials, con prestaciones de
prevencidon de pérdida de datos para Office 365 y
mayor compatibilidad con aplicaciones.

noviembre 2016
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"Queremos posicionarnos como uno de los grandes players en tecnologia”

Maria José Talavera explicé en su encuentro con la
prensa durante VMworld 2016 que “moblity & desktop
estan teniendo muy buen rendimiento; Airwatch es la
linea de negocio que mas ha crecido en los ultimos
tiempos en Espafia, mas que otros paises. Con esta so-
lucion no solo manejamos moviles, también muchos
puntos de venta, casos de uso que nos han puesto por
delante de otros paises de Europa” También senald
que se estan “arrancando muchos proyectos alrede-
dor de NSX, vinculado a la seguridad, por la microseg-
mentacion que permite”.

Respecto a cloud, uno de los grandes focos de
VMware en su VMworld europeo, “muchas de las ra-
zones por las que los clientes no se mueven a cloud
se deben a la seguridad. En este sentido, la clave de
los acuerdos con IBM (anunciado en VMworld de Las
Vegas) y Amazon Web Services, es NSX. Esto permite
tener una unica politica de seguridad dentro y fuera
de la red. La seguridad viaja entonces en los dos senti-
dos. Es significativo que dos de los grandes providers
lo estén adoptando”.

Elacuerdo con AWS no estara disponible hasta 2017,
pero Talavera ve grandes oportunidades. “El de IBM
Softlayer estd mas orientado a gran empresa y con
Amazon, al negocio de volumen. Probablemente no
sean los Unicos en el tiempo; no nos cerramos ningu-
na puerta. Ahora el foco es que el acuerdo con Ama-
zon sea factible. Con esos dos proveedores se cubre

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

vare

vmworl

ware

6 [ ¢ ] .
vm 'v;‘iﬂh‘ W

Maria José Talavera, directora general de VMware Espana,
habla para el Informativo IT durante VMworld

un espectro muy grande de clientes, que representan
dos tipos de usuarios muy diferentes”.

A nivel local, se ha anunciado recientemente que Te-
lefénica, presente en el evento, ha decidido evolucionar
su solucion Virtual Data Center (VDC) utilizando VMwa-
re vSphere, VMware vCenter y VMware vCloud Director.
Dicha solucidn esta disponible en Espafa, Argentina,
Brasil, Chile, Colombia, México y Peru, y ahora también
en Estados Unidos.

vmware

Maria José Talavera, VMware

vmware I E

mworld 2016

' 2016

ﬁ‘ Clicar para ver el video

VDC es una solucion de Cloud laaS (Infraestructura
como servicio) implementada sobre comunicaciones
totalmente privadas, que da una respuesta integral
para desplegar infraestructuras sobre una plataforma
elastica y flexible, con la maxima garantia de seguri-
dad. La solucién es especialmente interesante para
clientes multinacionales, para clientes que precisen
de servicios de infraestructura, asi como para clientes
que necesiten hibridar sus clouds privadas.
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VMWARE INSISTE EN SU INDEPENDENCIA

Ademas de los anuncios técnicos que se produjeron
en VMworld, uno de los mensajes que los directivos
de la compania quisieron dejar claro es la indepen-
dencia de VMware, ahora que la fusion de Dell y
EMC se ha completado. Tanto el CEO, Pat Gelsinger,
el vicepresidente y director general de informatica
de Usuario final, Sanjay Poonen, y Maria José Tala-
vera, directora general de VMware lberia, ratificaron
esta condicion de la empresa pese a que su matriz
se haya unido a Dell.“Somos independientes. Traba-
jamos con compafhias como HPE, Cisco o la propia La edicién de Barcelona de VMworld 2016 recibié a mds de 12.000 asistentes

Dell-EMC. Asi éramos al inicio, cuando empezamos
a trabajar con NetApp aun siendo rival de EMC, y
asi seguiremos siendo’, explicaba el responsable de
negocio de usuario final a la prensa espafola. Por
su parte, Talavera senalaba que “no hemos notado
cambios tras la adquisicion. Ademas, los clientes
estan tranquilos. En Espana trabajamos mucho con
companias como HPE”. [@

2

Sesion general de VMworld

u Seguridad intrinseca con VMware

u Virtualizacion con NSX

VMware NSX para multi-hipervisor: guia
de diseio para la virtualizacion de la red }

4 Segunda sesion general de VMworld % Clicar para ver el video
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En 2015, crecido un 4,8%

El hipersector TIC se ratifica
en la senda del crecimiento

Potenciado por las dreas de contenidos digitales y servicios audiovisuales, el hipersector TIC facturd en 2015 la cantidad de 90.070 millones de
euros, sequin los datos de AMETIC. Para este 2016, la prevision es que lleque a los 94.857 millones de euros.

nternet y el mundo audiovisual tiran del merca-
do tecnolégico. Los ultimos datos recogidos por
AMETIC constatan el crecimiento continuado del
hipersector TIC con signos mas que positivos: un
crecimiento del 4,8% en 2015 y una prevision del
5,4% para este 2016. Con todo, no todos los seg-
mentos que componen este hipersector se han
comportado de la misma manera. Los segmentos
que mas crecieron son contenidos digitales (13,3%)
y servicios audiovisuales (11,5%), aunque también
subieron otros como servicios de Tl (7,6%); hardware
(7,3%); telecomunicaciones (7,1%); software (3,4%);
y la industria electrénica (3,2%). Por el contrario, las
comunicaciones fijas y moviles cayeron un 3,4% y
un 5,9%, respectivamente, asi como la electrénica
de consumo, también un 3,4%.

Benigno Lacort, director general de AMETIC; José

Manuel de Riva, presidente de AMETIC; Ventura Pobre,

Relaciones Internacionales de AMETIC y vicepresidente de
‘ BusinessEurope; y Alicia Richart, RR Il de Cellnex.
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Benigno Lacort, director general de AMETIC,
desgrana en el Informativo IT los resultados
del hipersector

“A pesar del paron politico, los datos confirman
una subida, aunque no es homogénea’, advirtio José
Manuel De Riva, presidente de AMETIC, en la presen-
tacion de los resultados, que en 2015 logré una fac-
turacion total de 90.010 millones de euros. Para este
ano 2016, la Asociacion prevé que dicha cifra aumen-
te un 5,4%, con 94.857 millones de euros.

La mayor proporcion de los datos obtenidos en
2015, un 34,5% corresponde a servicios de teleco-
municaciones, han alcanzado un volumen de nego-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

% Clicar para ver el video

ciode 30.821 millones de euros. Segun la asociacion,
tras anos de severa contraccion, las telecomunica-
ciones en Espafna parecen estabilizarse en datos si-

lecnologias de la Informacion
es elsequndo motor ae
crecimiento del hipersector TIC

milares a los de 2014 dado que la caida en servicios
minoristas tanto fijos (-3,4%) como moviles (-5,9%)
se compensa por el impulso de los servicios audio-
visuales prestados por las operadoras (+11,5%) y el
incremento de sus servicios mayoristas (+2,3%). Le
siguen los contenidos digitales suman 19.731 millo-
nes de euros -un 21,8% del total-.

El segundo motor de crecimiento del hipersector
esta liderado por las Tecnologias de la Informacion,
con unas ventas de 22.694 millones de euros que
aportan el 25,1% del total. Esta impulsado por la
transformacién digital de las corporacionesy la con-
siguiente inversion en servicios (+7,6%) y en equi-
pos (+7,3%).

La industria electrénica registré 14.962 millones
de euros, un 16,6% del cdmputo total. Desde AME-
TIC destacan que en este ano, su crecimiento se
ha estabilizado alrededor del crecimiento del PIB
(+3,2%).

El 2% restante procede del segmento de electré-
nica de consumo, que contribuye al hipersector TIC
con 1.802 millones de euros. La perspectiva es que
siga contrayéndose (este ano lo hizo un 3,4%), las-
trado por la caida de ingresos en audio (-13,2%) y
video (-2,5%).

AMETIC también ha analizado el empleo en el hi-
persector, que mira con optimismo. De acuerdo con
el informe, el mercado de las TICy de los Contenidos
digitales daba empleo en 2015 a 432.602 personas,
un 1,9% mas que en 2014. Para este 2016, se espera
que en el hipersector estén trabajando 441.687 pro-
fesionales, lo que significa un incremento del 2,1%
sobre 2015.
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Hipersector TIC y Contenidos - Mercado Bruto

Mercado agregado bruto
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88.288 g4 179

2013

I

2011 2012

Millones de euros

94.857

85.876

2014

90.010
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Prevision

Claboracion de AMETIC utilizando datos propios y diversas fuentes: CNMC, GfK,

J& AMETIC

FEMIN, AEVI, ANFAL, FACEL, FEMITEL, otras publicaciones y asociaciones industriales

Evolucion del hipersector TIC. Puedes descargar la presentacion

DemANDA DE UN MiNIsTERIO DE ECONOMIA DIGITAL

AMETIC, que representa a unas 3.000 empresas, tie-
ne sus esperanzas puestas en la propuesta al nuevo
gobierno de la creacion de un Ministerio de Econo-
mia y Sociedad Digital que potencie la transforma-

cion de todos los sectores de la economia. Durante
el encuentro con la prensa, los distintos portavo-
ces de AMETIC abogaron por un organismo de alto
nivel capaz de desarrollar una estrategia “transver-
sal’, que aplique a todo el tejido empresarial y las

£l sector e la electronica de consumo sequird contrayendose
por la caida de ventas en audio y video

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

administraciones publicas. “No pedimos nada que
no tengan los paises avanzados’, apunté De Riva,
como sucede en lugares como Corea, Finlandia o
Bélgica.”La economia digital tiene cada vez un ma-
yor peso”. La Asociacion se muestra confiada en lo-
grar este objetivo por la buena recepcién que ha
tenido su planteamiento entre los distintos grupos
politicos a los que se la ha presentado. Sin embargo,
y aunque si destind tiempo en su discurso de inves-
tidura de junio a la economia digital, Mariano Rajoy
decidi6 obviar este apartado en el pronunciado en
el primer dia de este ultimo debate de investidura.
Una postura que difiere sobremanera con la posi-
cion que le otorga la Unién Europea, cuyo segundo
objetivo es desarrollar el mercado unico digital, tal
y como reiteraron los representantes de AMETIC en
el encuentro con la prensa para explicar los nume-
ros del hipersector. M

2

Resultados del hipersector TIC en 2015
y prevision de 2016

n AMETIC, a favor de la normativa europea
sobre comunicaciones electronicas

n El sector TIC espainol necesita mas
trabajadores por cuenta propia

Video de AMETIC con su propuesta
de un Ministerio de Economia
y Sociedad Digital
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| os invisibles

Cuanao hablamos de colaboracion, de Responsabiliaad Social Corporativa, de
tiempo para los demds, pensamos en personas conocidas que participan en alguna
accion colectiva o en las caras visibles de cualquiera de las buenas obras que, por
suerte, se realizan a diario. Pero, detrds de cualquiera de estas buenas acciones hay
una serie de personas que estdn siempre ahi, aportando, ayudanac, y a los que,
normalmente, no solemos “poner cara” ni conocemos su nombre o Sus razones para
colaborar. Este mes, Samira Brigiiech, presidenta de la Fundacidn Adelias, pone

el foco en esas personas que siempre estdn ahi, pero que, para los 0jos generales,

@

pasan desapercibidos: los invisibles.

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 ninos 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, d ”
impulsando el progreso s 8 as

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 Espafna en materia educativay
Marruecos en el ambito de la salud.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

® Qué tienen en comun un directivo de Google,
éotro de Sanitas, otro de Symantec, otro de Tos-
hiba, otro de Orange, un cirujano cardiaco y un
magistrado de la Audiencia Nacional? Amén de que
son personas muy ocupados y que desarrollan tra-
bajos que nos les dejan tiempo para casi nada.

Esta gente no tiene dos cerebros. Sus teléfonos
siempre estan sonando. Sus agendas echan humo.
Suelen tener hijos. Viajan. Se suele decir de ellos
gue son unos currantes. Y que lo que tienen es
que porque se lo han ganado. Son triunfadores.
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Los invisibles mueven conciendias en su entorma porque ellos saben que
s la tinica manera de mantener Ia suya activa; eso les hace ser hombres
y mujeres mds fertes, comprometidos con un mundo en desequiibrio

Van por la vida pisando fuerte porque saben que
marcan la diferencia, son inteligentes, ambiciosos,
luchadores.

Es el perfil de los invisibles. Personas brillantes,
con poco tiempo para si mismos, emprendedoras y
gue actuan discretamente porque forman parte de
la cadena del bien. Donan tiempo, dinero, talento,
conocimiento, productos, contactos y comparten lo
que otra persona, en algun lugar del mundo, puede
necesitar para comer, para vivir, para ir al colegio o

B

(s

para recuperar las piernas que se llevé un camién al
cruzar una calle triste.

Los invisibles estan en todas partes, aunque nadie
hable de ellos. Tratan de “hacer algo’, porque vivir
una vida de privilegios sin aportar nada al mundo le
quita brillo a la suya propia.

