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El rol del CIO en
la transformacion

digital

En esta edicion de IT User hemos queri-
do poner el foco en el papel real que esta
ejerciendo el CIO en la transformacion di-
gital de las organizaciones. Mientras que
la tecnologia se encuentra en el centro
del cambio hacia lo digital, los CIOs han
de desarrollar la cultura y la combinacién
adecuada de talentos para convertir sus
organizaciones de gestiéon de tecnologia
en oficinas de transformacion digital. En
efecto, la agenda del CIO se debe enfocar
hacia la plena aceptacion de la transfor-
macion digital, el desarrollo del talento
y la implementacion (no solo prueba) de
las nuevas tecnologias. Al parecer, la In-
teligencia Artificial y el Internet de las Co-
sas seguiran siendo temas calientes en su
agenda, mientras que blockchain se conti-
nuara cocinando a fuego lento.

Sibien, mas alla de tecnologias especifi-
cas, cabe resefiar que la transformacién

digital no ha de ser solo responsabilidad
del CIO, sino que debe ser un punto cla-
ve en la estrategia empresarial, cuyo flu-
jo sea vertical, de arriba abajo, y coordi-
nada por todos los érganos directivos de
la misma, empezando por el propio CEO.
El CIO actual debe lograr un equilibrio
entre las expectativas de los directores
de las diferentes areas dentro de la or-
ganizacion y los costes para reinventar
las Tl y mejorar la productividad y la agi-
lidad del negocio. En definitiva, la figura
del CIO debe erigirse como elemento fa-
cilitador e integrador del resto de depar-
tamentos de la organizacion en su viaje
digital, de manera que se produzca sin
virajes ni sobresaltos.

Pablo Garcia Reales
Director de IT User
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Calidad del dato, presupuesto y cultura,

tres desafios clave para avanzar
en la Transformacion Digital

IDC Research repaso las principales tendencias TIC para 2019 en la edicién de Barcelona de su evento Predictions TIC.
La consultora destaco el vuelco hacia una economia de los datos, los cambios culturales que las organizaciones
deben asumir tanto por la convivencia de diferentes generaciones como por la transformacién de los procesos,

asi como el avance de estrategias apoyadas en tecnologias como loT, Inteligencia Artificial y Realidad Aumentada.

vanza la digitalizacion en Espafia. En 2018,

A un 62% de las empresas espafolas ya se
encontraba en lo que IDC define como
Digital Explorer y Digital Player, dos estadios de
madurez digital que manifiestan la significativa
implementacion de proyectos de transforma-
cion digital entre las organizaciones. El avance
se traduce también en las perspectivas a futu-
ro que adelanta la consultora y que dej6 paten-
te en su evento IDC Predictions, celebrado este
pasado mes en Barcelona, con el patrocinio de
Kyocera Document Solutions, Keepler Data Tech
y Board. Segun las cifras, el 50% de los ingresos
provendran de la transformacion de modelos

| D‘I ASI FUE #PREDICTIONSTIC BARCELONA 2019
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de negocios digitales basados en
economias de plataforma y mone-
tizacion de datos en 2021; una cir-
cunstancia que se producira porque
las empresas estan adoptando lo que
IDC llama un “nucleo inteligente”, que se ali-
menta de datos e interacciones y es clave
para facilitar la disrupcioén.

Para la generacion de este punto neuralgico, va-
rias son las tecnologias que lo alimentan y cuya
importancia va en crecimiento. Asi, por ejemplo,
estamos viendo cambios en las estrategias de Big
Data y analitica, que, si bien en los ultimos afios
han evolucionado desde su capacidad para descri-
bir y diagnosticar, ahora, y mas con la integracion
de inteligencia artificial, permiten predecir y pres-
cribir soluciones. Y ain mas, actuar.

Sobre el mercado de Inteligencia Artificial, Igna-
cio Cobisa, analista senior de IDC Research Espa-
Aa, quien dirigio la sesion, destacd que se trata de
un segmento que crecera un 31% en 2019 frente
al afio anterior. En ello jugara un papel importante
la experiencia del cliente: para 2022, el 30% de las
empresas utilizardn tecnologia de conversacion
para aumentar el compromiso de sus usuarios.

Esta Inteligencia Artificial también impactara
en otras areas, como la automatizacion. El pro-
nostico sefiala que “para 2024, las interfaces
de usuario y automatizacién de procesos con
|IA reemplazaran un tercio de las aplicaciones
basadas en pantalla actuales”. Asimismo, Cobi-

< sa destacd que el 50% de las tareas repetitivas

seran automatizadas y que el 20%
de los trabajadores especializados
tendran un asistente digital cola-
borativo.

ESPACIOS DE TRABAJO INTELIGENTES

Y es que los entornos de trabajo estan cam-
biando radicalmente y el puesto de trabajo del
futuro es todo un reto para las organizaciones,
debido a integracién de nuevas tecnologias y a la
necesidad de adaptarse por la llegada de nuevas
generaciones. En este sentido, desde la consultora
apuntan que el futuro del entorno laboral conjuga
tres elementos: espacio, tecnologia y personas. De
acuerdo con la consultora, en 2021, el 60% de las
empresas del G2000 habran adoptado el puesto
de trabajo del futuro: flexible, inteligente y en un
entorno colaborativo virtual y fisico, mejorando la
experiencia del empleado y la productividad.

Un ejemplo de ello fue el entorno promulgado
por Manuel Valadé, Sales Manager de Kyocera Do-
cument Solutions en Catalufia, quien defini6 este
espacio inteligente como “aquel centrado e las
personas, que usan eficientemente la tecnologia,
de forma sostenible, donde la seguridad esta des-
de el disefio”. La compafiia presento en el evento
el caso practico de ASPY Prevencion, cuyo CIO, Jor-
di Bonet, estuvo también presente. Bonet explicd
cdmo la aseguradora ha transformado su infraes-
tructura tecnoldgica, maximizando su red de co-
municacion interna a traveés de soluciones de cap-
tura, impresion, digitalizacion, copiado y envio de
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documentacion desarrolladas por Kyocera. La fir-
ma de prevencidn se encuentra en un profundo
proceso de cambio tecnoldgico, “para el que era
necesario adaptar nuestro sistema de impresion
para cumplir con los diferentes retos que tenia-
mos por delante”, apunt6 Bonet.

HACIA UNA NUBE PUBLICA ENRIQUECIDA

CON IOT Y MACHINE LEARNING

El gasto anual de las empresas europeas en
cloud sobrepasara los 100.000 millones de dé-

k3

lares en 2021; unos datos que hacen sino co-
rroborar el movimiento de las empresas hacia
la nube en busca de una serie de beneficios
que Juan Maria Aramburu, CEO de Keepler Data
Tech, detall6 en su presentacion durante IDC
Predictions Barcelona: agilidad, reduccion del
TCO, hiperescala, funcionalidad y, sobre todo,
innovacién. “Miles de empresas de todo el mun-
do estan adoptando la nube publica tanto para
soportar procesos de misién critica como para
desarrollar nuevos modelos de negocio e inte-

“La inteligencia artificial marcara la diferencia” (Ignacio Cobisa, IDC)

raccién con clientes”, resefié. Estos nuevos mo-
delos se producen gracias a la integracion de
la cloud publica con otras propuestas tecnol6-
gicas que aportan valor, como es Internet de las
Cosas y Machine Learning. Y asi lo detall6 Aram-
buru, al explicar los casos practicos de Cepsa y
CAF, compafiias que han confiado en Keepler
para extraer valor de sus datos mediante nue-
vas tecnologias y formas de trabajo.

INTELIGENCIA AUMENTADA

Como parte de un proceso de alimentacion
continuo de datos hacia el nucleo inteligente de
las empresas, las organizaciones necesitan en-
riquecer su informacién para mejorar la toma
de decisiones. En este sentido, la Inteligencia
Artificial esta actuando como palanca que po-
tencia ese proceso y dando lugar a lo que desde
Board Software definen como Inteligencia Au-
mentada: “el uso de la tecnologia para expan-
dir las capacidades de informacion de los hu-
manos, que nos permite hacer cosas que hoy n
podemos hacer como el aprendizaje y la toma
de decisiones mejores y mas rapidas”, explicd
Roberto Bretdn, country manager de la firma
en Iberia.

Breton expuso en su tiempo durante IDC Pre-
dictions en Barcelona el caso practico de Co-
ca-Cola European Partners, que, gracias a la tec-
nologia de Board ha transformado su cadena de
suministro, ahorrando tiempo, disminuyendo
errores e incrementando la productividad.
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RETOS PARA GANAR MADUREZ DIGITAL

Durante la jornada, IDC constaté el avance en ma-
durez digital que reflejan sus niumeros, ya que los
asistentes a la jornada manifestaron que sus orga-
nizaciones se encuentran en un estado 3, definién-
dose, asi, como Digital Players. No obstante, para
continuar en la senda de la digitalizacion es nece-
sario superar ciertos obstaculos. Entre los mencio-
nados, la gestion del cambio, los presupuestos, la
cultura de empresa, la implicacion de la alta direc-
cidny el evitar silos en las organizaciones. m

@ MAS INFORMACION

o Videos y entrevistas en IDC Predictions

Resimen IDC Predictions TIC 2019 Madrid

“La inteligencia artificial marcara la
diferencia” (Ignacio Cobisa, IDC)

Espafa, quinto pais europeo que
mas gasta en loT

patrocinadores de IDC Predictions TIC Barcelona 2019

E] A continuacion, puedes ver las entrevistas con los
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“Las empresas tienen que transformar
sin parar”, Miguel Valadé, Kyocera

> |0

El gasto global en sistemas de inteligencia
artificial rondara los 36.000 millones de
délares en 2019

Blockchain debe ser el catalizador
de las estrategias digitales

@ IDC Spain
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“La nube proporciona funcionalidades para “La inteligencia aumentada es producto

ingestar, procesar y mostrar la informacion’

Juanma Aramburu, Keepler

' de la colaboracidén del ser humano

o n

y la tecnologia”, Roberto Breton, Board
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a3innuva, la mayor apuesta por la nube
de la historia de Wolters Kluwer

Su division Tax & Accounting ha presentado la nueva suite online de soluciones, aprovechando una nueva edicion
de su Foro Asesores, que ha tenido lugar el 12 de marzo en Barcelona. Pablo Garcia Reales. Barcelona

lanzamientos de producto que Wolters

Kluwer ha depositado en el mercado
han tenido que ver con el fendmeno de la
nube, tratando de dar respuesta a la lenta
pero constante demanda de nuevos mode-
los de innovacidn que solicitan sus principa-
les clientes, tanto despachos profesionales
como pymes. De hecho, el 20% del negocio
de la compafiia ya proviene de entornos
cloud. Si bien, Wolters Kluwer ha decidido
dar ahora un salto cualitativo, que viene co-
cinando desde hace mas de dos afios, con el
lanzamiento de a3innuva, “sin duda, la ma-
yor apuesta de nuestra historia por el ambi-
to de la nube”, ha reconocido Josep Arago-
nés, Director General de Wolters Kluwer Tax
& Accounting en Espanfa.

La nueva suite online para despachos pro-
fesionales y empresas de Wolters Kluwer es
“un hub de soluciones online que ofrece a

< despachosy empresas un nuevo entorno de

E n los ultimos cinco afios los principales
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trabajo colaborativo que, gra-
cias a su alto grado de autono-
mia, productividad y eficiencia,
les permitira imprimir un salto
cualitativo en su relacion y en
la gestion de sus negocios”, expli-
ca Tomas Font, nuevo Head of Business
Operations de la organizacién. “a3in-
nuva es el resultado de la transformacion
que estamos acometiendo sobre la base
de nuestra experiencia y liderazgo a nivel
mundial en el mercado del software para el

profesional, sin perder el foco
de nuestro propoésito: simplifi-
car la vida de nuestros clientes,
adelantandonos a sus necesi-
dades y poniendo a su disposi-
cion soluciones que optimizan la
gestion de su negocio y les permiten
trabajar de una forma facil, eficiente y
colaborativa”, afiade Font.

a3innuva nace con la solucién contable
a3innuva | Contabilidad, a la que se iran su-
mando todas las demas herramientas onli-

< | "I A3INNUVA | SIMPLIFICA TU VIDA )

ne de Wolters Kluwer procedentes del resto
de areas de actividad (fiscal, laboral, etc.),
tanto para el despacho profesional como
para la pyme.

26° FORO ASESORES
El lanzamiento de a3innuva se ha realizado en
Barcelona en el marco del 26° Foro Asesores

Salud fFinanciera

En 2018 Wolters Kluwer crecié a nivel mundial
un 4%, tras facturar 4.260 millones de euros.

La organizacion cuenta con 4 divisiones (Legal

& Regulatory; Health; Governance, Risk & Com-
pliance; y Task & Accounting), siendo esta ultima
la de mayor tamanio (en torno a un 30%) y la que
mas ha crecido (7%).

En Espana esta division ha cosechado en 2018
unas cifras resenables. Estas son algunas de ellas:
% 9% crecimiento

% 45.000 clientes

% 16.000 despachos

% 93% ratio de recurrencia

% 10% de venta nueva

% 13% ingresos dedicados a I+D

+ +300 partners certificados

% 8% crecimiento del porfolio

% 475 empleados
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“De caraa 2019 esperamos
crecimientos similares
a losde 2018”

JOSEP ARAGONES,
DIRECTOR GENERAL DE WOLTERS KLUWER
TAX & ACCOUNTING EN ESPANA

de Wolters Kluwer, al que han asistido mas
de 1.200 profesionales y han seguido otros
300 en streaming, con objeto de compartir
estrategias y tendencias de transformacion
y crecimiento del sector. El Foro Asesores ha
celebrado su 10° aniversario “manteniendo la
vocacion que nos caracteriza de acompafar
a los despachos a transformar y hacer crecer
sus negocios y los de sus clientes con eventos

Proximas compras

Haciendo honor a su espiritu comprador, Wol-
ters Kluwer, a través de su division de Tax & Ac-
counting, volvera a comprar este ano en Espana.
Josep Aragonés, su director general, ha recono-
cido que adquiriran, por un lado, una compania
dedicada al propio core de negocio de Wolters
Kluwer; asi como una firma, por otro, que le
aportara una nueva propuesta tecnoldgica con
la que actualmente no cuenta.

inspiradores como este”, ha destacado Josep
Aragonés.

El evento ha contado con la participacion
de relevantes ponentes, como es el caso de
Ifaki Gabilondo o Enrique Dans, que han con-
tribuido con su experiencia a transmitir a la
audiencia las que consideran que han de ser
las claves de su transformacion. m

;Te gusta este reportaje?
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Wolters Kluwer registré un crecimiento
organico del 4% en 2018

Wolters Kluwer Espana suma a su catalogo

parte de las soluciones de Noray Software

Wolters Kluwer es premiada como mejor
empresa de software de gestion

Wolters Kluwer anima a los despachos
y asesorias a aprovechar las ventajas
de la digitalizacion
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ACELERANDO LA AGILIDAD CON XAAS

cCOmMo hacer gue una empresa sea mas agil? Este estudio de Deloitte muestra como las empresas
se estan beneficiando de XaaS, o todo como servicio, y qué retos se estan encontrando por el
camino. Para saber mas sobre como las empresas estan adoptando y ganando valor a partir de
modelos XaaS, Deloitte encuestd a 1170 profesionales de Tl de empresas estadounidenses que
consumen al menos 15% bajo un modelo as-a-service.
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ORACLE CUENTA CON UN CATALOGO DE APLICACIONES QUE CUBREN LAS DIFERENTES AREAS DE NEGOCIO

Como lograr el éxito en la nueva
economia de la experiencia

Nos encontramos en un momento en el que los clientes ya no se conforman con adquirir un producto en si mismo,
sino que buscan “experiencias” y las empresas tienen que adaptarse si no quieren quedarse atras. En esta labor,

Oracle ofrece una amplia propuesta que busca el éxito de sus clientes.

0S encontramos en un momento en el
N que los clientes buscan experiencias. No

hay que olvidar que estos son “los verda-
deros innovadores, los que impulsan constante-
mente las marcas de acuerdo con sus expecta-
tivas, los que saben lo que quieren y los que lo
esperan con inmediatez”, recuerda Karine Picard,
vicepresidenta de Desarrollo de Aplicaciones de
Ventas y Estrategia de EMEA en Oracle.

Esta nueva realidad supone todo unreto para
las empresas de todo tipo y tamafio que tienen
gue ser capaces de aportar valor en todos los
momentos de la relacién y deben contemplar
la experiencia del cliente como un valor dife-
rencial. ;De qué manera se puede conseguir
esto? A través de la correcta explotacién de los
datos y del uso de tecnologias inteligentes.

Y para muestra un botén. En esta nueva era de
la economia de la experiencia, los modelos de ne-
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gocio mas exitosos e innovadores
estan basados en la integracion de
los datos y en los procesos de ges-
tion de las empresas mediante la
Inteligencia Artificial y una de las cla-
ves es la “capacidad de integracién de
las distintas aplicaciones y soluciones tecno-
|6gicas de negocio”, recuerdan desde Oracle.
Y es que, en un contexto cada vez mas digi-
talizado, los datos y la inteligencia artificial se
revelan como los pilares de la generacion de

nuevos modelos de negocio que
son los que hacen crecer a las
empresas al marcar la diferencia
con aquellos anclados en el pasa-
do. Es mas, y segun previsiones de
Oracle, “todas las aplicaciones empre-
sariales nativas cloud contaran, en el afio
2025, con inteligencia artificial embebida”.

Para ayudar a las empresas en la nueva eco-
nomia de la experiencia Oracle ofrece una es-
trategia basada en cuatro pilares: la cloud, In-

“LA BATALLA QUE SE LIBRA HOY EN LA EXPERIENCIA DE
CLIENTE ES POR EL TIEMPO REAL"

k4

teligencia Artificial y Machine Learning, vision
integral y rapidez de adopcion.

UNA PROPUESTA TECNOLOGICA

100% EN LA NUBE

Oracle cuenta con un catalogo completo de apli-
caciones que ya esta disponible en la cloud y que
cubren las diferentes areas de negocio como la
relacién con los clientes (Customer Experience o
CX), la gestion de los Recursos Humanos (Human
Capital Management o HCM) y la gestidn econé-
mica y financiera (Enterprise Resource Planning
0 ERP y Enterprise Performance Management o
EPM). Ademas, la compaiiia facilita herramientas
y métodos para que las empresas migren sus ac-
tuales aplicaciones a la nube.

La empresa hiperconectada es uno de los
ejes estratégicos de la firma. Con el ERP Cloud
como solucién clave para la gestiéon empresa-
rial, la nube de Oracle permite compartir re-
cursos con otras soluciones del area de CX'y
HCM, asi como con otras empresas y organiza-
ciones en la cadena de suministro.

Oracle CX Cloud es una plataforma segura
que conecta datos, experiencias y resultados y
con la que los equipos de venta podran ir mas
alld al aprovechar un conjunto totalmente inte-
grado de capacidades de ventas, de servicios,
de marketing y de comercio para reforzar las
relaciones con sus clientes.

Para poder disefiar una “experiencia perfecta”
es imprescindible “acelerar la migracion de todo
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tipo de soluciones a la nube de forma que las
diferentes aplicaciones puedan compartir, por
ejemplo, recursos de la plataforma como la base
de datos o los sistemas de seguridad basados en
la gestidn de accesos e identidades. No es facti-
ble alcanzar el objetivo de una empresa hiper-
conectada sin hacer una apuesta decidida por
soluciones cloud”, afirma Pedro Llamas, director
de preventa de aplicaciones CX de Oracle.

A lo largo de los ultimos meses, Oracle ha
puesto en marcha una serie de iniciativas para
acelerar los procesos de migracion a la nube
de sus clientes. Entre ellas se encuentra BYOL
(Bring Your Own License to Oracle Cloud), u
Oracle Soar to the Cloud, un producto para au-
tomatizar la migracion de soluciones a la nube
con un foco particular en el ERP.

IAY MACHINE LEARNING
Gracias a la incorporacion de la Inteligencia Ar-
tificial y el Machine Learning, las aplicaciones
de Oracle permiten aprovechar toda la capaci-
dad de los datos y de los recursos de la com-
pafiia. “El Machine Learning es, de hecho, una
herramienta esencial a la hora de proponer
experiencias a los clientes que encajen per-
fectamente con sus preferencias e intereses”,
destaca la firma, cuyo objetivo es que todas
sus aplicaciones cuenten con capacidades de
machine learning embebidas.

La importancia que esta adquiriendo la Inte-
ligencia Artificial y el Machine Learning ha lle

A lo largo de los altimos meses,
Oracle ha puesto en marcha

una serie de iniciativas para
acelerar los procesos de migracion
a la nube de sus clientes

vado a Oracle a apostar por lo que denomina
Software Auténomo, que no es otra cosa que
un conjunto de herramientas y productos ca-
racterizados por tener capacidades de IAy Ma-
chine Learning integradas.

“La Inteligencia Artificial es una de las claves
de los modelos econémicos y empresariales
del futuro, que estan basados en la explota-
cion del valor de los datos y de la informacion

dentro y fuera de las organizaciones”, expli-
ca José Ignacio Alvarez, director de la unidad
de negocio de aplicaciones de Oracle Ibérica.
“Dado el inmenso volumen de datos que se ge-
neran, solo con la inteligencia artificial y machi-
ne learning sera posible extraer su verdadero
valor y, al mismo tiempo, garantizar la seguri-
dad y privacidad necesarias”. Ese es el motivo
por el que Oracle apuesta por integrar estas
capacidades en todas las soluciones tecnoldgi-
cas y no como servicios opcionales.

Mencion especial a los interfaces conversacio-
nales. Oracle esta dotando a las herramientas
de instrumentos que facilitan la interaccidén con
el usuario mediante el uso de lenguaje natu-
ral, ya sea hablado o escrito. A grandes rasgos
la firma apuesta por asistentes digitales, tam-
bién conocidos como chatbots, que mejoran
su eficiencia gracias a las técnicas de machine
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;Te gusta este reportaje?

learning y estan siendo integrados en las apli-
caciones de customer experience. Uno de los
ejemplos mas destacados ha sido el de Mutua
Madrid Open, el primer gran torneo de tenis en
implementar un chatbot con inteligencia artifi-
cial para mejorar la relacion con los aficionados.

Otras empresas que estan utilizando solu-
ciones innovadoras de Oracle son Vodafone o
Securitas Direct (Que han digitalizado el traba-
jo de los profesionales de campo, Ezentis, un
proveedor de servicios para operadores de te-
lecomunicaciones que ha apostado por Oracle
para su transformacion digital, o grandes gru-
pos hoteleros como Barcel6 y Melia.

UNA VISION INTEGRADA Y RAPIDEZ

DE ADOPCION

Una cosa esta clara: la innovacion no es posi-
ble si las empresas siguen trabajando con silos
de informacion u operaciones. Es por este mo-
tivo por el que Oracle ha desarrollado su cata-
logo de aplicaciones con una vision integrada,

Comp(xr‘t&lo
en redes

(®)
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comunicandose entre ellasy aprovechando re-
cursos compartidos. De esta forma, los clien-
tes pueden escoger entre diferentes mddulos
y soluciones, pero siempre con la posibilidad
de integrarlas con soluciones preexistentes y
con la posibilidad de incorporar nuevas solu-
ciones en el futuro.

Esta capacidad de integracidén no solo se pro-
duce entre las aplicaciones de negocio, sino
también con servicios de la plataforma (Base
de Datos, sistemas de gestidon, herramientas
de seguridad, etc).

El dltimo rasgo distintivo de las aplicaciones
de la compafiia es que estan ideadas para pro-
porcionar la maxima agilidad en el proceso de
adopcién y de implementacion de ideas inno-

vadoras. Asi, los procesos de puesta en mar-
cha de nuevas experiencias, que anteriormen-
te podian durar meses o incluso afos, han sido
reducidos a semanas.

En definitiva, para evolucionar en la economia
de la experiencia “las empresas deben apostar
por la nube; contar una vision integral de las apli-
caciones y de la tecnologia frente a los nichos;
y hacer uso de la Inteligencia Artificial y del Ma-
chine Learning con el fin de ofrecer un conoci-
miento mas profundo de las preferencias de los
clientes, de cara a actuar agilmente a la hora de
adoptarlas”, finaliza Sashi Seth, vicepresidente
senior de Oracle Marketing Cloud. m

@ MAS INFORMACION

Soluciones de Oracle de Customer
Experience

@ Casos de uso de Customer Experience
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ERRORES DE CIBERSEGURIDAD QUE TODOS
LOS EMPLEADOS DE PEQUENAS EMPRESAS COMETEN

Switchfast encuestd a mas de 600 empleados de peguenas empresas de tiempo completo vy

100 lideres de nivel C-suite para descubrir por qué las pequenfas empresas contindan resistiendose
a las buenas practicas de ciberseguridad y qué se puede hacer para corregir esos habitos. Este
informe explora como los comportamientos internos de los empleados en todos los niveles
contribuyen al creciente numero de ciberataques y cOmo las empresas pueden mitigar el riesgo.
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Facil de gestionar. Dificil de hackear.

Ciberseguridad rentable para proteger facilmente los datos de su empresa.

Kaspersky Endpoint Security Cloud se adapta a la nueva realidad de la hube, con una solucién

preparada para el futuro que es facil de gestionar y dificil de hackear.

www.kaspersky.es
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NUTANIX.NEXT ON TOUR

Nutanix propone nuevas vias para aplicar
las ventajas de cloud al datacenter

Nutanix .NEXT On Tour hizo parada en Barcelona, Madrid y Lisboa para ofrecer a clientes y partners de la
compania una nueva visién de las capacidades de la infraestructura hiperconvergente.

<
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ara el 91% de las empresas, la nube hi-
Pbrida es el modelo de Tl ideal para su

negocio. El dato procede del estudio En-
terprise Cloud Index de Nutanix, al que los
portavoces de la compafiia hicieron referencia
durante los diferentes encuentros que se lle-
varon a cabo con motivo del Nutanix .NEXT On
Tour, y que en lberia tuvo tres convocatorias:
Barcelona, Madrid y Lisboa, que tuvieron lugar
a comienzos de marzo.

“NUTANIX ENTERPRISE CLOUD LLEVA LA FACILIDAD
DE USO DE CLOUD PUBLICO A TU DATA CENTER”,
IVAN MENENDEZ, COUNTRY MANAGER NUTANIX IBERIA

4

“El 83% de los clientes habla de
un futuro hibrido; el 91%, de un
futuro multicloud”, sefalé Ivan
Menéndez, country manager de
Nutanix Iberia, durante la cita en
Madrid. El estudio, muestra que
la nube publica ha dejado de ser una
panacea: “los CIO entienden las ventajas En nuestro pais, Nutanix lleva instala-
de cloud, pero quieren llevarlas al data da desde el afio 2014 y paulatinamente
center”, afiadi6. Entre estas ventajas de una ha ido haciéndose un hueco entre las gran-
des organizaciones de nuestro pais. La firma
ha reforzado también su equipo con nuevas
incorporaciones, como la del propio Menén-
dez, nombrado director general en el dltimo
trimestre del pasado afio, o la de Alejandro
Solana, con una dilatada trayectoria en VMwa-
re. Fue precisamente Solana, designado GSI/
SO Practices & Solutions Arquitect para SMEA,
quien desgrand la evolucién de la cloud, las
aplicaciones y la infraestructura hasta llegar
a una infraestructura hiperconvergente “que
permite actualizar in place, escalar de mane-
ra horizontal y garantizar la disponibilidad. El
acceso a la informacion hoy se ha vuelto elas-
tico”, dijo. “Nutanix lleva la simplicidad del mo-
delo cloud al centro de datos empresarial”.

También en este sentido se pronuncié Julie
O'Brien, vicepresidente senior de marketing
corporativo, durante su ponencia: “nuestro
objetivo es sacar la complejidad del data cen-
ter. Hacerlo simple para IT, invisible”. La direc-
tiva también apuntd que “las empresas que no

nube hibrida, las que mas se des-
tacan por los responsables de TI
figuran la interoperabilidad entre
diferentes tipos de nube, la posi-
bilidad de mover las aplicaciones
de una nube a otra, el coste opti-
mizado y la seguridad.
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Powering Digital
Transformation

At Micro Focus we help you run your business and transform it. Our software provides the critical tools you need to

build, operate, secure, and analyze your enterprise. By design, these tools bridge the gap between existing and emerging
technologies—which means you can innovate faster, with less risk, in the race to digital transformation.
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;Te gusta este reportaje?

innovan de forma constante, desapareceran”,
y que es en este tipo de infraestructuras que
combinan los beneficios del cloud y el data
center las que permiten hacerlo, pues “las in-
fraestructuras en silos paralizan la agilidad y la
innovacion”.