Son personas que saben que, si mueven ficha,
mas personas en su entorno la moveran; por eso
muchas veces les invitamos a que hagan publica su
actuacion, para dar ejemplo. Para no quedarnos en

,

O

‘. ASSOCIATION
’ A1 Yasmine

LA PROTECTION DE L'ENFANCE

Caravana médica-humanitaria septiembre 2016

Expedicion médica humanitaria Sanitas

-Fundacion Adelias Sept 2016
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% Clicar para ver el video

Quieres
colaborar

¥

adelias

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

un “tengo que hacer algo por ayudar a los demas”y
luego seguir con nuestra tarea.

Los invisibles mueven conciencias en su entorno,
porque ellos saben que es la Unica manera de man-
tener la suya activa; eso les hace ser hombres y mu-
jeres mas fuertes, comprometidos con un mundo
en desequilibrio, y ellos, con su actividad, su com-
portamiento, sus donaciones, saltan sobre la balan-
za para equilibrarla, para recordarles cada dia de su
vida que de cada uno de nosotros depende mejorar
la vida de otro ser humano: de un nifio que lucha
por sobrevivir en circunstancias hostiles, en las que
no querriamos ver a nuestros hijos ni en suenos.

Como decia Edmun Burke, “Lo Unico que necesita
el mal para triunfar es que los hombres buenos no
hagan nada”. @
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|as soluciones de comunicaciones
Unifncadas y colaboracion atraen al canal

Seqin recientes estudios, el 55% de las organizaciones utilizan soluciones de comunicaciones unificadas y colaboracion, y un 61% planean
implementarlas o renovarlas en los proximos dos anos. Y es que las empresas que han apostado por ellas estdn experimentando retomos de alto valor de
las inversiones que estdn haciendo, incluyendo aumentos de la productividad, de la colaboracidn de los empleados, de la flexibiliaad, y una reduccion de
costes a largo plazo. Viendo pues la fuerte apuesta de las empresas por este mercado, no es de extrariar que el canal haya puesto sus ojos en é|.

Las soluciones de UC&C permiten a las empresas
analizar y optimizar sus flujos de comunicacién,
ofreciendo la posibilidad de compartir y colaborar
de muy diversas formas. Combinar las comunica-
ciones unificadas, como telepresencia, mensajeria
instantanea y videoconferencia, con soluciones
de colaboracién, como redes sociales, espacios de
trabajo virtuales y buscadores de talentos, puede
ayudar a sus empleados a acceder a la informacion
y compartirla de manera segura cuando y donde
la necesiten. Estas soluciones pueden ofrecer tam-
bién un ahorro de costes y llevan a encontrar el
equilibrio entre flexibilidad y control.

MERCADO MADURO Y EN CRECIMIENTO
e estima que en la actualidad pueden existir  decir, hasta seis dispositivos por usuario. Esto hace  El de comunicaciones unificadas y colaboracién un
S 1.300 millones de trabajadores moviles. Los necesario mejorar la colaboracidon y comunicacion, mercado muy maduro y con un elevado nivel de
nuevos modelos de trabajo y la mayorimplan- y las soluciones englobadas bajo el paraguas de implantacién, como asi atestigua un estudio que
tacion del cloud hace que para 2020 se esperen las comunicaciones unificadas y la colaboracién revela que el 55% de las organizaciones utilizan
20.000 millones de dispositivos conectados (IoT),es  (UC&C) pueden ayudar a hacerlo. estas soluciones, un elevado porcentaje de las cua-

;Te avisamos del proximo IT Reseller? noviembre 2016
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H mercado e UCSC crecerd
aunritmo anual ael 12.3%
hasta 2020, en que ingresard
48,610 millones ae ddlares

les son grandes empresas, una tendencia que va
en aumento, ya que el 61% planean invertir en im-
plementar o renovar las soluciones en dos anos. La
tendencia al alza en la adopcion de estas solucio-
nes también se traslada a los planes de inversién,
ya que el presupuesto asignado a comunicaciones
unificadas y colaboracién va a registrar un aumen-
to del 9%.

Otro estudio de la compafia de investigacion Te-
chnavio, augura que el mercado de UC&C crecera
un 12,3% anual hasta 2020, ano en que se calculan
unos ingresos de 48.610 millones de doélares. Den-

Esprinet, un negocio de valor alrededor de UC&C

Los mayoristas juegan un papel muy importante a la hora de organizar y estructurar el mercado. Sus
labores de consultoria, preventa, generacion de demanda soporte, logistica y marketing, son claves
a la hora de contar con partners de confianza. La capacidad de influencia y confianza que el mayo-
rista puede aportar e infundir al integrador, son claves para la creacion de nuevas oportunidades de
negocio. También son imprescindibles para crear propuestas para sectores verticales que requieren
soluciones y servicios especificos, como atencion sanitaria, educacion o Administraciones Publicas.

Un ejemplo de mayorista volcado en este mercado a
través de su division V-Valley es Esprinet, cuyos respon-
sables senalan que “el mercado de las UC&C ha madu-
rado y ahora se dirige de manera directa a cualquier
usuario. Se han rebajado las exigencias de infraestruc-
tura para poder conectarse, compartir, etc., desde cual-
quier lugar y dispositivo, y a precios muy competitivos.
Es por ello, que el espectro se abre ya a casi cualquier
empresa”.

Para el mayorista las mayores oportunidades de este
mercado estan en las soluciones cloud y los servicios
asociados a comunicaciones unificadas, que a su pare-
cen van a ser sin duda los puntos a tener mas en cuen-
ta en el futuro.”El panorama actual dibuja un escenario
de movilidad que no entiende de protocolos ni de exi-
gencias en la rigidez particular de cada fabricante. En
un futuro, el “todos para todo” sera lo que impere o te
guedaras fuera’, aseguran desde Esprinet.

tro del mercado, el segmento mas grande es el de
colaboracién empresarial, con una cuota del 51%
en 2015. Este a su vez se puede segmentar en ser-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Los responsables del mayorista apuntan asimismo que,
para el canal Tl, “este mercado es un eslabén mas en la
cadena, aunque hay que tenerlo bien reforzado para
evitar que debilite la misma. La figura de un mayoris-
ta de valor que aporte ademas servicio, paquetizando
una solucién conjunta, permitira abrir el catalogo de
sus partners para llegar incrementar la cifra de mane-
ra exponencial”. Es obvio que la parte de servicios es
fundamental en este tipo de soluciones que no solo
requieren del suministro de una solucion de hardware.
En la actualidad, V-Valley cuenta con las marcas Poly-
com, Huawei, Yealink, Gigaset, Alcatel, Ricoh y Micro-
soft, con las que de momento tiene todos los nichos de
negocio cubiertos. “Esperamos tener un crecimiento
muy elevado, ya que la gama de producto que se esta
desarrollando en la actualidad encaja a la perfeccion
con lamasa de clientes foco con la que V-Valley y Espri-
net trabaja’, concluyen.

vicios de conferencia (servicios de audio, video y
conferencia web); correo electrénico y mensajeria;
aplicaciones de colaboracién inaldambrica; y proce-

noviembre 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

REPORTAJE

sos de negocio habilitados para la comunicacion.
En 2015, los servicios de conferencia representaron
la mayor cuota de mercado, debido al creciente uso
de soluciones de audio y de conferencia web.

El de telefonia empresarial fue el segundo mayor
segmento, con un 39% del mercado en 2015, im-
pulsado por la adopcion en los sectores de servi-
cios financieros, hosteleriay transporte. Durante los
ultimos tres anos, las pymes también han comen-
zado a mostrar un interés activo en soluciones de

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

telefonia empresarial para reducir el coste total de
propiedad (TCO) y las facturas de telecomunicacio-
nes. Sin embargo, Technavio predice que este seg-
mento se reducira debido al aumento de la fuerza
de trabajo moévil y la apuesta de las empresas por
soluciones moéviles

Por su parte, el segmento de centros de contacto
represento el 10% del mercado en 2015. De acuer-
do con Technavio, los centros de contacto en todo
el mundo estan experimentando un crecimiento

£l canal estd en una posicion inmejorable

para demostrar a las empresas os
beneficios de las soluciones

lento, ya que dependen en gran medida de la ex-
pansion de los operadores de telecomunicaciones.
La popularidad de los centros de contacto basados
en la nube en verticales emergentes, tales como la
salud y el comercio electrénico, impulsaran las in-
versiones futuras en este segmento.

DIFERENTES MODELOS DE IMPLEMENTACION Y UN CANAL
Hablando de inversiones, las empresas estan vien-
do retornos de alto valor de las inversiones que

noviembre 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

m I REPORTAJE

E moaelo de distribucion ael
canal de soluciones de UC&(C

estd cambiando hacia el
moaelo hibrido

estan haciendo, incluyendo un aumento de la pro-
ductividad, de la colaboracion de los empleados,
la flexibilidad, y una reduccién de costes a largo
plazo. Pero estos altos rendimientos sélo pueden
realizarse con la innovacién y el uso de modelos de
implementacién eficaces.

Hay una gran variedad de diferentes modelos
de implementacién, ya sea, on-premise, basados
en la nube o hibridos. En la actualidad, casi la mi-
tad (49%) de las organizaciones utilizan un modelo
100% on-premise y el 22% utiliza un modelo hibri-
do, con la mayoria de sus soluciones presenciales y
algo en la nube. Se espera un cambio significativo a
medida que cada vez mds organizaciones se mue-
van a mas entornos basados en la nube, un modelo
ideal teniendo en cuenta su facil administracion sin
necesidad de hardware, la flexibilidad de acceso y la
rentabilidad. Ahi es donde entra en juego el canal,
gue se encuentra en una posicién inmejorable para
demostrar a las empresas los beneficios reales y al-
canzables de las soluciones.

Ademas de estar plenamente formado en comu-
nicaciones unificadas y colaboraciéon para conver-
tirse en asesor personal del cliente, el canal debe

;Te avisamos del proximo [T Reseller?
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poder ofrecer a las empresas diversas formas de
adopcion que permitan aprovechar al maximo las
inversiones ya realizadas. Ademas, es necesario que
los distribuidores mejoren su capacidad para diri-
gir su oferta a las distintas lineas de negocio de las
empresas. Solo ellos pueden ofrecer a los clientes la
informacién necesaria para conseguir grandes aho-
rros de costes y mayor productividad mediante la
integracion de la telefonia fija y movil, aplicaciones
de mensajeria electrénica unificada, aplicaciones
CRM, video y seguridad.

Quizas, las barreras principales para el canal sean
la percepcion de complejidad o de falta de integra-
cién con las inversiones ya realizadas, y la falta de
financiacion. En el primer caso, sigue habiendo en el

mercado algunas soluciones de UC&C que no estan
basadas en estandares, y por tanto no son compa-
tibles con herramientas de otros fabricantes. En lo
que respecta a la financiacién, las soluciones cloud
han eliminado las barreras de costes para muchas
empresas. En este sentido, el canal estd buscando
nuevos modelos de negocio donde no solo se apor-
te a sus clientes una solucién de colaboracion, sino
que ésta también sea agil y econdmica.

EVOLUCION DEL MERCADO Y DE LOS PARTNERS

En lo que respecta a la evolucién del canal de so-
luciones de UC&C, su modelo de distribucion esta
cambiando hacia el modelo hibrido, en el que cada
vez mas soluciones se ofrecen ya desde en la nube
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Las mayores oportunidades
estdn en las soluciones doud
Vlos servicios asodiados a
comunicaciones unificadas

o en modalidad UCaaS. Por tanto, el perfil que mejor
puede aprovechar la oportunidad de este mercado
es del distribuidor formado y certificado, con expe-
riencia para ofrecer modelos mixtos de despliegue
y servicios personalizados y enmarcados en la nue-
va era digital.

El canal es fundamental para catalizar y respon-
der a las demandas de las empresas, tanto para la
sincronizacion de dichos modelos hibridos, como
para proveer servicios en la nube. Para ello. los part-
ners deben estar atentos a la evolucion del merca-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

do. Estas son algunas las tendencias que marcaran
el futuro:

WEeBRTC

Pensar en UC&C es impensable sin pensar en We-
bRTC (Web Real-Time Communication), una API
que esta siendo elaborada por la World Wide Web
Consortium (W3C) para permitir a las aplicaciones
del navegador realizar lamadas de voz, chat de vi-
deo y uso compartido de archivos P2P sin plugins.
Todos los fabricantes comienzan a soportarlo, y
aunque la experiencia de usuario no es la misma en
todos los navegadores, varios estudios destacan un
uso regular de soluciones de video cloud por parte
de los usuarios.

UCAAS

De acuerdo con un informe de Researchandmar-
kets.com, el mercado de comunicaciones unifica-
das como servicio (UCaaS) crecerd a un ritmo anual
del 11,2% entre 2016 y 2022, impulsado en parte
por la creciente adopcion de BYOD y la movilidad
empresarial. Este modelo de “como servicio” brinda
gran flexibilidad a las organizaciones para adminis-
trar sus capacidades a medida que crecen. Segun
el informe, las tecnologias UCaaS son especialmen-
te beneficiosas para la pyme, proporcionando una
ventanilla Unica para hacer frente a la transforma-
cién empresarial y la digitalizacion.