Rajiv Mirani, CTO de Cloud Platforms en Nu-
tanix, también viajé para acudir a los encuen-
tros de Nutanix con sus clientes y partners. El
experto desgrané la hoja de ruta de Nutanix
para “una nueva generacion de tecnologias”.
Por ejemplo, Nutanix Karbon, una distribucion
de Kubernetes de nivel empresarial que sim-
plifica el aprovisionamiento, la operacién y la
gestion del ciclo de vida de Kubernetes. Tam-
bién detallé las capacidades adquiridas con
la compra de la compafiia Frame, hace unos
meses, y el desarrollo de los Xi Cloud Services,
disponibles en cinco modalidades, y con los
gue Nutanix facilita a las empresas la integra-
cién de servicios en la nube en sus despliegues
multicloud, ya sea al extender -mas alla de los

artelo T
Compa oS \’\ @

Para el 91% de las empresas, a0 @

la nube hibrida es el modelo
de Tl ideal para su negocio,
sequn el Enterprise Cloud Index @ MAS INFORMACION

limites de un centro de datos tradicional- su @ El mercado de infraestructura convergente

entorno nativo de Nutanix, o al ganar visibili- crecera un 22,5% anual hasta 2025
dad y comprension de sus despliegues en la

infraestructura de todas las plataformas con el Nutanix Enterprise Cloud Index
fin de monitorizar costes y garantizar el cum-

plimiento. ° “Nutanix Enterprise Cloud lleva la facilidad
Para complementar su programa, Nutanix de uso de cloud publico a tu data center”

estuvo también acompafado en estas jorna-

das por sus partners HYCU, Palo Alto, Fujitsu, @ Mas de la mitad de las cargas de trabajo

Cloudian, Rubrik y Veritas; asi como clientes de de inmobiliarias y constructoras estaran

la talla de Indra, Grupo Godd, Cuatrecasas o en la nube en 2020

Grupo Agora, quienes debatieron sobre los re-

tos del movimiento al cloud y la integracion de @ ELl 21% de las empresas de retail ya estan

infraestructuras. m implantando un modelo de nube hibrida

ENTERPRISE CLOUD INDEX

Mover las aplicaciones de una nube a otra es una prioridad para el 97% de las companfias

encuestadas por Vanson Bourne para el informe Enterprise Cloud Index, que le encargd Nutanix.
Los resultados ponen de manifiesto que los principales beneficios de la nube hibrida son la

whitepapers

interoperabilidad entre diferentes tipos de nube (23%), la posibilidad de mover las aplicaciones
de una nube a otra (16%), el coste optimizado (6%) v la seguridad (5%).
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DESCUBRE COMO

CLOUD COMPUTING BIG DATA ARTIFICIAL INTELLIGENCE

Gobierno, migraciony Construccion de Data Lakes Algoritmos para optimizar
optimizacion de arquitecturas con enfoque Big Data soluciones de Negocio
sobre nube publica. as a Service para ofrecer enfocadas a cliente.
soluciones de Negocio.

TRANSFORMACION AGILE APORTANDO VALOR DESDE EL INICIO

PRACTICAS DEVOPS PARA RESULTADOS MAS RAPIDOS Y SEGUROS @3“

ENFOQUE DE PRODUCTO DE DATOS EVOLUTIVO
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UNIVERSE 2019

Micro Focus explica en Viena
SU propuesta para
la Transformacion Digital

Micro Focus celebré en Viena, la Gltima semana de marzo, Universe 2019, un evento
que reunié a mas de 1.350 clientes y partners de la firma y en el que explicé cudl es su propuesta
4 para ayudar a las empresas en sus procesos de transformacién digital 4
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UNIVERSE 2019

icro Focus Universe 2019 abrid sus

puertas la Ultima semana de marzo

en Viena. La capital austriaca acogi6 a

mas de 1.350 clientes y partners de mas de 60

paises de la firma en EMEA a los que se mos-

tro, a través de 129 sesiones y 60 demos, cual

es su propuesta para ayudar a las empresas

de todo tipo y tamafio a afrontar los procesos
de transformacion digital.

Jorge Dinarés, presidente internacional de

Micro Focus, fue el encargado de dar la bien-

venida a los asistentes, destacando en poten-

cial que tiene su compafiia a la hora de ayudar
en los procesos de transformacién digital en la
qgue estan inmersos. “Conocemos vuestras ne-
cesidades” y “os ayudamos”, destaco el direc-
tivo, quien agradecio, tanto a partners como a
clientes, su compromiso con la firma “al acudir
a Viena”, un evento en el que, ademas, se po-
tencid el networking entre los asistentes.

Por su parte, Stephen Murdoch, CEO de Micro
Focus, también quiso estar presente en la ca-
pital austriaca para agradecer a los asistentes
su confianza en la compafiia, y para remarcar

| )‘l MICRO FOCUS CELEBRA EN VIENA UNIVERSE 2019

que la firma trabaja en pro de la digitalizacion
apostando “por la innovacion”.

Lo que esta claro es que las empresas de todo
tipo y tamafio se encuentran adaptandose a la
realidad que impone la nueva economia digital,
algo en el que la agilidad y la rapidez son facto-
res clave y en los que Micro Focus puede ayu-
dar a través de una propuesta global. “La nueva
realidad requiere una nueva aproximacion a las
alianzas”, destacaron los principales directivos
de la firma, que también remarcaron que “Micro
Focus es una compafia que ha sido disefiada
para dar soporte a todas vuestras necesidades”.

FORTALEZA DE MICRO FOCUS
La firma aprovechd Universe 2019 para sacar
musculo destacando que es uno de los juga-
dores mas importantes en el mercado de sof-
tware a nivel global, con unos ingresos que
rondan los 4.000 millones de ddlares anuales
y una oferta compuesta por mas de 300 solu-
ciones de software criticas para los negocios.

En total, dispone de mas de 54.000 clientes en
todo el mundo (99 de las compafiias del Fortune
100 son sus clientes y practicamente la totalidad
del Ibex 35), 14.000 empleados, 4.800 ingenieros
de software y 4.000 partners. Con estas cifras en
la mano, Micro Focus presume de ser una firma
que ayuda a las empresas en su transformacion
digital con una propuesta diferenciadora.

Y es que, aunque la situacién de las empresas
en lo que a transformacion digital se refiere varia
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dependiendo del tipo de compaiiia, en general “el
gran reto es compaginar la transformacién digital
con continuar dando servicio a sus clientes”, en lo
que la firma denomina “run and transform”. En
este sentido, y tal y como aseguré Jorge Dinarés,
“nuestro objetivo es que nuestros clientes puedan
sacar provecho de las nuevas tecnologias, permi-
tiéndoles sacar el maximo partido a las inversio-
nes que han realizado anteriormente”.

COMPROMISO CON LOS CLIENTES

Durante los tres dias que durd Universe 2019,
Micro Focus quiso resaltar el compromiso que
ha adquirido “con lograr el éxito” de nuestros
clientes, algo que muestra en su estrategia, la
cual esta centrada en “ofrecer equipos y solu-
ciones que estén alineados con los resultados
gue deseais”. Con ellas, “os ayudamos a ir mas
rapido y a transformaros”, dos de los impres-
cindibles en la nueva economia digital.

Estas “son modulares, abiertas e integradas,”
protegen “vuestras inversiones” y permiten
“explorar nuevas innovaciones”.

Los directivos de la firma destacaron que el
compromiso de Micro Focus se centra en “in-
vertir en personas, soluciones, sistemas e ini-
Ciativas que garanticen nuestro compromiso”,
ofreciendo una solucién global que se susten-
ta en cuatro ejes: Enterprise DevOps, gestion
de la tecnologia hibrida, seguridad y analitica
predictiva. Con ello las empresas logan ganar
en velocidad, agilidad, seguridad y vision.

k4

“AYUDAMOS A NUESTROS CLIENTES A TRANSFORMARSE

DE MANERA RAPIDA Y SEGURA"
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“Mediante el desarrollo de un conjunto de so-
luciones holisticas que se integran entre ellas,
somos capaces de unir el presente y el futuro
para ayudar a las empresas a ganar en agili-
dady competitividad”, destacaron los principa-
les directivos de una firma que es consciente
de que la mayoria de las empresas estan en
proceso de transformacion.

Y para muestra un botén. Segun datos ofreci-
dos por la firma durante la celebracion de Uni-
verse 2019, el 50% de los CEO cree que su indus-
tria se habra transformado digitalmente el afio
gue viene, el 46% del valor del producto sera di-
gital en 2020, el 80% de las personas de Tl que
toman decisiones creen que el modelo hibrido y
la flexibilidad seran criticas para su negocio, y el
84% de los CEO afirma que “lo digital” incremen-
te el margen de beneficio de su compafiia.

Ante esta nueva realidad, Micro Focus ofrece,
tanto a clientes como a partners, “un amplio
portfolio, un analisis profundo y la capacidad de
proteger los activos valiosos”. Es decir, “permi-

La firma aprovechd Universe 2019
para sacar musculo destacando
que esuno de los jugadores

mas importantes en el mercado

< de software a nivel global

timos innovar de forma mas rapida reduciendo
los riesgos”. En Viena se pudo comprobar como
Micro Focus apuesta por la innovacidon “para
permitir a las empresas transformarse digital-
mente”, ofreciendo soluciones que permiten
ganar en velocidad, agilidad, seguridad y vision
para aprovechar los datos, que son los activos
mas importantes de cualquier empresa.

QUE SE PUDO VER

Enterprise DevOps, gestidon de la tecnologia hibri-
da, seguridad y analitica predictiva. Estos son los
cuatro pilares de la estrategia de Micro Focus los
cuales estuvieron muy presentes durante la cele-

bracion de Universe 2019. En este sentido, los mas
de 1.350 asistentes al evento tuvieron la oportuni-
dad de compartir sus experiencias empleando las
soluciones de la compafiia para mejorar su ope-
rativa y diversos responsables de producto apro-
vecharon para compartir las mejores practicas y
los planes de trabajo. Con este planteamiento,
la idea era mostrar como las empresas pueden
adoptar de forma mas sencilla un enfoque holis-
tico y analitico en sus negocios. Algo que deben
aplicar a identidades, aplicaciones y datos con el
fin de proteger su informacién y su negocio.

Y es que, estar conectado y al dia en el uni-
verso digital, apostar por las Tl hibirda y poten-
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ciar la productividad del usuario final fueron
algunas de las cuestiones relevantes que se
debatieron en Viena.

Durante tres jornadas, los asistentes pudie-
ron comprobar como, gracias a la oferta de
Micro Focus, pueden disfrutar de la agilidad,
la eficiencia y la innovacidon necesarias para
administrar los servicios de Tl tradicionalesy
de transformacion en toda la empresa, des-
de los mainframes a los dispositivos movi-
les, desde la empresa a la nube. Ademas, no
solo hablaron los responsables y directivos
de Micro Focus, sino que también se escu-
charon historias reales de clientes, quienes
contaron su experiencia en un escenario en
el que se profundizé en la estrategia de pro-
ducto que tiene Micro Focus para impulsar

Su transformacion a un negocio verdadera- E‘]. “LO MAS IMPORTANTE PARA MICRO FOCUS ES ESCUCHAR
mente digital. m N A LOS CLIENTES”
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;Te gusta este reportaje?
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Tecnologias que dan al dato

el protagonismo que merece

Cada vez mas heterogéneay voluminosa, asi es la informacién que atesoran las empresas. Su analisis permite
mejorar la toma decisiones aportando valor al negocio, pero detras se esconde la necesidad de nuevas medidas
de almacenamiento, procesamiento y puesta en valor de los datos. Las empresas, hoy “movidas por el dato”,
deben conocer como optimizar los procesos de gestidn de esta informacion, y este fue el objetivo de la sesidon

| tratamiento y almacenamiento
E de datos, asicomo su andlisis y dis-

ponibilidad, se posicionan como
procesos imprescindibles para que las
empresas puedan sacar el maximo va-
lor de la informacién que poseen. ;Qué
papel jugaran los datos en la transfor-
macion de las organizaciones? ;Como
pueden aprovechar las companias me-
jor sus datos para ser mas eficientes en
los nuevos escenarios digitales? Estas y
otras cuestiones se abordaron durante
la sesion “Tecnologias que dan al dato
el protagonismo que merece”, en laque
participaron Alberto Gonzalez Ocafia,
Alliance Manager para el sur de Europa

{ de Commvault; Galo Montes, Director

“Tecnologias que dan al dato el protagonismo que merece”.

de Tecnologia en HPE Hybrid IT; David
Cabrera, responsable de Desarrollo de
Negocio en Keepler Data Tech; Juan Ju-
lidn Moreno, Director de Preventa de
Data Protection para EMEA de Micro
Focus; y Alexis de Pablos, Ingeniero de
Sistemas de Veeam Software Espafia.
La importancia que tienen los datos
en el entorno empresarial va en au-
mento. Tal y como expresd Gonzalez
Ocafa, de Commvault, un problema
basico al que se enfrentan las organi-
zaciones reside en que tienen datos
originados de un numero de fuentes
cada vez mas grande, lo que las obliga
a canalizarlos de manera correcta si no
quieren que puedan llegar a paralizar
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su negocio. En ese sentido, el experto
recordd como ha cambiado ese aparta-
do, ya que en sus inicios los servicios de
gestion de datos se ofrecian a través de
maquinas fisicas, después vinieron las
maquinas virtuales, y actualmente se
prestan mediante hiperconvergencia,
clouds privadas, publicas e hibridas.

De cara al futuro, el dirigente desta-
c6 que la clave reside en asegurarse
de que “sin importar lo que venga en
tecnologia en los proximos 3-5 afios,
los datos de nuestros clientes estaran
soportados y se podra sacar partido
de ellos”. Igualmente, Gonzalez Ocafia
hizo hincapié en que, para Commvault,
es fundamental ofrecer una unica solu-
cidn que cubra toda la complejidad de
la infraestructura de datos de las em-
presas, evitando asi que tengan que re-
currir a soluciones de nicho.

Por su parte, Galo Montes, de HPE,
resaltd que “estamos inmersos en una
fiebre del oro de los datos en la que
las empresas estan buscando de dén-
de extraerlos de manera mas eficien-
te para poder obtener valor de ellos”.
El ejecutivo también sefialé que no se
puede perder de vista que los proyec-
tos que actualmente manejan las em-
presas en torno a los datos estan cen-
trados en tecnologias como Big Data,

HPC, Machine Learning, Inteligencia
Artificial e loT, lo que hace que requie-
ran unos almacenamientos cada vez
mas exigentes para poder guardar
toda la informacion.

En ese sentido, resulta muy impor-
tante que las compafiias TIC que ofre-
cen servicios de almacenamiento de
datos apuesten por simplificar ese
proceso, “para que las organizaciones
tengan una gestién eficiente de los da-
tos en los distintos ecosistemas que
utilizan para su recoleccion, abarcan-
do todo el ciclo de vida del dato”. Por
otra parte, Montes indic6 que Espafia
lleva algo de retraso con respecto al
resto de Europa en la integracion de
los modelos de pago por uso para el
almacenamiento de datos, pero su-
brayo6 que la situacion esta cambiando
y cada vez se recurre mas a ese tipo de
contratos, por el ahorro de costes que
conllevan y la capacidad que ofrecen
para adaptarse a las necesidades cam-
biantes de los clientes.

EL AUGE DE LOS DATOS PROCEDE
DE IOT, ENTRE OTROS

La mejora en la toma de decisiones,
procesos de negocio y productos son
algunos beneficios esenciales que
aportan los datos, tal y como detalld

“Tenemos que asegurarnos de que se podra extraer valor de
los datos de nuestros clientes en el futuro sin importar lo que
venga en tecnologia”, Alberto Gonzalez Ocaina, Commvault

“Vivimos una fiebre del oro de los datos en la que las
empresas estan buscando de donde extraerlos de manera

mas eficiente”, Galo Montes, HPE
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David Cabrera, de Keepler Data Tech,
para quien “el auge de los datos tiene
varios motivos: todo lo relacionado con
la transformacién digital, la figura del
Chief Data Officer y tendencias como
el loT, Big Data, IAy Machine Learning”.
De cara a aprovechar el campo del Big
Data, el experto considera necesario
que se apueste por soluciones que
permitan ingestar informacién prove-
niente de dispositivos 10T de fabricas y
automoviles, sistemas CRM y ERP, asi
como de la web y apps moviles.

Otro punto que va cogiendo mayor
relevancia es el procesamiento de da-
tos, ya que no se trata Unicamente de
recoger y almacenar la informacion,
sino que hay que procesarla, enrique-
cerla y prepararla adecuadamente,
con el fin de que luego pueda ser ex-
plotable por las empresas. En ese sen-
tido, Cabrera defendié que se deben
tener todos los datos historificados
y contar con un catalogo y un diccio-
nario de datos, ya que eso simplifica
mucho la gestion de la informacion ex-
traida de las plataformas de Big Data e
Inteligencia Artificial.

Juan Julian Moreno, de Micro Focus,
expuso que un problema en el cam-
po del Internet de las Cosas reside en
que “detras de las soluciones de IoT se

encuentran cientos de empresas que
algunas veces son startups efimeras,
lo que ha hecho que, como apuntan
desde IDC, alrededor del 75% de pro-
yectos de loT fracasen”. Por otra parte,
lamentd que en la actualidad no haya
muchas empresas de servicios de bac-
kup que pongan el foco en proteger
los datos que provienen del loT.

Al explicar las principales cualidades
que tienen que estar presentes en las
herramientas de backup, el directivo
destaco que deben poder trabajar de
manera eficaz tanto en entornos hibri-
dos como en la nube, integrarse con
soluciones de terceros, ser capaces de
restaurar un sistema en caso de desas-
tre, y ofrecer soluciones de cumplimien-
to que les ayuden a acatar las normati-
vas vigentes en materia de proteccién
de datos. También recordd que Micro
Focus ofrece funcionalidades de anali-
tica y prediccion que permiten conocer
a las organizaciones como van a crecer
los entornos que estan protegiendo y
las necesidades de futuro que tendran.

Desde Veeam Software Espanfa,
Alexis de Pablos sostuvo que, para
una mejor administracion de la infor-
macién en el centro de datos, hay que
avanzar desde un modelo de gestidn
muy basado en politicas hacia otro

“La Figura del CDO y tendencias como el IoT, Big Data, IAy
Machine Learning son esenciales para el auge de los datos”,
David Cabrera, Keepler Data Tech

“Muchas empresas de 10T son efimeras, lo que conlleva que
muchos proyectos para extraer valor de los datos terminen
Fracasando”, Juan Julian Moreno, Micro Focus
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Cambios en la gestion de los datos

Otro de los aspectos tratados en
este IT Webinars fue la evolucion
que se esta produciendo en el sector
de los datos. Alexis de Pablos, de
Veeam Software Espaia, recordo
que “tradicionalmente se ha Funcio-
nado con un modelo muy centrali-
zado con todas las cargas de trabajo
identificadas en el datacenter, algo
que ha cambiado con el paso del
tiempo”, a medida que han ido inte-
grandose nuevos elementos y se han
empezado a mover cargas de trabajo
hacia entornos cloud.

Para Galo Montes, de HPE, la for-
may el medio en que almacenamos
los datos estan cambiando, ya que
“los almacenamientos clasicos, basa-
dos en bloques y en ficheros, no son
lo suficientemente Flexibles”, lo que
ha traido consigo la implantacion
de nuevas tecnologias para mejorar
dichos procesos.

Por su parte, Alberto Gonzalez Oca-
fa, de Commvault, senalé que “no
resulta eficiente para las empresas
emplear 3-4 soluciones distintas para
las diferentes partes de gestion que

requiere el dato”, por lo que pre-
fieren hacerlo a través de una Unica
solucion. Aseguré que sera muy rele-
vante para la industria de los datos el
desarrollo de la inteligencia artificial
y el machine learning.

Juan Julian Moreno, de Micro
Focus, abog6 por “desarrollar
aplicaciones de backup que estén
preparadas para proteger de ma-
nera estandar datos complejos”, se
puedan integrar con otras apps que
utilicen las empresas, y permitan
gestionar grandes volimenes de
datos por hora, con el fin de poder
hacer copias de seguridad de mane-
ra eficiente.

Por ultimo, David Cabrera, de Kee-
pler Data Tech, record6 que “la mayo-
ria de las organizaciones estan po-
niendo el foco en la importancia que
tienen los datos como un activo para
mejorar sus procesos, su toma de
decisiones y sus productos”. Subrayo,
ademas, la importancia de la nube en
tareas como la gestion de usuarios
y la explotacion de la informacion
recogida de ellos.

basado en comportamientos. Des-
de el punto de vista de su empresa,
“hay que decantarse por un punto
Unico de gestion del datacenter que
permita abarcar cualquier tipo de si-
tuaciony de escenario”. Asimismo, la
seguridad es otro apartado a tener
muy en cuenta, ya que, si se necesita
recuperar la informacién guardada
en los sistemas de almacenamiento,
no esta exenta de incluir algun tipo
de amenaza o vulnerabilidad.

El ejecutivo recordd que mientras
que la disponibilidad del aplicativo es

parte de la oferta del ISP, el dato es
responsabilidad de la organizacion
que lo genera. Ademas, indicé que
desde Veeam tratan de proporcionar
herramientas que no solo permitan
recuperar la normalidad ante cual-
quier incidencia en el CPD, sino que
también ayuden a las companiias a
anticiparse a esas situaciones. Y todo
esto porque el talén de Aquiles en
cualquier centro de datos es la utiliza-
cién de recursos, ya que estos son li-
mitados y el almacenamiento es uno
de los elementos mas criticos. m

9

“Hay que decantarse por un punto Unico de gestion del
datacenter que permita abarcar cualquier tipo de situaciony
de escenario”, Alexis de Pablos, Veeam Software
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Tendencias para la sequridad
y la gestion de riesgos

Con el panorama de crecimiento de las ciberamenazas, la seguridad se ha convertido en una obsesién para muchas
empresas, que cada vez se enfrentan a mas dificultades para administrar la sequridad con su propio personal.
Gartner ha identificado varias tendencias principales para las areas de seguridad y prevencion de riesgos, que
marcaran el avance de este sector durante este ano y los préximos.

cada vez mas vital para todas las organi-
zaciones ya que la digitalizacion trae con-
sigo nevos peligros en materia de ciberamena-
zas. Cuanto mas compleja es la infraestructura
Tl, mas vias de entrada puede haber. Para en-

I a seguridad informatica es una cuestion

{ frentarse a este problema hay que atacar des-

de dos frentes, que son la seguridad informati-
cay la gestidn de riesgos, que permite evaluar
cuales son los peligros existentes y potencia-
les, y elaborar las politicas de seguridad mas
adecuadas para la organizacion.

Segun Gartner, hay siete tendencias emer-
gentes en estas dos materias que tendran un

gran impacto a largo plazo en los lideres de se-
guridad, privacidad y riesgo. Estas correspon-
den a diversos cambios que se estan dando
en el entorno de seguridad y que, a pesar de
gue no se conocen en profundidad, tendran
una influencia importante en este ambito. Se-
gun Peter Firstbook, vicepresidente de inves-
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tigacion de Gartner, “Los factores externos y
las amenazas especificas a la seguridad estan
convergiendo para influir en la seguridad ge-
neral y en el panorama de riesgos, por lo que
los lideres en estas areas deben prepararse
adecuadamente para mejorar la resiliencia y
respaldar los objetivos comerciales”. En este
sentido, las tendencias que identifican los ex-
pertos de Gartner son:

LAS DECLARACIONES DE APETITO

DE RIESGOS SE ESTAN VINCULANDO

A LOS RESULTADOS DE NEGOCIO
La capacidad de los lideres de Seguridad y
Gestidon de Riesgos (SRM) para presentar sus
propuestas de seguridad a los responsables
de la toma de decisiones esta aumentando,
a medida que las estrategias de Tl se alinean
con los objetivos de negocio. Y, como sefala
Firstbrook, “Para evitar centrarse exclusiva-
mente en temas relacionados con la toma de
decisiones de Tl, cree declaraciones de apetito
de riesgo simples, practicas y pragmaticas que
estén vinculadas a los objetivos comercia-
les y relevantes para las decisiones a
nivel de la junta directiva”. Y des-
tacd que “Esto no deja espacio
para que los lideres empresaria-
les se confundan en cuanto a por
qué los lideres de seguridad se en-
cuentran presentes en las reunio-

< nes estratégicas”.

LAS INVERSIONES EN SEGURIDAD
ESTAN CAMBIANDO DE LA
PREVENCION DE RIESGOS A LA
DETECCION DE AMENAZAS BASADA EN SOC
Las viejas estrategias de seguridad reactiva no
dan buenos resultados y ya apenas sirven para
“tapar huecos”. Por ello, las organizaciones estan
cambiando su enfoque de seguridad hacia la de-
teccion proactiva de amenazas y a los sistemas
automatizados de alerta y respuesta. Para esto
se requiere una inversion en Centros de Opera-
ciones de Seguridad (SOC), que permiten gestio-
nar mejor el creciente volumen y la mayor com-
plejidad de las alertas de seguridad. Las cifras de
Gartner indican que para 2022 el 50% de
todos los SOC se transformaran en SOC
modernos con sistemas integrados
de respuesta automatica a los inci-
dentes, inteligencia de amenazas y
capacidades de busqueda. En este
sentido, Firstbrook dijo que la nece-
sidad de que los lideres de Seguri-
dad y Gestion de Riesgos construyan

o externalicen un SOC con inteligencia de ame-
nazas, respuesta automatica y consolidacién de
alertas de seguridad no es una exageracion.

EL ENTORNO DEL GOBIERNO DE

SEGURIDAD DE DATOS PRIORIZARA

LAS INVERSIONES EN SEGURIDAD DE
LA INFORMACION
Para garantizar la proteccién de los datos hace
falta tener una profunda comprensién de los mis-
mos, sabiendo cdmo y dénde se generan y de
qué forma se utilizan en la organizacién, asi como
en qué medida estan sujetos a las normativas de
proteccion de datos. Por ello, Gartner afirma que
las organizaciones estan comenzando a abordar
la seguridad de los datos a través de un marco de
gobierno de seguridad de datos (DSGF).

Firstbrook sefiala que “DSGF proporciona un

modelo centrado en los datos que identifica y
clasifica los activos de datos y define las politicas
de seguridad que se les aplican. Esto, después, se
usa para seleccionar tecnologias que permitan
minimizar el riesgo”. Y destacd que “La clave para
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abordar la seguridad de los datos es comenzar
con el riesgo comercial que implica”, en lugar de
comenzar adquiriendo la tecnologia, como lo ha-
cen muchas empresas”.

LA AUTENTICACION SIN CONTRASENA

ESTA ABRIENDOSE PASO

La eradelas contrasefias de seguridad esta
llegando a su fin, ya que tanto los consumidores
como las empresas prefieren nuevos meéetodos
gue proporcionan mas seguridad potencial, y no
requieren recordar un gran numero de claves
de acceso, que se pueden olvidar o perder. Estos
son los denominados sistemas de autenticacion
si contrasefa, que se estan utilizando para cada
vez mas cosas, desde los dispositivos al control
de acceso al puesto de trabajo.

Esta tendencia estd cobrando impulso con la
integracidén en los entornos profesionales, y ya
existe una amplia variedad de ofertas enfoca-
das a diversos usos. En palabras de Firstbrook,
“Enun esfuerzo por combatir a los piratasinfor-
maticos que buscan contrasefias para acceder
a aplicaciones basadas en la nube, los méto-

dos sin contrasefia que asocian a los usuarios
a sus dispositivos ofrecen mayor seguridad y
facilidad de uso, una suma de ventajas poco
comun en temas de seguridad”.

LOS PROVEEDORES DE

PRODUCTOS DE SEGURIDAD

APUESTAN POR LA FORMACION
EN NUEVAS CAPACIDADES
Debido al desconocimiento que existe sobre
los nuevos sistemas de seguridad automa-
tizada, Gartner pronostica que el numero de
puestos de trabajo en este campo que queda-
ran sin cubrir aumentara de 1 millén en 2018
a 1,5 millones para finales de 2020. Porque, a
pesar de que los SOC se basan mucho en la
inteligencia artificial y en la automatizacién de
los sistemas de alerta y respuesta, los temas
mas delicados (y no son pocos), quedan en
manos del personal humano, que debe estar
altamente especializado en el trabajo con este
tipo de sistemas basados en IA.

Esta situacion esta empujando a los provee-

dores de seguridad a ofrecer soluciones que

La capacidad de los lideres de Sequridad y Gestion de Riesgos (SRM)
para presentar sus propuestas de sequridad a los responsables

de la toma de decisiones esta aumentando, a medida que

< las estrategias de Tl se alinean con los objetivos de negocio

combinan producto y servicio, de forma que
se pueda acelerar la adopcién de sus produc-
tos. Y también estan apostando por fomentar
la formacién en estas nuevas tecnologias de
seguridad, para poder proporcionar mejores
servicios a sus clientes. Segun Firstbrook, estos
“servicios van desde la administracion comple-
ta hasta el soporte parcial destinado a mejorar
los niveles de habilidad de los administradores
y reducir la carga de trabajo diaria”.