CCanS

El crecimiento de los centros de contacto como ser-
vicio (CCaaS) permitira a los negocios arrancar y es-
calar un contact center rapidamente. Los agentes
sumaran funciones mas alla de llamadas y correos
electrénicos, como chat, grupos de trabajo y ana-

litica. Con la tecnologia de contact centers renta-
ble disponible hoy, pequenos y medianos negocios
podran aprovechar capacidades que no estaban a
su alcance en el pasado.

COLABORACION INTEGRADA

Los negocios se apoyaran cada vez mas en herra-
mientas de colaboracion integrada, que facilitan
el flujo natural de la mensajeria instantanea, telé-
fonos y comunicaciones en conferencia, video y
el uso compartido de escritorio y archivos, sin la
necesidad de abrir multiples aplicaciones y recor-
dar multiples contrasenas, facilitando el trabajo en
equipo virtual y permitiendo compartir y almace-
nar mas y mas informacién. La continua busqueda
de productividad hara que las organizaciones de-
jen de integrar aplicaciones y comiencen a utilizar
herramientas de colaboracién integradas con su
plataforma de comunicaciones. @

2

n Comunicaciones unificadas y
colaboracidn, segun Gartner

n UCC, seqgun Techtarget

Contenido movil, colaboracion y Tercera
Plataforma

Colaboracion para optimizar la sequridad

Administracion Publica, hacia un espacio
de colaboracion
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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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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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a creciente demanda de sistemas convergen-

tes esta llevando a muchos proveedores, como

HPE, Oracle, Citrix e IBM, a ofrecer estas solu-
ciones. Sin embargo, algunos fabricantes y distri-
buidores todavia no son conscientes de esta gran
oportunidad de mercado. En este caso, es esencial
entender qué son los sistemas convergentes, lo
que esta tecnologia puede hacer y cuadles son sus
beneficios.

Lo primero es preguntarse, jqué es un sistema
convergente? Un sistema convergente se puede
definir como un sistema pre integrado que pue-
de contener servidores, dispositivos de almace-
namiento de datos, equipamiento de red, midd-

Hyperconverged platforms lean on efficiency, simplicity and scalability leware y aplicaciones, ademas de software para la
to ease customer transition to virtualization gestion, la automatizacién y orquestacion de la in-
fraestructura de Tl. La virtualizaciéon también pue-

As software takes center stage in data centers, hyperconverged platforms will become de ser parte de una solucién convergente

critical to data centers looking to scale efficiently. Components that define
hyperconverged include:

RAPIDO CRECIMIENTO
En su ultimo estudio sobre sistemas convergen-
Storage gon ~ller @hd array exist tes, IDC destaca la rapidez con la que estos estan
siendo adoptados por las organizaciones de todo
el mundo. No en vano, durante los primeros me-
Building-block architecture using ses del ano este mercado generd unos ingresos de
commodity hardware 2.500 millones de dolares, lo que se traduce en un
incremento del 11% con respecto al mismo perio-
P : do del ano anterior. Esto se debe, fundamental-
Unification of enterprise storage B ) i
and virtual machines mente, a que “no es posible sequir arrastrando las
pesadas arquitecturas tradicionales, pues lejos de

parecer mas baratas, los costes reales ocultos en
Qué es la hiperconvergencia % Clicar para ver el video  forma de licencias anadidas, operacion, gestion y
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mantenimiento son inasumibles”, explica Alberto
Pérez-Cuesta, responsable de la unidad de nego-
cio BigTec de Exclusive Networks Iberia. Ademas,
a medida que las aplicaciones crecen en exigen-
cia, también lo hacen los problemas de dimensio-
namiento, rendimiento y escalabilidad, y cada dia
mas”.

Y es que hay que tener en cuenta que “en el

momento de considerar la actualizacién y plani-

ficacion de la arquitectura Tl, las empresas estan

“Sigue habiendo mucha confusion entre sistemas convergentes
derivaaos de arquitecturas tradicionales y arquitecturas

realmente convergentes o hiperconvergentes.,

Alberto Pérez-Cuesta, responsable de la unidad
de neqocio Biglec de Exclusive Networks lberia

siendo conscientes de que las reglas de juego han
cambiado y que los procesos y tiempos tradicio-
nales ya no valen en la nueva economia. Ahora ya
no hay tiempo para hacer grandes proyectos cuya

puesta en marcha se dilate y es basico apostar por
la modernizacién y la consolidacién con la maxi-
ma agilidad y al menor coste. Es por eso que los
sistemas convergentes han ganado peso en este

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

DIAGNOSTICO FINANCIERO DE

LA EMPRESA ESPANOLA

Este informe constata que, por segundo afo consecutivo, una evolucién
favorable en la realidad de la empresa espanola, pero también sus dificultades
desde el punto de vista financiero: evolucién de las cifras de facturacién,
rentabilidad, coste del pasivo, acceso al crédito, morosidad, plazos de cobro...
Ofrece también un andlisis de las perspectivas econémicas empresariales para
este 2016. El informe esta realizado por EADA y CEPYME.
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Transforma
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COmo se utilizan los sistemas con\7ergen!

{Como se usan los sistemas convergentes? Estos
sistemas crean un grupo de servidores virtuali-
zados, capacidad de almacenamiento y de red
que es compartido por multiples aplicaciones
y lineas de negocio, por lo que es mas sencillo
y manejable. Una infraestructura convergente
proporciona eficiencias técnicas y comerciales,
derivadas de la pre-integracion de los compo-
nentes de la tecnologia, la puesta en comtin de
los recursos de Tl y la automatizacion de los pro-
cesos deTI.

Los sistemas convergentes hacen frente a los
desafios clave de la gestion de cargas de trabajo
cambiantes y grandes cantidades de datos. Los
beneficios clave para los clientes son la facilidad
y la velocidad de despliegue, los menores costes

contexto, dadas sus ventajas’, aflade José Maria
Diaz-Zorita, responsable de venta indirecta de HPE.

“La ingenieria conjunta esta siendo un fenéme-
no imparable en el mundo de las Tecnologias de
la Informacién. Si en los afios 80 del siglo pasado,
la tendencia en informatica fue la fragmentacion,
los cambios de la industria, junto con el historial de
fusiones y adquisiciones vivido en las ultimas déca-
das, han forzado la implantacién de un nuevo para-
digma en el que triunfan los productos integrados’,
asegura Ilvan Menéndez, responsable de infraes-

tructura cloud de Oracle. “Esta nueva concepcion

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

I
€

de funcionamiento, la
creciente utilizacion, la
mejora del rendimiento y dispon
aplicaciones.

Estos sistemas simplifican el

integracion de hardware, software
soluciones llave en mano. Esté"g'n(oque conver-
gente permite a los clientes de r vendedores y
partners sacar provecho del potel,)f | de la vi

tualizacion, la nube y la préxima gener
aplicaciones, tales como analisis en emp
Ademas, también ayuda a acelerar la cc
cion de las aplicaciones, los datos y la
tructura heredados parai ¥ Isar el cre
del negocio y promover la e '

i LB

se caracteriza por sus multiples beneficios: ahorro
de costes, menor riesgo en las inversiones y mayor
agilidad en el time to market, materializando asi la
perseguida idea de la empresa en tiempo real”.

PREVISIONES DEL MERCADO

Con esta realidad como telén de fondo, las previ-
siones de crecimiento de este mercado no pueden
ser mas optimistas. Asi lo asegura Santiago Méndez,
director de Tech Data/Azlan, quien destaca que “si
nos atenemos a las cifras de IDC, este mercado po-
dria duplicar cifras en los proximos 3 afos, hasta su-

noviembre 2016


http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

EN PORTADA

perar los 4.000 millones de ddlares. Y sabemos que
los principales fabricantes trabajan en ello, debido a
que es un mercado prometedor, si bien quiza tarde
en consolidarse, ya que sera necesaria una progresi-
va preparacion trasvasar cargas de trabajo a la nube”.

BENEFICIOS DE LOS SISTEMAS CONVERGENTES

El rapido crecimiento que estan experimentando
los sistemas convergentes se deben, fundamental-
mente, a los beneficios que aportan a las empresas,
la mayoria de las cuales estan inmersas en un pro-
ceso de transformacién digital. “Utilizar sistemas de
ingenieria conjunta o soluciones combinadas de

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

software y sistemas en los departamentos de Tl se
ha convertido en el camino mas directo para poder
afrontar los nuevos desafios empresariales en ple-
na era digital, Asi, con la unién de hardware y sof-
tware se logra una implementacién mas barata y
una simplificacién de las operaciones, a lo que hay
que sumar una reduccién de los riesgos, debido
a que las soluciones vienen integradas de origen.
Igualmente, las optimizaciones en la integracién de
hardware y software permiten multiplicar los pro-
cesos de negocio que somos capaces de ejecutar
con la misma inversion en tecnologia, maximizan-
do la eficiencia”, explica lvdan Menéndez.

“Los resellers son una
pieza clave para ayudar
alas empresas en la

transformacion digital;

José Maria Diaz-/orita,
responsable de venta indirecta ae HPE

Santiago Méndez, por su parte, considera que
“los sistemas convergentes estan aportando una via
para ofrecer flexibilidad, escalabilidad y facilidad de
gestion de los sistemas on-premise. Tienen su base
en la adopcién generalizada de la virtualizacién y
suponen una automatizacion mayor del centro de
datos, ademas de una gran flexibilidad, permitien-
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do poner en marcha nuevos servicios en minutos,
puesto que esta todo integrado”.

José Maria Diaz-Zorita destaca, ademas, que “las
empresas, a través de los sistemas convergentes,
obtendrdn una mayor flexibilidad para satisfacer
sus demandas al mismo tiempo que reducen el cos-
te de propiedad. De esta manera eliminan la falta de
eficiencia y flexibilidad de las infraestructuras de un
unico silo cada vez con la agilidad y automatizacion
definidas por software”,

PERCEPCION DEL TEJIDO EMPRESARIAL
Ante esta realidad, ;entienden las empresas los be-
neficios que les aportan las infraestructuras con-
vergentes? En opinion de Alberto Pérez-Cuesta “en
estos momentos si, si bien sigue habiendo mucha
confusidén entre sistemas convergentes derivados
de arquitecturas tradicionales y arquitecturas real-
mente convergentes o hiperconvergentes. Los pri-
meros tienen las mismas deficiencias que éstas,
pues no han modificado en nada sus disefos y las
heredan nativamente”.

“Entenderse, se entiende, ya que el mundo de los
sistemas integrados no es algo nuevo como con-

Cisco, HPE y Dell se disputan el mercado de infraestructura
hiperconvergente

Durante los ultimos meses el mercado de infraestruc-
tura hiperconvergente ha experimentado una serie
de movimientos que estan impulsando el negocio.
Asi lo confirma la consultora de Tl Current Analysis,
quien destaca el lanzamiento de nuevos productos
por parte de Cisco, HPE y Dell y el desarrollo y ex-
pansién de las ofertas existentes como detonantes
de esta evolucion.Y a medida que este mercado evo-
lucione, las empresas tendran acceso a una gama
cada vez mayor de ofertas que incluyen soluciones
completas, arquitecturas de referencia y opciones de
software que tiene en comun el objetivo de reducir
la complejidad de la infraestructura del centro de da-
tos, aumentando la eficiencia de recursos y reducien-
do los costes de operacion.

A juicio de Chris Drake, analista de la compafia,
“con el tiempo, lo mas probable es que veamos apli-
caciones cada vez mas innovadoras y despliegues
de infraestructura hiperconvergente a medida que

las tecnologias y estrategias maduran”. Ahora bien,
el directivo se pregunta en este punto si este mer-
cado puede mantener el nUmero actual de provee-
dores y si existe la posibilidad de que haya una con-
solidacion futura. “La supervivencia de las empresas,
estrategias y productos depende, por lo general, de
una serie de factores, entre ellos la estabilidad y el
impulso empresarial, asi como la fortaleza de la mar-
ca y su reputacion”. Ademas, continua, “el éxito y la
popularidad ultima de las soluciones individuales
hiperconvergentes estaran determinados por cues-
tiones como el coste, la escalabilidad, el tiempo de
implementacion, la facilidad de uso y la flexibilidad,
incluyendo su capacidad para trabajar con otro hard-
ware y software”, confirma.

De momento, Cisco, HPE y Dell ya estan asentan-
do sus posiciones en el mercado de la infraestructura
convergente, junto con otros proveedores principa-
les como IBM, Oracle, NetApp e Hitachi.

whitepapers

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

RESULTADOS DEL HIPERSECTORTICEN 2015
Y PREVISION DE 2016

AMETIC ha publicado los resultados del hipersector TIC correspondientes al ano 2015,
con un aumento del 4,8%. En este informe puedes leer detalladamente cdbmo se han
comportado los diferentes subsectores que lo componen, asi como la previsién que
hace la asociacion para el negocio en 2016.

d

Hipersector TIC y Contenidos
Digitales en Espafia

Benigno Lacort
Camn e Garamal te AHFTEC
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cepto. Pero es verdad que la posibilidad de integrar
los principales procesos de produccion a través de
infraestructuras definidas por software si supone
una novedad a la que habra que adaptarse’, afirma
Santiago Méndez.

“Los sistemas convergentes se presentan como
la oportunidad perfecta y necesaria tanto para las
empresas como el canal. Los sistemas convergen-
tes hacen que la infraestructura de la empresa sea
mas rapida, simple y eficiente”, puntualiza José Ma-
ria Diaz-Zorita.

OPORTUNIDAD PARA EL CANAL

Como la mayoria de los mercados, el canal de dis-
tribucion Tl puede aprovechar la oportunidad que
representa el sector de sistemas convergentes. “En
el caso de la hiperconvergencia, sin duda alguna.
Creo que, ademas, conlleva un cambio en la ma-
nera de vender servicios que es muy importante”,
afirma Alberto Pérez-Cuesta. “Hasta la fecha, los in-
tegradores desplegaban infraestructuras y aplica-

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

tivos de manera muy artesanal, lo que conllevaba
una inversion alta en servicios, personal y forma-
cion de los mismos. Sin embargo, ahora esto cam-
bia y la clave pasa por invertir poco en la base del
servicio, la infraestructura, para poner el foco en el
auténtico valor anadido, la integracién, que es el
mundo donde no se compite por precio, en el que
la rentabilidad de negocio crece”.

En este sentido, Santiago Méndez asegura que
este segmento representa “una gran oportunidad,

ademas del imperativo adicional, de mantener la
competitividad. Podriamos decir que los resellers
se veran obligados a “subirse al carro’, pero al mis-
mo tiempo en ello encontrardn nuevas oportunida-
des para su negocio”,

Si el canal “estd enfocado a un sistema conver-
gente, las empresas y partners que lo componen
disfrutaran de la flexibilidad, facilidad y rapidez que
estos sistemas proporcionan, con lo que se benefi-
ciara de ello”.

QUE HACER PARA APROVECHAR LA OPORTUNIDAD
Si el mercado de sistemas convergentes puede ser
aprovechado por la red de venta indirecta, ;qué es

“Los partners que sean capaces de incorporar valor al cliente son
los que mejor aprovechardn la oportunidad”

lvdn Menéndez

responsable de infraestructura cloud de Oracle

lo que tiene que hacer un reseller para lograr incre-
mentar su negocio? “Para crecer en este mercado,
los partners deben centrarse no sélo en el proceso
de reventa, sino en el valor anadido que pueden
llegar a aportar mediante sus capacidades de inte-
gracion, de creacién de nuevos servicios, etcétera.
Hay que pensar como el cliente y hay que ofrecer
una solucion tecnoldgica para resolver sus pro-
blemas de negocio, no simplemente suministrar
producto’, explica Ivdan Menéndez, mientras que
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Resultados del hipersector TIC en 2015
y prevision de 2016

AMETIC ha publicado los resul-
tados del hipersector TIC corres-
pondientes al afio 2015, con un

4 aumento del 4,8%. En este informe
puedes leer detalladamente como
se han comportado los diferentes
subsectores que lo componen, asi
como la prevision que hace la aso-
ciacion para el negocio en 2016.

2

Informe de Seguridad de Aplicaciones y
DevOps 2016

Este informe examina los retos que muchas
organizaciones tienen al integrar la seguridad
a través de DevOps, y aporta recomendacio-
nes para fortalecer estos programas. El 99%
de los encuestados afirman que la adopcion
de la cultura DevOps aporta la oportunidad
de mejorar la seguridad de las aplicaciones;
pero solo el 20% realizan testeo de seguridad
de aplicaciones durante el desarrollo, y el 17%
no utilizan ninguna tecnologia que proteja sus
aplicaciones, destacando una desconexion
significativa entre la percepciény la realidad

de los DevOps seguros. %
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1 métricas de rendimiento para crear
mejor software y mas rapido

Actualmente, los consumidores moviles
hiperconectados estan motivando la trans-
formacién de las industrias. Tienen altas
expectativas y para competir, las empresas
deben proporciona una experiencia digital
superiory que dé respuesta a estas de-
mandas. DevOps para la Entrega Continua
hace que esto sea posible, pero para ha-
cerlo correctamente se necesita una red de
seguridad. Esto es de lo que trata la gestion
del rendimiento de aplicaciones basado en
métricas.

Cinco formas de ganar con las
plataformas digitales

Las compaiiias de plataforma digita-
les estan transformando la forma de
hacer negocios mediante la creacion
de grandes mercados, experiencias de
cliente convincentes y nuevas formas
de innovar. Pero ;cdémo encontraran el
éxito las empresas pequenas y tradicio-
nales en un entorno dominado por las
empresas nativas digitale

7 performance metrics
to release better
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El almacenamiento da el salto a la era de la infraestructura convergente

Para un profesional de almacenamiento, el entorno tecnolégico esta cambiando rapidamente gracias a nuevas
tecnologias innovadoras. La necesidad de cambio en este ambito es enorme, dado que los departamentos de
almacenamiento tienen el reto de disminuir los costes y aumentar la capacidad y el rendimiento, y muchos optan por
el despliegue de infraestructura convergente. Hay tres cuestiones clave que el profesional del almacenamiento debe

tener en cuenta a la hora de replantearse este cambio.

Conozca su almacenamiento existente y su utilizacién

En una cabina de almacenamiento tradicional, la capacidad y el rendimiento
estan ligados debido a las limitaciones de los discos duros, y la Unica opcidn
para aumentar el rendimiento es afnadir mas unidades. Esta limitacion implica
que el sistema de almacenamiento tradicional debe disponer de mucha mas
capacidad de la requerida sélo para lograr el rendimiento deseado. Mediante
un uso inteligente del almacenamiento flash, la infraestructura convergente
puede desacoplar el rendimiento de los requisitos de capacidad.

Evite crear islas de almacenamiento convergentes

Antes de la llegada de almacenamiento centralizado, los datos se guardaban
en servidores individuales. La industria se alejé de este concepto de “islas de
almacenamiento” para hacer un mejor uso de la capacidad subutilizada, pero
esto tuvo un coste. Para que los datos fueran accesibles, se tenia que atravesar
una red, lo que anadia una cantidad razonable de latencia al tiempo de acceso.
El almacenamiento flash ha permitido aumentar la eficiencia y el rendimiento.
Existen algunas implementaciones en las que la memoria flash se fija directa-

mente en el servidor. Sin embargo, este tipo de implementacién limita la esca-
labilidad, fiabilidad y rendimiento, lo que da de nuevo lugar a islas de almace-
namiento. Cuando analice soluciones de infraestructura convergente, tenga en
cuenta la importancia de la localizacion de datos, y evite ir hacia atras hacia la
creacion de islas de almacenamiento.

Identifique las necesidades de las cargas de trabajo

La infraestructura convergente e hiperconvergente ayuda a reducir los costes y
la complejidad mediante la integracién de servidores, almacenamiento, redes
y gestién en una Unica solucion. Para un profesional de almacenamiento, esto
representa retos y oportunidades para la consolidacion de cargas de trabajo.
Antes de elegir una arquitectura para la convergencia, es importante identificar
qué cargas de trabajo necesitan capacidad y cuales requieren Unicamente rendi-
miento. A menudo, las cargas de trabajo con el rendimiento mas intenso, como
VDI, sélo tienen requisitos minimos de capacidad. Mediante la comprension de
las necesidades de las cargas de trabajo especificas, se puede seleccionar la ar-
quitectura adecuada para cumplir con los objetivos de rendimiento y capacidad.

Santiago Méndez anade que “para asegurar su su-
pervivencia, los distribuidores tendran de adaptar-
se agregando servicios cloud y revisando su oferta
de hardware. Por su parte, los mayoristas habran de
adaptar su oferta también”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

“Los resellers son una pieza clave para ayudar
a las empresas en la transformacién digital. Las
empresas sienten la necesidad de prosperar en la
economia de hoy en dia, transformandose en una
infraestructura hibrida para proteger a la empre-

sa digital, potenciar una organizacion dirigida por
sus datos y optimizar la productividad del puesto
de trabajo. Las soluciones de este tipo son otro fac-
tor integrante de este proceso’, asegura José Maria
Diaz-Zorita.
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"L os sistemas convergentes
estdn aportando una via para
ofrecer flexibilidaq, escalabilidad
ytaciliaad de gestion de los

sistemas on-premise”
Santiago Ménaez
director de lech Data/Azlan

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Eso si, un reseller tiene que “contactar con fabri-
cantes y distribuidores, formarse técnica y comer-
cialmente, y firmar el partnership con las condi-
ciones que ponga cada fabricante”, anade Alberto
Pérez-Cuesta.

PERFIL DE DISTRIBUIDOR

Otro punto a tener en cuenta es si todos los dis-
tribuidores pueden aprovechar este tipo de mer-
cado. En opinion de Ivan Menéndez “los partners
que sean capaces de incorporar valor al cliente son
los que mejor aprovecharan la oportunidad. He-
mos Vvisto generar proyectos de maxima transfor-
macioén tanto a partners muy tecnolégicos, como
a consultoras de negocio, ISV, proveedores de
servicios gestionados... o, incluso, a partners que
ofrecen sus propios servicios Cloud al mercado. En
general, cualquier distribuidor que conozca bien la
IT o el negocio de sus clientes finales”.

“Si atendemos a las previsiones de los expertos,
el canal se centrara sobre todo en las medianas
empresas como objetivo principal, ya que es el
segmento mas prometedor. Aquellos resellers de
valor mas capacitados para ofrecer propuestas de
infraestructuras definidas por software seran los
primeros en ver las ventajas de este nuevo mode-
lo", considera Santiago Méndez, mientras que José
Maria Diaz-Zorita anade que “Los sistemas conver-
gentes pueden ser la solucién a cualquier tipo de
empresa que quiera dinamizar y agilizar su organi-
zacion. Estamos ante una oportunidad ideal para
las empresas de tamafno intermedio que deben ha-
cer frente al reto Unico que supone tener que per-

manecer competitivos a escala empresarial, pero
con unos recursos notablemente inferiores”. @

2

Cémo la hiperconvergencia puede ayudar
al canal IT

n Estudio IDC mercado de sistemas
convergentes

n Previsiones de Gartner sobre el mercado
de sistemas hiperconvergentes

Hiperconvergencia, la evolucién del data
center

n Entrevistas a Exclusive Group, HPE, Oracle
y Tech Data
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José Luis Montes Usatequi
Director de Smart Channel Technologies
Director de Channel Academy

“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”.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Lo que hay que tener

lantos mitos del sector se han jubilado, y asistimos incluso a algun entierro, mientras somos ya cincuentones

los jovenes que llenos de ambicidn, ilusiones y empuje tomamos poco a poco los escalones del organigrama. Y
la rueaa gira sin parar y nuevas generaciones ocupan sus lugares, algunos ocupan incluso los nuestros, en una
dindmica, casi una moda, empobrecedora, injusta y sinsentido en la que alquien ciego dicta que sobran muchos
profesionales solo porque sus deneis les acusan de tener mds de 55 aros.

liaciones como auténomos. Alguien se pregun-

ta, quiza, si eso es una buena noticia. Y algun
academicista estudioso experto, o sea que experto
de nada, dictara desde su nube con suficiencia que
no es ni bueno ni malo, que es el futuro. Como decia
aquel, si esto es el futuro, que paren el mundo que
yo me bajo.

(Es el futuro empobrecer de talento y experiencia
las organizaciones que se supone que han de liderar
ese mismo futuro? Y lo cambian, jexactamente por
qué? ;Por juventud? Inapelable: por juventud si que
es ... pero, ;qué hay detras de esa juventud? Que lo
digan claro: ellos son mas baratos y, creen, nosotros
somos mas lentos.

A lo primero habria que recordar el refran: “lo ba-
rato sale caro”. Incluso ser mas contundente, con
Machado, y decir que “solo el necio confunde va-
lor con precio”. Todos podemos nombrar personas
de mas de cincuenta que hoy son eso, autdbnomos
como categoria fiscal, porque autbnomos como
cualidad profesional lo fueron siempre, que con un

S i, en este pais baja el paro porque suben las afi-

par de llamadas y un saber estar en una negociacion
levantan negocio equivalente a cien veces la dife-
rencia entre su sueldoy el de quien les sustituyd. Asi
que por “precio” no serg, y si lo ha sido permitame
quien firmé ese despido que opine: no es usted mas
que un imbécil con capacidad de firma.
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lodos podemos nombrar
DErsonas de mds de cincuenta
que hoy son esg, autonomos
omo cateqoria fiscal porque
autonomos como cualidad
profesional lo fueron siempre

(Estoy diciendo que no debemos incorporar a las
nuevas generaciones al sector TI?. Un NO enorme,
sonoro, vibrante y hasta un punto ofendido, por su-
puesto. Yo mismo estuve alguna vez en ese punto. El
asunto no es quién entra, sino quién sale, y el porqué.

Pero no es mi articulo del mes un texto de queja,
que también, sino que querria que lo fuera de aci-
cate y moviera a reflexion. Porque hay un segundo
punto en lo que aducen, al lado del coste, sobre el
que los imbéciles firmantes podrian tener razén. Y
digo podrian porque que la tengan, o no, depende
de nosotros. Cincuentones del sector Tl, undmonos
alrededor de la rapidez de adaptacion, de la ambi-
cion, de la proactividad, del trabajo duro para se-
guir siempre huyendo de las zonas de confort, en
un sector que siempre ha matado, mata y matara a
los que se quedan en ellas.