AUMENTAN LAS INVERSIONES

DESTINADAS A INCREMENTAR

LAS COMPETENCIAS
EN SEGURIDAD EN LA NUBE
Una de las consecuencias que esta trayendo
la rapida adopcién de la nube es que se esta
reduciendo el personal que dedican las orga-
nizaciones a las tareas de seguridad. Esto esta
generando debilidades importantes, ya que las
comunicaciones con los entornos cloud son uno
de los puntos calientes de la ciberseguridad. De
hecho, Gartner indica que para 2023 la mayoria
de fallas de seguridad en la nube se deberan
a errores por parte de los clientes, que no res-
petan las normas minimas que permiten prote-
ger las comunicaciones con la nube. Ademas, la
complejidad de las infraestructuras y servicios
cloud esta generando una importante brecha
de talento en materia de seguridad.

Segun afirma Firstbrook, “La nube publicaesuna

opcion segura y viable para muchas organizacio-
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;Te gusta este reportaje?

nes, pero mantenerla segura es una responsabi-
lidad compartida”. Por este motivo, las empresas
estan aumentando sus inversiones en formacion
sobre seguridad vinculada a la nube, adaptando-
se a la nueva realidad digital, aunque aun queda
mucho trabajo por hacer en este sentido. Como
dijo Firstbrook, “Las organizaciones deben inver-
tir en habilidades de seguridad y herramientas de
gobierno que construyan la base de conocimien-
tos necesaria para mantenerse al dia con el rapi-
do ritmo de desarrollo e innovacion de la nube”.

OTROS FACTORES A TENER

EN CUENTA EN LA SEGURIDAD

Y GESTION DE RIESGOS
Gartner ha identificado estas tendencias como
las que mas influencia tendran en el campo de la
ciberseguridad en las organizaciones publicas y
privadas. Pero existen otros factores que también
irdn incrementando su impacto en este campo.
Por ejemplo, las tecnologias vinculadas a Block-
chain, que establecen nuevas formas de comuni-

Comp(xr‘t&lo
en redes

(®)

W~
(in)

carse y realizar transacciones electronicas, y que
tienen sus propios requisitos y peculiaridades.
Asimismo, mas alla de la nube se encuentran las
plataformas de computacién “en el borde”, que
trasladan partes clave de la infraestructura tecno-
|6gica a la periferia de la organizacion. Aunque se
trata de sistemas dotados generalmente de gran
autonomia, sus recursos deben ser monitoriza-
dos y administrados a distancia, lo que genera un
nuevo canal de datos que, a su vez, tiene sus pro-
pios riesgos de seguridad.

lgualmente, los despliegues de 0T, que tienen
mucho que ver con la computacién Edge, gene-
ran sus propios desafios de seguridad, ya que
combinan las redes inalambricas con estandares
de comunicacién que generalmente son menos

seguros de lo que se cree. Todos estos entornos,
ademas, estan muy relacionados con la inteli-
gencia artificial, que es la base de la automatiza-
cion de sistemas y dispositivos, pero también de
las nuevas plataformas de seguridad. Analizan-
do estas tendencias, queda claro que para abor-
dar los futuros retos en materia de seguridad y
gestion de riesgos las organizaciones necesitan
cambiar su punto de vista y apostar por la for-
macion, el establecimiento de buenas practicas
y lainnovacién. m

@ MAS INFORMACION

@ 10 Tendencias de Sequridad en 2019

@ Principales tendencias en el ambito
de la sequridad

Tendencias de sequridad que las empresas
deben asumir

It
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CIBERRIESGOS: SU IMPACTO EN LAS PYMES

Los ciberatagues pueden acarrear consecuencias nefastas para la supervivencia de cualqguier
empresa. Con el fin de ayudar a prevenir y gestionar este tipo de riesgos, CEPREVEN, CEPYME
y UNESPA han elaborado esta guia, un compendio de buenas practicas que permitira a

las pymes conocer como enfrentarse a los riesgos y protegerse ante incidentes, minimizar

su impacto, garantizar la recuperacion de aguello que haya podido resultar dafado y,

asegurar la continuidad del negocio tras un atague.
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No es que no haya marcha atrds, es que las empresas o acometen su transformacién digital
o estan condenadas al fracaso. Por eso el CIO debe asumir su rol de liderazgo tecnolégico en este camino,
pero integrando vy facilitando el resto de sensibilidades y necesidades del resto del equipo directivo.

| informe Game Over. Transformate vy
E gana la partida digital, realizado por Di-

gitalES con una encuesta realizada a mas
de 120 ejecutivos de, practicamente, todos los
niveles de direccion entre las principales em-
presas del IBEX 35y que operan en mas de 20
sectores industriales diferentes, concluye que
hay un cambio de tendencia en las empresas
en cuanto a la digitalizacion.

Segun los datos este estudio, el futuro pesa
mas que el presente por primera vez sobre. Las
empresas consideran critico el construir capaci-
dades para habilitar nuevos modelos de nego-
cioy derelaciones con los clientes. El 65% de las
empresas apuesta por la Transformacion Digi-
tal como medio para generar nuevos modelos
de negocio y mejorar la relaciéon con el cliente
(63%) frente a la reduccion de costes (32%).

Asimismo, el 55% de las empresas encuesta-
das cuenta con una Agenda Digital y una ar-
quitectura y capacidades IT avanzadas. Aun-
gue esta patronal considera que la cifra sigue
siendo baja, valora que suponga un cambio
del panorama digital en nuestro pais. Eso si,
se constatan distintos niveles de implantacion
en funcion del sector, siendo la Banca un re-

< ferente para identificar ideas, iniciativas, casos

de uso o mejores practicas en transformacion
digital mientras que el sector industrial es el
que menor penetracion digital presenta.
Segun las conclusiones de este informe, la
asignatura pendiente es la implantacién de mo-
delos agiles de trabajo, ya que sélo el 39% de las
empresas indica disponer de ello, contando en

n

la actualidad con un modelo digital “incipiente
que aspira a convertirse en avanzado en el me-
dio plazo. Algunos sectores como el del turis-
mo, las empresas tecnoldgicas o los fabricantes
de software presentan un grado mas avanzado
de digitalizacién en cuanto al modelo operativo.
Asimismo, el informe sefiala que el retraso de

il
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las empresas en materia de digitalizacion pue-
de estar relacionado con un fendémeno de “ne-
gacion de la disrupcion digital” por parte de la
alta direccion de las empresas.

Asi pues, parece que, aunque llevemos tiem-
po hablando de transformacion digital, la ne-
cesidad sigue siendo imperante y las empre-
sas espafolas son conscientes de todo lo que
se juegan. En este sentido, Pedro Fernandez
de Coérdoba, Country Marketing Manager de
Dell EMC para Espafiay Portugal, explica que la
transformacion digital en la mayoria de las orga-
nizaciones “no es algo opcional, es simplemente
una cuestién de supervivencia. La digitalizacion
de los negocios no es un concepto nuevo, pero
se ha convertido en un factor critico para mu-
chas organizaciones. Vivimos una nueva era en
la que los mundos virtuales y fisicos tienden a
fusionarse y las tecnologias emergentes de ra-
pido crecimiento como 5G, Inteligencia Artificial
y Computaciéon Cuantica estan contribuyendo

LOS RETOS DEL CIO EN LA
TRANSFORMACION DIGITAL

il

de forma importante a los ingresos y a la renta-
bilidad de las empresas”. Por eso, entiende que
los CIO “deben tener muy en cuenta estas tec-
nologias para transformar sus organizacionesy
alcanzar los objetivos de negocio”.

Sin embargo, y taly como advierte Xavier Cam-
pos, Business Development Manager D-Link
Iberia, considera que “los beneficios de la trans-

formacion digital son innegables”, aunque mati-
za que “depende mucho del entorno y el sector
del que hablemos. En funcién del sector de ac-
tividad y tamafio de la empresa esos beneficios
son a corto, medio o largo plazo”, asevera.
Mientras, Jaume Lopez, Digital Manager para
Espafia y Portugal de DXC Technology, calcula
gue llevamos mas de 20 afios hablando de Trans-
formacion Digital, desde diferentes perspectivas:
“desde la digitalizacion de los procesos, la virtuali-
zacion de la computacion, la economia colabora-
tiva, y la digitalizacion de los activos. El proceso no
ha hecho mas que acelerarse y todas las indus-
trias estan afectadas por factores que estan cam-
biando las relaciones con sus clientes, colabora-
dores y competidores”. En este sentido, apostilla
que la Transformacién Digital es “la forma como
damos respuesta a todos estos nuevos retos”.
Algo parecido opina Jesus Mariano Pascual
Diaz, Innovation Department Manager de GMV,
para quien la transformacién digital es mucho

“La transformacion digital es un requisito de mercado que
cualquier organizacion debe tener presente de cara a garantizar su
competitividad. Es dificil plantear mejoras en la productividad y la

eficiencia de espaldas a

JESUS MARIANO PASCUAL DIAZ, INNOVATION DEPARTMENT MANAGER DE GMV P

a transformacion digital”
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mas que una moda pasajera.
“Es un requisito de mercado que
cualquier organizacion debe te-
ner presente de cara a garantizar
su competitividad. Es dificil plantear
mejoras en la productividad y la eficiencia
de espaldas a la transformacion digital”,
advierte. Ademas, considera que la digitaliza-
cion esta dotando a las empresas de las herra-
mientas necesarias para la adopcion de mo-
delos de trabajo dev-ops imprescindibles para
garantizar la supervivencia en cualquier merca-
do. “Ya no hay marcha atras, la transformacién
digital ha venido para quedarse”, subraya.

Por su parte, Jorge Fernandez, Sales and Pre-
sales Director Southern Europe en Hewlett Pac-
kard Enterprise, entiende que la transformacion
digital es un “movimiento tectdénico imparable”
en la forma que tiene tienen las empresas de
relacionarse con sus clientes. “No es una nece-
sidad, es el secreto de la supervivencia”, mani-

fiesta. “Es verdad que es algo de lo
que cada vez se habla menos, pero
por una simple razoén, la transforma-
cion digital se ha colado ya en el ADN
de las empresas, y es la forma nativa que
tienen de desarrollar las aplicaciones con las
que ofrecen sus productos o servicios. Ahora
mismo es algo tan comun como tener un portal
web o estar presente en las redes sociales”.

EL LIDERAZGO EN ESTE CAMINO

Cuando se habla de transformaciéon digital,
también se insiste en que es un proceso para
el que no caben medias tintas y que tiene que
estar impulsado por un fuerte liderazgo.

De hecho, el informe de DigitalES asegura que,
pese a que el punto de partida pueda ser dife-
rente, las compafiias coinciden en la ambicién
de evolucién de su modelo operativo, lo que in-
dica su firme conviccidén por transformarse digi-
talmente, para lo que deben poner en practica

“EL CIO debe ser el motor por su alto conocimientoy
especializacion de las nuevas tecnologias, que le permiten
analizar el ROl y todos los factores de su paulatina implantacion
en la empresa desde una posicion inmejorable”

XAVIER CAMPQS, BUSINESS DEVELOPMENT MANAGER D-LINK IBERIA

aspectos como el liderazgo transformacional
o la agilidad en escala. En concreto, un 60% de
las empresas considera que el profundo cono-
cimiento de las necesidades del cliente es el ob-
jetivo principal que se pretende con la transfor-
macion digital, especialmente los sectores del
Turismo, Medios y Operadores.

El liderazgo de la transformacion digital debe
recaer en el CEO, pero ;cual debe ser el rol del
ClO en todo este proceso de cambio?

“Hoy en dia, el papel del CIO es “elastico” y tan
ambicioso como el CIO desee ser”, sefiala Jor-
ge Fernandez, Sales and Presales Director Sou-
thern Europe en Hewlett Packard Enterprise.
“Es verdad que en grandes empresas es el en-
cargado de mantener el IT funcionando, de di-
sefar las nuevas arquitecturas de producciény
todos los desarrollos software para dar servicio
a los distintos departamentos de la empresa. Y
esto es asi porque ya es usual la existencia de
un departamento especifico de transformacion
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digital -el sector es muy creativo dandole dis-
tintos nombres a esta funcién- encargado de
trabajar con las distintas lineas de negocio para
alinear las 4 variables que garantizan el éxito de
una empresa: producto, cliente, canal de inte-
raccion con el cliente y el IT para soportar los
3", detalla. Por eso, decir que el CIO queda rele-
gado al IT tradicional seria una falsedad, en su
opinién, ya que sigue desarrollando la funcién
de enlace entre negocio y IT.

O, como bien seflala Jesus Mariano Pascual
Diaz, Innovation Department Manager de
GMV, el CIO “debe ser algo mas que un simple
patrocinador de la transformacion digital den-

tro de la organizacion. Tiene que actuar ade-
mas como catalizador de este cambio, es por
tanto una figura clave en todo el proceso”.

Y esto es asi porque su papel es clave para habi-
litar la transicion entre los modelos tradicionales
de operacion y los modelos que “dotan a la em-
presa de agilidad, flexibilidad y elasticidad a su re-
lacion con el mercado. Estos dos mundos no sélo
deben coexistir, deben colaborar para que la em-
presa consiga sus objetivos de forma sostenible”,
tal y como enfatiza Jaume Lépez, Digital Manager
para Espafia y Portugal de DXC Technology.

Una visibn compartida por Xavier Campos,
Business Development Manager D-Link Iberia,

< | ’¥| ¢PUEDE EL CIO LIDERAR LA TRANSFORMACION DIGITAL?

para quien el CIO debe ser el motor, “ya que su
alto conocimiento y especializacion de las nue-
vas tecnologias le permiten analizar el ROl y to-
dos los factores de su paulatina implantacion
en la empresa desde una posicién inmejorable”.

Pedro Fernandez de Cérdoba, Country Marke-
ting Manager de Dell EMC para Espafia y Portu-
gal recuerda que Gartner predice que para 2020,
el 100% de los puestos en los departamentos de
Tl requerira un nivel intermedio de competencia
empresarial para ejecutar de forma efectiva la es-
trategia de negocio digital. “El CIO también es el
gran creador de valor, lo que significa que las TI
ahora tienen mas medios para alejarse de la idea
de "centro de costes" y acercarse a proyectos de
innovacion que ayuden a impulsar el negocio. Por
eso el CIO debe ser considerado un miembro cla-
ve del equipo de liderazgo”.

ENTRE LA TECNOLOGIA Y EL NEGOCIO

Sin embargo, hemos querido saber si el CIO
debe ser quien decida cuales son las areas de
negocio que deben transformarse primero o
como debe llevarse a cabo este proceso, te-
niendo en cuenta la complejidad de la que ha-
blamos al hacerlo de un proyecto de transfor-
macion digital corporativo.

Para el responsable de GMV, es cierto que
debemos exigir al CIO decisiones en este senti-
do, pero también que la transformacion digital
“debe surgir de manera casi natural en cual-
quier organizacién con un modelo de innova-
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“EL CI0O moderno debe lograr un
equilibrio entre las expectativas
de los directores de las diferentes
areas dentro de una organizacion
y los costes para reinventar las Tl
y mejorar la productividad y la
agilidad del negocio”

PEDRO FERNANDEZ DE CORDOBA,
COUNTRY MARKETING MANAGER DE DELL
EMC PARA ESPANAY PORTUGAL

cién abierta”. Por eso, “si conse-
guimos involucrar al ClIO en las
fases tempranas del ciclo de vida
estaremos dotandole de todos
los argumentos necesarios para
adoptar las mejores decisiones en
cuanto a la priorizacién de la trans-
formacion en las distintas areas”, sefiala.
Jorge Fernandez, de HPE, explica que el
ClO debe ser parte imprescindible en el 6r-
gano decisor porque la estrategia digital solo
puede ser realizada teniendo una vision 360
del negocio, “dando prioridad a los flujos de
dinero que vienen de las lineas de negocio en
sus relaciones con los clientes”. No en vano, la
transformacion digital “tiene también una capa
financiera importante, ya que no siempre es
posible realizar las inversiones en infraestruc-
tura y personal necesario. Claro que en esta
ultima variable juegan un papel imprescindible
los modelos de pago por usoy la posibilidad de
mover cargas de trabajo a Cloud”, sentencia.
Asi pues, el CIO moderno “debe lograr un equi-
librio entre las expectativas de los directores de
las diferentes areas dentro de una organizacion
y los costes para reinventar las Tl y mejorar la
productividad y la agilidad del negocio”, en valo-
raciones de Pedro Fernandez de Cordoba.
No en vano, el CIO no puede actuar solo,
puesto que “aunque pueda gestionar tanto la
parte técnica como un plan de implantacion
ajustado a las necesidades de su empresa, la

transformacion digital afecta de

manera global y es importante
que todos los departamentos im-
plicados estén informados y pue-
dan, incluso, dar consejos adicio-
nales sobre la adaptacion a las
necesidades de cada departamen-
to”, explica el responsable de D-Link.

Por eso, yteniendo en cuenta que la prio-
rizacion y los planes concretos de Trans-
formacién Digital “dependeran de la oportuni-
dad, riesgos y de su impacto en la cadena de
valor de la empresa”, el CIO, “proactivamente,
debe impulsar principalmente las iniciativas
que habiliten las capacidades y recursos trans-
versales que permitan acelerar otras fases del
proceso, y que tengan un retorno de la inver-
sidbn mas alto”, explica Jaume Lopez.

Por eso, el Digital Manager para Espaia y Por-
tugal de DXC Technology, aludiendo al hecho de
que la discusion sobre tecnologia ha desborda-
do las fronteras del departamento de Tl, asegu-
ra que “en el establecimiento de las decisiones
y planificacién deben incorporarse criterios de
negocio y de oportunidad” con el resto del equi-
po CxO. Sin embargo, recuerda que “no menos
importante es que las decisiones deben demos-
trar su valor y validez, en la forma de Pruebas de
Concepto y Productos de Valor Minimo, desde
las primeras fases de disefio e implementacion”.

El Country Marketing Manager de Dell EMC
para Espafia y Portugal sefiala que el papel
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del CIO sigue siendo fundamental, aunque se
espera que el CEO con capacidades digitales
lidere los procesos de cambio. “La toma de de-
cisiones tecnoldgicas tiene que ser cada vez
mas integrada, formar parte de un grupo. El
ClO debe ayudar al resto de los directivos de la
empresa a tomar las decisiones; debe tener el
conocimiento de las tecnologias que le permi-
tan innovar y estar a la cabeza en su sector, y
debe conocer el lenguaje del negocio y enten-
der los objetivos de la empresa”.

Xavier Campos, de D-Link, concluye que
el ClIO “debe ser el motor dinamizador de la
transformacion digital, pero siempre dentro
del trabajo en equipo. Por asi decirlo, debe ser
el Project leader de la transformacion digital,
pero también un team leader”.

Algo en lo que parece coincidir el responsa-
ble de HPE, para quien la figura del CIO en una
empresa “es la mas cualificada para elegir la
mejor forma de implementar la estrategia IT.
Dentro de esta estrategia hay una parte muy
importante que no podemos nunca ignorar...
¢Qué hacemos con el IT existente? (Aquello
gue algunas veces llamamos despectivamente
“legacy” pero nada mas lejos de la realidad.”,
se pregunta. “El CIO debera mirar con un ojo el
IT existente y con el otro a donde la empresa
quiere llegar en términos de transformacion
digital y acompasar los dos mundos al uniso-
no. Lo que normalmente llamamos bimodali-

< dad, pero que realmente consiste en tener un

conocimiento muy profundo de la tecnologia
para hacer equilibrios entre la continuidad de
la produccioén, el presupuesto y la innovacion”.

Mientras, para Jesus Mariano Pascual Diaz el
ClO no puede decidir él solo qué tecnologias o
qué camino debe seguir la organizacion “sino
que debe apoyarse en grupos de personas cla-
ve para este cometido. Cualquier decisidon que
tome el CIO en este ambito tendra que hacer
frente a un mayor numero de dificultades si no
adopta este tipo de planteamientos mas abier-
tos. Y logicamente la implicacion de la alta di-

reccion en esa toma de decisiones ayudara
significativamente al CIO en su desempefio”.

EN LA MESA CON EL RESTO DE CXO
Llegados, pues, a este punto, cabe preguntar-
se la relacion que debe mantener el CIO con el
resto del equipo CxO de la empresa, sabiendo
gue siempre van a surgir zonas de discusion y
de divergencia en los puntos de vista.

Xavier Campos, Business Development Ma-
nager D-Link Iberia, asegura que actualmente
el CIO “debe ir mucho mas alla de la gestion
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de la infraestructura técnica por-
que el loT y las nuevas tecnolo-
gias estan cambiando tanto a las
empresas que debe tomar parte
de muchas de las decisiones de
desarrollo de negocio, planificacion
estratégica, etc.”.

Por su parte, Jaume Lopez, Digital Mana-
ger para Espafia y Portugal de DXC Tech-
nology, considera que su relacion con el resto
del equipo directivo debe ser “transparente,
cercana y habilitadora” dado que la funcién
del CIO “se refuerza en el consejo directivo en
la misma medida que la tecnologia y la inno-
vacion pasa a ser un componente clave para
desplegar la estrategia de la compafia”.

En términos parecidos se muestra
Jesus Mariano Pascual Diaz, Innova-
tion Department Manager de GMV,
quien sefiala que “ante todo” el en-
foque del CIO debe ser colaborativo
y con absoluta transparencia. Ademas,
“el grado de compenetracion con el CISOy el
CTO van a ser claves para asegurar el éxito
de cualquier iniciativa que se plantee en el
ambito de la transformacién digital. Conseguir el
maximo alineamiento y coordinacion por parte
del CIO con ambas figuras es fundamental”.

Asi, el CIO debe tener una vision del ADN empre-
sarial e integrar la tecnologia en la estrategia de la
organizacion. “Ha dejado de ser un cargo técnico
para involucrarse directamente en la gestion de

“El CIO debera mirar con un 0jo

a la Tl existente y con el otro a donde
la empresa quiere llegar en términos
de transformacion digital y acompasar
los dos mundos al unisono”

SALES AND PRESALES DIRECTOR SOUTHERN EUROPE Eb;

JORGE FERNANDEZ,

EN HEWLETT PACKARD ENTERPRISE

la empresa”, detalla Pedro Fernandez de Cordo-
ba, Country Marketing Manager de Dell EMC para
Espafa y Portugal. “Los CIO deben establecer el
ritmo de la innovacién tecnolégica siempre en
contacto directo con el resto de los directores y
equilibrando las inversiones de los diferentes de-
partamentos para llevar a cabo la digitalizacién.
En definitiva, El CIO debe de ser la fuerza impul-
sora detras de toda innovacién, pensando de
una forma pragmatica, pero con mentalidad de
start-up acerca de qué innovaciones tecnologicas
haran que la empresa destaque y sea realmente
exitosa”.

Pero, como expone Jorge Fernandez, Sales and
Presales Director Southern Europe en Hewlett
Packard Enterprise, la “x" de CxO lleva tal varie-
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| b¥| TRANSFORMACION DIGITAL Y EL ROL DEL DIGITAL MANAGER

dad de funciones dentro de la empresa que es
dificil definir todas las interacciones posibles.
“Quizas la relacién con el CEO y CFO es la tradi-
cional.... Objetivos de la empresa, representan-
do las lineas de negocio, con un presupuesto de
inversion con una garantia de retorno a medio
plazo. Nada nuevo bajo el sol”, reflexiona. Sin
embargo, “CMO se ha convertido en una pieza
imprescindible en la relacion con la tecnologia.
El marketing es todo en la relacion con el clien-
te, y la transformaciéon digital marca precisa-

{ mente nuevos canales y muy diversos de hacer

llegar los productos y servicios a un potencial
comprador”, afiade. Y, por supuesto, los nuevos
CDM, “claro ejemplo de que la transformacion
digital esta totalmente integrada en las organi-
zaciones. El Dato, el oro de nuestra era, tiene
una entidad propia que cuida de él, que vigila
que se esta tratando como se debe y lo mas im-
portante, que se esta extrayendo de él todo el
valor posible. EIl CDM querra almacenar abso-
lutamente todo (ya nada se borra) y trabajara
directamente con el CIO en la construccion del
data lake corporativo y de las herramientas de

“EL CIO, proactivamente,

debe impulsar principalmente
las iniciativas que habiliten

las capacidadesy recursos
transversales que permitan
acelerar otras fases del proceso,
y que tengan un retorno

de la inversion mas alto”

JAUME LOPEZ, DIGITAL MANAGER PARA
ESPANA Y PORTUGAL DE DXC TECHNOLOGY P
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computacion analitica necesa-
rias para llevarlo a cabo, alcan-
zando el maximo exponente de
refinamiento que hay hoy en dia
en el manejo de la informacion: la Inte-
ligencia Artificial, capaz de aprender de
la informacién y tomar decisiones mucho antes
que la competencia”, sentencia.

NO TODO ES UN CAMINO DE ROSAS

Sin embargo, todos los CIO saben que la trans-
formacion digital no es un camino de rosasy que
suele haber muchos obstaculos que superar.

En este sentido, Fernandez de Cordoba sefia-
la que, pese a que el papel del CIO se ha hecho
cada vez mas importante, “esta demasiado so-
brecargado de tareas operativas que obstacu-
lizan su mision de impulsar la transformacién
empresarial. La escasez de presupuesto y la
incapacidad de la empresa de seguir el ritmo

de la innovacion y acelerar el lanza-
miento de nuevos productos tam-
bién limitan su capacidad de accién.
El factor humano también es respon-
sable, ya que, segun un estudio reciente del
ICEMD (Instituto de la Economia Digital de
ESIC Business & Marketing School) la mitad de
los CIO reconoce tensiones entre Tl y el resto
de las areas, mas del 40% no reportan al CEOy
un tercio dicen que la relacidon con este direc-
tivo es de poca confianza y escasa influencia”.

Es decir, que “es un camino complicado”, en
opinién del responsable de HPE. “Es verdad
que hoy en dia para construir una plataforma
digital hacen falta nuevas arquitecturas tan-
to hardware como software. El ecosistema de
aplicaciones orientadas a dar servicio a las dife-
rentes piezas tecnologicas es tan complejo que
hacen falta nuevos perfiles tecnologicos en el
mercado, con conocimiento profundo de todas

“La transformacion digital no es solo responsabilidad del CIO,
sino que debe ser un punto clave en la estrategia empresarial,
cuyo flujo sea de “arriba hacia abajo” y coordinada por todos los
organos directivos de la misma, empezando por el propio CEQ”

DIRECTOR DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y AGENDA DIGITAL DE AMETIC

ANTONIO CIMORRA,

esas herramientas, que estén al dia de su evo-
lucién, instalacion y soporte. (Muchas de ellas
vienen del mundo del cédigo libre). También
hacen falta perfiles de cientificos de datos que
sean capaces de disefiar todos los detalles tec-
noldgicos que envuelven la informacion. Como
almacenarlos, cdmo analizarlos, cdmo mover-
los desde el origen hasta el destino (como se
hace en loT) ... Si tengo que resumirlo, en una
palabra, lamémoslo Talento”.

Y es que, hablando de talento y de personas,
para el responsable de GMV uno de los mayo-
res obstaculos con los que se ha de enfrentar el
ClO es, sin duda, “la omnipresente resistencia
al cambio ante cualquier escenario que plantea
una disrupcién. Y directamente relacionado con
esto los riesgos y amenazas de las nuevas tecno-
logias también pueden suponer un freno para
algunas organizaciones si no existe una cultura
previa en el ambito de la ciberseguridad”.
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“La figura del CIO debe ser
facilitadora e integradora del
resto de departamentos de [a
organizacion en este viaje digital,
de manera que se produzca sin
virajes ni sobresaltos”

ANTONIO CANO, DIRECTOR
DE ANALISIS DE IDC RESEARCH ESPANA

| >¥I TRANSFORMACION DIGITAL DESDE LAS PERSONAS

Mientras, para DXC el componente mas rele-
vante de la Transformacién Digital en la empresa
es “el cambio que debe experimentar en su cultu-
ra para realmente poner el cliente en el centro de
su estrategia, entender cOmo evolucionan sus ne-
cesidades y como dar respuesta desde un abor-
daje colaborativo”. Ademas de los presupuestos,
para D-Link otra de esos importantes escollos en
ocasiones “son los timings de implantacién de los
nuevos sistemas o los posibles periodos de inacti-
vidad que puedan ocasionar los periodos de ins-
talacion los principales handicaps”.

SUPERANDO ESTOS OBSTACULOS

Asi pues, la cuestién es obvia. ;Como puede
resolver el CIO estos obstaculos que se en-
cuentra en el camino? “Fail fast. La mejor for-
ma de encontrar la clave del éxito es fallar ra-
pido”, asegura Jaume Lépez, Digital Manager
para Espafiay Portugal de DXC Technology. “La
complejidad de los problemas a los que nos
enfrentamos requiere que los abordemos des-
de perspectivas nuevas y que no persigamos
el modelo perfecto desde la primera iteracion.
Esta aproximacién debe tolerar cierto nivel de
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errores y una capacidad de correccién en los
planes que establezcamos”.