Lees esto en un buen ejemplo de eso: algunos
de los mejores profesionales de la que algun dia

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

fue el lider mundial de su sector, todavia no en sus
cincuenta, pero con esa edad ya a la vista, que con
cuatro tablones botan el barquito que reinventa su
segmento, y asi que les va de bien.Y yo que me ale-
gro. Y yo que tantos otros ejemplos de dicho corte
podria poner. Pero tantos otros que de naufragios
de zonas de confort que, también, como ejemplo,
poner podria.

Y en éstas que organicé y moderé hace unos dias
una mesa redonda que giraba en torno a la pregun-
ta “;Tenemos los comerciales Tl que necesitamos?”.
Acompanandome en la mesa estaban cuatro pro-
fesionales de enorme nivel y experiencia, altos di-
rectivos de companias prestigiosas del sector, un
lujo de personas en todos los sentidos. Y entre los
asistentes estaba lo mas granado del sector, asi que
el debate puedes imaginar que fue de altura y de
profundidad. Puedes leer un resumen de las conclu-
siones principales aqui.

Abrio fuego Alberto soltando dos bombas ina-
pelables que deberian de movernos a reflexion
profunda. La primera, que pedimos hoy a nuestros
comerciales que sean personas del Renacimiento,
que abran cuentas, gestionen negocios comple-
jos, aprendan continuamente nuevas tecnologias,
entiendan desde muchos angulos los modelos de
negocio de los clientes, tengan capacidades de
negociacién, hagan venta consultiva, y empaticen
con diversos interlocutores de diferentes departa-
mentos y lenguajes, a menudo con intereses con-
trapuestos. Como decian los Hermanos Marx, “y dos
huevos duros”.

Anadié Alberto también que las diferencias entre
companias ya no estan en los productos que ven-
den, que son cada vez mas iguales, sino en las per-
sonas que los comercializan. Asi, sin anestesia: tonto
que firmas despidos, deja de mirar la edad y mira a
la persona, porque tu empresa podria no valer nada
sin ella.

Recogi yo el guante y pregunté directamente:“;y
en un sector que se enfrenta a cambios acelerados
y radicales, se sabran adaptar a lo que viene los co-
merciales que tenemos?”. Y Arturo maté el debate
antes de que éste tomara el vuelo: “tengo comercia-
les que empezaron vendiendo maquinas de escribir
y ahora venden sistemas complejos de almacena-
miento, ;cdmo no van a poder adaptarse a lo que
venga? Si siguen queriendo, por supuesto”. Y todos
hicimos asi, de arriba abajo, con la cabeza. Yo, que
a veces no sé si soy provocador o inconsciente, in-
tenté aun avivar las cenizas de ese debate: “pero el
modelo de negocio esta cambiando del CAPEX al
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OPEX, pasamos de vender cosas tangibles en “one
shot” al pago por uso del todo-como-servicio, jsa-
bran adaptarse también a eso?”

Nueva mirada socarrona de Arturo que, breve,
sentencia: “pues no hace anos que vendemos con-
tratos anuales de servicios, tan diferente esto no es,
se trata solamente de adaptar lo que ya estd mas
que inventado”. Dos a cero, no me quedd mas que
arriar bandera, resumir y cambiar de tema: la expe-
riencia es un grado; a lo mejor, mas que reinventar
la rueda, lo que tenemos que hacer es repintarle los
radios, y los mecanicos que tenemos pueden hacer-
lo, si quieren y les dejamos, con una mano atada a
la espalda.

Carlos, con la vision de la jugada que tiene Inies-
ta, se colo por la puerta abierta para terciar en el “si
quieren”: lo que determina si tenemos a las perso-
nas que necesitamos no es su edad sino su volun-
tad. Y echa mano de su experiencia inicial en una
de las mayores consultoras del mundo para decir-
nos que todos venden, los juniors y los seniors, que
cada uno marca el gol con su pie bueno pero que
solo lo marca quien lucha en el entreno diario y esta
el dia del partido en el sitio correcto en el momento
justo. Que por eso sus equipos de alto rendimien-
to mezclan personas de edades distintas, porque la
edad no es mas que un datoy el verdadero vector es
la voluntad multiplicada por la capacidad. Y yo, que
le conozco, le entiendo bien, porque sé que hasta
cuando estd contento con el resultado siempre pide
mas, con aprecio sincero y una elegante sonrisa ...
pero mas. Como decia David Ogilvy, lo que esta sufi-
cientemente bien no esta suficientemente bien. Asi

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Las diferencias entre compariias
yanoestdn en los productos
qLie venden, que son cda

vez mds iquales, sino en las
personas que los comercializan

que es la voluntad de mejorar siempre lo que nos
diferencia, y no la edad.

Y Marco, que lleva afnos y anos seleccionando el
grano de la paja, encontrando a los mejores profe-
sionales para sus clientes, nos hace el favor de ha-
cernos de Pepito Grillo y nos recuerda que nuestras
empresas y las de nuestros clientes estan creciente-
mente llenas de Millenials, nos mete el dedo en el

ojo diciéndonos que en la sala casi nadie viste sin
traje y corbata y que él lleva el “smart watch” por-
que se lo han regalado, y que tengamos la edad que
tengamos nos hemos de asegurar de empatizar con
el de enfrente, que cada vez mas es de otra gene-
racion, y a lo mejor hemos de plantearnos algunos
cambios profundos al respecto.

Asi que, a las palabras magicas de Alberto, Artu-
roy Carlos, “voluntad”y “adaptacién’, Marcos anade
“empatia’, y todos convenimos en que si, que eso es
algo objetivo e indiscutible, y que ahi los cincuen-
tones tenemos un reto. Sale alguien a rescatarnos, y
sefnala que si, que vale, pero que también los jove-
nes tienen el reto de empatizar con los que mandan
en nuestros clientes, y que todavia muchos de ellos
estan en nuestra franja de edad. Y eso termina de
poner en valor esa férmula magica final de la volun-
tad, la adaptacion y la empatia, desde las que por
encima de la edad podremos construir la nueva rea-
lidad.

Que, por otra parte, siempre ha sido asi. @

2

n Qué son los Millenials

IIMM
I orex

Conclusiones Mesa Redonda
Channel&wine
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PSICOBUSINESS

Asier de Artaza

Director de yes

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

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

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

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Inteligencia Emocional
y comunicacion,
'son secundarios! ¢

eguimos con el Psicobusiness, y seguimos

aportando valor a la actividad empresarial con

los conocimientos de la ciencia centenaria de la
Psicologia, siempre aplicados al negocio desde una
perspectiva de 3609, directivos, empleados, clientes,
proveedores... jpersonas!

El caso es que llevamos desde los 90 hablando de
Inteligencia Emocional, y desde mucho antes de la
importancia de la comunicacidn, y, aun asi, decenas
de anos después no hemos evolucionado en la ca-
pacidad de desenvolvernos en estas materias, en la
proporcidn que cabria esperar.

Todavia escuchamos al tratar estas cuestiones, la
necesidad de puesta en valor de la inteligencia emo-
cional, como recurso critico en la gestién de las per-
sonas y de uno mismo. Asi que nos vemos en la ne-
cesidad de recordar qué son estas cuestiones para,
posteriormente, profundizar y plantear nuevos y
mejores hallazgos.

Para empezar, definir qué es una emocion podria
ocuparnos toda la extension de este articulo, asi que
tratemos de visualizarlo de una manera resultona.

Emocional es aquello que surge de la parte de nues-
tro cerebro mas primitiva y que nos lleva a la accion
inmediata y de urgencia, (emocién, emotion, mo-
tion, motor...). Esta forma de proceder proviene de
la necesidad de supervivencia que teniamos en la
Prehistoria y mucho después también.

Lo que es emocional no es racional; aclarandolo
un poco, no tiene un procesamiento légico y reflexi-
vo que analiza la situacion, o decide las mejores op-
ciones de pensamiento o comportamiento. Lo emo-
cional simplemente sale lo que sale jy rapido! Asi,
como si tal cosa, y por la calle del medio... sin gestién
mental.
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(Y por qué esto de tirar por la calle del medio?
Pues porque gracias a esa parte primitiva cerebral,
hace muchisimos anos, tuvimos la clave de nuestra
supervivencia... de los que sobrevivieron claro, los
que no la tenian alli se quedaron.

Conclusién, el modo ganador fue el de “accién-re-
accion” que en la selva no hay tiempo para cotem-
placiones del tipo“;qué debo hacer? ;Gritarle, o salir
corriendo, o disimular que no tengo miedo? ;Estara
enfadado conmigo o con otro?”

Nada, con esacontemplacién,o modo“accién-pen-
samiento-reaccion’, obtendriamos un nam-Aam in-
mediato. Ni tampoco para afrontamientos mas so-
ciales como “pero jhombre! Mi amigo el ledn, y ;qué
tal? No vengas enfadado compafero, que todos los
dias sale el sol”. Resultado... ham-fiam.

Asi que, ante un peligro detectado, en el que nos
venia el animal a mordernos, teniamos dos opcio-
nes, o le mordiamos o saliamos corriendo cuan Ben
Johnson dopado.Y eso era lo que pedia el“medio’, lo
que te hacia tener éxito... vamos no palmarla en el
“medio Selva”. La parte emocional del cerebro habia
hecho su gran aportacion, jdéjate de tonterias! No
piensesy, o vuela o muerde tu primero en la yugular,
a ver si lo neutralizas o le asustas. Cualquiera de las
dos vale, jpero yal

Claro, ahora el medio ha cambiado y hemos susti-
tuido la frondosa selva por una diafana oficina en las
Torres Kio, con no precisamente una foto de Hakuna
Matata en la pared, sino de la agradable cara del bis-
abuelo de tu actual jefe, y fundador de la empresa.

Entonces, ahora, el hecho es que cuando nos vie-
ne nuestro jefe, o director del departamento vecino,

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

La comunicacion verbaly no verbal es realmente la exteriorizacion, la
puesta en escena, en la realidag, ae lo que ocurre en la mente de una
parte, v lo que hace que, al llegar al otrg, lo que ocurre en la mente ae

aquél pueda cambiar
——

La IE es 1a capacidad humana
de sentir, entender,
controlar ¥y modd Mear los
estados amocionales de unoc
Blsno ¥ de los demds.

Wo significa ahogar las
emociones, sino dirigirlas
¥ equilibrarles.

Inteligencia

Clicar para
emocional ver el video

o presidente del comité, o subordinado oveja negra
encolerizado con cara de ledn hambriento... lo de
morder en la yugular o salir corriendo... pues como
que no nos asegura la supervivencia en el “medio To-
rres Kio".

Asi que los mecanismos y formas de sobrevivir que
nos dieron éxito durante tantas decenas de miles de
anos, se nos quedaron programados por defecto, y,
como hemos visto, se basaban en reacciones emo-
cionales, en acciones sin pensar. Estas medidas de
éxito nos las hemos cargado como las normas ac-

tuales de convivencia y civismo, las cuales no llegan
a unos tres miles de afnos de existencia.

Conclusién, que, para funcionar ahora eficazmen-
te, cuando te viene el tipico encolerizado office lion,
si que vale el “lhombre mi amigo el leén, digo presi-
dente del comité, pero ;qué tal?... No vengas enfada-
do hombre, que todos los dias sale el sol...”

Por lo que, en estos tiempos, toca el otro modo,
el de pensar, parar la emocion, llevarla a un estado
neutro, pensar racionalmente, y pensar nuestra ac-
tuacién, que para nada puede ser atacar o huir, sino
afrontar esa interacciéon, y como decimos muchas
veces desde el Psicobusiness, toda interaccion tiene
potencial de llevar la situacion a un plano superior si
esta bien gestionada, y ésa es nuestra responsabili-
dad como lideres. Por fin hemos conseguido definir
y explicar el proceso de la inteligencia emocional.

Buff, primer concepto explicado, la inteligencia
emocional. Venga, vamos de nuevo a por él:“me vie-
ne el input emocional, antes de que me dispare la
emocion, la retengo, la gestiono quitandole impul-
sividad y orientacién no habilitante, y produzco un
output (nuevo pensamiento o comportamiento) efi-
caz para la situacion y mis objetivos. Fin.
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(ada uno hacemos nuestra pequeria representacion ae a realidad,
on lo que la primera aportacion de la comunicacion es su utilizacion
para captar, comprender, al maximo lo que tiene nuestro interfocutor

en sy cabeza

Vale, jy lacomunicacién que tiene que ver en todo
esto?

Pues mucho, la comunicacién verbal y no verbal
es realmente la exteriorizacién, la puesta en esce-
na en la realidad de lo que ocurre en la mente de
una parte, y lo que hace que, al llegar al otro, lo que
ocurre en la mente de aquél pueda cambiar. Asi que
casi nada. Porque conviene recordar que decidimos
por emociones y justificamos por razones. Si, no le
des muchas vueltas, es asi, y que las emociones se
producen por nuestra interpretacion de la realidad,
y ésta interpretacion depende de la informacién que
procesemos, consciente e inconscientemente.

Con lo cual las emociones mandan, son el punto
de partida, y es la interaccion (comunicativa) la que

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

tiene la capacidad de irlas modulando en una direc-
Cién u otra, y dandoles mas o menos intensidad.

Con lo cual, la comunicacion se convierte en otro
eje fundamental de todo este juego, el potente arte-
facto que hace que las emociones del otro cambien
es lo que nosotros le digamos en la emisién de la co-
municacion de nuestro mensaje y lo que el perciba
en la recepcion de nuestro mensaje, y viceversa.

Y para terminar con esta primera parte, nos encon-
tramos que la realidad es complejisima y amplisima.
Alguien dijo alguna vez que una imagen vale mas
que mil palabras, jentonces cuantas vale un video?
(Y una idea? ;Y toda la informacion de la realidad?
Asi que nuestro pequeno cerebro hace lo que quie-
re, o lo que puede, y crea una representacion de la

realidad superpequenita respecto a lo que ésta real-
mente es.

Cada uno hacemos nuestra pequefa representa-
cion de la realidad, con lo que la primera aportacién
de la comunicacién es su utilizacion para captar,
comprender, al maximo lo que tiene nuestro interlo-
cutor en su cabeza, el cdmo ha representado la reali-
dad, cual es su percepcion.

Una vez conocida mejor su percepcion, podremos
acercarnos un poco mas a una comunicacion efec-
tiva, que empieza por comprender de qué esta ha-
blando, cdbmo ve las cosas, qué quiere decir...

Luego, como aspecto destacado, tendriamos la for-
ma en qué decimos las cosas, que es la parte absolu-
tamente critica, y donde intervienen las habilidades
de comunicacion, las técnicas de comunicacién, la
comunicacién no verbal que ataca directamente al
inconsciente, ese mecanismo que nunca para, y mu-
cho mas. Desarrollar estos conceptos seria salirnos
de la extensién y objetivo de este articulo. Asi que
dejaremos para posteriores tal desarrollo para ir mas
alla y llegar navegando en el Psicobusiness al jPunto
de Perspectiva! (Continuara...) @

2

n Actividades para poner en practica
la inteligencia emocional

n Auto-test de inteligencia emocional (I)

n Auto-test de inteligencia emocional (Il)
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TECNOLOGIA Y NEGOCIO

K2 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 Recuperacién
Econémica y Grandes Empresas, entre otros.

Es Premio Economia 1991 por las Camaras

de Comercio de Espana.

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

A las empresas TIC

les conviene una victoria

de Clinton

Se suponia que Tim Cook, primer ejecutivo de Apple, prestaria apoyo a la Convencion Republicana
de (leveland, en que oficialmente se elegia al candidato conservador a la presidencia de Estados
Unidos. Ademds, se esperaba que Apple se hiciera cargo de la logistica tecnoldgica del evento y

que, ademds hiciera una donacion para financiar al partido republicano

| igual que Cook, habian sido convocados
A150 primeros espadas de las principales em-

presas tecnoldgicas (TIC) de Estados Unidos,
algunas de las cuales son dirigidas por ejecutivos
abiertamente republicanos. Hewlett Packard Enter-
prise (HPE) es solo un ejemplo, aunque significati-
vo: por un lado, es un icono de Silicon Valley; por
otro, su presidenta, Meg Whitman es republicana
y, en 2010, se presentd a gobernadora del estado
de California. Curiosamente, su correligionaria Carly
Fiorina, también ex presidenta y CEO de HP, ese mis-
mo ano, hizo campana electoral para convertirse en
senadora por el estado de California. Ambas perdie-
ron, cosa logica en un estado liberal, progresista y
profundamente demécrata. Como Cook, Whitman'y
Fiorina, se esperaba también la asistencia de Satya
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Nadella, presidente de Microsoft, de Mark Zucker-
berg, presidente de Facebook, Jeff Bezos, presiden-
te de Amazon, Peter Thiel, presidente de Paypal...
y, asi, hasta un total de 150 eminencias del mundo
tecnoldgico norteamericano.

Sorpresa. Ninguno acudid. Con la excepcién de
Peter Thiel (Paypal), que poco tiempo después se

sumoé a los demas, cambiando de bando. ;Qué
habia pasado? En una palabra: el Huracan Trump.
Para cuando se celebré la Convencién republica-
na que eligié a Donald Trump como candidato a

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

La innovacion tecnoldgica hace que Estados Unidos arezaa el triple que
la Union Europea en PIB y su productividad y competitividad sea el
doble que la europea, gracias a las T1C

presidente conservador, Trump ya habia tenido
mucho tiempo de retratarse y de darse a conocer,
“haciendo amigos por el camino”: insulté a muje-
res, afroamericanos, hispanos, inmigrantes, musul-

manes, periodistas, politicos de los dos partidos
principales, incluido el suyo...; y aun no se habian
hecho publicos los escandalos sexuales que pro-
tagonizan la campana electoral en otono de 2016.

Pero, visto lo visto, los ejecutivos de las primeras
empresas TIC ya tenian suficiente informacion para
hacerse una idea de quien eray lo que representaba
Donald Trump. Ciertamente, los valores opuestos
a los de Silicon Valley de innovacion y creatividad,
aunque a Trump nunca le falta ingenio para insultar
al contrario. Cook y Apple declinaron la invitacion y
retiraron su apoyo a Donald Trump. Meg Whitman
(HPE) fue mas alla y, declarandose contraria a Trump,
decidié apoyar publicamente a Hillary Clinton, darle
financiacioén e, incluso, acompafarla en algunos mi-
tines electorales. A Cook y Whitman siguieron todos
los demas.

La reacciéon de Trump fue previsible: atacar a
quien no le apoya o le rie las gracias. En la conven-
cion no estaban los expresidentes Bush, padre e
hijo, ni los candidatos republicanos presidenciales
McCain (2008) y Romney (2012), todos insultados
por Trump. 50 republicanos expertos en Seguridad
Nacional hicieron publica una carta en que dejaban
claro que Trump no tenia el caracter para ser presi-
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dente y manejar los cédigos nucleares. Le tacharon
de ignorante y, lo que es peor, no querer aprender
sobre relaciones internacionales. Les siguieron 150
lideres republicanos que dijeron no apoyar a Trump
por ser un oportunista sin verdaderos valores con-
servadores.

En el caso del sector TIC “la cuestion Trump” es
mas profunda. Trump lo ignora todo de las Tecno-

Election Day

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Desde un punto de vista sectorial, las T1C suponen
el /0% del PIB estadounidense, al igual que o
es el consumo privado, desde el punto ae vista
macroeconomico y componente ael Producto
Interior Bruto americano

logias de la Informacién, siendo el segundo sector
mas rentable de Estados Unidos, tras el financiero
de Wall Street. La gloria de América no son solo sus
ejércitos, sino la innovacion tecnoldgica (HP, Intel,
IBM, Google, Apple, Facebook, Amazon, Microsoft,
Oracle, SAGE, Salesforce... es decir, el 60% de las
marcas mas valiosas del mundo y con mayor valor
bursatil), que hace que Estados Unidos crezca el tri-
ple que la Unién Europea en PIB y su productividad
y competitividad sea el doble que la europea, gra-
cias a las TIC. Desde un punto de vista sectorial, las
TIC suponen el 70% del PIB estadounidense, al igual
que lo es el consumo privado, desde el punto de
vista macroeconémico y componente del Producto
Interior Bruto americano.

Trump conoce el mundo del ladrillo, del merca-
do inmobiliario, los campos de golf y los casinos.
Pero la economia norteamericana esta muy diver-
sificada, sectorial y geograficamente: se organiza
en “clusters”, como el Silicon Valley con las tecno-
l6gicas, Los Angeles con el cine y la musica, Nueva

York y las finanzas y Texas con la energia, petréleo
y gas. Las TIC, ya lo hemos visto, juegan un papel
esencial en la vida econdmica norteamericana que
ningun politico norteamericano puede ni debe ol-
vidar.

Hillary Clinton -como su marido en los afios 90"
crecimiento del 4% en PIB, 24 millones de empleo
de calidad gracias a las Tecnologias de la Informa-
cion- cree en las TIC para revitalizar América.Y cuen-
ta con ellas en todo y para todo. Trump, por contras-
te, ignora lo que no entiende y deja de lado las TIC.
Conceptos como Digitalizaciéon, Cloud, Robética,
Big Data... no le resultan familiares a Trump. Utili-
za -muy respetable- una pluma que lleva su apelli-
do, en vez de un ordenador, que ni sabe ni quiere
aprender a manejar.

Para bien de Estados Unidos y las empresas TIC,
Clinton encabeza las encuestas y las probabilidades
de que salga elegida primera mujer presidenta de
Estados Unidos son de un 87%. [

0

Obamayy el liderazgo pragmatico

La Reinvencion de Obama

La victoria de América

Exito con o sin crisis

Recuperacion econdmica y grandes
empresas
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B Lorena P Campillo

Abogada especialista en Derecho
de las Nuevas Tecnologias

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

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

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

era Digital. Colaboradora en despachos
< internacionales.
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Cloud Computing:

homologacion de proveedores
cloud y data protection

| mes pasado hablaba-
Emos de gestidon de ries-
gos y como el cliente

de los servicios cloud puede
evitar pagar los platos rotos
ante posibles tratamientos
ilicitos de datos personales
o brechas de seguridad del
proveedor cloud. Es de sefa-
lar que tal y como establece
una importante consultora,
el 95% de los clientes cloud de Espana creen que no
son responsables de la brecha de seguridad. Con la
llegada del nuevo Reglamento Europeo de Protec-
cion de datos y las altisimas sanciones previstas ante
incumplimiento posiblemente la situacién cambie.
Ahora es el momento de ver qué proceso seria el
que nos seria util para mitigar esos riesgos, y, por
ello, hablaremos de la homologacién previa de
nuestros proveedores antes de “contratar” o “nego-
ciar” los servicios cloud. Quien puede negociar hoy
en dia puede considerarse un total privilegiado, ha-

bida cuenta que el solo el
52 % de los clientes cloud
han negociado el contra-
to, segun establece un es-
tudio del Cloud Industry
Forum. El mayor problema
que tiene el cliente de los
servicios de cloud com-
puting es que desconoce
como funciona la cadena
de suministro vertical, en
concreto, las subcontrataciones.

Homologacién viene del verbo homologar, que
significa “aprobar o confirmar oficialmente”. Es el
proceso de certificacién o aprobaciéon de un pro-
ducto para indicar que cumple con las normas y
especificaciones reguladoras, como la seguridad
y los requisitos técnicos. A continuacién describi-
mos las que podrian ser unas posibles fases para
esa homologacién donde los parametros po-
drian ser varios en funcién del tipo de “homologa-
cién” utilizada y los criterios deseados del cliente.
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£195% de los clientes cloud
de Esparia creen que no son
fesponsavles ae la brecha de
sequridad

Describamos las fases que todo proceso de ho-
mologacién DEBERIA incluir:

Preseleccion Evaluacion y

presupuestos

Mejora

Compliance Contratacion

continua

y seleccion

% Clicar para ver la infografia ampliada

PRESELECCION Y SELECCION DE PROVEEDORES
La empresa cliente de los servicios cloud disenara,
definira y desarrollara los objetivos y criterios como
pueden ser la tenencia de certificaciones por parte
del proveedor.

En esta etapa se enviara a los proveedores prese-
leccionados cierta informacién que deben cumpli-
mentar o aportar. Deberia ser practica habitual en-

. EQUIPO MULTIDISCIPLINAR EVALUADOR

*E| CIO y tecnicos inf.

*Responsable de Seg Informacion (CISO)
sDelegado de Proteccidn de datos (DPO)
«Compliance Officer (CCO)
=Departamento juridico

sDepartamento de Gestion de Riesgos.
< *Responsable de compras
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viar cuestionarios estandar preparados por el cliente
cloud a todos los proveedores para que entren en el
proceso de aprobacion. Dada la particularidad de
los servicios Cloud, habra que anadir los siguientes
requisitos importantes como elementos a evaluar:

Perfil Funciones a Nivel
deseado desarrollar respuesta

Requisitos
técnicos

Requisitos

Requisitos $ calidad

% Clicar para ver la infografia ampliada

EVALUACION Y PRESUPUESTO
Tiene el objetivo de determinar si las actividades y
resultados cumplen con los pardametros establecidos.
Toda la informacion recibida sera analizada por los di-
ferentes miembros. Se pediran varios presupuestos,
se evaluaran y se seleccionara el candidato teniendo
también su informe financiero. ;Qué criterios de ho-
mologacion se emplearan a la hora de la evaluacion?
- Tenencia de certificaciones.
+ Adhesion al Cédigos de Conducta en proteccion
de datos.
- Flexibilidad contractual y capacidad de negocia-
cion.
« Cumplimiento LOPD.

LA FASE DE COMPLIANCE

Esta fase implica los correspondientes checklist, el
cuestionario de compliance, la comprobacion de te-
nencia de las certificaciones correspondientes...

LA CONTRATACION
En esta fase se revisara el contrato, después se firma-
ra el mismo, el cddigo de conducta, y las condiciones

generales de contratacion, el SLA, el PLA y demas as-
pectos determinantes.