Jesus Mariano Pascual Diaz, Innovation De-
partment Manager de GMV, sefiala que la madu-
rez del proceso de gestion del cambio que haya
adoptado la organizacion “va a influir a la hora
de salvar buena parte de los obstaculos que
pueda encontrarse el CIO en este contexto. En

definitiva, tratar la transformacién digital bajo
el prisma de la gestion del cambio contribuird
positivamente a su éxito”. Del mismo modo la
estrategia del Sistema de Gestién de Seguridad
de la Informacion (SGSI) de la organizacion y el
grado de sintonia con el negocio “influiran po-
sitivamente a la hora de vencer los diferentes
obstaculos que a la digitalizacidn se le plantean

en el ambito de la ciberseguridad”. Y, por ulti-
mo, este responsable también sefiala cualquier
medida 2orientada a la mejora de capacidades
y competencias dentro de los departamentos
de Tl contribuira a asegurar el roadmap para la
transformacion digital de la compafiia”.
Mientras, el Business Development Manager
D-Link Iberia recomienda “establecer un plan

La vision de la consultora y la patronal

Ademas de con proveedores de tecno-
logia, también hemos querido pulsar

la opinion de una de las patronales del
sector y de una consultora de mercado.

Antonio Cimorra, director de Tecnolo-
gias de la Informacion y Agenda Digital
de AMETIC, y José Antonio Cano, Direc-
tor de Analisis de IDC Research Espania,
son los portavoces en esta ocasion.

Para el primero, la transformacion digi-
tal sigue siendo una necesidad urgente
para las empresas de todo tipo y condi-
cion. “Digitalizacion es sinonimo de efi-
ciencia, ahorro de costes, diferenciacion,
personalizacion y llegada al usuario, por
lo que solo aquellas empresas que la
aborden podran ser competitivas en un
mercado globalizado. De este modo, las
TIC son un medio de acceso a productos

y servicios totalmente implantado entre
los usuarios, por lo que es necesaria la di-
gitalizacion para alcanzar a la demanda”.

Mientras, desde IDC se constata que en
el proceso de transformacion digital en
Espaia es una realidad. Segun sus dato, el
62% de las empresas espanolas estan en
los estadios 2 y 3 del modelo de madurez
digital de IDC Research Espaiia (esto es,
que han emprendido el proceso de digita-
lizacion y que han desarrollado procesos
digitales o desarrollado algin servicio
digital), “aunque lejos de lo que se consi-
deraria una empresa nativa digital (situa-
da en el nivel 5 de dicho modelo)”. Por

otra parte, mas de la mitad de las empre-

sas espanolas estan adoptando modelos
tecnoldgicos hacia cloud hibrida, lo que
facilita que la digitalizacion del puesto

de trabajo sea mas sencilla de implemen-
tar, o empezando a adoptar el puesto de
trabajo digital en linea con el proceso de
digitalizacion en el que ya se encuentra
la compaiiia, por lo que el camino adn es
amplio y queda mucho por andar.

Para el responsable de IDC, el CIO
debe ser un Facilitador del proceso para
el resto de las areas de la organizacion.
“Pensemos en lo mas sencillo que es el
puesto de trabajo, como principal im-
pacto del proceso de digitalizacion. En
este caso, segun datos de IDC Research
Espania, el 45% de los CIO espaioles
reconoce que los servicios relacionados
con el puesto de trabajo y movilidad
son la principal prioridad de inversion.
El puesto de trabajo ha pasado de ser
un commodity a ser algo diferenciador,

no solo en el desempenio de la empresa,
sino también a la hora de atraer talento”.

Es decir, que el CIO es el maximo ex-
ponente de la “actitud proactiva” de una
empresa frente a su digitalizacion, en
opinion de Antonio Cimorra quien sefa-
la que, no obstante, “la transformacion
digital de una organizacion no es solo
responsabilidad del CIO, sino que debe
ser un punto clave en la estrategia em-
presarial, cuyo Flujo sea de “arriba hacia
abajo” y coordinada por todos los 6rga-
nos directivos de la misma, empezando
por el propio CEO".

Es decir, que el CIO es una de las fi-
guras clave y “con responsabilidad para
acometer la implementacion a nivel
operativo de las decisiones tomadas en
la empresa sobre su proceso de digi- >
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;Te gusta este reportaje?

estratégico realista y siempre enfocado al in-
cremento de valor en la eficiencia de los equi-
pos de trabajo de la empresa”.

Por ultimo, el responsable de HPE considera
gue seria “imposible (y muy imprudente por mi
parte) dar una respuesta universal a esta pre-
gunta”, por lo que entiende que “quiza lo mas
importante es convertirse en imprescindible
para el negocio, que al final es donde una fun-
cion puede demostrar mas valor. El CIO es el
puente que relaciona los procesos de negocio
con el cliente, utilizando el IT como herramien-
ta". Asi, la evolucién del CIO ha sido increible en
los ultimos afios. “Ya no vale con mantener las
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bases de datos (perddn por la licencia) funcio-
nando. Se trata de poner en manos del clien-
te las herramientas que faciliten la interaccion
con nuestra empresa, maximizar la visibilidad
en el mercado de nuestros productos y servi-
cios, y facilitar los canales de ventas. Si alguien
dentro de la organizacion puede hacer eso, es
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Game Over. Transférmate y gana la partida
digital

El CIO como lider digital

Las tareas del CIO en la Transformacion
Digital

;Desaparecera el rol del CIO?

;Como preparan los CIO la Transformacion
Digital?

-> talizacion, y tiene los conocimientos
de los sistemas y herramientas de la em-
presa que deben transformarse”, pero
un cambio organizativo y estratégico
como la transformacion digital requiere,
en opinion del director de Tecnologias
de la Informacion y Agenda Digital de
AMETIC, de la participacion de otros
directivos de la organizacion. “Otros
perfiles que deben acompanar al CIO en
esta labor son el CTO (Chief Technology
Officer), el CDO (Chief Digital Officer)

o el propio CEO. En definitiva, un plan
de transformacion digital debe inundar
transversalmente a todas las areas de

el CIO”, subraya. m

la empresa en la medida de lo posible”,
enumera.

Taly como resume Antonio Cano, de
IDC, la Figura del CIO debe ser “Facilita-
dora e integradora del resto de departa-
mentos de la organizacion en este viaje
digital, de manera que se produzca sin
virajes ni sobresaltos”.

Este mismo responsable explica que

segun los datos de la encuesta de in-

dicadores digitales llevada a cabo por
IDC Research Espaiia en el afno 2018, las
decisiones en materia de transformacion
digital se estan tomando cada vez mas
de manera coordinada con el CEO y otras

La Transformacion Digital y el CIO

areas de la organizacion. “La existencia de
una estrategia de transformacion digital
permite al CIO establecer, por ejemplo,
de manera coordinada con el CISO la
estrategia de ciberseguridad, asi como
con el resto de las areas operativas qué
requerimientos, necesidadesy retos de
futuro encuentran y como es posible inte-
grar dichas demandas en la arquitectura
tecnoldgica de la organizacion, pero ya no
de manera unilateral sino en conjunto”.
Asi pues, Antonio Cimorra considera
que el CIO debe prepararse para adoptar
un mayor liderazgo en la organizacion
en la que trabaje “aportando valor sobre

aspectos relacionados con la digitaliza-
cion de esta, e incorporando no solo su
formacion tecnoldgica y su experiencia,
sino también sus conocimientos sobre
las ultimas tendencias tecnoldgicas

que puedan ser aprovechadas por la
empresa. Pero no debe hacerlo de ma-
nera individual. Si bien su capacitacion
le valida como uno de los perfiles mas
adecuados para definir la estrategia

de digitalizacion de una empresa, ésta
debe ser abordada a nivel de direccion
corporativa, estableciéndose un dialogo
al respecto con el resto de personas que
lideran la organizacion”.
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Colabora de forma fluida,
desde cualquier dispositivo,
en cualquier momento,
dondequiera que estes.
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no de los elementos que mas esta cam-
biando con la digitalizacion de las com-
pafiias es el puesto de trabajo. De hecho,
quiza ha sido una de las palancas para que mu-
chas organizaciones emprendieran su viaje de
transformacion, aunque hay que remontarse al-
gunos afos atras para ver cual fue mecha que
prendio la llama del cambio: la movilidad. Ahora
los trabajadores y las empresas buscan opcio-
nes variadas y apoyandose en la tecnologia esta
cambiando de manera muy profunda lo que co-
nocemos como el puesto de trabajo que, en oca-
siones, ha pasado a ser definido mas bien como
un espacio de trabajo digital. ;Como estan vien-
do esta evolucidon las empresas tecnoldgicas? Se
lo hemos preguntado en esta mesa redonda.
Para hablar de transformacion del puesto de
trabajo digital sentamos en nuestra Mesa Re-
donda IT a Mar Garcia Maroto, directora técni-
ca de Citrix Iberia; Miguel Angel Fiz, director del
area de Sistemas Personales de HP Inc Espafia;
Conchi Tavera, directora preventa de Mitel Es-
pafia; y Emilio Adeva, responsable de canal de
Samsung Iberia, que nos aportaron puntos de
vista diferentes sobre una misma realidad.

PRINCIPALES TENDENCIAS ALREDEDOR

DEL PUESTO DE TRABAJO DIGITAL

La encargada de ofrecer una primera valora-
cidén sobre este tema fue Mar Garcia Maroto,
gue apunta que “tras afios hablando de BYOD
y de espacio de trabajo mévil, el futuro de ese

El MESA REDONDA IT: Transformacion del puesto de trabajo digital

espacio de trabajo pasa por que sea inteli-
gente. No se trata de que sea un directorio de
aplicaciones, sino que te pueda ir guiando, nu-
triendote de informacidén que necesitas. Estés
donde estés, debe ser un espacio de trabajo
contextual, que se adapta a tu situacion. Debe,
asimismo, permitir el BYOD de forma segura,
0, lo que es lo mismo, unificar esas tendencias
de las que venimos hablando hace afios en un
espacio digital seguro”.

Por su parte, Miguel Angel Fiz destaca que
tienen tres ejes a la hora de plantear su oferta.

“Por un lado”, explica, “seguridad, para lo que
intentamos que todos los dispositivos, sobre
todo los empresariales, estén lo mas protegi-
dos posible; comunicaciones, la interactividad
actual exige que los dispositivos estén disefia-
dos para soportarla; y ergonomia, usabilidad
y disefio, de forma que los dispositivos sean
atractivos porque se usan en muchos entor-
nos, flexibles tanto en movilidad como en ima-
geny fiables”.

En palabras de Conchi Tavera, “la movilidad
y la accesibilidad es algo imprescindible, por la
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forma en la que vivimos, porque trabajamos
desde casa o desde multiples ubicaciones, vy,
por encima, nos exigen que las soluciones de
comunicacion sean utiles, faciles de utilizar...
El puesto de trabajo debe permitirte acceder
a la informacién que necesitas, asi como a las

{ herramientas de negocio y, por supuesto, que

“Las ventajas del puesto de trabajo flexible y sequro para el usuario
son evidentes. Tener toda la informacion y herramientas que se
necesitan de forma segura en un punto Unico, independientemente
del dispositivo y el lugar de conexion”

MAR GARCIA, DIRECTORA TECNICA DE CITRIX IBERIA

te permita la colaboraciéon con compafieros y
clientes. Con todo, ademas de la seguridad,
vemos una tendencia muy clara, la multicana-
lidad, una tendencia tanto de presente como
de futuro”.

Finaliza la primera ronda Emilio Adeva, que
comenta que “la tendencia evolutiva del pues-
to de trabajo ya se ha consolidado, y en esta
tendencia nosotros pivotamos entre la pro-
ductividad y la seguridad. El trabajador no
debe notar la diferencia frente a un puesto tra-
bajo tradicional, y es fundamental asegurar la
seguridad de unos trabajadores cada vez mas
expuestos”.

¢SON SUFICIENTES LAS INVERSIONES?

Tal y como explica Miguel Angel Fiz, “nos encon-
tramos de todo en los clientes. Algunos, incluso,
nos dicen que estan dispuestos a invertir lo que
sea necesario si somos capaces de demostrar-
les la aportacion de valor y el incremento de la

competitividad. De ahi que podamos ver un in-
cremento en la venta de estaciones de trabajo,
antes muy limitadas a funciones de disefio, o
pantallas mas grandes, a la vez que dispositivos
moviles incluso dentro de la oficina, que estan
comiendo terreno a soluciones de sobremesa.
Hay, por tanto, areas en las que debes demos-
trar el valor aportado, pero que las empresas
estan muy predispuestas a adoptar, porque la
experiencia y la productividad del usuario son
muy superiores”.

“La necesidad ya esta creada”, afiade Emilio
Adeva, "y por eso tanto los usuarios como los
departamentos de Tl o de compras son mas
propensos a cambiar. Estamos en el momento
en que las empresas se dan cuenta de que no
solo se trata de transformar el puesto de tra-
bajo, sino que hay que tener muchos elemen-
tos en cuenta”.

“Es unarealidad”, apunta Mar Garcia, que con-
tinda mencionando que “los principales moto-

IT User- ABRIL 2019



MESA REDONDAIT

Clicaen (3 imagen para
ver la galeriy completa

res del cambio son, por un lado, la seguridad,
pero también hablamos de experiencia de
usuario y de productividad. Puede ser un entor-
No muy seguro, pero si la experiencia es mala,
no consigues nada. Hay que conseguir el equi-
librio entre la seguridad y que sea una solucién
< que el usuario quiera utilizar. Por otra parte, ve-

“Un modelo tan extendido en
elmundo de la impresion como el
del pago por uso, es mucho mas
complejo cuando lo llevas

al mundo de la computacion”

MIGUEL ANGEL FIZ, DIRECTOR DEL AREA DE
SISTEMAS PERSONALES DE HP INC ESPANA

mos que hay un gran numero de aplicaciones, y
necesitamos guiar al usuario en el uso de ellas.
Poder enriquecerlo con micro-aplicaciones, o
poniendo a disposicion del usuario realmente
aquello que necesita en su trabajo”.

“Pasamos de un directorio de aplicaciones”,
continla, “para securizar el dispositivos, gestio-
narlo... pero son herramientas que no tienen
que estar en el dispositivo, sino fuera,
garantizando esa movilidad en cual-
quier momento y lugar. Adicional-
mente, las herramientas y elemen-
tos a los que va a acceder un usuario
no es necesario mostrarselas en su
totalidad. En funcion de tu perfil o
tu puesto, debemos ser capaces de
mostrar lo que realmente necesitas”.

Se muestra de acuerdo Conchi Tavera, que
aflade hay que ofrecer herramientas a los usua-
rios, pero “la misma no vale para todos, hay que
personalizarla, hay que integrarla con lo que
ellos necesitan, hay que ensefarle a aprove-
charla y hay que dar el soporte que precise”.

“Puede que otros paises vayan un poco mas
adelantados que nosotros”, continua, “pero la
tendencia en Espafia es un hecho, con dife-
rentes velocidades en funcion de los vertica-
les, pero las formas de trabajo hacia las que
vamos nos llevan a emplear estas soluciones”.

DIFERENTES VELOCIDADES DE ADOPCION
Como sefalaba Conchi Tavera, no todos los
segmentos verticales de negocio tienen la mis-
ma velocidad en esta evolucién, pero, quiza,
uno de los que mas claro lo ha visto es aquel
qgue incluye a empresas con departamentos de
atencion al cliente, integrando una propuesta
multicanal de atencién al cliente o al ciudada-
no, en el caso de la Administracion Publica.
Pero también hay grandes organizacio-
nes que buscar una mejor gestion de
los propios usuarios”.

En opinion de Emilio Adeva, “las
fuerzas de ventas son otro ejem-
plo muy significativo, al igual que
el departamento de marketing.
Son ejemplos donde la flexibilidad
y la inmediatez es muy demanda-
da. Son terrenos donde la productividad
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“Desde el punto de vista del empleado, estas soluciones les
aportan un entorno mas adaptado a la forma en la que deben
trabajar, y, ademas, evita pérdidas de recursos, dinero o tiempo

por las ineficiencias”

CONCHI TAVERA, DIRECTORA PREVENTA DE MITEL ESPANA

esta muy ligada al negocio. En el backoffice, lle-
gara, pero quiza tarde un poco mas”.

Desde el punto de vista de Miguel Angel Fiz,
“cuando hablamos de Transformacién Digi-
tal hay departamentos que experimentan y
apuestan primero, pero todos los departamen-
tos son esenciales, y, si falta alguno, lo notas.
Algunos son mas rapidos a la hora de adoptar
el cambio y otros quiza tardan mas, pero una
vez que se empieza el cambio, es como una
mancha de aceite, sigue avanzando sin freno”.

En palabras de Mar Garcia, “algunas empresas
cuentan con proyectos estratégicos de transfor-
macion del puesto de trabajo digital. No es un
proyecto tactico, sino que busca cémo transfor-
mar para ser mas seguros, mas productivos...
Pero en otro sectores el motor puede ser la se-
guridad, la movilidad, la posibilidad de los em-
pleados de no estar anclado a un lugar... Cada
vez hay mas empresas que estan acometiendo

< proyectos estratégicos en esta linea”.

TRANSFORMACION DEL PUESTO

DE TRABAJO DIGITAL, Si, PERO SEGURA

La seguridad, como hemos visto, es un ele-
mento fundamental en estos proyectos. Tal y
como explica Emilio Adeva, “cuando llegabas a
un cliente con dispositivos méviles, te enfren-
tabas a una seguridad blindada y centrada en
lo existente. Pero la irrupcién de la movilidad
precisa un mayor nivel de seguridad, incluso,
que la compafia dentro del perimetro tradi-
cional. Por eso lanzamos una plataforma como
Knox, que aportaba una visién de la seguridad
de cinco capas, que nos ha permitido alcanzar
el nivel se seguridad que podemos demostrar
hoy en dia. Eso si, sin olvidar que la seguridad
nunca puede estar refiida con la experiencia
del usuario”.

Para Mar Garcia, “es imprescindible garan-
tizar la seguridad en todos los puntos. Ve-
nimos de un momento en que el perimetro
de la compafia estaba muy claro, pero aho-

Clicaen (3 imagen Para
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ra ese perimetro se extiende, pero hay que
seguir garantizando que esta securizacién se
cumple con nuevas variables como accesos
remotos, usuarios en movilidad, dispositivos
personales para uso profesional, dispositivos
profesionales en tu vida personal, puestos de

trabajo virtualizado con accesos personali- 4
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“Desde el punto de vista de la empresa, lo primero que se mira es
que el nuevo dispositivo no merme la productividad del puesto
tradicional, su rendimiento, asi como la sequridad, tanto en el
entorno como en el propio dispositivo”

EMILIO ADEVA, RESPONSABLE DE CANAL DE SAMSUNG IBERIA

< que la comunicacién esta cifra-

zados dependiendo de donde estés en cada
momento, accesos desde dispositivos no ac-
tualizados...”.

Apunta Miguel Angel Fiz que la seguridad
“es un elementos extremo a extremo, desde
el dispositivos a la nube, desde la oficina al
puesto en remoto, y cada uno tiene su pro-
pia aproximacion. Pero la clave de la segu-
ridad es la usabilidad. Los usuarios quieren
que la seguridad sea transparente y no in-
trusiva. Por eso hay que trabajar mucho los
protocolos de actuacion, para que sea una
seguridad integrar sin que haya conflic-
tos de protocolos”.

En este sentido, Conchi Tave-
ra comenta que su compafia
“suministra el software sobre
los dispositivos que mis cole-
gas comentan. Por eso nues-
tra aproximacién es asegurar

da, que la informacion de los usuarios y los
procesos de compafia siguen la normativa
GDPR, y que toda actuacién quede registra-

da para saber quién ha hecho qué en todo

momentos”.

¢COMO DEBE SER EL DISPOSITIVO?
Para responder a esta pregunta, matiza Emilio
Adeva, “hay que tener en cuenta el punto de vis-
ta del usuario y el punto de vista de la empresa.
Si hablamos del primero, accesible, sencillo de
usar, flexible... pero, desde el punto de vista de
la empresa, o primero que se mira es que
el nuevo dispositivo no merme la pro-
ductividad del puesto tradicional,
su rendimiento, asi como la segu-
ridad, tanto en el entorno como en
el propio dispositivo. En definitiva,
quieren que sea productivo a corto
plazo, que el usuario no lo rechace,
y que sea seguro”.

Clicaen (3 imagen Para
ver la galeria complet,

En opinidon de Mar Garcia, “depende mucho
del perfil del usuario, y hay que adaptarse
para que todos los usuarios tengan la misma
experiencia, independientemente del disposi-
tivos. Tenemos que ser capaces de proporcio-
narles la misma experiencia sea cual sea su
modo de conexion”.
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;Te gusta este reportaje?

INTEGRACION CON

LA INFRAESTRUCTURA EXISTENTE

En un momento en el que se apuesta, co-
menta Mar Garcia, “por entornos hibridos
multi-cloud, con una mayor demanda de ser-
vicios flexibles y cargas agiles, y sin querer
aferrarte a un mismo proveedor para siem-
pre, las empresas deben adaptarse a las
nuevas necesidades y condiciones. Debemos
ser capaces de usar recursos independien-
temente del proveedor cloud o de si es de
nuestra propia infraestructura”.

“Este aumento de las comunicaciones”,
apunta Miguel Angel Fiz, “nos esta retando
constantemente para buscar la mejor opcion,
y nosotros con los dispositivos nos estamos
adaptando al entorno, y lo seguiremos ha-
ciendo con nuevos elementos como 5G. La
realidad es que las tendencias en las empre-
sas son variadas y estan evolucionando, y es
necesario adaptarse”.

En este sentido, sefiala Emilio Adeva, “el
canal Tl esta siguiendo la aproximacién ade-
cuada con las iniciativas de pago por uso. El
cliente quiere un consumo sin problemas,
gue pueda usar los servicios cuando los ne-
cesite”.

“Este es el modelo que va a desarrollarse”,
incide Conchi Tavera, “independientemente
de dénde se soporte, algo que depende mu-
cho de cada cliente. Son muchas las necesida-

i

4 des que te hacen elegir una tendencia u otra”.

Pero en palabras de Miguel Angel Fiz, “un
modelo tan extendido en el mundo de la im-
presidon es mucho mas complejo cuando lo
llevas almundo de la computacién. No es sélo
un dispositivo como servicio, sino el lugar
de trabajo como servicio, algo mas comple-
jo que evita problemas de compatibilidad. A
esto se afiade, en paralelo, el software como
servicio o la nube como servicio. Y quiza es
esta complejidad la que esta ralentizando un
tanto esta evolucién hacia el puesto de tra-
bajo como servicio”.

VENTAJAS Y RETOS DE LA TRANSFORMACION
DEL PUESTO DE TRABAJO DIGITAL

Para Mar Garcia, “las ventajas del puesto de
trabajo flexible y seguro para el usuario son
evidentes. Tener toda la informaciony herra-
mientas que se necesita de forma segura en
un punto unico independientemente del dis-
positivo y el lugar de conexidn. Eso se trans-
forma en ser mas productivo y en trabajar
mejor. Desde el punto de vista de la compa-
fifa, garantizar la productividad, permitir la
conciliacién, seguir abordando proyectos es-
tratégicos de transformacion...”.

En palabras de Miguel Angel Fiz, “es mu-
cho lo que hemos construido, pero todavia
hay que evolucionar de forma suave hacia la
nueva realidad sin perder lo que hemos al-
canzado ya con los usuarios, con el objetivo
de que no se nos quede nada por el camino,

Comparteld
en redes

(®)

~
(in)

maximizando la productividad y la seguridad
en cada caso”.

Segun Conchi Tavera, “desde el punto de vista
del empleado, estas soluciones les aportan un
entorno mas adaptado a la forma en la que de-
ben trabajar, y, ademas, evita pérdidas de recur-
sos, dinero o tiempo por las ineficiencias. Ade-
mas, permiten optimizar el trabajo interno y la
experiencia de los clientes, de ahi que sea una
oportunidad clara. Como retos, ademas de los
técnicos, hay muchos actores implicados y mu-
chos elementos que integrar, por lo que es fun-
damental que todos seamos capaces de identi-
ficar lo que te va a ayudar a ti, para ponerlo en
marcha. Asimismo, esta apuesta debe facilitar la
vida de los usuarios y clientes, no complicarsela”.

Se muestra de acuerdo Emilio Adeva, que
apunta dos elementos, “es una oportunidad,
por una parte, pero tiene un reto, que el ca-
nal se crea que a dia de hoy es elementos
mas preparado para estar con el cliente”. m

@ MAS INFORMACION

o Transformacion del puesto de trabajo
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ENTREVISTA

RODRIGO GONZALEZ, COUNTRY MANAGER DE MITEL IBERIA

“Mitel es una compaiiia que quiere
gastar, crecery ser lider, y a la que
le gusta comprar, eso es indudable”

En julio de 2017 Mitel anunciaba la compra de ShoreTel por 530 millones de
dolares, operaciéon de la que nacia un gigante de las comunicaciones unificadas,
con cerca de 4.200 empleados. Una multinacional acostumbrada a tirar de
talonario para aumentar musculatura, y que hace unos meses recibia una noticia
sin duda satisfactoria para su afan comprador: pasaba a formar parte de un
fondo de inversion cuya premisa no es otra que hacer de Mitel una compania aln
mas grande. Su country manager en Iberia, Rodrigo Gonzalez, nos cuenta todos
los detalles de la transformacion a la que se ha sumido la nueva Mitel para hacer
frente a los proximos retos del mercado. Pablo Garcia Reales

sted se incorporé a Mitel hace cerca de
U un afo con el objetivo de fortalecer la
presencia de la compaiiia en la region y
de acelerar el crecimiento de su canal para ha-

cer factible la demanda de las comunicaciones
enlanube. ;Qué fases se ha marcado para cum-

{ plir estos objetivos? ;En qué plazos de tiempo?

Estoy satisfecho de haber elegido Mitel y de
que Mitel me haya elegido a mi, porque Mitel
es una empresa enorme Yy lider del mercado.
Es una compafia que ha crecido a golpe de ta-
lonario tras comprar Matra, Aastra, Ascom, la
divisibn de comunicaciones unificadas de Tos-
hiba, activos de Nortel y de Ericsson, Oaisys,
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prairieFyre, Shoretel... Este exten-
SO numero de operaciones habla
del gran volumen de esta orga-
nizacién, que goza de una gran
presencia en el mercado espafiol,
especialmente en la Administra-
cion Publica, estatal y regional, y en
varios verticales privados. Calculo que
contamos con mas de 800.000 extensiones
instaladas en el mercado espafiol. Ademas,
tenemos el foco puesto en un Unico segmento:
las comunicaciones unificadas. Si bien, por en-
cima de todo, destacaria que desde hace unos
meses formamos parte de un fondo de inver-
sion que ha venido con el animo de hacernos
crecer, tanto de manera organica como inorga-
nica. Yo he trabajado en muchas compafias en
las que se vivia en momentos de ahorro y de
contencion. Y ahora me encuentro en una enti-
dad que quiere gastar, crecer y ser lider, y a la
que le gusta comprar, eso es indudable.

¢Qué cambios ha aplicado a la compaiiia
desde su llegada?

Hemos impreso un giro brutal a la compafnia,
desde hace un afilo muy orientada a canal y a
partners cualificados. El afio pasado la filial ibé-
rica fue nimero uno en crecimiento dentro de
toda la corporacion (mas alld de Norteaméri-
ca, donde se encuentra la central), tras mejorar
nuestra cifra de ingresos un 31% con respecto
a 2017. Estamos viviendo un momento dulce

porque el mercado de las comunica-

ciones unificadas funciona a buen
ritmo, tras un proceso intenso de
consolidacién. Algunas de las com-
pafilas que permanecen se en-
cuentran al borde de la quiebrg;
otras son fuertes en Europa pero
no a nivel mundial... Por lo que crecer
a este ritmo cuando la competencia sufre
tiene mucho mérito. En estos resultados ha
influido sobremanera el excelente equipo con el
gue me he encontrado (50 profesionales en Ibe-
ria), que lo estd dando todo para sostener el rit-
mo de crecimiento de la compafiia.

Tras experimentar un crecimiento tan im-
portante en 2018 y teniendo en cuenta la va-
lia de este hecho al ser Mitel una compaiiia
muy consolidada, ;qué le piden sus mayores?
Seguir creciendo a doble digito, por un lado; y
continuar, por otro, con el proceso profundo
de transformacion en el que estamos inmer-
sos. La clave de este proceso de transforma-
cion radica en la concentracion de nuestra
propuesta tecnoldgica. Contdbamos con un
porfolio ingente, y lo hemos concentrado y de-
sarrollado en torno alas nuevas corrientes que
giran alrededor de las comunicaciones unifica-
das, y que cada dia tienen mas que ver con el
Internet de las Cosas y la Inteligencia Artificial.
Y todo con el objetivo de que las comunicacio-
nes unificadas cumplan con su cometido: ha-
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cer mas productivas a las empresas, sea cual
sea su negocio.