Hay que tener en cuenta que el departamento juri-
dico no debe esperar hasta el ultimo momento para
repasar los términos contractuales.

LA MEJORA CONTINUA

El proceso de homologacion no finaliza aqui, yaquela
homologacion es temporal y requiere de evaluacion
continua debido al continuo cambio de regulacién.
Su objetivo es buscar la garantia del cumplimiento
de las clausulas y acuerdos contractuales, basandose
fundamentalmente en la deteccion y en las medidas
correctoras o la gestion del incumplimiento. Pense-
mos por ejemplo en auditorias periddicas, tanto in-
ternas como independientes.

El préximo mes hablaremos, con mas profundidad,
sobre los cédigos de conducta y del nuevo reglamen-
to europeo de proteccion de datos y la importancia
que va a tener en el futuro para los proveedores cloud
y clientes. [

Los empresarios ignoran la responsabili-
dad sobre sus datos en la nube

n Gartner: 10 tendencias estratégicas

n {Quién es responsible de los datos
personales en cloud

{Como pueden transferirse datos
personales fuera de la EEA?
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La integracion de sistemas
se transforma en integracion
de servicios cloud

Kevin L. Jackson - El Cloud Service Brokerage (intermediacion en servicios cloud, o (S8 por sus siglas en inglés) estd dejando
Experto en Cloud y fundador de Cloud Musings  de ser una anécdota de la industria para pasar a ser una pieza importante en la integracion de sistemas,
en la que juega un papel que es ahora esencial en la transicion al cloud. Esto ayuda a las empresas a
. agreqar distintos servicios en la nube, a integrar servicios con aplicaciones desarrolladas internamente, y
Kevin L. Jackson es experto en cloud,

Lider de Oplnlén “PowerMore” en DE", y a perSOHG//ZGr d/(hOS SErVICIos Public cloud Infrastructure as a Service (IaaS) hardware and software spending from
fundador y columnista de Cloud Musings. pa/’a da[’ mejOf /’e_gpuegz‘a q /CJS 2015 to 2026, by segment (in billion U.S. dollars)

Ha sido reconocido por Onalytica (unade necesidades de sus clientes

las 100 personas y marcas mas influyentes - /
en ciberseguridad), por el Huffington Post Los (B incluyen consultoria y

(uno de los 100 mayores expertos en Cloud  €COmendaciones para ayudar,
Computing en Twitter), por CRN (uno delos ademds, a identificar los

mejores autores de blogs para integradores servicios cloud mds aprop iados
de sistemas), y por BMC Software (autor

de uno de los cinco blogs sobre cloud de P70 los requisitos y objetivos de B i N B
obligada lectura).  11€gocio correspondientes. 1 M F
Forma parte del equipo responsable de
nuevas aplicaciones de mision para el Los cloud brokers pueden

entorno de cloud de Ia Comunidad de también negociar con di_ BB Saat and Paas partian of publee r.:-'m': hardware and infrastructure safbaware
Servicios de Inteligencia de los EEUU (IC ITE), ferentes proveedores por A T o
y del Instituto Nacional de Ciberseguridad. mandato de sus clientes. La
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(loud Service Brokerage estd
eMpPezando a ser und pieza
importante en la integracion
desistemas, enla que juega un
papel que es ahora esendial en
latransicion al doud
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transformacién de la que hablamos viene impul-
sada por la rapida expansion del cloud computing,
que ha crecido hasta tal punto desde los 6.000 millo-
nes de dolares en 2008 que se espera que el merca-
do se quede cerca de los 160.000 millones en 2020.
El mercado global de Cloud Service Brokerage, por
su parte, podria crecer desde los 5.240 millones de
2015 hasta los 19.160 millones en 2020.

Los CSB aunan las funciones del distribuidor, el in-
tegrador de sistemas y el ISV en un modelo de ser-
vicio muy practico, en el que las soluciones agregan
distintos servicios cloud de mas de un proveedor,
y pueden ademas personalizarse para adaptarse a

CLOUD SERVICES BROKERAGE

Clicar para
ver el video

Cloud Service Brokerage %

exigencias muy singulares. Aunque los CSB suelen
proporcionar servicios cloud transaccionales, es su
excepcional soporte operativo continuo el que ana-
de verdadero valor. A diferencia de los brokers fi-
nancieros e inmobiliarios, que normalmente ponen
fin a su relacion con el cliente tras la venta, los CSB:

- Facilitan el arbitraje de servicios cloud segun cos-
tes, rendimiento o necesidades operativas.

- Ayudan a las empresas en la migracion de sus
operaciones a la nube, y asisten con ampliacio-
nes y formacion de personal.

- Proporcionan servicios de auditoria y monitori-
zacion de SLA para servicios cloud.

£l mercado global de Cloud Service Brokerage podria crecer desde

los 5.240 millones ae 2075 hasta los 19. 160 millones en 200
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- Ayudan a centrarse en la demanda de servicios
cloud, y a gestionarla adecuadamente.

« Proporcionan un juego de herramientas para la
migracion e integracion de aplicaciones corpora-
tivas.

- Ayudan en la gestion del cambio y en la seleccion
e integracidn de otros servicios gestionados.

La automatizacién y puesta en practica de este
sistema de gestidn de servicios cloud permite a los
CSB obtener servicios de una diversidad de provee-

Clicar para
ver el video

diferenciarse los brokers
cloud

Gartner: Cmo pueden %

La medicion y monitorizacion
activa por parte ae un broker
puede ayudar a la empresa a
detectar y evitar estos costes
ocultos

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

dores, y mejorarlos con herramientas de mediciony
monitorizacién de terceros, ademas de ofrecer una
transicion mas rapida hacia modelos Tl hibridos.
Este mercado suele estar segmentado por el tipo de
servicio: cloud brokerage -la propia intermediacion-
y cloud brokerage enablement -el entorno necesa-
rio para la intermediacién-, que queda segmentado
a su vez segun los brokers sean internos o externos.

Cuando se utilizan internamente, las platafor-
mas cloud ayudan a la empresa en la adopcién del
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para sistemas legacy como para

Flgure 3 Forecast: Global Public Cloud Market Size, 2011 To 2020

#) The spreadsheet detailing this forecastis available online.
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recursos cloud, delegandoy mo-
nitorizando su uso de manera
centralizada.

Otra funcionalidad impor-
tante es la de auditoria de ren-
dimiento. El ratio precio/ren-
dimiento de un Cloud Service
Provider (CSP) puede variar has-
ta un 1.000% dependiendo del
momento y de la ubicacion, y un
mismo proveedor puede experi-
mentar grandes variaciones en
la ejecucion de dos tareas idén-
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ticas, lo que a su vez implica que
el coste para la empresa de dos
procesos exactamente iguales
podria variar en una proporcion
semejante.

Los cambios de tipos de ins-

11.91
4./8

Jource; Forrester Hesearch, Ing,

nuevo modelo operativo hibrido de sistemas, con
multiples proveedores. La organizacion puede asi
acumular experiencia organica, lo que le permitira
personalizar el consumo y unificar la provisién de
servicios informaticos mediante el uso de un espa-
cio corporativo de autoservicio, un merca-
do de servicios dinamico, y una provision
ininterrumpida. Este tipo de cadena
de suministro crea un entorno ho-
mogéneo para una adecuada or-
denacion, ejecucion y gestidon de
soluciones multi-proveedor tanto

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

tancias, los precios, el rendi-

miento en el tiempo, y la disponibilidad de servicios
segun la ubicacion resaltan las deficiencias de las fi-
losofias y procesos de benchmarking tradicionales.
El uso de “cuotas de rendimiento” por parte de los
proveedores de servicios puede acarrear también
un aumento en los costes operativos,
algo que suele ocurrir cuando un
cliente llega a la cuota de ges-
tion determinada por el CSPy

se reduce el rendimiento de

la instancia correspondiente.

La medicién y monitorizacion

activa por parte de un broker puede aqui ayudar a
la empresa a detectar y evitar estos costes ocultos.

A medida que el mercado de cloud service brokers
vaya madurando, estos intermediarios irdn sustitu-
yendo a los integradores de sistemas tradicionales.
La propia maduracién de las tecnologias y de las
ofertas de los CSB haran que este tipo de servicios
se convierta en algo imprescindible en un futuro
cercano. @

El presente contenido se esta sindicando a
través de distintos canales. Las opiniones
aqui manifestadas son las del autor, y no
representan las opiniones de GovCloud
Network, ni las de los partners de
GovCloud Network, ni las de ninguna otra
empresa ni organizacion.

n Entendiendo el modelo de intermediacion
de servicios cloud

n Cloud Services Brokerage, sequn Gartner

n Estadisticas mundiales del uso de cloud
publica

l] Cloud Brokerage

n Cloud Brokerage Market Forecast to 2021

n Burstorm Cloud Computing Benchmark V2
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B Femnando 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.
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El futuro pasa
por Blockchain

Aunque todavia en los mentideros del mundo tecnoldgico, el debate sobre Blockchain se estd
desplazando paulatinamente a sus casos de uso. Actualmente existen fuertes expectativas sobre
lo que podrd hacer y su propuesta de valor como mecanismo para establecer confianza, ya sea
sustituyendo los mecanismos actuales o credndola donde no existe, comienza a clarificarse.

miento de la economia es incuestionable. Todo

sistema econdmico se sustenta sobre ella, sea
ésta informal o institucional. Pudiendo argumen-
tarse que gran parte del desarrollo econdmico se
debe a nuestra capacidad para generarla mas alla
de nuestro entorno cercano.

Por eso Blockchain nos interesa a todos, porque
es, ante todo, un nuevo mecanismo para crear con-
flanza. Y lo hace eliminando la necesidad de que
intervenga un intermediario. Asi, la propiedad de
esas tierras, los derechos de autor de esa cancién o
la titularidad de esa accién no requiere de un terce-
ro que verifique la identidad de las partes y confir-
me su capacidad para llevar a cabo el intercambio.
Aqui todo descansa en una comunidad de agentes,

‘ a importancia de la confianza para el funciona-

DONTAPSCOTT

% Clicar para
ver el video
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Laimportancia de la confianza para el funcionamiento de la
economia es incuestionable. lodo sistema economico se sustenta
sobre ella, sea ésta informal o institucional

a priori anénimos, que actlan por consenso para
alimentar un registro Unico con el estado en el que
se encuentra cada activo.

Su origen hay que buscarlo en un breve docu-
mento que aparecié a finales de los 90 con el titulo
“The God protocol”. En éste se describia un protoco-
lo disenado para que la confilanza necesaria en los
intercambios entre agentes econdmicos no tuviera
que descansar sobre intermediarios.

Una década mas tarde, durante el colapso finan-
ciero de 2008, irrumpe en el mercado una moneda
digital inspirada en este protocolo: los
bitcoins. Una moneda que permite el in-
tercambio directo - peer to peer - entre
personas o empresas. El suefo de crear
una red de valor comienza a tomar for-
ma. Y la tecnologia que lo hace posible
es blockchain.

Simplificando, ésta puede verse
como una base de datos distribuida
que permite registrar cada transaccion
de forma indeleble, publica y vincula-
da a su estado precedente, de tal forma
que es posible tener una trazabilidad
con total trasparencia, de forma segura
y eficiente.

Aunqgue estrechamente vinculada a las monedas
virtuales - su “killer application” -, esta tecnologia
puede utilizarse para hacer seguimiento de cual-
quier activo: contratos, certificados, patentes, titula-
ciones, votaciones, licencias... Se trata, en definitiva,
de la construccién de una “Internet” de valor en la
que los derechos sobre distintos activos pueden ser
intercambiados, sean estos financieros, fisicos o in-
telectuales.

La analogia con Internet es clara en el sentido de
que es una red descentralizada, pero la analogia

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

TEDXSEVILLA

s Pt

alka de Bitcain

e M e

Bockchoin, mas ofd del Ecoin

Blockchain, mas alla % Clicar para
del bitcoin ver el video
termina ahi. Mientras que en Internet intercambia-
mos copias de contenidos, en blockchain cuando
alguien “envia” algo - por ejemplo, un contrato- no
es la copia lo relevante sino mas bien su registro en
dicha base de datos distribuida.

Los primeros en darse cuenta de su
potencial han sido las instituciones fi-
nancieras, quiza porque las monedas
virtuales las obligaron a estudiar a
fondo el fenémeno para concluir que,
si bien dichas monedas eran una ame-
naza, aprovechar la tecnologia subya-
cente representaba una oportunidad
para incrementar su eficiencia. Hoy ya
existen pilotos dirigidos a utilizarla en
pagos transfronterizos. Pero esto es
solo la punta de un iceberg.

Que nadie se equivoque, blockchain
va mas alld del sector financiero. De
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https://www.youtube.com/watch?v=bwVPQB2t-8g
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

m I DESDE MI ANALISIS
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Su sistema de transfere es
practicamente imposibl ackear

-
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Blockchain, el sistema econdmico colaborativo % Clicar para
que revolucionara la banca ver el video

hecho, ya hay voces que apuntan que no sera esté Sin embargo, es hoy cuando su futuro se esta de-
sector el primero en adoptarla. En cualquier caso, cidiendo.Los principales bancos del mundo -inclu-

no hablamos de una adopcién inminente, sino que so los bancos centrales-, los grandes de la industria
habra que esperar unos anos. TIC y un innumerable numero de startups han co-

Por eso Blockchain nos interesa a todos, porgue es, ante todo, un
nUevo mecanismo para crear confianza. Y 1o hace eliminando la
necesidad de que intervenga un intermediario

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

menzado a posicionarse. Estas ultimas nos dan una
pista de por donde podria comenzar a adoptarse.
Por ejemplo, algunas apuestan por que blockchain
hara posible que, cuando todos esos objetos de loT
estén conectados, puedan realizarse intercambios
econémicos de forma auténoma.

Pero lo cierto es que hoy muy pocas personas en
el mundo, si alguna, son capaces de leer con clari-
dad el futuro de blockchain. Quedan muchas incég-
nitas por despejar. Por ejemplo, jsera escalable esta
tecnologia ante una eventual adopcién masiva? O
i(dominaran las grandes corporaciones, mediante
sistemas privados, su evolucion?

Sea como fuera, lo que si que sabemos es que
si eficientamos los mecanismos de generacién de
conflanza o creamos confianza donde no existe,
estaremos tocando el corazon de nuestro sistema
econdmico.

La confianza permite que las personas hagan ne-
gocios y estos al hacerlo generan riqueza. Por eso
blockchain encierra la promesa de una nueva era de
prosperidad. [

i

n Banco Santander y los pagos transfron-
terizos utilizando Blockchain

n 25 Startups no financieras en el ambito
de blockchain

n 8 graficos que definen el futuro de
blockchain
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http://www.businesscloudnews.com/2016/05/27/santander-implements-blockchain-in-international-payments-app/
http://www.businesscloudnews.com/2016/05/27/santander-implements-blockchain-in-international-payments-app/
http://blog.ventureradar.com/2015/09/08/top-25-non-financial-blockchain-startups/
http://blog.ventureradar.com/2015/09/08/top-25-non-financial-blockchain-startups/
http://raconteur.net/business/the-future-of-blockchain-in-8-charts
http://raconteur.net/business/the-future-of-blockchain-in-8-charts
https://www.youtube.com/watch?v=1yWA5nNPYLw
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

INTERNET DE LAS COSAS

Dario Ferraté
Consultor TIC

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

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

loT

y el coche conectado

/Qué me dirias si te pusiera este ejemplo? jRealidad? ; Futuro cercano?

JFuturo lejano? jSuena a ciencia ficcion?

e suelo levantar todos los dias a las 7:00 para
I\/\ llegar a mi puesto de trabajo a tiempo por exi-
gencias del guion. Me ducho, me pongo mi
traje elegante para la ocasion, desayuno y... al coche,
a soportar la hora de atasco que me espera todas las

mananas. ;Os suena esto? Seguro que a los que vivimos
en grandes urbes, si. Pero, hoy es distinto, las autorida-

des, mientras dormia, han tomado la decision de cerrar
el carril bus-VAO (carril especifico para autobuses y ve-
hiculos con alta ocupacion, es decir, al menos dos per-
sonas), por la niebla densa que existe en la zona, con el
fin de evitar accidentes y problemas mayores.

Suena mi despertador con una melodia que me
agrada y a los 30 segundos una voz dulce me dice
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es.linkedin.com/pub/darío-ferraté/a/596/613/
www.comparandovinos.com
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

INTERNET DE LAS COSAS

lol abre un abanico inmenso de
posibilidades que sequramente
laindustria el automavilno
dejard escapar

“Buenos dias, Dario, siento despertarte antes de tiem-
po, pero el parte meteoroldgico de hoy indica que hay
nieblas densas en la zona y, por lo tanto, las autorida-
des, han cerrado el carril bus-VAO”.

Me levanto conocedor de que sacrificar 10 min de
sueno es por una buena causa. El motivo lo justifica.
Una vez terminadas todas las actividades matutinas
rutinarias me subo a mi coche y éste me pregunta: “;al

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

trabajo, Dario? Y al responder que “si’, me indica que
va a recalcular la ruta, debido a las condiciones climd-
ticas y a retenciones que se estdn produciendo, para
llegar a tiempo a mi puesto de trabajo (por cierto, eso
de cumplir horarios estd empezando a ser un retraso
en muchos aspectos, para seguin qué profesiones, pero
es un tema para tratar en otro momento).

Llego a mi trabajo a la hora de siempre, habiendo
evitado los atascos, disminuyendo las probabilidades
de un accidentey, sobre todo, no estando malhumora-
do por el tiempo perdido. Mi teléfono, recibe informa-
cioén de los canales de trdfico y “conocedor” de las reu-
niones que tengo en la oficina, comparte informacion
con mi despertador y mi coche, para que estos, tomen
decisiones que sean beneficiosas para mi.

(Realidad o futuro? jRealmente no estamos lejos,
la tecnologia y los medios a nuestro alcance estan
preparados!

Como hemos mencionado en anteriores ocasio-
nes, loT (Internet de las Cosas) nos ayuda y ayudara
cada vez mas a mejorar la calidad de vida, propor-
cionando soluciones que, directa o indirectamen-
te, afectan a otros factores importantes, como son
la disminucion de la contaminacion (ciudades mas
limpias), a mejorar la circulacién de las vias, evitar
retenciones o accidentes que redundan en mas re-
tenciones... en definitiva, contribuyen al ahorro de
tiempo, optimizacion de recursos utilizados, calidad
de vida, confort y un largo etcétera.

Tener al alcance de la mano dispositivos con ca-
pacidad de tomar decisiones interactuando con
nosotros y conectados a Internet, que nos ayuda-
ran a tener una vida mas facil y placentera, es la
forma clara de ver qué es lo que esta llegando gra-
cias a loT.

Como veis, este mes tocamos un tema que cada
vez tiene mas peso y difusién relacionado direc-
tamente con todos los servicios y soluciones en el
mundo loT. jLa automocion! ;Teniais alguna duda

Conduciendo un coche
conectado

% Clicar para
ver el video }
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https://www.youtube.com/watch?v=tykT19Qul8U
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

m I INTERNET DE LAS COSAS

(locrtocaresuna
tecnologia que permitird que
los coches se comuniquen entre
ellos, compartienao informacion
conel objetivo de evitar
accidentes 0 atascs

III

que este“vertical”iba a quedarse sin aplicar las bon-
dades que proporciona loT? jjjPor supuesto que no!!!

La carrera que estamos viendo en las distintas
marcas de la industria automovilistica para incorpo-
rar mas tecnologia a los vehiculos (no nos cefimos
solo al automoavil, sino que incluimos desde camio-
nes hasta bicicletas eléctricas), es increible.

IBM Watson loT Automotive
y el coche conectado

% Clicar para
ver el video

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

Hace unos 10 afos, los coches venian con un
equipamiento que se debia pagar como “extra” y
que hoy en dia vienen de serie. La incorporacion
de nuevas soluciones es extremadamente rapida
y, hoy por hoy, disponemos de vehiculos con na-
vegadores conectados a informacion del trafico en
tiempo real, detectores de cansancio, luces de ca-
rretera automaticas adaptativas, lectores de sena-
les de trafico que ajustan la velocidad automatica-
mente de nuestro vehiculo, avisadores de cambio
de carril involuntarios, controles de proximidad,
sistemas de aparcamiento casi totalmente auto-
maticos, sistemas de localizacién GPS y Ilamada
automatica de auxilio en caso de accidente, wifi y
un largo etcétera. Todo esto ya nos llama la aten-
cion, pero... jijlo que nos espera en los préoximos
anos es mas sorprendente aun!!! ;Sera el coche
quién nos monitorice en tiempo real y alertara
de las anomalias que detecte no solo en el pro-

pio vehiculo sino en nosotros mismos? Seguro
que si.

Hace poco hemos conocido la noticia de la pri-
mera persona que ha hecho una vuelta al mundo
en “moto conectada”. El articulo del periédico “El
mundo” (por citar alguno) decia “primera vuelta al
mundo en moto en la que el piloto y la motocicleta
permanecerdn los 37.000 kilémetros del recorrido
totalmente conectados” y agregaba “Una pionera
combinacion de tecnologias de Internet de las Cosas,
la nube y el ‘'mdquina a mdquina’ (M2M), que permi-
tird estudiar el comportamiento de la mdquina y el
piloto y hacer su seguimiento en remoto” La infor-
macion que se registraba, no solo era técnica (con-
sumo, ubicacién, funcionamiento de la moto...)
sino que registraba y alertaba desde situaciones
como una caida del motorista (Hugo Scagnetti),
hasta sus constantes vitales y estado animico, en
cada momento.

Volviendo al tema de vehiculos de cuatro ruedas,
recientemente, he leido un informe de KPMG que
indicaba los avances y la evolucién que se esta lle-
vando a cabo en este sector. Se indicaba que BMW
y Toyota son las marcas mas proactivas y que mas
impulso estan dando a esta nueva “vuelta de tuer-
ca”para tener coches mas seguros, mas inteligentes,
mas sostenibles, menos contaminantes... y, por su-
puesto, mas auténomos. En el salén de Paris que se
celebré a principios de octubre se han podido ver
muchos avances en este sentido, donde las marcas
mostraron sus prototipos con fechas de lanzamien-
to a 3 0 4 anos vista. Ford también quiere poner co-
ches autbnomos en las calles para 2021.
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https://www.youtube.com/watch?v=-seK21Gh4bQ
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad

m I INTERNET DE LAS COSAS

(2], cartoinfrastructure, servird
parg comunicar al coche con
elementos quie, dispuestos en
lared ae carreteras, ofrecen

al conductor informacidn y
aatos relevantes o de interes, en
tiempo real de su entomo

LEYRE OLAVARRIA

LA PO B AT T LT

El coche conectado

% Clicar para
del futuro ver el video

;Te avisamos del proximo [T Reseller?

En muchos foros y eventos se muestran prototi-
pos de coches auténomos (“que miedo me da’, me
dijo una amiga esta manana, “pero es el siguiente
paso, lo que viene irremediablemente”le dije), pero
(Cuando llegaremos al “coche autbnomo”? Segura-
mente antes de lo pensamos...

Por otra parte, como siempre suele suceder, em-
piezan a aparecer siglas que, con el paso de los me-
ses se nos hacen mas habituales. ;habéis escucha-
do hablar del C2Cy el C2I? Si es asi, jenhorabuenal,
pero para los que no lo hayais hecho, os daré una
breve descripcion:

C2C o car to car, es una tecnologia que permiti-
ra que los coches se comuniquen entre ellos, com-
partiendo informacién, con el objetivo de evitar
accidentes, colisiones... Un ejemplo de ello seria
un coche que se queda averiado en una carrete-
ra. Este se comunicara con los coches que estan a
su alrededor y principalmente los que estan en su
trayectoria para indicarnos que sufre una anomalia
y que esta en el arcén en situacidén de riesgo, para
que disminuyamos la velocidad o lo haga el coche
automaticamente.

La otra sigla en cuestién, C2I, car to infrastructure
(o coche ainfraestructuras), servira para comunicar
al coche con elementos que, dispuestos en la red
de carreteras, ofrecen al conductor informacién y
datos relevantes o de interés, en tiempo real, de
su entorno. Aqui podemos hablar, por ejemplo,
del caso de Audi que quiere poner en contacto a
sus vehiculos con los semaforos para saber cuan-
do estos se ponen en verde, o como puede ser el
caso del cierre del carril bus-VAO por niebla densa

(como os comenté anteriormente). Debo dejar de
lado los llamados “asfaltos inteligentes” con sena-
lizaciones e indicaciones luminosas en tiempo real
sobre el propio asfalto, porque para ello aun falta.

Como vemos, la evolucién tecnoldgica esta sien-
do muy acentuada. loT abre un abanico inmenso
de posibilidades que seguramente la industria del
automovil no dejara escapar. ;Qué veremos dentro
de unos anos? Poder imaginar que sera de nuestros
medios de transporte a 10 afos vista, es complejo...
no tenemos la certeza, pero seguramente estare-
mos hablando de los vehiculos auténomos, carre-
teras mas inteligentes, nuevas formas de transpor-
tes... Tal vez nos sentemos en nuestros vehiculos, le
indiquemos hacia dénde vamos y “ellos buscaran”
el camino 6ptimo, dialogaran con nosotros infor-
mandonos de todos los temas que se nos ocurra 'y
hasta podremos trabajar o entretenernos mientras
nos lleva a destino. El término infotainment (infor-
macidon+entretenimiento) se estd haciendo cada
vez mas popular. El futuro esta a la vuelta de la es-
quina... @

0

n Vuelta al mundo en moto conectada

n Global Automotive Executive Survey
2016 KPMG

n Coche conectado
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http://www.elmundo.es/economia/2016/05/24/57447017ca4741426c8b462a.html
http://www.ituser.es/go-to/7326?s=itu17
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http://www.bmw.es/home/topics/Mundo_BMW/connecteddrive-2013/filosofia.html
https://www.youtube.com/watch?v=52B9Uv6K5kY
http://bit.ly/IT_Reseller_Disponibilidad
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