¢Como queda su oferta tecnolégica tras la
consolidaciéon que comenta?

Hemos reducido de nueve productos a tres. Con-
tamos con un producto para la parte alta de la
piramide (empresas por encima de las mil exten-
siones); otro para la parte media (entre cien y mil
extensiones); y otro para la parte baja (por deba-
jo de cien extensiones). Con esta simplificacion

del porfolio hemos buscado mandar un mensa-
je claro al mercado y hacer posible que nuestros
partners gocen de conocimiento real de nuestros
productos, lo que solo es posible si tienes un por-
folio acotado. Son tres productos en torno a las
comunicaciones unificadas, pero yendo mucho
mas alla de la centralita, puesto que nuestro foco
es el software. La voz es una pieza mas hoy dia,
ya que también tienen mucha importancia otros
elementos que hacen posible que una empresa
se comunique correctamente tanto interna como

E; MITEL, WE ARE POWERING CONNECTIONS

externamente. Hablamos del chat, el control de
presencia, la comparticién de escritorio, el video...
Y todo de manera integrada.

¢Cual es la vision de Mitel con respecto al
nuevo puesto de trabajo?
Para que se produzca de facto la tan necesaria
transformacién del puesto de trabajo resulta
crucial que el usuario pueda tener acceso por
igual a todos sus canales de comunicacion, des-
de cualquier terminal y en cualquier parte del
mundo. Cuando el puesto de trabajo se con-
vierte en global, hay que aportarle inteligencia.
Otradelasvirtudes de la propuestatecnologi-
ca de Mitel es que opera en entornos abiertos,
es decir, nuestra tecnologia se habla con la de
otros proveedores, nos integramos con cual-
quier aplicacion, centralita, CRM, etc. Nuestro
cliente no ha de remover los productos con los
que ya cuenta instalados para que entremos
nosotros, sino que nosotros nos adaptamos a

Sectores de actividad

% Administracion PUblica
% Sanidad

% Hosteleria

% Educacion

+» Deportes
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lo que tiene. Y este es un mensaje contunden-
te que muchos de nuestros competidores no
pueden afirmar.

¢En cual de esos tres segmentos se concen-
tran sus ingresos?

Un 80% en la parte alta de la piramide (tanto
segmento publico como privado, principalmen-
te industrial y hotelero en el segundo ambito).
Nuestro debe se encuentra en la parte media
del mercado, que vamos a trabajar de lleno con
el canal. Ahi tenemos espacio de mejora.

Indicaba la importancia que esta jugando el
canal en la nueva Mitel. ;Cémo estan ejecu-
tando esta nueva maxima?

Al canal le proporcionamos herramientas de
valor a través de fondos de marketing y opor-
tunidades de negocio que generamos para
ellos a través de nuestra propia fuerza de ven-
tas. Y le demandamos dos elementos: por un
lado, compromiso, que invierta y que, al me-
nos, haga el mismo esfuerzo que hacemos no-
sotros; y, por otro, formacién y conocimiento,
claves para trasladar correctamente el mensa-
je de las nuevas comunicaciones unificadas al
mercado, un mensaje de eficiencia y producti-
vidad en las empresas. Estoy gratamente sor-
prendido por el grado de adhesion de los part-
ners a Mitel y por el alto nivel de formacion y
certificacion al que se estan sometiendo para

< seguir el ritmo al que evoluciona nuestro por-

Comparteld
on redes

™~ P
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folio tecnoldgico. Hemos cambiado este ultimo
afio el ritmo de progreso de la compaiiia, no
solo a nivel local, sino también a escala global.
Se ha sustituido el equipo de direccién corpo-
rativo para avanzar mas deprisa en materia de
ventas, operaciones y desarrollo de producto.

¢Qué porcentaje de las ventas de Mitel pro-
viene del canal?

El 100%. Contamos con una estructura comer-
cial segmentada en tres grupos: uno dirigido al
trabajo con el canal; otro con las operadoras; y
un tercero que opera en directo con el top 200
de empresas en Espafia, pero cuyas oportuni-
dades de negocio, siempre, se canalizan via ca-
nal. Por ello, todo nuestro negocio se genera
de manera indirecta. Nosotros hemos ganado

Areas de negocio

% Migracion a la nube

+ Estrategias on-site
% Contact Center y Experiencia de Cliente
< Aplicaciones de ultima generacion

el pliego mas grande que la Administracion Pu-
blica ha sacado recientemente en Espafia, en
concreto, con el Gobierno Vasco, en el que he-
mos trabajado junto al cliente, la operadoray
el mayorista.

¢Como se desarrolla la estructura de canal
de Mitel en Espaia?

Al igual que hemos concentrado nuestro por-
folio de productos, también hemos reducido
nuestra estructura de canales y recientemente
se ha decidido incorporar la figura del mayoris-
ta. Contamos con dos mayoristas por pais, que
venden a todos nuestros partners (en torno a
20). A nivel mundial contamos con Westcon (im-
plementado aqui desde septiembre) y en Espa-
Aa hemos escogido, ademas, a Vordis Techno-
logies, compafia especialista en proporcionar
servicio a operadores. Ambos mayoristas nos
estan ayudando notablemente a afrontar este
proceso de aceleracién de la empresa. &

@ MAS INFORMACION

Mitel estrena un nuevo programa de canal
y estrategia de mercado

@ En 2020 la mitad de las aplicaciones de
UC&C empresariales seran cloud

UCaas, la gran apuesta de los fabricantes
y del canal
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La transformacion del
almacenamiento empresarial

El volumen de informacion digital esta creciendo a una escala sin precedentes y continuara haciéndolo
en el Futuro, por lo que las empresas y los operadores hiperescala no paran de incrementar su capacidad
de almacenamiento para albergar todos estos datos. Y, en medio de esta avalancha de datos surgen
nuevas tecnologias que demandan un mayor rendimiento en el acceso a los datos, lo que esta dando
impulso a la adopcién de nuevos formatos de almacenamiento de estado sélido.
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as empresas y los organismos publicos
atesoran gran cantidad de informacién
sobre sus actividades, sus trabajadores,
sus clientes y sus usuarios. Antes del adveni-
miento de la era digital la mayor parte de estos
datos se almacenaban en soportes como el pa-
pel, pero con la popularizacion de la informati-
ca, a partir de los afos 60, la informacion se ha
vuelto digital. Desde entonces, el volumen de
datos no ha parado de crecer, pero ha sido en
la Ultima década cuando se ha producido una
verdadera revolucion digital, cuando la infor-
matica ha trascendido el PC.
La proliferacion de dispositivos moviles y ser-
vicios digitales ha ocasionado un salto enorme

en la cantidad de datos que se generany se con-
sumen diariamente, tanto por los consumidores
como por las empresas. A esto se suma la cre-
ciente extension de la red de comunicaciones
globales, que permite a personas de cualquier
parte del mundo acceder a informacién conte-
nida en los diversos nodos de Internet. Este au-
mento de los datos ha alcanzado proporciones
enormes y no para de crecer. Hasta el punto
de que IDC pronostica que en 2025 el volumen
total de datos en todo el mundo pasara de los
33 Zetabytes registrados en 2018 hasta 175 Ze-
tabytes, y esta informacion debe almacenarse
en algun lugar, aunque sea solo de forma tem-
poral. Y, concretamente en la region de EMEA,

. Y T

en 2018 la cantidad de datos disponibles fue de
9,5 Zetabytes, que en 2025 podria subir hasta
48,3 Zetabytes, creciendo a una tasa interanual
compuesta del 27,2% en ese periodo.

Gran parte de estos datos acaban guardados
en los centros de datos de las empresas y de
los grandes proveedores de la nube, que cada
vez necesitan mas capacidad en sus instala-
ciones. Esto esta sosteniendo e impulsando el
mercado de almacenamiento de datos de ca-
tegoria empresarial, generando unas ventas
crecientes y un avance tecnolégico hacia so-
portes de mas capacidad.

Segun los ultimos informes de la firma de in-
vestigacion Trendfocus, en 2018 el mercado de
almacenamiento global crecioé de forma desta-
cada en 2018, incrementando la capacidad en-
viada de HDD y SSD un 21%, hasta alcanzar la
cifra récord de 912 Exabytes. Y se espera que
en 2019 este volumen siga aumentando hasta
alcanzar un nuevo récord.

EL IMPORTANTE PAPEL DE LOS
HIPERESCALADORES Y

DEL MERCADO DE COLOCACION

La transformacién digital se apoya mucho en
los servicios cloud, y gran parte del almacena-
miento de las organizaciones esta trasladan-
dose a la nube, convirtiendo a los proveedores
en los propietarios de los mayores reposito-
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En 2025 el volumen total de datos en todo el mundo pasara
de los 33 Zetabytes registrados en 2018 hasta 175 Zetabytes

rios de datos en todo el mundo. Tal es el cre-
cimiento que estas grandes empresas ocupan
las primeras posiciones en el ranking de com-
pradores de soportes de almacenamiento.
Por otro lado, también se estan convirtiendo
en los principales impulsores de la evolucion
tecnoldgica que se esta viviendo en el sector,
ya que estan haciéndose cargo de un gran por-
centaje de las cargas de trabajo de uso inten-
sivo de datos, como la inteligencia artificial, el

4 machine learning y la analitica de datos a tiem-

po real. Esto esta incrementando su consumo
de plataformas de almacenamiento de alto
rendimiento, actualmente representadas por
las matrices All-Flash, que emplean unidades
SSD para proporcionar la maxima velocidad
en el acceso a la informacion.

Ademas, en el mercado de almacenamien-
to en la nube estan entrando en juego los
proveedores de centros de datos de colo-
cacion, cuyos clientes mas importantes son
precisamente los hiperescaladores, que ne-

- Qe

cesitan recurrir a terceros para sostener las
fuertes tasas de crecimiento que demandan
sus clientes. Por ello, el sector de la coloca-
cion se ha situado entre los grandes consu-
midores de almacenamiento, generando be-
neficios a los fabricantes de discos duros y
proveedores de TI.

EL ALMACENAMIENTO GENERAL
SOPORTA LA MAYORIA DE LOS DATOS
Entre las diferentes categorias de almacena-
miento empresarial, es el archivo de datos el
gue mas capacidad requiere, aunque también
es el que tiene menos actividad, ya que esos
datos se guardan y permanecen inalterados
de forma permanente o a un plazo largo. En
esta categoria se encuentran desde las cintas
magnéticas a los discos nearline, pensados
para almacenar grandes volumenes de infor-
macidén conectados en linea, pero que se con-
sultan con poca frecuencia. Las cintas, a pesar
de que muchos las consideran un medio de
almacenamiento arcaico, realmente son uno
de los soportes mas utilizados para el alma-
cenamiento secundario, tanto por grandes
empresas como por proveedores de la nube,
que las emplean para tener un respaldo de
emergencia.

Mientras tanto, los discos nearline son una
de las categorias de mas volumen entre los
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HDD, y cada afio se incrementa la capacidad
enviada al mercado global, tanto por la susti-
tucion de unidades viejas o dafladas como por
el constante crecimiento de los datos globales.
Segun indican los ultimos informes de IDC, en
el cuarto trimestre de 2018 se redujeron los
envios de este tipo de discos al mercado glo-
bal, llegando a los 11 millones de unidades,
pero este sigue siendo un mercado saludable
debido al crecimiento constante de la capaci-
dad en los centros de datos. Algunos pronos-
ticos sefialan que durante este afio se podrian
registrar cifras mas bajas que las de 2018, pero
solo en cuanto a las unidades, ya que la capaci-
dad aumentaria gracias a los nuevos formatos
de HDD con mayor densidad.

NUEVOS FORMATOS DE HDD
DE MAS CAPACIDAD
El avance de los SSD en el entorno del almace-
namiento empresarial pone en peligro deter-
minados sectores tradicionalmente domina-
dos por los HDD. Pero la industria de los discos
magnéticos estd respondiendo con nuevos
avances tecnolégicos que permiten una mayor
capacidad de almacenamiento en el mismo
formato. Los nuevos formatos de grabacién
asistida por calor (HAMR) y por microondas
(MAMR) ya estan logrado romper las barreras
de los discos HDD tradicionales de 3,5".

Los fabricantes esperan poder entregar uni-
dades de 20 Tb a lo largo de 2019, una capa-
cidad que se incrementaria en un 30% anual,

. Y T

pudiendo alcanzar los 40 Tb en 2023 y con
prevision de crecer mas en el futuro. Mientras
tanto, contindan investigando en nuevos mate-
riales y técnicas de grabacion que permitan in-
crementar aun mas la densidad de los datos en
la misma superficie. Estos avances proporcio-
nan perspectivas muy interesantes al mercado
de HDD, ya que los SSD todavia no son capaces
de alcanzar estas capacidades, y aln son mas
costosos que los HDD, especialmente para usos
como el almacenamiento a largo plazo, que no

requiere un rendimiento especialmente alto y si

una buena relacion de precio-rendimiento.

Mientras estas innovaciones dan una nueva
vida al mercado de HDD de 3,5", los discos de
2,5" estan en franco declive, debido a que los
fabricantes de ordenadores portatiles se estan
pasando a los SSD de bajo coste. Concreta-
mente, segun las cifras de TrendFocus, los en-
vios de HDD de este formato habrian descen-
dido entre 44 y 45 millones de unidades solo
en el dltimo trimestre de 2018, y se espera que
en 2019 el descenso de ventas sea aun mas
pronunciado.

LAS APLICACIONES EMERGENTES
IMPULSAN EL MERCADO DE SSD

Los discos duros de estado sélido estan evo-
lucionando con rapidez, abaratando su precio
a medida que aumenta su capacidad y mejora
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su rendimiento. Sus capacidades son superio-
res a las de los HDD, por lo que las empresas y
la industria de los centros de datos estan recu-
rriendo cada vez mas a los SSD para alimentar
de datos a las nuevas aplicaciones emergentes.
Ejemplos de ello son la inteligencia artificial, In-
ternet of Things, el aprendizaje automatico y
profundo, el analisis de imagenes o la analitica
de datos en tiempo real.

Esto estd dando mucha fuerza al mercado
de almacenamiento empresarial de estado
solido, especialmente a las matrices All-flash.
Segun las ultimas cifras de IDC, solo durante
el cuarto trimestre de 2018 este mercado cre-
cié un 37,6% interanual, generando mas de
2.730 millones de euros en todo el mundo. Y,
segun los ultimos datos de IDC, la capacidad
SSD total (empresarial y de consumo) enviada
al mercado global crecié un 45% en 2018, y sus
analistas esperan que continle aumentando
durante este afio.

Esto corresponde con la tendencia que se
esta dando hacia una mayor adopcion de las
plataformas AFA en los centros de dato. Ade-
mas de ser mas rapidas y eficientes que las ba-
sadas en HDD, son cada vez mas compatibles
con los nuevos tejidos de red y con los entor-
nos de Tl hibrida que estan proliferando en-
tre las empresas digitalizadas. Mientras tanto,

< las plataformas de almacenamiento hibridas
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Todas las
novedades sobre el mercado
de almacenamiento en
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también estan creciendo, y durante el cuarto
trimestre del afio pasado crecieron un 13,4%
hasta generar unos ingresos de 3.060 millones
de délares en todo el mundo.

LA SITUACION DEL MERCADO
NAND FLASH SE ESTA ESTABILIZANDO
Las buenas cifras de ventas de discos SSD cho-
can con la situacion del mercado a nivel de los
fabricantes de memoria Flash, que desde el afio
pasado han sufrido de una situacién de sobreo-
ferta que ha hecho caer los precios a niveles peli-
grosos. El avance tecnoldgico de los chips de me-
moria flash esimparable, pero ha provocado que
los fabricantes inundasen el mercado con chips,
superando de largo la demanda de los clientes.
Y, teniendo en cuenta que practicamente cada
afo se estad lanzando una nueva generacion de
chips con mas capacidad, el mercado se ha vuel-
to incapaz de absorber semejante volumen.
Esto ha afectado mucho a los fabricantes que,
a pesar del incremento en las ventas, no han lo-
grado obtener los beneficios esperados, en tér-

LY T

minos generales. Ademas, segun muchos exper-
tos, el mercado se ha visto asaltado por una gran
cantidad de chips de baja calidad, mermando la
confianza de los clientes. Pero la industria ha re-
accionado frenando el crecimiento en su capaci-
dad de produccion, con el fin de que se agote el
inventario lo antes posible, para poder centrar-
se mas adelante en la produccion y venta de los
nuevos chips de 92/96 capas.

Debido a esta estrategia los expertos esperan
que los precios frenen su caida a partir del segun-
do trimestre de 2019. Algunos incluso prevén que
podrian comenzar a recuperarse para finales de
este afio, impulsados por una nueva ola de actua-
lizaciones de almacenamiento en los centros de
datos, y por la creciente adopcién de plataformas
que emplean almacenamiento de estado sélido,
como las AFA y las plataformas hiperconvergen-
tes, entre otras.

EL CRECIMIENTO DE NVME IMPULSA

EL ALMACENAMIENTO FLASH

Uno de los avances mas significativos en las tecno-
logias de almacenamiento es el estdandar NVMe,
que durante el aio pasado ha comenzado a ex-
tenderse en los entornos empresariales y en los
grandes centros de datos. Consiste en una nueva
interfaz para conectar los discos duros SSD a tra-
vés del bus PCl Express, estableciendo un canal
directo con el procesador que permite aprove-
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char el rendimiento maximo de los discos duros
de estado sdlido. Esto proporciona las capacida-
des necesarias para alimentar a las aplicaciones
de alto consumo de datos, como la inteligencia
artificial o el aprendizaje automatico, lo que esta
atrayendo la atencion de numerosas industrias, y
muy especialmente de los operadores de centros
de datos hiperescala.

Y lainnovacién mas reciente de este estandar es
NVMe-oF, una especificacion que permite trasla-
dar las capacidades de NVMe a través de las redes
de datos, permitiendo conectar equipos remotos

con las plataformas de almacenamiento All-Flash.
Esto eleva el rendimiento en el acceso a los datos
a niveles sin precedentes, lo que permite disefiar
infraestructuras de alto rendimiento con un coste
relativamente bajo. En los ultimos meses se han
dado diversos avances en este estandar, afiadien-
do capacidades como la compatibilidad con nue-
vas tecnologias de red como Ethernet, y proto-
colos como TCP, lo que revolucionara el entorno
de los centros de datos y dara aun mas impulso
al mercado de nuevas soluciones de almacena-
miento All-Flash compatibles con NVMe. &

;Te gusta este reportaje?
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Toda la informacién del mercado

de almacenamiento

Cual es la oferta de HPE para el mercado

de almacenamiento
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de almacenamiento
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Mas inteligencia para los centros de datos

Almacenamiento, un mercado

en constante evolucién
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EL UNICO ALMACENAMIENTO LO SUFICIENTEMENTE INTELIGENTE
COMO PARA OFRECER LA FLEXIBILIDAD QUE PRECISAN TUS DATOS.

La Inteligencia Artificial en tu transformacion con tecnologia All-Flash.

Los problemas inesperados entre tus aplicaciones y tus datos
pueden crear una brecha que impacte en el negocio.
HPE All-Flash Storage, con su analisis predictivo lider en la
industria, usa IA y aprendizaje automatico para eliminar la
brecha entre los datos y las aplicaciones y elimina problemas
antes de que siquiera sepas que estan alli.

Mas informacion en: https://www.hpe.com/es/es/storage/flash-hybrid.html
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LAS VENTAJAS DEL ALMACENAMIENTO

on la complejidad que impo-
nen las nuevas tecnologias
digitales en el ambito de la
infraestructura se introduce mas
dificultad en la administracion de
los multiples repositorios de da-
tos. Aqui entra en juego el alma-
cenamiento inteligente impulsado

por Inteligencia Artificial, como las
soluciones que ofrece HPE, que
permiten aprovechar al maximo
los recursos.

Las estrategias de transforma-
cién digital estan llevando a las
compafias a adoptar nuevas tec-
nologias en el centro de datos lo-

INTELIGENTE DE HPE

cal, en la periferia y en la nube,
conformando una red de recursos
Tl diversificada en la que el alma-
cenamiento se encuentra cada vez
mas distribuido. Esto aflade nue-
vos niveles de complejidad en la
administracion de los datos, y las
estrategias clasicas no son lo sufi-

cientemente agiles como para sa-
car el maximo partido al almace-
namiento.

Para mejorar esta situacion es
preciso utilizar herramientas que
entiendan toda la infraestructura
como un todo y que sean capaces
de asignar los recursos de forma
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mas dinamica y flexible. La res-
puesta es la inteligencia artificial, y
fabricantes como HPE se han es-
forzado para ofrecer a sus clien-
tes soluciones de almacenamien-
to gobernadas por IA, que agiliza
todas las operaciones de lectura y
escritura de los datos, acelerando
el trabajo de las aplicaciones, alla
donde estén. Ademas, proporcio-
nan ventajas para estimar adecua-
damente como deben escalarse
los recursos a medida que cre-
cen las necesidades de almacena-

HPE NIMBLE STORAGE:

KA

miento de las organi-
zaciones, tanto en el
centro de datos local
como en la nubey en el borde.
Los algoritmos de inteligencia
artificial que emplean las solucio-
nes de HPE recopilan informacién
sobre el rendimiento de todas las
plataformas de almacenamien-
to y la estudian, para determinar
los patrones de funcionamiento
de las aplicaciones, el movimiento
de los datos entre las diferentes
infraestructuras y la confiabilidad

\

ALMACENAMIENTO FLASH Y ANALISIS PREDICITIVO

novedades sobre el mercado
de almacenamiento en
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del hardware sub-

yacente. Esto per-
mite identificar las tendencias y
anticiparse a los problemas que
puedan surgir en el rendimien-
to de los equipos, mejorando el
funcionamiento en tiempo real y
preparandose para las futuras ne-
cesidades de forma mas precisa
que con los modelos de adminis-
tracion convencionales.

GRANDES VENTAJAS

Los expertos de HPE sefialan que,
ademas, la inteligencia artificial
proporciona beneficios adiciona-
les en los entornos de almacena-
miento de estado solido, ya que
permiten aprovechar mejor las ca-
racteristicas de rendimiento ace-
lerado de las plataformas hibridas
y All-Flash. Y, gracias a la monito-
rizacion proactiva que proporcio-
na la |IA, se pueden administrar
de forma automatica los recursos
flash sin recurrir a personal exper-
to en este campo.

Una de las ventajas mas atracti-
vas del almacenamiento inteligen-
te es que permite una adminis-
tracion mas flexible de todos los

Y T

recursos en arquitecturas de nube
hibrida, aportando una mejor com-
prension de dénde se encuentran
los datosy de qué operaciones son
necesarias en cada caso. Esto per-
mite agilizar y automatizar ope-
raciones como el trabajo con los
datos en configuraciones de cen-
tros de datos duplicados, aprove-
chando mejor las capacidades de
resiliencia que proporcionan estas
infraestructuras redundantes
Otra caracteristica a tener en
cuenta: HPE destaca que sus so-
luciones de almacenamiento in-
teligente estan basadas en el
consumo. Esto es especialmente
importante en sectores como el
comercio minorista online, donde
los margenes son muy estrechos
y es imprescindible un control
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muy preciso de los costos. Aqui, el
aprovisionamiento flexible de los
recursos que proporciona la inte-
ligencia artificial es clave para re-
ducir al maximo el coste del alma-
cenamiento y de las herramientas
como la copia de seguridad entre-
gada como servicio.

HPE recalca que el almacena-
miento inteligente es la mejor for-
ma de administrar todos los re-
cursos y repositorios de datos de
forma dinamica y flexible, y pro-
porciona a sus clientes diferentes
soluciones enfocadas a facilitar la
administracion de los datos, per-
mitiendo a las organizaciones cen-
trarse en lo verdaderamente im-
portante: los negocios digitales.

LA OFERTA DE HPE

Y para muestra un boton. La oferta
de HPE en este mercado es exten-
sa y resuelve las necesidades de
las empresas. El almacenamiento
inteligente reforzado con memo-
ria de clase de almacenamiento
(SCM) y NVMe es un nuevo tipo
de almacenamiento que va mas
alla de la tecnologia All-Flash y que

< potencia los datos a la velocidad

de memoria, abriendo las puertas
a una nueva generacion de inno-
vaciones. Esta propuesta, que ya
esta disponible para 3PAR, llegara
este afio a Nimble Storage.

Si nos centramos en estas dos
soluciones, la cabina de almace-
namiento HPE 3PAR StoreServ ha
sido concebida para el centro de
datos All-Flash. Asi, alcanza nive-
les de servicio de mision critica
aprovechando la velocidad de
hasta 3,8 millones de IOP con una
disponibilidad del 99,9999 % vy la
calidad de servicio flexible del al-
macenamiento flash. Rendimien-
to escalable y alta disponibilidad
son soOlo algunas de las ventajas
de este tipo de almacenamiento,
gue también ofrece aprovisiona-
miento rapido y automatizado,

un disefio multiinquilino, dedupli-
cacién acelerada para hardware
y compresién, asi como latencia
por debajo del milisegundo. Todo
dentro de una arquitectura de al-
macenamiento de nivel 1 que em-
pieza siendo pequefiay termina a
gran escala.

Por su parte, HPE Nimble Stora-
ge ha sido desarrollado pensan-
do en la cloud. La firma destaca
que, dentro de los beneficios que
aporta, se encuentran su sencillez,
ademas de que, al aprovechar el
almacenamiento flash y el analisis
predictivo ofrece a las empresasy
acceso fiable y rapido a los datos.
El analisis predictivo de HPE InfoSi-
ght predicey evita problemas para
ofrecer una disponibilidad garan-
tizada del 99,9999 % y resuelve el

- Qe

;Te gusta este reportaje?
Comparteld

en redes

86 % de los problemas antes inclu-
so de que los identifiques.

Otra de las soluciones de HPE es
SimpliVity. Definida por la firma
como “hipersimple, hiperescalabre e
hiperconvergente” da un paso mas
en lo que a hiperconvergencia se re-
fiere. Y es que SimpliVity combina al-
macenamiento, servidores, hipervi-
soresy redes en un Unico dispositivo
compacto y escalabre que, gracias a
la velocidady a la eficiencia de las so-
luciones All-Flash, ayudan a cerrar la

brecha entre aplicacién y datos. m

@ MAS INFORMACION

@ Toda la informacion del mercado
de almacenamiento

Cudl es la oferta de HPE para
el mercado de almacenamiento
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ALL FLASH ARRAYS,

EL ALMACENAMIENTO QUE NECESITA LA EMPRESA
EN SU TRANSFORMACION DIGITAL

as empresas disponen de una
L gran cantidad de datos, lo que

favorece su analisis y utiliza-
cidn en favor del negocio, pero,
también, se traduce en un proble-
ma en cuanto a su gestion, almace-
namiento y disponibilidad. Frente a
este problema, los All Flash Array,
como los OceanStor Dorado All-
Flash de Huawei, plantean unos ni-
veles de rendimiento que permiten
a las empresas superar los retos
que el almacenamiento de datos
les impone en su dia a dia.

En la actualidad, las empresas es-
tan sometidas a una gran presion
para ser mas agiles, mas adapta-
bles y mas innovadoras. Una rea-
lidad que afecta, sobre todo, a los
departamentos de Tl en los que
recaen los procesos de transfor-
macién digital en los que estan

< inmersos las firmas de todo tipo, 4
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tamafo y sector, con lo que tienen
que estar en constante alerta.

Y es que, no nos engafiemos, el
dato es el nucleo de la gestion in-
teligente, un factor que, junto con
la programacion, la mineria y el
analisis de datos, posibilita que las
aplicaciones puedan ofrecer una
experiencia personalizada y que las
empresas implementen un control
de precisidn sobre los procesos de
disefio, produccion y logistica para
reducir los costes administrativos.
Es decir, los datos estan definien-
do nuevos modelos de negocio y
creando nuevas oportunidades.

Los beneficios de la digitalizacidon
son mas que palpables, pero es un
proceso que también conlleva asu-
mir una serie de retos. El primero
de ellos: la necesidad de almace-
nar una gran cantidad de datos,
seguido de factores como el hecho
de que los procesos de transfor-
macién digital demandan infraes-
tructuras de alto rendimiento o el
cada vez mas desafiante entorno
regulatorio, que impone una serie
de exigencias a la forma en que
las empresas guardan los datos de

{ sus clientes.

k4

ALL-FLASH PARA SATISFACER
LAS DEMANDAS

Teniendo en cuenta todos estos fac-
tores ;de qué manera las empresas
pueden mantenerse al dia para sa-
tisfacer las demandas de almace-
namiento a la par que cumplen la
normativa existente? La respuesta
a estas y otras necesidades se pue-
de encontrar en los All Flash Arrays
(AFA), sistemas de alto rendimiento
gue son una solucion orientada a re-
solver problematicas de servicios de
mision critica. Factores como la com-
petitividad y los progresos realizados
en el almacenamiento All-Flash han
provocado que se haya alcanzado

9

UNA INTRODUCCION A LA SERIE DE ALMACENAMIENTO
HUAWEI OCEANSTOR DORADO ALL FLASH

unos niveles de madurez, confianza
y rentabilidad superiores a los arrays
de discos hibridos en casi todas las
caracteristicas, proporcionando a
los centros de datos mayor agilidad
y mas capacidad de servicio.

HUAWEI OCEANSTOR DORADO
ALL-FLASH

Y en todo esto Huawei es una de las
compafias que ha integrado de ma-
nera vertical tanto sus capacidades
en procesadores, como en redes y
en administracion. La firma disfru-
ta de una base que le ha permitido
lanzar al mercado la serie de alma-
cenamiento OceanStor Dorado All-

. Y T

Flash, que ofrece triple rendimiento
y maximiza el uso de los recursos
gracias a la plataforma de acelera-
cidbn de servicio construida a partir
de un chip inteligente controlador
de unidades SSD, un chip inteligente
de proceso multiprotocolo, y un chip
de gestion inteligente BMC.

No hay que olvidar que los datos
se almacenan en SSD, dado que el
rendimiento y la estabilidad de es-
tas unidades son fundamentales.
La unidad de control es la respon-
sable de la lectura/escritura de los
datos; mientras que la Flash Trans-
lation Layer (FTL) se utiliza para al-
macenar el trazado entre el usua-
rio LBAy la pagina fisica en el SSD.

PRINCIPALES CARACTERISTICAS
Para lograr la mayor velocidad en
almacenamiento, Huawei cuenta
con un innovador chip controlador
de SSD que acelera las operaciones
de lectura y escritura. El algoritmo
FTL es movido de la capa contro-
ladora de software al controlador
SSD, lo que mejora el rendimiento
de todas las lecturas y escrituras,
reduciendo significativamente el
numero de interacciones de sof-
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tware y, por tanto, la latencia de
respuesta de cada operacion.

A modo de ejemplo, un ordena-
dor que utiliza Windows 95 como
sistema operativo necesita cargar
una larga cadena de codigos des-
pués de encenderlo, lo que hace su
arranque se retrase entre dos o tres
minutos. Tras migrar a Windows 10,
el ordenador tiene una CPU mas po-
tente para cargar los codigos, con lo
qgue se puede lanzar la interfaz de
Inicio de forma instantanea. Segun
las pruebas realizadas por el labo-
ratorio de rendimiento e interope-

rabilidad de Huawei,
la latencia de lectura
de los SSD de la fir-
ma es, en escenarios de carga baja,
de 80 ps, lo que es mejor que la de
otros proveedores. Ademas, el ren-
dimiento es dos veces mayor que el
de sus principales competidores.
Para lograr la aceleracién end-to-
end, Huawei ha desarrollado la tec-
nologia FlashLink, que combina un
controlador de almacenamiento con
SSD, la arquitectura NVMe y el siste-
ma operativo de almacenamiento
disefiado desde el inicio para Flash.

novedades sobre el mercado
de almacenamiento en
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El almacenamiento

Dorado de Huawei

ofrece, tras habilitar funcionalida-

des de valor afiadido como la dedu-

plicacion o la compresion, un rendi-

miento tres veces superior, a la par

que mantiene una latencia de 0,5

ms, lo que elimina los problemas de
rendimiento en las horas “punta”.

Ya sea para nuevas aplicaciones,
como la Inteligencia Artificial, Big
Data, la conduccion autébnoma o
Blockchain, o para areas mas tra-
dicionales, como la salud, la indus-
tria de fabricacion o las finanzas,
las tecnologias innovadoras de
chip se han convertido en el prin-
cipal motor de las empresas.

EI SSD inteligente, que se encuen-
tra dentro de la serie OceanStor
Dorado All-Flash, dispone de un
chip controlador que ha sido espe-
cificamente disefiado para Flash,
con lo que explora todo su poten-
cial para mejorar la experiencia
de usuario. Ademas, el chip inte-
ligente de proceso multiprotocolo
simplifica el networking, reduce
los costes de administracién y des-
carga los protocolos de red para
acelerar la lectura/escritura de da-

- Qe

;Te gusta este reportaje?
Comparteld

en redes

tos. Por su parte, el chip de gestion
inteligente BMC localiza mas rapi-
damente los fallos, implementa la
conmutacién por error en segun-
dos e impulsa el ahorro de ener-
gia ya que ayuda a los usuarios a
alquilar los dispositivos de Tl para
reducir costes y explorar nuevas
oportunidades de negocio. m

@ MAS INFORMACION

@ Toda la informacion del mercado
de almacenamiento

Principales caracteristicas
de la serie OceanStor Dorado
All-Flash

Cual es la oferta de
Huawei para el mercado de
almacenamiento
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“NETAPP HCI ES

UN PRODUCTO

SENCILLO, AUTOMATIZABLE, FLEXIBLE
Y CONECTADO A DATA FABRIC"

JAIME BALANA, DIRECTOR TECNICO DE NETAPP IBERIA

I mercado HCl es uno de los que presen-

tan una tendencia mas positiva en los

ultimos afnos, aupandose en la prome-
sa de flexibilidad, ahorro de costes, sencillez
y eliminacion de silos de las infraestructuras
clasicas. ;Cual o cuales de estos elementos
son los que mas atraen a las empresas?
Factores como la flexibilidad, el ahorro de cos-
tes, la sencillez o la eliminacion de silos de in-
fraestructuras clasicas son solo algunas venta-
jas de la hiperconvergencia, una tecnologia que
esta siendo impulsada por el propio proceso de
transformacion digital. A fin de cuentas, las em-
presas buscan la agilidad y la flexibilidad que
aportan las infraestructuras basadas en cloud y
el poder disponer de los mismos factores, pero
dentro del centro de datos. La hiperconvergen-
cia es un modo de consumir la infraestructura
y hace que las empresas puedan disfrutar de
mas escalabilidad, de una mayor facilidad de
crecimiento, de sencillez y de mas capacidad de

< computo.

Las empresas, ¢eligen la hiperconvergencia
por alguna otra razén?

Los motivos por los que las empresas eligen
soluciones de hiperconvergencia son diversos.
Ademas de los anteriormente mencionados,
también valoran la facilidad y la sencillez que
se busca no solo en la operacion sino también
desde el inicio de la compra. La sencillez a la
hora de gestionar, el valor afiadido que aportan
estas infraestructuras, el ejercicio de consolida-
cion de las tres capas de computo del almace-
namiento y del networking o el software, son
aspectos muy valorados que hacen que sean
los propios administradores de la aplicacion los
que gestionen la infraestructura sin tener por-
qué saber de almacenamiento o de redes.

¢Cual es el factor mas valorado por las
empresas?

La consolidacion es uno de los principales facto-
res que buscan las empresas. La promesa de la
hiperconvergencia era que con esta tecnologia

. Y T
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se iba a poder sustituir el datacentery
que todas las aplicaciones, fuesen las
que fuesen, iban a poder estar dispo-
nibles en este tipo de infraestructura.
Es cierto que hay cosas que no se han
conseguido con las infraestructuras
convergentes de primera generacion.
Esto se ha debido a que en su mo-
mento no se dio solucién a algunos
problemas relacionados con el rendi-
miento o la escalabilidad. Ademas, las
empresas tendian a tener sus aplica-
ciones mas criticas muy protegidas y
no se atrevian a virtualizarlas. Hoy en
dia se ha comprobado que los ries-
£0s son minimos.

La hiperconvergencia esta atrave-
sando la misma situacion y, por po-
ner un ejemplo, soluciones como
NetApp HCl ofrece una calidad de
servicio que garantiza la consolida-
cion. Ademas, también hay que te-
ner en cuenta que el mundo camina
hacia la cloud hibrida. Lo que bus-
can las empresas es operar tanto en
cloud publica como en el datacenter
de la misma manera. La infraestruc-
tura hiperconvergente se va a con-
vertir en una extension mas de la
cloud publica, algo que ofrecemos

4 con nuestra estrategia de Data Fa-

bric, que, al estar todo interconecta-
do, se evitan silos.

En términos de ahorro de es-
pacio y consumo, ;qué aportan
este tipo de soluciones?
La facilidad de uso y de manejo hace
que las necesidades de recursos
para la gestion disminuyan. El de-
dicar menos esfuerzo a gestionar
la infraestructura permite que los
equipos se dediquen a actividades
mMas importantes para las empresas
COMO generar mas negocio, mejorar
la experiencia del usuario final, inno-
var para ser mas competitivos...
Ademas, las huellas fisicas de un
sistema hiperconvergente es mas re-
ducida ya que se estan consolidando
tres capas de almacenamiento, cém-
puto y red en un solo aparato. Esto
hace que el consumo eléctrico, la ne-
cesidad de refrigeracion, etc... sean
menores que las de las infraestructu-
ras tradicionales. Ademas, el uso dela
tecnologia Flash esta creciendo, con
lo que se reduce el consumo eléctri-
co y se mejora la eficiencia del alma-
cenamiento, con lo que tareas como
deduplicar, comprimir o compactar
se realizan mas rapidamente logran-

do un importante ahorro de tiempo
y que en la misma huella se tengan
mas datos de los que se tenian antes.

:De qué manera va a evolucio-
nar la hiperconvergencia?

La mayor evolucion se va a produ-
cir en la parte de la consolidacion.
Vamos a ver cOmo empresas que
todavia no se atreven a apostar por
la hiperconvergencia van a compro-
bar realmente los beneficios de esta
tecnologia. También vamos a asistir

- Qe

a importantes innovaciones dentro
de la parte tecnoldgica en aspectos
como el protocolo NVMe, o tecno-
logias de flash modernas como Sto-
rage Class Memory o Persistent Me-
mory, las cuales van a ser totalmente
disruptivas casi como lo fue la tecno-
logia Flash frente a los discos rotacio-
nales. Todo ello va a posibilitar que
las empresas puedan disponer de
tecnologia Flash de distintas catego-
rias que va a permitir realizar tareas
de una forma mucho mas rapida.

COMO PREPARAR NUESTROS CENTROS

DE DATOS PARA EL FUTURO

La economia digital esta
cambiando lo que exigi-
mos a nuestros departa-

mentos de tecnologia.
Hoy en dia los responsa-
bles tecnoldgicos deben
liderar sus departamen-
tos como una organiza-
cion que hace posible

el éxito del negocioy
que fomenta una mayor
agilidad e innovacion.
Para lograrlo necesitan

infraestructuras flexi-
bles y de facil gestion,
capaces de variar su es-
cala segun las necesida-
des de cada momento.
Los departamentos de
tecnologia desempenan
un papel clave en todo
proceso de digitaliza-
cion, deben brindarala
empresa la capacidad de
iniciar nuevos proyectos
agilmente, para crear

MARIA JOSE MIRANDA,
directora general
de NetApp Iberia

nuevas oportunidades
de negocio o aprovechar
las que surgen.

Puedes leer la tribuna
de opinion entera

en este enlace !
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Asimismo, la hiperconvergencia
evolucionara hacia la integracion
con el cloud. El futuro es la nube hi-
brida y estas tecnologias se conecta-
ran con el cloud de alguna manera
permitiendo que los clientes puedan
disponer de sus cargas tanto en la
nube como en sus datacenter tradi-
cionales, y al revés.

En un futuro veremos como las
empresas utilizan la hiperconvergen-
cia tradicional para realizar tareas de
analitica de datos y, a corto plazo,
veremos cOmo va a haber nodos de
hiperconvergencia que seran capa-
ces de hacer codmputo orientado a
machine learning y a Deep learning.

< Ei

novedades sobre el mercado
de almacenamiento en

Todas las

R £
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Hablando de Iosy

clientes, ;existe al-
gun sector o vertical que no se
beneficie de este tipo de solu-
ciones? ;Cuales pueden verse
mas beneficiados?
Todas las empresas se pueden bene-
ficiar de la hiperconvergencia, pero,
evidentemente, aquellas empresas
gue son mas pequenas, que no tie-
nen equipos dedicados a almacena-
miento, cdmputo, redes... se pueden
beneficiar un poquito mas.

No obstante, si que es verdad que
el poder utilizar infraestructura como
si fuera un cloud es un gran benefi-

9

“TODAS LAS EMPRESAS PUEDEN APROVECHAR
LAS VENTAJAS DE HCI”

cio para cualquier

tipo de empresa y
departamentos dentro de grandes
compafiias también pueden sacar
provecho de factores como la senci-
llez o la flexibilidad.

¢Cual es el papel de una compa-
nia como NetApp? ;Qué aspec-
tos diferenciadores aporta?

Con la primera generacién de solu-
ciones convergentes hubo muchos
problemas que quedaron sin resol-
ver, como el rendimiento o la esca-
labilidad. En ese momento, NetApp
vio que podia sacar un producto que
solucionase todos esos problemas y
es ahi donde hemos intentado dife-
renciarnos.

NetApp HCI es un producto sen-
cillo, automatizable, flexible y sobre
todo conectado a Data Fabric, que
es nuestra estrategia de cloud hibri-
da. Aesto hay que unir que NetApp
HCl es Open HCI. Es decir, como en
nuestra solucién el almacenamiento
y el cobmputo estan separados per-
mitimos conectar con cdmputo de
terceros a nuestro almacenamiento
de HCl y, al revés. También permi-
timos que los clientes se instalen el

- Qe

;Te gusta este reportaje?
Comparteld

en redes

hipervisor que quieran y NetApp le
da el soporte de la misma manera,
y podemos utilizar nuestro cOmputo
como si fueran servidores sobre los
que desplegar no solo un hipervisor,
sino también contenedores. Esto
es una gran ventaja, ya que permi-
ten que los clientes que ya tengan
un computo o un almacenamiento
existente, puedan disponer de todas
las ventajas de la hiperconvergencia
sin desechar todo lo que tenian an-
teriormente. m

@ MAS INFORMACION

@ Toda la informacién del mercado
de almacenamiento

@ cuileslaofertade
NetApp para el mercado de
Hiperconvergencia
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El mercado de
impresion:
mas alla del papel
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El mercado de impresion
se adapta al declive
del papel

A medida que las empresas se
adentran en la era digital, el papel
esta perdiendo importancia en
sus operaciones diarias y el volu-
men de impresiones esta descen-
diendo. Por ello, los fabricantes
de impresoras estan mejorando
sus productos para adaptarlos a
la nueva realidad digital, y las em-
presas de servicios de impresion
han ido pasando de un modelo
centrado en el producto a una
orientacién mas clara hacia los

4 servicios de nueva generacion.
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a anunciada muerte del papel no esta a la

vuelta de la esquina, ya que las organizacio-

nes de determinados sectores todavia ne-
cesitan trabajar con documentacion en papel,
lo que implica escanear e imprimir. Ademas,
dentro del mercado de impresion profesional
se encuentran sectores como el packaging, las
artes graficas, la carteleria o el propio sector edi-
torial, que todavia emplean papel e impresoras.
Pero larealidad es que el volumen de impresion
esta descendiendo, por lo que el sector lleva
un tiempo en proceso de transformacion para
ofrecer mas flexibilidad a sus clientes, a la vez
que persigue reducir los costes de impresion y
aumentar la calidad y la diversidad de servicios.
Todos estos factores estan reconfigurando el
mercado global de impresion profesional, en el

que también esta irrumpiendo la impresion 3D,
una tecnologia que no tiene mucho que ver, en
apariencia, pero que comparte clientes y mode-
los de negocio con la impresion convencional.
Y, por ello, algunas de las empresas mas impor-
tantes de este sector estan invirtiendo con en
proporcionar servicios relacionados con esta
tecnologia.

El volumen de impresion esta descendiendo,
pero aun queda tiempo para que el papel deje
de ser una herramienta fundamental para las
empresas. Especialmente las que trabajan con
grandes cantidades de documentacion, como
la administracién publica, los seguros, las fi-

nanzas y otras industrias muy vinculadas a los
tramites burocraticos. Pero las necesidades de
estas organizaciones estan cambiando con la
progresiva transformacion digital, y cada vez
son mas importantes los datos, y no el sopor-
te en el que se encuentran. Este cambio, a su
vez, estd generando una transformacion en los
proveedores de servicios de impresion, que
deben adaptarse a las necesidades digitales de
sus clientes.

Segun IDC, el gasto en el mercado de impre-
sién en los proximos afios estara dominado
por los servicios de impresién administrados
(MDS). Pero a medida que el mercado va ma-
durando, las grandes organizaciones, publicas
y privadas, estan encontrando mejores solu-
ciones para sus necesidades en los servicios
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de impresién y documentos administrados
(MPDS), que ofrecen soluciones de espectro
mas amplio para sus necesidades. La gestion
de documentos afiade nuevas capacidades a
la mera impresion, ayudando a las empresas a
trabajar con la documentacion de forma mas
facil. Y e esto tiene mucho que ver la capacidad
de digitalizacion y analisis de la informacién,
gue es la via para integrar el contenido de los
documentos en papel dentro de la estructura
de gestion de datos de las organizaciones.

Un factor clave para las organizaciones a la
hora de escoger un proveedor de servicios de
impresion administrada es su integracion con
la nueva realidad digital. Y lo que mas deman-
dan las empresas movidas por lo digital son ca-
pacidades de impresién y gestién documental
administrada que se integren en sus entornos
de movilidad y en la nube. Y, ademas, necesi-
tan disponer de capacidades de analitica para
extraer la informacion necesaria de los docu-
mentos digitalizados, integrando estos datos
en su infraestructura de almacenamiento vy
gestion de datos, y en sus aplicaciones digi-
tales. Los proveedores de servicios de impre-
sién ya estan embarcados en su propia trans-
formacidén para satisfacer estas necesidades
fundamentales para sus clientes, tanto para

< disponer de toda la informacion proveniente

de documentos en soporte digital como para
protegerla segun marca la ley.

En este sentido, IDC sefiala que para 2022
el 60% de los contratos de servicios de impre-
sién y documentos administrados (MPDS) em-
pleara técnicas de machine learning y analisis
conductual para impulsar politicas especificas
de gobierno corporativo e iniciativas sin pa-
pel. Pero, aunque los proveedores de impre-
sién llevan tiempo recopilando datos del uso
que hacen sus clientes de sus servicios, los ex-

4

pertos sefialan que aun no han sabido sacar
partido a esta informacion. El uso de machine
learning y otras técnicas de analitica para ex-
traer informacién valiosa de la operativa de los
clientes se emplea hasta ahora en poco mas
gue en la gestion de consumibles, en la detec-
cién de dispositivos y en unas pocas capacida-
des predictivas. Pero los expertos prevén que
en los préximos afios los proveedores de ser-
vicios de impresion administrados seran capa-
ces de extraer mucho mas valor de los datos

LA TRANSFORMACION DEL MERCADO DE IMPRESION

IT User- ABRIL 2019


http://impresiondigital.ituser.es/videos/2018/03/el-mercado-de-impresion-se-transforma

CENTRO DE RECURSOS

ImpresiONDigital

gue generan sus clientes, lo que les permitira
optimizar estos servicios y desarrollar otros
nuevos, mejor adaptados a la realidad digital
de sus clientes.

NUEVAS CARACTERISTICAS

DE LOS EQUIPOS DE IMPRESION

Mientras la meraimpresion deja de tener atrac-
tivo para las empresas, los fabricantes estan
trabajando en la incorporacién de nuevas fun-
ciones que se adapten mejor a las exigencias
de los clientes finales y a las necesidades de
los proveedores de servicios de impresidn. Se-

gun indican los analistas de IDC, en 2020 mas
de la mitad de los contratos de adquisicion de
equipos multifuncién inteligentes (Smart MFP)
priorizara la oferta de software y servicios por
delante de las caracteristicas de hardware.

Y categoriza los denominados Smart MFP
como dispositivos preparados para conectar-
se a la red local y a Internet directamente, con
capacidad de impresiény, al menos, una de las
siguientes caracteristicas: copia, fax o escaneo.
Pero estos equipos, ademas, deben incorporar
una interfaz grafica de usuario personalizable;
por ejemplo, a través de una pantalla tactil. Y

también deben disponer de una plataforma
abierta que permita programar el dispositivo
para realizar tareas personalizadas.

Todas estas capacidades dependen princi-
palmente del software integrado en el disposi-
tivo o basado en servidor (a través del firewall
o de la nube), que debe contemplar todas es-
tas posibilidades. IDC sefiala que estas nuevas
capacidades tienen como objetivo hacer que
el cliente se sienta satisfecho con los disposi-
tivos y, sobre todo, con las funciones integra-
das y con una facilidad de uso de las mismas.
En caso contrario se logra una experiencia de
usuario negativa que lleva a los clientes a bus-
car otro proveedor, mas alla de quién sea el
fabricante de los dispositivos de impresién.

MAS SEGURIDAD PARA

LA IMPRESION CONECTADA

Poder imprimir o realizar gestiones documen-
tales en movilidad desde cualquier dispositivo
se ha convertido fundamental para las empre-
sas que operan con los nuevos modelos de es-

Los proveedores de servicios
de impresion deben adaptarse
a las necesidades digitales

de sus clientes
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pacio de trabajo digital, y los fabricantes y pro-
veedores de servicios de impresion lo tienen
muy presente. Las marcas de impresoras ya
estan incorporando en sus dispositivos tecno-
logias de conectividad avanzada y capacidades
de integracidon con los entornos y las aplicacio-
nes de la nube. Por su parte, los proveedores
de servicios administrados (MPS y MPDS) es-
tan integrando estas capacidades en su oferta

de servicios para proporcionar la maxima agi-
lidad a sus clientes.

Pero hay un factor clave en estos entornos,
y es la seguridad. Los principales fabricantes
de dispositivos de impresién son conscientes
de que la seguridad es el punto flaco de la ma-
yoria de estrategias de transformacion digital,
a la vez que es una de las claves fundamenta-
les para asegurar una transicion exitosa hacia

Un factor clave para las organizaciones a la hora de
escoger un proveedor de servicios de impresion administrada
es su integracion con la nueva realidad digital

modelos de trabajo y de negocio digitales. Los
ciberdelincuentes aprovechan cualquier hue-
co en la seguridad, por lo que la mayor parte
de industria esta trabajando en la seguridad
desde el disefio, implementando chips y meca-
nismos de proteccion frente a intrusiones en
los propios dispositivos y en sus sistemas de
conexion a las redes de datos. Estos engloban
tanto la identificacion segura de los usuarios
como la integracion con las nuevas tecnologias
y los mas estrictos protocolos de seguridad.

LA IMPRESION DIGITAL DE GRAN FORMATO
CRECE TiIMIDAMENTE

Segun IDC, Espafa es el lider del mercado de
impresidon de gran formato, con una prevision
de crecimiento del 3,7% de cara al periodo
2019-2021, lo que generara un mercado de 53
millones de euros. En esto tiene influencia el
cambio a las tecnologias de impresion digital,
que poco a poco se va sucediendo, a medida
que las empresas del sector van abandonando
las viejas técnicas de impresion para adoptar
las tecnologias digitales.

Esto estd permitiendo adaptar mejor la ofer-
ta a las necesidades de clientes, que hacen
pedidos mas reducidos y con mas variedad
de formatos, algo inviable con los sistemas de
impresidn tradicionales, en los que poner en
marcha las maquinas tiene unos costes eleva-
dos que condicionan los volimenes minimos
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de impresion. Con las impresoras digitales
esto no es un problema, ya que permiten cam-
biar de producto sin necesidad de parar las
maquinas.

EL VALOR ANADIDO DE LA IMPRESION 3D
El mercado global de sistemas y servicios de
impresion ha tratado de apadrinar desde sus
inicios a las tecnologias de impresion 3D, con
marcas como HP invirtiendo en este campo
desde hace afios. Tras un tiempo de abandono
por falta de interés en su ambito de negocio,
la nueva popularizacion de la impresién 3D en
diversos sectores profesionales ha llevado a
los proveedores de servicios de impresion ain-
cluirla entre su porfolio de productos. Y es un
movimiento acertado ya que, segun el ultimo
analisis de IDC, el gasto global en impresion 3D
en Europa Occidental serd de unos 2.780 mi-
llones de euros en 2019, una cifra que podria
ascender hasta 5.000 millones en 2021. Esto
supondria una tasa de crecimiento interanual
a cinco anos del 15,6% (CAGR), un buen indica-
dor de que el segmento de impresion 3D tiene
futuro. Ademas, como sucede en el mercado
tradicional de impresién, este negocio abarca
tanto el hardware como el software, los consu-
mibles y los servicios, lo que perite diversificar
las vias de obtener beneficios.

Para los proveedores de servicios de impre-
siébn administrados puede suponer una buena

Todas las
novedades sobre
el mercado de
impresion en

HIMPRESIONIT

forma de diversificar su mercado. A medida
que decrece el volumen de impresiones se
hace preciso aportar servicios de valor afladi-
do que refuercen la vinculacién con el cliente y
que, ademas, puedan abrir las nuevas puertas
a nuevos negocios de cara al futuro. m
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“LA IMPRESION VA A
SEGUIR SIENDO PARTE
DE LAS EMPRESAS”

| mercado de la impresion
esta en constante evolucidn.
¢Cuales son las tendencias
que estan marcando la forma en
que los usuarios imprimen?
Nos encontramos en un momento
en el que son los mas jévenes los
gue estan dando mas relevancia a
la impresion. Segun el ultimo in-
forme de Quocirca, a pesar de que
muchos pensaron que se veria
una disminucion en la impresion,
debido a los habitos digitales de la
generacion Millenial, puede suce-
der lo opuesto.
El 74% de las personas de entre
18 y 34 anos piensa que la impre-
sidon es importante hoy en dia y el

< 77% de las personas que toman de-

cisiones de Tl de entre 18y 34 afios
esperan que la impresién sea im-
portante para su negocio en 2025.
Esto contrasta marcadamente con
una caida del 82% en 2025, hoy al
54%, en la importancia que tiene la
impresidn para los encuestados de
45-54 afos. Este es un punto muy
importante, ya que los milenials
representaran mas del 75% de la
fuerza laboral para el afio 2025.

Esta tendencia emergente no es
exclusiva de Europa, sino que tam-
bién prevalece en los Estados Uni-
dos, y contrarresta la idea de que
la impresion tendra un papel cada
vez menor en los ecosistemas de
trabajo inteligentes, virtuales y co-
nectados del futuro.

A tenor de estos datos, ;cual va
a ser el papel de la impresién en
las empresas?

La impresion va a seguir siendo
parte de las empresas. Segun el
informe de Quocirca, sbélo el 6%
de las organizaciones existentes
cree que laimpresidon no sera im-
portante en 2025, mientras que
el porcentaje de empresas que la
consideran muy importante para
2025 crece del 29% al 38%.

ImpresiONDigital

El papel ha sobrevivido a la apari-
cion de las comunicaciones digitales
y podria sobrevivir ala eradel trabajo
virtual. Los fabricantes de impresién
hemos sido una parte importante
en este cambio, con la conectividad
de los equipos multifuncionales, la
integracion con las aplicaciones y el
cambio a la impresion movil. Esto,
como bien es sefialado en el estudio
de Quocirca, supone una gran opor-
tunidad. Aunque el uso del papel en
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las oficinas disminuira, no se espera
que deje de utilizarse. En 2025 esta-
remos en un momento en que las
oficinas utilizardn menos papel que
en la actualidad, pero se seguira uti-
lizando.

¢Cual va a ser la funcién del papel
en el futuro?

La funcidn del papel en la oficina se
va a transformar ya que los procesos
de trabajo no son dependientes del
papel. En general, de aqui a 2025 va-
mMos a asistir a una reduccion del uso
del papel en algunas areas como
puede ser la impresion de facturas,
pero esto no significa que en otras
areas Nno se vaya a seguir necesitan-
do el papel, que seguira siendo im-
portante en el andlisis y en la toma
de decisiones. El informe de Quocir-
ca revela que muchos de los proce-
sos basados en papel siguen nece-
sitando firmas fisicas y también hay
que tener en cuenta las preferencias
de los clientes.

¢Cuales son las areas que van a
transformar la forma en que im-

< primen las empresas?

Todas las
novedades sobre

el mercado de
impresion en

#iMPRESIONIT

L

En general, seran cinco las tenden-
cias que van a marcar el futuro de la
impresion. Estas son la movilidad y el
cloud, la seguridad, el paso del papel
a lo digital, los servicios de impresion

£

gestionados (MPS) y la inteligencia
artificial y el analisis predictivo.

¢De qué manera van a influir es-
tas tendencias en el mercado de
impresion?

El estudio de Quocirca destaca que
casi el 60% de los empleados seran
trabajadores moviles en 2025, fren-
te al 38% de 2017. Ademas, un 54%
de las empresas consultadas por la
consultora asegura que espera que

9

“LA IMPRESION ESTA ADOPTANDO UN ROL DE
TOMA DE DECISIONES”

ImpresiONDigital

se incremente su volumen de impre-
sion mévil y que ésta llegara a todos
los sectores. Esto representa una
gran oportunidad para agilizar los
procesos mediante la conectividad.
En el caso de la seguridad, ésta es
una prioridad para el 84% de las em-
presas que buscaran soluciones que
les eviten problemas de fugas de da-
tos. Tecnologicamente hablando, el
informe prevé que para dentro de
seis afnos las empresas dispongan de
dispositivos que verificaran la iden-
tidad del usuario basandose en una
serie de factores como la biometria,
la localizacion y la voz. Esto abrira
nuevas posibilidades y desempefiara
un papel central en la configuracion
del nuevo ecosistema de trabajo.
Internet de las Cosas, el cloud, el
analisis de datos y la inteligencia
artificial abriran nuevas posibilida-
des de conectividad. Los equipos
multifuncién se integraran aun
mas en este espacio mas amplio
de loT. La analitica digital, a su vez,
impulsard el desarrollo y podria
ayudar a aumentar la vida util de
la maquina, mejorar el manteni-
miento y la experiencia del cliente.
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¢Cual va a ser la evolucién de los
servicios de impresion gestiona-
dos (MPS)?

Uno de los puntos que mas esta in-
fluyendo en la transformacién del
mercado de impresion es que los
servicios se estan consolidando, y
se seguiran consolidando, en detri-
mento de la mera adquisiciéon de
equipos. Estamos viendo como las
soluciones MPS estan teniendo un
gran éxito en el mundo empresa-
rial y, segun el estudio de Quocirca,
el 57% de las pequefias y medianas
empresas adoptaran el modelo
como servicio de aqui a 2025.

El auge de los servicios de im-
presién gestionada se debe a que
estos combinan la ultima tecnolo-
gia de impresién, con la externali-
zacién del soporte técnico, el con-
trol del gasto y el aumento de la
productividad, con lo que permite
gue los entornos laborales se vir-
tualicen.

¢De qué manera va a repercutir
la transformaciéon digital en el
mundo de la impresién?

La evolucién tecnoldgica pasara

4 del equipo conectado al ecosis-

tema conectado, con la colabora-
cion como referente en el modo
de trabajar.

Con esta realidad, la industria
de impresién se encuentra en me-

dio de un cambio de identidad y @ Cual es la propuesta de Brother
para el mercado de impresion

tiene que centrar su estrategia
en ofrecer nuevos e innovadores
productos y servicios. En Brother
nos adelantamos a los desafios de
la transformacion digital y ofrece-
mos soluciones agiles, innovado-
ras, colaborativas y adaptables.

En este sentido, ;de qué manera
ayuda Brother a satisfacer las ne-
cesidades de las empresas?

En Brother disponemos de una
amplia gama de impresoras, equi-
pos multifuncién, escaneres vy
equipos de movilidad para aten-
der al mercado. Nuestra estrate-
gia se basa en facilitar la funciona-
lidad y mejorar la experiencia de
usuario y, para ello, realizamos un
gran esfuerzo en actividades de
I+D y aprovechamos nuestros mas
de 110 aflos de experiencia para
crear productos de cara al futu-
ro, que satisfagan las necesidades
emergentes de las empresas. B

@ MAS INFORMACION

@ Toda la informacién sobre
el mercado de impresion

C()MPdr‘télo
en ré
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;Te gusta este reportaje?
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CLAVES DE LA GESTION DOCUMENTAL
PARA CUMPLIR CON GDPR

La entrada en vigor del
Reglamento General
de Proteccion de Datos
(GDPR) ha supuesto

un punto de inflexion

en como las empresas
tienen que gestionar la
informacion de sus clien-
tes. Estas han tenido
que modificar los pro-
cesos para manejar los
datos de caracter perso-
naly asi tener un control
riguroso de su documen-
tacion, taly como exigen
la nueva normativa. De
hecho, aquellas compa-

fias que no hayan hecho
sus deberes podrian
enfrentarse a sanciones
que, incluso, podrian
llegar a poner en peligro
su supervivencia.

La nueva normativa
plantea una serie de re-
tos que no pueden pasar
desapercibidos, como el
hecho de que éstas de-
ben ordenary gestionar
las enormes cantidades
de informacion y datos
de sus clientes. Este
desafio cobra especial-
mente importancia si se

JOSE RAMON SANZ,

Responsable de Marketing de
Producto de Brother Iberia

tratan de grandes cor-
poraciones.

Puedes leer la tribuna
de opinion entera
en este enlace

Q
>
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“EL MENSAJE DE PROTEGER EL DATO EN
LA IMPRESION ESTA CALANDO EN LAS EMPRESAS”

MELCHOR SANZ, DIRECTOR DE TECNOLOGIA Y PREVENTA DE HP IBERIA

a seguridad ha sido una de

los grandes olvidadas por las

empresas a la hora renovar
sus equipos de impresion, las cua-
les han dado prioridad a otros fac-
tores como el ahorro de costes. En
un mundo en el que las amenazas
son cada vez mas numerosas y
mas peligrosas, ¢se pueden per-
mitir las empresas no prestar la
suficiente atencién a la seguridad
en sus entornos de impresién?
Hasta hace unos tres o cuatro
afios, las empresas no daban im-
portancia a las impresoras en lo
que a seguridad se refiere. Pero es
cierto que, a medida que avanza
la tecnologia, los equipos tienen
cada vez mas inteligencia, mas ca-
pacidad de ejecutar aplicaciones y
de ser mas auténomos en su fun-

{ cionamiento.

Esto ha permitido que los dispo-
sitivos de impresién puedan ser
un objetivo claro para los ciberata-
cantes que ven en ellos una puerta
para instalar malware o ejecutar ru-
tinas maliciosas que permitan usos
malintencionados de los equipos.

Es por este motivo que, desde
hace tres afios, HP esta haciendo
una labor muy concienzuda de di-
vulgacién para que las empresas
sean conscientes del riesgo que tie-
ne el contemplar la compra de dis-
positivos que no tengan caracteris-
ticas de seguridad en la impresion.

¢De qué manera estan evolucio-
nando las amenazas relacionadas
con el mundo de la impresién?

Hasta hace unos afos, los disposi-
tivos de impresidn eran tenidos en
cuenta solamente para capturar la
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informacion que por ellos pasaban.
O bien escaneaban o bien impri-
mian. Eran unos dispositivos cuya
inteligencia no permitia que hicie-
ran muchas otras cosas y, aun asi,
tenemos algunos ejemplos de ban-
cos, sobre todo estadounidenses y
asiaticos, que tenian caracteristicas
de malware instalados en las impre-
soras que todo lo que imprimian o
escaneaban se quedaba alojado en
una parte de la memoria, o incluso
lo enviaban fuera de la red, para que
personas malintencionadas cap-
turasen la informacion. Lo que ha
ocurrido es que estos dispositivos
ya tienen inteligencia o capacidad
de ejecutar aplicaciones casi como si
fuesen tablets, de tal forma que se
ha abierto un mundo nuevo mucho
mas potente, ya que son capaces de
ejecutar tareas en un segundo plano
y esto ha abierto una oportunidad
muy grande para los atacantes.

¢Qué es lo que esta haciendo la
industria de impresioén para pa-
liar los riesgos de seguridad?

Tanto HP, como otros fabricantes de
dispositivos de impresion, estamos

< llevando a cabo labores muy claras

de securizacion de los entornos para
que, no evitando la posibilidad de in-
corporar aplicaciones de terceros, si
que se garantice que los dispositivos
no son focos de virus o malware.

¢Qué aspectos hay que tener
en cuenta, relacionados con se-
guridad, cuando hablamos de
impresiéon?
A la hora de abordar una estrategia
de impresion ésta se tiene que llevar
a cabo a través de tres fases. La pri-
mera de ellas es la securizacion hard-
ware, es decir, tienen que conocer el
nivel de proteccion de sus equipos
para que los atacantes se encuen-
tren con muchos impedimentos
para atacarlos. Es necesario revisar
la proteccidn de los puertos, el acce-
so al equipo, seguridad, bloqueos...
Es lo que se conoce como proteger
perimetralmente el dispositivo.

La segunda fase es la de deteccion
y la Ultima fase es la de remediacion.

Si el equipo es atacado, que segura-
mente lo sera en algun momento,
tiene que ser el propio equipo el que
lo detecte, lo notifique a un respon-
sable de seguridad y sea capaz de
poner remedio. Los equipos de HP
disponen de diferentes caracteris-
ticas, tanto en la BIOS como en las
aplicaciones que estan corriendo,
que no solo protegen, sino que de-
tectan al atacante, lo notifican y lo
remedian casi de forma automatica.

ImpresiONDigital

.

¢Esta calando el mensaje en las
empresas?

El mensaje de proteger el dato con
sistemas de securizacién ha calado.
Desde hace unos ocho afios, todas
las grandes empresas estan implan-
tando sistemas de control del gasto
y de control de impresion, tecnolo-
gias que hacen que un trabajo de
impresion no se imprima hasta que
el usuario se identifique. De esta ma-
nera se evita que los documentos
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estén accesibles a cualquiera. Esta
fue la primera fase y se puede decir
gue en Espafia y Portugal ha tenido
éxito entre las empresas.

Ahora nos encontramos en una
segunda fase, que es la de gestion
del dispositivo a través de politicas
de impresion, como bloqueos, cifra-
dos, comunicaciones, limitacion de
puertos que no sean necesarios...
definiendo una politica de securiza-
cion como parte de lo que el regla-
mento exige como una mitigacion
del riesgo, analizando qué datos se

k4

;Te gusta este reportaje?
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Comparteld
en redes

imprimen, qué datos se gestionan, y
que estos datos, cuando pasan por
la impresora, también sea tenido
en cuenta y se establezcan las me-
didas necesarias para que el nuevo
reglamento de proteccion de datos
NO Sea un riesgo 0 una amenaza en
el marco sancionador.
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“LOS DISPOSITIVOS DE IMPRESION SON UN
OBJETIVO CLARO PARA LOS CIBERDELINCUENTES"

¢Cual es vuestra estrategia en este
terreno?

La estrategia de HP en materia de
impresion y seguridad en el entorno
de empresa se divide en dos gamas:
la gama Pro, o profesional, y la gama
Enterprise. La gama profesional son
dispositivos de entrada para peque-
Aa y mediana empresa o departa-
mentos pequefios de gran cuenta,
que permite disponer de una securi-
zacion habitual, es decir, bloqueo de
puertos, contrasefia, etc.

La gama Enterprise tiene un siste-
ma operativo mucho mas completo
que permite securizar las aplicacio-
nes, saber quién y cdbmo se accede
a estos dispositivos, e incluso per-
mite ser controlados remotamente,

ImpresiONDiaital

a través del Big Data, que conoce
practicamente en tiempo real el uso
que se esta haciendo del equipo. De
esta manera, incorporarlo en un sis-
tema robusto de securizacion em-
presarial es muy facil, porque estos
dispositivos ya tienen los conecto-
res para conectarse a los sistemasy
determinar qué se esta haciendo en
cada momento. m

@ MAS INFORMACION

Toda la informacién sobre
el mercado de impresidn

@ Cual es la propuesta de HP
para el mercado de impresion

SOSTENIBILIDAD SE ESCRIBE CON S DE SERVICIOS

Gobiernos, empresas

y ciudadanos estamos
cada vez mas de acuerdo
en que urge implantar
un modelo de economia
circular en la que los
productos tengan mas
de una vida, puedan

reciclarse, compartirse
y regenerarse. El obje-
tivo comdn es aprove-
char mejor los escasos
recursos naturales del
planeta. Cuando habla-
mos de hardware, las
prohibitivas inversiones

EQUIPO DE HP ESPANA

iniciales obligan ademas
a muchas empresas a
estirar el ciclo de vida de
Sus viejos equipos

Puedes leer la tribuna

de opinion entera Q }

en este enlace
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El mercado de impresion ha experimentado una profunda transformacion
ayudando a las empresas en sus procesos de digitalizacion.

iDescubra en nuestro

Centro de
Recursos
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cOmo estd evolucionando un sector clave
en la Transformacion Digital!
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RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA

La importancia de la
educacion a través de los
tiempos ha sido y es, la clave
de la lucha contra la pobreza
de un pais. Samira Briguech,
presidenta de la Fundacion
Adelias, nos explica la
importancia del Centro
Educativo Wikxan en Nador.

Centro Wikxan en Nador

n Marruecos estos ultimos afios se han
Eobservado algunos progresos gracias a

algunas reformas en el sistema educa-
tivo. Pero sigue siendo insuficiente por varios
factores; entre ellos, el mas importante, la po-
breza. Sélo se escolarizan los nifios de familias
econdmicamente solventes.

Es por esto que existe un nivel de analfabe-
tismo tan alto y la necesidad de que, desde
muy pronta edad, los nifios estén obligados
a trabajar para ayudar en casa. Ademas, hay

4 una gran diferencia entre el medio rural y el

urbano. La ensefianza en el medio rural se
encuentra en peligro, ya que es aqui donde
mas pobreza se congrega. Algunas regiones
rurales carecen de infraestructuras, las carre-
teras estan en un estado que hay que mejorar
y las escuelas mas préximas estan a muchos
kilbmetros de distancia.

De esta necesidad es de dénde nace uno de
nuestros grandes proyectos que, con la cola-
boracion de la Caixa, pudimos sacar adelante.

Fundacion Adelias construyo el Centro Educa-
tivo Wikxan, un centro con tres aulas de estu-

dio, y un aula de informatica dotada con mas de
10 ordenadores. Ademas, dispone de un centro
deportivo muy espacioso en el que se practican
diferentes deportes entre ellos futbol, balonces-
to, balonmano...y un parque infantil. De estas
instalaciones se benefician mas de 100 nifios y
nifas al aflo. También dispone de un Centro So-
cial en el que alberga a unas 50 mujeres anual-
mentey a las que se les ensefa a leer y escribir,
ademas de hacer diversos talleres con ellas.

Un tema que nos preocupa mucho es la des-
igualdad de género ya que, por mentalidad,
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;Te gusta este reportaje?
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Nos preocupa mucho

la desigualdad de género, y
por esto hacemos hincapié en
que las ninas se escolariceny
las mujeres analfabetas acudan
a nuestro centro

cultura o costumbre, la mujer se ha visto pri-
vada de recibir educacién. Por esto hacemos
hincapié en que las nifias se escolaricen y las
mujeres analfabetas acudan a nuestro centro.
A dia de hoy seguimos financiando este pro-
yecto para su mantenimiento, pago de profe-
sorado, material escolar... Te invitamos a que

te unas a esta iniciativa y nos ayudes a seguir
luchando por una educacion dignay posible. m

@ MAS INFORMACION

@ Fundacion Adelias

Fundacién Adelias

Co\abora\'?
La Fundacion Adelias nace de la
mano de empresarios, ejecuti-
vos de multinacionales y jueces
que piensan, profundamente,

LQU'\ETES

puedes hacer tus

ta
ciones en la cuen
aporta o 0003 5801

enes otras

dos ambitos fundamentales:
educacion y salud. Movidos por
un compromiso con la socie-
dad, con la poblacion mas vul-

vemos especialistas de un lado
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Ignacio Cobisa
Analista sénior de IDC Research Espana

Ignacio Cobisa es analista sénior de
investigacion en IDC. Con mds de 15 afos
de experiencia en el mercado de Tly
telecomunicaciones, antes de unirse a IDC
trabajo en diferentes puestos en el Grupo
Telefdnica, el Ultimo como consultor interno
en la Oficina del Presidente de Telefdnica.
Anteriormente estuvo a cargo de Customer
Relationship en Ya.com (ISP espaiiol de
Deutsche Telekom Group). Ignacio es
Licenciado en Economia en Complutense
(Madrid) y Diplomado en Finanzas en la
Universidad de Berkeley.

oy en dia somos testigos de como las organi-

zaciones implementan cambios disruptivos

necesarios para abordar su digitalizacion. Se-
gun las previsiones de IDC, el gasto tecnolégico en
empresas en Espafia alcanzara los 47.500 millones
de euros en 2019, con un crecimiento respecto a
2018 del 1,7%. Este crecimiento se prevé que se
consolide en los préximos afios, con una tasa me-
dia de crecimiento hasta 2022 superior al 2%.

La prevision de crecimiento para el mercado
cloud es aun mas optimista, desde IDC se preveé
que las infraestructuras como servicios registraran
subidas del 22% en 2019. De esta forma, las arqui-

tecturas empresariales on-premise estan pasando
a arquitecturas cloud para asi poder adaptarse a
los cambios de la nueva era digital.

La tecnologia debe estar disponible en el momen-
to adecuado para satisfacer en tiempo real la de-
manda de respuesta a los clientes y aprovechar asi
las oportunidades de crecimiento de los negocios.
Ademas, las distintas unidades de negocio necesi-
tan un catalogo de servicios que les permita cono-
cer las herramientas que tienen a su disposicion,
junto con la informacion sobre el rendimiento y la
calidad de dicho servicio, asi como los costes aso-
ciados. En definitiva, las unidades de negocio nece-

<
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pasando a arquitecturas cloud para asi poder
adaptarse a los cambios de la nueva era digital
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sitan, cada vez mas, consumir la tecnologia como
servicio y de forma personalizada para cada uno
de los casos.

Uno de los motivos que vemos desde IDC para
gue el modelo as a service se esté imponiendo
como referencia en entorno Tl es la agilidad y fle-
xibilidad que proporciona al negocio, optimizan-
do los costes y aumentando el control del riesgo.
Para gestionar de forma unificada un entorno
de multiples servicios cloud es necesario imple-
mentar una serie de elementos (como orques-
tacién, monitorizaciéon o gestién de capacidad),
el problema es que muchas organizaciones no
tienen los procesos, soluciones o perfiles nece-
sarios para ello.

LA NECESIDAD DE TECNOLOGIA

COMO SERVICIO

En los dltimos afios, como ya sabemos, los nego-
cios han estado inmersos en un proceso de trans-
formacion que seguira en marcha. Se ha modifi-
cado la relacién con los clientes, la velocidad de
los negocios y el marco competitivo gracias a la
accesibilidad de la tecnologia, permitiendo la en-
trada de nuevos actores. Ahora encontramos un

entorno de negocio con unas nuevas reglas,
propiciando unos cambios que ponen en
cuestidn la entrega tradicional de tecnologia.

Debido atodos los cambios que estd experimen-
tado el mercado, surgen nuevas necesidades,
como explorar nuevas oportunidades e innova-
ciones limitando el riesgo, acceder a la tecnologia
de forma agil, flexible y escalable, disponer de un
catalogo de servicios y conocer de forma transpa-
rente el coste de la tecnologia. Estas necesidades
estan creando una demanda de tecnologia como
servicio, y cloud ha brotado como un modelo ca-
paz de resolverlas en gran medida.

Adoptar un modelo Tl como servicio, no solo
desde la nube publica, sino también in situ para
crear un entorno de Tl hibrida y flexible, nos lleva
a que Tl debe consumir de forma eficiente los re-
cursos necesarios y adecuados para mantenery
promover la innovacion en la empresa.

EL PAPEL DE LOS CENTROS DE DATOS

Las empresas imponen a los responsables de
area Tl la tarea de acelerar la entrega de nuevos
procesos, aplicaciones y servicios para obtener
sus objetivos. Sin embargo, los lideres tecnolo-

gicos deben también proporcionar
fiabilidad, predictibilidad y excelen-
cia operativa a la vez que cubren
la necesidad de innovacién de los
nuevos negocios. Trabajar con un
proveedor de servicios externos de
centro de datos puede ayudar a Tl a mante-
ner estable el funcionamiento de las opera-
cionesy a liberar recursos para invertirlos en
innovacién ademas de aumentar su capacidad.

Los proveedores de servicios reconocen que
los centros de datos son esencialmente “fabricas”
que requieren una supervision y gestion precisa
para asi obtener un rendimiento 6ptimo. El apoyo
alasiniciativas de innovacion y transformacion di-
gital ha requerido una velocidad y un alcance sin
precedentes, y ha desafiado a las organizaciones
de Tl mas tradicionales a reconsiderar la manera
en que entregan los recursos a la empresa como
venimos diciendo.

Para muchas organizaciones, esto ha significado
una introspeccion en sus recursos de Tl on-premi-
sey en cdmo de preparados estan para satisfacer
las necesidades del negocio. La capacidad de un
ClO para tomar la mejor decision comercial sobre
los recursos del centro de datos requiere hoy en
dia un mayor grado de visibilidad de los recursos.
En los proximos afios, a medida que muchas or-
ganizaciones amplien el servicio de Tl a ubicacio-
nes “edge” fisicamente alejadas de la sede de la
compafiia junto al personal de Tl, la capacidad de
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monitorear y administrar recursos remotos sera
fundamental.

Desde IDC vemos que todo ello esta impulsan-
do la inversidon en soluciones de administracion
de infraestructura de centros de datos y en nue-
VOS procesos que admitan una mayor visibilidad y
una mejor administracion de las instalaciones del
centro de datos propiedad de la compaiiia. Tal es
asi que estimamos una previsién de crecimiento
del 11,6% hasta 2022 a nivel mundial para estas
soluciones. Ademas, se preveé un crecimiento de
la red de centros de datos para la region de Euro-
pa, Oriente Medio y Africa (EMEA) del 9,5% hasta
2022.

Todo ello se debe a las ventajas que obtenemos
de Tl como servicio para los centros de datos:

% Reducir costes pasando de un modelo de gas-
to de capital a una estructura de costes variables

y supervisar a distancia las operaciones para me-
jorar la eficiencia.

% Ofrecer una experiencia similar a la de la nube
publica mientras conserva el control al mantener el
entorno de la nube en un centro de datos propio.

< Optimizar las operaciones del centro de datos
y mantener los sistemas en marcha traspasando,
ademas, la carga de trabajo de rutina y manual.

CONCLUSION

Por lo tanto, cuando hablamos de tecnologia como
servicio estamos hablando de un servicio orienta-
do a la organizacion, al consumoy a la entrega de
tecnologias de la informacion que permite ejecutar
todas las cargas de trabajo en el sitio éptimo, con
un inigualable rendimiento del negocio y al mejor
precio. Esto tendencia se esta acelerando al dismi-
nuir el horizonte temporal de inversion tecnolégica

en v 60(65
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de las organizaciones. Estos plazo se estan dismi-
nuyendo en gran medida por la creciente veloci-
dad de cambio que vemos en el mundo digital.

Este ha sido uno de los principales motores ini-
ciales de adopcién de Cloud, permitiendo a las or-
ganizaciones acceder a las tecnologias sin necesi-
dad de invertir y pagando unicamente en funcién
del uso. Con ello persiguen perder menos tiempo
en gestionar infraestructuras y costes y ganarlo
para influir en el futuro de la organizacion.

Segun IDC, “Tl como servicio en su propio cen-
tro de datos” (capacidad bajo demanda) se ajusta
perfectamente a la estrategia empresarial de me-
jora de los modelos de consumo TI. Esto propor-
ciona la agilidad y la simplicidad de la nube a su
centro de datos y posiciona Tl de cara a la trans-
formacion hacia un negocio digital. Gracias a ello
la tecnologia como servicio se esta estableciendo
como referencia. ®

@ MAS INFORMACION

B Informe sobre externalizacion de servicios
tecnoldgicos de IDC

@ El rol de las TIC en la Transformacion Digital
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Tecnologia y negocio

8 Jorge Diaz-Cardiel

Socio director general de
Advice Strategic Consultants

Jorge Diaz Cardiel, Socio Director General

de Advice Strategic Consultants y autor de
“Innovacién y éxito empresarial®, “Digitalizacién

y éxito empresarial’, “Digitalizaciéon, productividad
y competitividad: empresas mds exitosas gracias
a la transformacién digital”.

Como ganar dinero con Big Data

ctualmente, se analiza o utiliza menos del 0,5

por ciento de los datos. No obstante, los di-

rectivos y gerentes empresariales no pueden
permitirse ser indiferentes o escépticos con los
datos. Estos estan revolucionando nuestra forma
de trabajar, y las empresas que sobreviviran y pro-
gresaran son las que ven los datos como valor es-
tratégico. Los empresarios de todos los sectores,
especialmente las pymes, necesitamos una guia
imprescindible para utilizar con éxito los datos en

los negocios. Al explicar como se puede determi-
nar sus necesidades de datos estratégicos, qué
métodos pueden utilizar para recopilar los datos
y, lo que es mas importante, cdmo traducir los
datos en informacién empresarial, para mejorar
la toma de decisiones y el rendimiento, tener una
“Estrategia de utilizacién de datos” es fundamental
para cualquiera que quiera aumentar el valor de
sus datos empresariales y adquirir una clara ven-
taja competitiva. Hay cientos de libros en Amazon,

<
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El Corte Inglés, La Casa del Libro, Barns & Noble,
FNAC... llenos de estudios, de casos de éxito em-
presarial y ejemplos de la vida real, asi como con-
sejos sobre cobmo desarrollar la competencia de
datos en una organizacion y cdmo asegurarse de
que los datos no se conviertan en una carga, sino
en un activo que provea a cualquier empresa de
las herramientas y estrategias que necesita para
sacarle partido al Big Data, al analisis de datos y al
Internet de las Cosas.

Como dice José Cerdan Ibafiez, presidente de
Telefénica Business Solutions y fundador de la
empresa de data centers Acens, “no se trata de
cuantos datos se tienen, sino que lo que cuenta
es si se utilizan satisfactoriamente”

¢Big Data esta de moda? Si, para qué nos va-
mos a engafar, con terminologia facil, aunque
no hagamos Big Data en la empresa o no sepa-
mos lo que significa, queda muy bien decir que
gestionamos los datos gracias a Big Data. La acu-
mulacién de datos, su organizacién, el cruce de
datos, la utilizacidon de algoritmos (matematicas)

hace posible, por ejemplo, el Ana-
lisis Predictivo, que desde 2004
hemos utilizado en Advice Stra-
tegic Consultants en el Estudio
Advice de Exito Empresarial para
identificar los parametros, facto-
res, palancas, motores... que una
empresa de cualquier sector en Espafia
(Fundacion Bancaria La Caixa, Telefdnica,
Telefénica Business Solutions, CaixaBank,
Obra Social La Caixa, Naturgy, El Corte Ingles,
Inditex, Mercadona, Cellnex Telecom, Abertis,
Bankinter, Banco Sabadell...) pueda saber con
antelacién qué tiene que hacer para ser exitosa:
a veces es un viraje en la estrategia corporativa,
otras la necesidad de la internacionalizacion, la
mejora de la calidad de productos y servicios o
una mejor atencién al cliente.

Cierto que, para conseguir estos parametros
de éxito empresarial no hacen falta algoritmos,
pero estos, con millones de datos analizados
permiten, pongamos por caso, a El Corte Inglés

en su estrategia omnicanal fruto de
su transformacion digital, predecir
los gustos de sus millones de con-
sumidores, anticipar lo que podrian
querer comprary a qué precio. Igual-
mente, Telefénica puede, gracias a
una Estrategia de Datos, definida por
Chema Alonso, José Cerdan y José Maria Al-
varez-Pallete, disefiar una oferta comercial en
digitalizacion para los 3,2 millones de pymes
que hay en Espafa, segmentando por sector de
actividad, tamafio de empresa, comunidad auté-
noma, numero de empleados y otras variables
sociodemograficas y econdmicas. La fuerza de
ventas tiene una hoja de ruta para ofrecer Inte-
ligencia Artificial, Conectividad 5G, banda ancha,
Internet de las Cosas (loT), Edge Computing, In-
teligencia Cognitiva #Aura, y mil modalidades de
Movistar Fusion sabiendo con antelacion las ne-
cesidades del cliente. De la misma manera, en la
Banca, es esencial saber a quién se debe dar un
crédito, sea empresarial o de consumo. Caixa-
Bank utiliza Big Data y sabe con antelacion quién
devolvera religiosamente el crédito concedido y
quién no. Por eso, su tasa de morosidad es la mi-
tad de la media de Espafia. La Fundacion Banca-
ria La Caixa utiliza Big Data para que su Obra So-
cial, impulsaday dirigida por Isidre Fainé y Jaume
Gird, anticipe las necesidades de millones de ni-
Aos por alfabetizar, millones de familias en riesgo
de exclusion social... y pueda destinar 540 millo-
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nes al afio, cada afo, a sus 50.000 programas so-
ciales que abarcan un abanico tan amplio como
es el ayudar a bien morir, acompafar a los diez
millones de ancianos espafoles que viven solos
y deprimidos, investigar la lucha contra el cancer
o crear programas de formacién para cerrar la
brecha digital. Cellnex Telecom utiliza Big Data,
como primer gestor europeo de infraestructuras
de telecomunicaciones inalambricas, para anti-
cipar las necesidades de las Smart Cities, de las
televisiones a quienes hace llegar su sefal para
emitir o la alerta inmediata via inaldmbrica a los
servicios de emergencia (bomberos, primeros
auxilios, policia...).

Como directivos tenemos la responsabilidad de
crear-reforzar una cultura de los datos en nues-
tras empresas en la que se reconozca a estos
como un elemento esencial del negocio.

Nos hemos parado alguna vez a preguntarnos
(qué datos son importantes para nosotros como
empresa? ;Podemos utilizar nuestros datos para
anadir valor a laempresa? ;Podemos vender esos
datos o parte de ellos sin vulnerar la privacidad?

Nos queda mucho que aprender sobre el po-
der de informacién que aporta el dato. Es de

suma importancia que los primeros espadas en
las organizaciones lideren la cultura del dato,
evangelicen sobre su uso, porque, como pasa
con la gran mayoria de cuestiones que no cuen-
tan con el apoyo de la alta direccion, no llegare-
mos muy lejos.

Es menester que se empiece a medir los pro-
gresos que se estan haciendo gracias a la ges-
tion estratégica del dato, «lo que mides, crece»,
0, todo lo contrario, los proyectos que no se con-
trolan no llegan a ninguna parte. Y, como suele
decir Jeff Bezos (Amazon) “las empresas que no
evolucionen y adopten la revolucidén de la ges-
tion del dato se quedaran atras y morirans.

Los datos estan cambiando el mundo y la ma-
nera en la que vivimos y trabajamos, a un ritmo
sin precedentes; ya estan revolucionando la ma-
nera en la que funcionan las empresas, y seran
cada vez mas importantes para las organizacio-
nes en los proximos afios. Las compafias que
ven los datos como un recurso estratégico son
las que sobreviviran y progresaran.

Hay tres areas fundamentales en las que los
datos son realmente importantes para los ne-
gocios: la mejora de la toma de decisiones, la

Como directivos tenemos la responsabilidad de crear-reforzar
una cultura de los datos en nhuestras empresas en la que
se reconozca a estos como un elemento esencial del negocio

mejora de la actividad, y la conversion de los da-
tos en dinero. Entre las cualidades y requisitos
fundamentales de un buen director de datos se
incluyen: visién de alto nivel; implementacion;
precision, seguridad y privacidad de los datos;
identificacion de las oportunidades de negocio;
liderazgo cultural basado en datos; y los datos
como activo. Aunque primero, hay que definir
muy bien los objetivos: no se puede identificar
qué datos se necesita, si no se tiene claro qué es
lo que quiere descubrir.

Hay que examinar cuatro areas clave de la or-
ganizacion, identificar sus objetivos y hacerse
preguntas empresariales clave: clientes, merca-
dos y competencia; finanzas; operaciones inter-
nas; y personas, talento, capital humano. ;Quié-
nes son actualmente nuestros clientes? ;Cuales
son las caracteristicas sociodemograficas y eco-
nomicas de nuestros clientes mas importantes?
¢Cual es el valor del ciclo de vida para nuestros
clientes?

Preguntas empresariales claras: ;cuanta gen-
te pasa por nuestras tiendas? ;Cuanta se para a
mirar en el escaparate y durante cuanto tiempo?
¢Cuanta entra después en la tienda? ;Cuanta pasa
del mirar al entrar al comprar? Todos los negocios
se estan convirtiendo en negocios de datos.

Los analisis nos ensefian a aprender cosas nue-
vas, comprender mejor el mundo en el que traba-

jamosy llevar acabo mejoras en la empresa para

generar valor.
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Existen cinco maneras importantes en las que
el aprendizaje automatico (Machine Learning), el
profundo (Deep Learning) y la computacion cog-
nitiva estan revolucionando nuestro mundo y la
forma en la que hacemos negocios: 1. Las maqui-
nas pueden ver 2. Las maquinas pueden leer. 3.
Las maquinas pueden escuchar; 4. Las maquinas
pueden hablary 5. Las maquinas pueden escribir.
La Inteligencia Artificial, estd mucho mas avanza-
da de lo que nos hacen creer, gracias a Big Data.

Para convertir los datos en informacion tendre-
mos que considerar los siguientes elementos de

infraestructura: 1) recopilacién de datos, 2) alma-
cenamiento de datos, 3) andlisis y procesamiento
de datos, 4) acceso a los datos y comunicacion.

El proceso de extraer informacion de los da-
tos se reduce a tres pasos 1) preparar los datos
(identificarlos, limpiarlos y darles formato para
analizarlos de forma mas sencilla); 2) construir el
modelo analitico; y 3) extraer una conclusién de la
informacién obtenida.

La ciberseguridad, hoy, siempre va a estar pre-
sente: si una empresa considera los datos como
un activo preciado del negocio, el empresario/

;Te gusta este reportaje?
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directivo tiene que tomarse su ciberseguridad
muy en serio. Al igual que haria con otros activos,
como sus instalaciones o su inventario, por no ha-
blar “de la caja fuerte”...

Por ultimo, un plan de gobernanza de datos de-
beria definir quién es el propietario de los datos
de la empresa y quién es el responsable de sus
caracteristicas ;Quién es el responsable de la pre-
cision de los datos? ¢;Quién es el responsable de
mantener el acceso a los datos y controlar quien
puede tener acceso a ellos? ;Quién es el respon-
sable de actualizar los datos?

Podria seguir, pero el caso es que en breve pu-
blicaré un libro sobre cdbmo ganar dinero con la
Inteligencia Artificial, Big Data e Internet de las
Cosas... n

@ MAS INFORMACION

@ 10 Tendencias de Big Data en 2019

Tendencias Big Data actuals

<
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‘NO sOLO m Psicobusiness

) Asier de Artaza Azurmendi

Director de
www.yesmanagement.es

Nacido en Bilbao hace 45 afios, es Top Ten
Management Spain en Psicobusiness, en
desarrollo directivo, equipos de alto rendimiento
y transformacién cultural. Con un capitulo
especial en estrategia y generacién de negocio
negociacién, gestion de conflictos, interacciones
y relaciones positivas. Ademds, es asesor in
company sobre marketing estratégico industrial
y tecnolégico, donde negocio y personas son
aspectos clave. Ha formado parte de varios
consejos de administracion, y trabajado en 8
compaiiias, sectores y localizaciones. Licenciado
en Empresariales y Marketing, en la actualidad
cursa las ultimas asignaturas de su segunda
carreraq, Psicologia. Mdster en Consultoria de
Empresas, Mdaster en Digital Business, Posgrado
en Direccién Financiera y Control Econdmico,
Mediador Mercantil y Certificado en Coaching
Skills for Managers.

Liderazgo ejecutivo en 3 ejes

Un prototipo, tres gjes de psicobusiness

i reciente participacion en el “ll Simposio
sobre Javier Fernandez Aguado” como po-
nente, escritor y entrevistado al menos en
cuatro ocasiones, me llevé a reflexionar desde
otra perspectiva innovadora sobre el liderazgo
y los resultados. El acontecimiento se celebro el
28 de marzo en el marco de EXPOELEARNING
en IFEMA Madrid, organizado con precisién por

AEFOL y estuve acompafiado en las ponencias
por los principales expertos actuales de habla
hispana.

Y esta vez fue diferente porque en vez de par-
tir del conocimiento para encontrar los elemen-
tos que mas peso tienen en la cuestién a tra-
bajar, en este caso el liderazgo, el proceso fue
exactamente al revés. A partir de un gran lider
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del Management, del conocimiento, de la pu-
blicacién de libros y un primer espada de las
conferencias, entre otras actividades, a partir
de él, me empeciné en extraer cuales eran los
ejes de su éxito.

JAVIER FERNANDEZ AGUADO,

EL PROTOTIPO

Antes de nada, me gustaria hacer una breve
introduccién a este gran profesional. Empe-
zaré por mencionar que su obra escrita es in-
mensa. Ademas de ser por supuesto realmen-
te ingeniosa, inteligente, rigurosa entretenida
e innovadora, la obra de este prolifico Doctor
en Ciencias Econémicas y Empresariales cuen-
ta con nada mas y nada menos que 33 libros y
6 modelos de gestion, sin hablar de los libros
que ha co-escrito con otros autores.

Todos los que hemos escrito material técnico
de management con espiritu innovador, sabe-
mos el enorme trabajo que conlleva esta acti-
vidad. Bueno, pues en este caso, hay que mul-
tiplicarlo por mas de 30 libros, caracterizarlo
de un trabajo técnicamente excepcional y afia-
dirle que se produce en una carrera profesio-
nal activa en otros frentes. Conclusién, nos po-
demos hacer una idea del tremendo esfuerzo
e indudable excepcionalidad de su aportacién
al conocimiento empresarial.

En cuanto a sus otras facetas, su trabajo in-com-
pany con directivos no esta a mi alcance de ob-
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servacion para ser analizado, con lo
que no fue objeto de mi reflexion,
aunque si que, obviamente, dis-
pongo de referencias positivas de
algunos profesionales que disfruta-
ron de su servicio y con los que he
podido tener contacto en primera
persona. Por ultimo, las conferencias

aprender y pasar un rato agradable,
ya sabe donde tiene que asistir.

EL PSICOBUSINESS,

LA HERRAMIENTA CIENTIFICA
Siempre tomando la perspectiva
del Psicobusiness, la que pone a
la persona en el epicentro de los ne-
es un ambito donde los yanquis lo denomi- gocios, independientemente de su rol,
narian algo asi como “Conference animal”, profesor, proveedor, cliente, empleado,
no sé si existe el término, pero posiblemente lo accionista o sabio.

acabe de crear. Javier se desenvuelve con gran  En el Psicobusiness, la persona se concibe
soltura en este terreno, de forma rigurosa y como principal diana de observacion y objeto
amena, pero no adelantemos mas, el que quiera para la gestidn, en la busqueda del incremen-

<
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to de los resultados de la actividad; y se estu-
dia y modula desde la Unica Ciencia del pen-
samiento y el comportamiento, la Psicologia;
en un ecosistema también particular, el de los
Negocios, 360°.

Y sin mas preambulos pasemos ya, siempre
desde la perspectiva humana, a la aportacion
practica, a aquello que os invito a llevaros tras
la lectura de este articulo. Y empezando por
mis conclusiones sobre los tres ejes que tiene
gue tener un lider ejecutivo, inspirado en la fi-
gura de Javier son los siguientes: el de la Hu-
manidad, el técnico, y el Cambio. Vayamos a
por ellos.

HUMANIDAD RESPONSABLE

Y no me refiero a una humanidad sélo en un
sentido de generosidad, consideracion, candi-
dez y buenas obras, sino también de una Hu-
manidad, valiente, responsable y comprome-
tida. Comprometida con la sostenibilidad de
lo importante, del bienestar y del crecimiento
de los mas proximos y de las personas en ge-
neral. Una humanidad soportada bajo una ad-
mirable autoexigencia ética. Una humanidad
luchadora en la busqueda de la excelencia, y
gue empuja a la adquisicién de un honorable
espiritu inconformista. Un liderazgo de la Hu-
manidad que no muestra tibiezas, sino que es
una manifestacién pura al servicio de las per-
sonas, de la verdad, la justicia y la moral.

LA VERDAD TECNICA

Se necesita “masterizar” el aprendizaje y domi-
nio técnico adecuado de la funcidn, del objeto
del puesto, de la responsabilidad, de la orga-
nizacién, del mercado... En definitiva, dominar
los elementos necesarios para la buena eje-
cucidn del puesto. Y es una conceptualizacion
técnica en mejora continua que incluye equi-
potencialmente la gestién de la cuestion (pro-

ducto, profesion, mercado...) y la gestidén de la
persona (de uno mismo y de los otros).

Y una verdad técnica, que incluye precisamen-
te el concepto “verdad”. Palabra que envuelve a
la valentia para aceptar sin complejos lo que no
se entiende, que permite inmediatamente su in-
corporacion en el “to do list”; a la Seguridad para
reafirmarse en que no es necesario entender
porque no aporta valor a la funcién. Y finalmen-

Todos los que hemos escrito material técnico
de management con espiritu innovador,
sabemos el enorme trabajo que conlleva esta actividad

<
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;Te gusta este reportaje?

te, Humildad para reconocer lo que hay que en-
tender mejor, sin parafernalias, términos magi-
cos que nos lleve a parecer que si, pero no.

Una verdad técnica que profundiza en las
causas-efectos de los problemas y oportuni-
dades, desarrolla soluciones efectivas y agiles
y monitoriza su evolucién; pivotando en todo
momento hacia el mejor resultado a corto y
medio plazo.

EFICACIA PARA EL CAMBIO
Y abordamos el ultimo eje, que es aquel que
hace realidad las cosas, que es realmente cuan-
do se produce la interaccion “conmovedora”.
En definitiva, el momento del todo o nada, y es
gue hasta este punto todo nos queda en casa,
humanidad responsable y dominio técnico
verdadero. Este eje es el que toma la potencia
de los dos anteriores para producir el cambio.
Y es ese instante en el que demostramos
nuestras buenas practicas en la generacion de
guimica personal, de actitudes positivas, com-

portamientos flexibles y pensamiento abierto;
que produzcan la maxima fluidez en la interac-
cion. Y donde nos preocupamos e interesamos
por el otro, porque gane él, y desde esa pri-
mera ganancia busque cdmo ganar yo; consi-
guiendo atender sus intereses y los nuestros
de forma mas que compatible.

Un momento culmen en el que se produce la
gestion de las emociones (alegria, tristeza, ra-
bia...) just in time. Emociones que son el motor
del cambio por voluntad propia de la persona;
y que activaremos en nosotros mismos para
qgue nos habiliten para producirlas en el proji-
mo; y para las que trataremos datos que per-
mitan una nueva perspectiva que le produzcan
“el gusanillo”.

Y terminamos este articulo entrafiable y po-
tente, por cierto adjetivos que me devuelven a
la cabeza a la persona que ha servido de ins-
piracién para este desarrollo, el profesor Javier
Fernandez Aguado, y clausuramos con también
tres recomendaciones relativas a los tres ejes:

Comparteld
on Predes

< Potencia tu espiritualidad, la felicidad se
encuentra en la entrega de amor a los demasy
para ello tienes que buscar dentro de ti del que
dispones. Con esto tendras humanidad.

< Férmate, sé sincero, humilde porque no lo
sabes todo. Y no tengas complejos en recono-
cerlo, pero aprende rapido, toma medidas.

< Finalmente, analiza y sumérgete en cada
interaccion desde el interés por el otro. Evalua
si ha sido transformadora porque el juego esta
en el otro, tu eres el medio, él el fin. m

@ MAS INFORMACION

@ Expolearning

It

whitepapers

INFORME IT TRENDS 2019: LA REALIDAD DIGITAL
DE LA EMPRESA ESPANOLA EN DATOS

IT Research ha realizado una encuesta para ahondar en las prioridades tecnolodgicas de las
organizaciones. Los resultados de este trabajo de campo, se reflejan ahora en este Documento
Ejecutivo IT Research y arrojan una posicion asentada en las organizaciones de |los proyectos
de transformacion digital, adopcion de cloud o modernizacion del puesto de trabajo, asi como
una excepcional preocupacion por la seguridad, si bien revela también que aun queda un

largo camino por hacer en areas como Big Data, 10T, Blockchain o Inteligencia Artificial.

IT TRENDS 2019:

’La realidad digital de
d empresa €Spanola en datgs
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\‘NO SO‘—O m Encuentros y desencuentros con la Comunicacion

Manuel Lépez
Asesor de Comunicacion

Madrilefio de nacimiento, horchano de adopcidn,
informatico de profesion, con mas de 35 afios de
experiencia en el sector de Tl, ha desarrollado la
mayor parte de su carrera profesional en Hewlett-
Packard, donde ocupéd cargos de responsabilidad
en diferentes dreas como consultoria, desarrollo
de negocio, marketing, comunicacién corporativa
o PR. Actualmente dedica la mayor parte de su
tiempo a asesorar a starups en temas relativos a la
comunicacién, desde su posicién de partner en la
plataforma de profesionales goXnext.

<

La comunicacion para
startups, angel o demonio?

lo largo de mis mas de 35 afios de experien-

cia en el sector de las Tecnologias de la Infor-

macién he tenido oportunidad de desarrollar
una carrera profesional amplisima, que va desde la
formacién a clientes (donde empecé), la consulto-
ria, el desarrollo de negocio, el marketing, hasta la
comunicacion (donde me encuentro ahora).

En todas y cada una de las facetas de mi profe-
sion, la comunicacion ha jugado siempre un papel
muy importante y no sélo porque sea una funcion
con la que he acabado ganandome la vida, sino

porque considero que comunicacion y negocio
estan intimamente ligadas, hasta el punto de que
quiza no puedan existir de forma separada.

En la compafiia en la que he desarrollado la ma-
yor parte de mi carrera, Hewlett-Packard, siempre
nos han inculcado el servicio al cliente y la menta-
lidad de negocio como uno de los aspectos mas
importantes de nuestro papel como empleados,
independientemente de la funcién que desarro-
llaramos en cualquier momento de nuestra carre-
ra. Y la comunicacién es una especie de puente
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invisible que une estos dos aspectos tan funda-
mentales con todos los demas que al final con-
forman una compafia.

Por tanto, si creo que comunicacion es un pun-
to muy relevante del negocio, es logico que aho-
ra que dedicé mucho de mi tiempo a ayudar a
emprendedores y startups a desarrollar su ne-
gocio, intente inculcarles la importancia de la co-
municacion.

Pero ¢qué significa comunicacion para un em-
prendedor o una startup?

En la mayoria de las ocasiones la funcion de co-
municacién para un emprendedor se confunde
con la publicacién de una noticia en medios de
comunicacion. Lo que yo intento transmitir des-
de el principio es que “todo” es comunicacion
y la publicaciéon de una noticia es un resultado
de una estrategia bien definida y perfectamen-
te ejecutada. Desde que surge una idea que hay
que transmitir a posibles socios, empleados o
inversores, hasta que la empresa desaparece,
todo en la vida de la empresa es comunicar.

Por tanto, es necesario contemplar la comu-
nicacion en todos y cada uno de los aspectos y
componentes de la empresa. Todas las activida-
des que realizamos llevan comunicacién como
parte importante de su estructura. Esto nos lleva
a los principios basicos: ¢qué? ;A quién? ;Para
qué? ;,Cémo?

Parece muy obvia la respuesta a estas pregun-
tas. Parece que todos sabemos qué es lo que

queremos comunicar, a quién queremos Comu-
nicarlo, para qué queremos comunicarloy cdmo
lo vamos a hacer.

Pero sinos paramos a pensarlo por un momen-
to, nos daremos cuenta de que la mayoria de las
ocasiones no sabemos qué es lo que realmente
queremos (o debemos) comunicar, no sabemos
si realmente estamos dirigiéndonos a quién de-
beriamos, no sabemos para qué estamos comu-
nicando algo y en la mayoria de las ocasiones
no nos hemos parado a pensar cdmo vamos a
hacerlo, simplemente lo hacemos y punto. Y en-
tonces llegan los desencuentros con la comuni-
cacion: “esto es una pérdida de tiempo”, “no vale
para nada”, “lo que hay que hacer es ganar di-
nero”, “esto no me ayuda a conseguir clientes”...
iCuantas de estas frases 0igo casi todos los dias!

Ante afirmaciones como éstas, casi siempre
basta con utilizar las preguntas basicas para
desmontarlas: ;realmente has transmitido clara-
mente el mensaje que tu querias? ;Realmente te
estabas dirigiendo al publico objetivo que tiene
una necesidad que tu resuelves? ;Por qué has
transmitido esto y no esto otro? ;Has elegido el
canal adecuado para transmitir tu mensaje?

Estas preguntas basicas son el inicio de una
comunicacién eficaz. Cuando asisto a reunio-
nes de emprendedores o startups suelo escu-
char, tomar notas, expresar con mi lenguaje
corporal si estoy entendiendo o no lo que me
quieren transmitir y cuando terminan la pre-

;Te gusta este reportaje?
Comparteld

en redes

sentacion me pregunto: ;Qué venden? ;Cual
es su factor diferencial? ;Cémo transmiten su
valor afladido? ;Me ha convencido o no? ;Com-
praria o recomendaria comprar a mis circulos
de influencia? Cuando después de hacerme y
responderme a estas preguntas las contrasto
con el emprendedor, en la mayoria de las oca-
siones me encuentro con que nada de lo que
yo he entendido tiene que ver con lo que el
emprendedor queria transmitir, lo cual implica
que, como no me considero tonto del todo, es
necesario que el emprendedor o la startup ten-
ga un “encuentro con la comunicacién”.

Y en esto es en lo que estamos: encuentros
con la comunicacién, para evitar desencuentros
y frustraciones con la comunicacién. m

@ MAS INFORMACION

@ Siete tendencias en comunicacién

Tendencias destacadas en comunicacion
corporativa

<
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José Manuel Navarro
CMO MOMO Group

José Manuel Navarro Llena es experto en Marketing,
Durante mds de treinta afios ha dedicado su

vida profesional al sector financiero donde ha
desempefiado funciones como técnico de procesos
y, fundamentalmente, como directivo de las dreas de
publicidad, imagen corporativa, calidad y marketing.
Desde hace diez afios, basdndose en su formacién
como bidlogo, ha investigado en la disciplina del
neuromarketing aplicado, lo que le ha permitido
dirigir, coordinar e impartir formacion en diferentes
masters de neuromarketing en escuelas privadas y
en universidades publicas. Es Socio fundador de la
agencia de vigjes alternativos Otros Caminos, y de la
entidad de dinero electrénico con licencia bancaria
otorgada por el Banco de Espaiia SEFIDE EDE de

la que en la actualidad es director de Marketing.
Autor de “El Principito y la Gestidon Empresarial’y
“The Marketing, stupid’, ademads de colaborador
semanal desde 2006 en el suplemento de economia
Expectativas del diario Ideal (Grupo Vocento).

omo consecuencia de la transformacion
imparable de cualquier modelo de negocio
bajo la perspectiva de que es el consumi-
dor final quien quiere establecer una relacion
directa con aquel que tiene la capacidad y la
oportunidad de ofrecer un producto o un ser-
vicio innovador, el sector financiero emergente
(Fintech) no ha perdido la oportunidad de crear
aplicaciones verticales que aportan soluciones

aaS + BaaP =
anco marca blanca

especificas para realizar pagos, contratar segu-
ros, realizar inversiones, hacer donaciones o de-
mandar la cobertura de otros servicios. El creci-
miento y la rapida expansién de estos nuevos
actores se ha producido al mismo tiempo que
se generaban, en otros ambitos, sistemas que
permitian acceder a aplicaciones y plataformas
sin necesidad de contratar licencias ni atarse a
proveedores fijos; nos referimos a conceptos
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como “Software as a Service” (SaaS), “Platform
as a Service” (PaaS) e “Infrastructure as a Se-
vice” (laaS), modelos que permiten pagar solo
por el uso de una aplicacién, plataforma o in-
fraestructura.

En el marco de estos ecosistemas tecnolo-
gicos, los usuarios de servicios financieros
aspiran a poder disfrutar de ventajas como
controlar sus datos y realizar cualquier tipo
de operacién, desde cualquier lugar, con cual-
quier dispositivo y con cualquier agente, sin
tener que depender de una o varias entida-
des para gestionar su dinero ni estar encor-
setado por una acotada oferta de productos
de ahorro, medios de pago, inversién o finan-
ciaciéon. El usuario quiere sentir la libertad de
disponer de sus recursos sin las limitaciones
convencionales.

De esta forma, nacen los conceptos Bank as
a Sevice (BaaS) y Bank as Platform (BaaP) para
proporcionar soluciones seguras, inteligentes,
personalizadas, reguladas y en tiempo real a
los usuarios, mediante un esquema integral
de procesos en el que intervienen los provee-
dores de servicios necesarios para garantizar
la ejecucion de operaciones de extremo a ex-
tremo (desde el oferente al demandante), en
un entorno web y bajo demanda del usuario
en cada momento.

La fortaleza del BaaS proviene de la articula-
cion de dos condicionantes: primero, el fiel cum-

plimiento de lalegislacion bancaria de cada pais,
que ha de observar cualquiera de las empresas
que intervienen en el conjunto de procesos, de-
biendo tener al menos una de ellas licencia emi-
tida por el banco central correspondiente para
poder emitir y procesar dinero electronico (aqui
se apoya en el concepto BaaP); y la segunda, la
integracion de un conjunto de API (Interfaz de
Programacion de Aplicaciones) desarrolladas a
medida para poder ejecutar cualquier transac-
cion garantizando el cumplimiento de las nor-
mas de seguridad, proteccion de datos y pre-
vencion de operaciones fraudulentas.

Las funcionalidades de estas APl permiten
brindar capacidades abiertas y distribuidas de
manera que cualquier empresa puede hacer
uso de ellas sin necesidad de crearlas en sus
propias plataformas, lo que las dota de mayor
flexibilidad, menor coste de estructuray de me-
jor acceso a conjuntos de datos enriquecidos.
De esta forma, BaaS/BaaP se pueden integrar
(como Middleware) en medio de un esquema
compuesto en su base por la banca convencio-
nal y, en el otro extremo, por todas las Fintech
que quieran particularizar su cartera de servi-
cios financieros mediante canales propios. Asi,
estas ultimas podran competir con la banca
convencional sin necesidad de crear nuevos
productos, y las grandes entidades podran di-
versificar su oferta sin depender de la red de
distribucion clasica, llegando a mercados con
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escasa penetracion y partiendo de ratios de
eficiencia mas atractivos.

Los proveedores de servicio BaaS proponen
nuevas funcionalidadesy las plataformas BaaP
comparten las suyas con cada cliente conecta-
do, uniéndose en un solo ecosistema funcional
gue integra a todos los actores para brindar la
oportunidad al consumidor final de tomar las
mejores decisiones para sus necesidades fi-
nancieras. La ventaja de este esquema, SEFIDE
EDE, es que los usuarios pueden disponer de
una interfaz no necesariamente bancaria (por
ejemplo, un portal de eCommerce, un Marke-
tplace o una Telco) desde donde puede acce-
der, mediante una plataforma creada por un
“banco marca blanca”, a una amplia oferta de
servicios financieros. m

@ MAS INFORMACION

@ Bank as a Service y Bank as a Platform

Bank as a Service en Fintech

<
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El valor de Blockchain
para las empresas

lockchain es una tecnologia de moda con dios de comunicacion, articulos o conferencias
la que muchas empresas han empezado a especializadas se presentan ambiciosas aplica-
coquetear en los ultimos meses, sacando ciones del Blockchain en casi todos los merca-
diferentes pruebas de concepto, pilotos, inclu- dos, incluso la propia comision publicaba hace
so algun despliegue en produccion. En los me- unos pocos meses los resultados del proyecto

Oscar Lage

Responsable de Ciberseguridad
y Blockchain de Tecnalia

Oscar Lage es Responsable de Ciberseguridad y
Blockchain de Tecnalia, miembro del consejo asesor
de varias compaiiias. Conferenciante y coautor de
varios libros entre los que destaca el best seller
“Blockchain: la revolucidn industrial de Internet”. Es
colaborador habitual en medios de comunicacién
generalistas (TV, radio, prensa). Oscar es miembro
de las dos principales alianzas internacionales
sobre Blockchain (Enterprise Ethereum Alliance e
Hyperledger), coordinador del nodo industrial de
Alastriq, vicepresidente de la comisidn Blockchain
de AMETIC y miembro de los principales foros
internacionales de ciberseguridad como la European
Cyber Security Organization (ECSO).
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#Blockchain4EU donde se analizaban diferen-
tes usos de la tecnologia. Casos de uso con los
gue muchas empresas no se ven reflejadas en
el corto plazo, o consideran que es responsa-
bilidad de las grandes multinacionales, o inclu-
so de la Administracién, el promover este tipo
de ecosistemas futuristas que se presentan li-
gados a Blockchain.

Muchas personas se preguntan cual es el ver-
dadero valor de Blockchain para las empresas,
cuales son sus bondades y qué tipologia de
problemas puede solventar mas alla de todos

WALLMART Y BLOCKCHAIN

4

aquellos casos de uso ideales que
se nos presentan. Precisamente
por ello, y con la experiencia de
decenas de proyectos en diferen-
tes sectores hace unos meses me
puse a reflexionar sobre la esen-
Cia comun de todos esos proyec-
tos. ;Qué necesidades son las que es-
tdbamos resolviendo en esos proyectos?
Quiza la caracteristica mas popular y la
que todo el mundo que medianamente haya
escuchado hablar de Blockchain conozca sea la

descentralizacién de procesos y mo-
delos de negocio. Blockchain ofre-
ce por definicién la intermediacion
entre dos partes de forma confia-
ble; es por ello que muchos proce-
SOs y organizaciones cuyo principal
valor sea la intermediacion entre
partes pueden ser optimizados gracias
a la tecnologia Blockchain. Veremos por
tanto intermediarios que adoptan la tecno-
logia para ser mas eficientes y robustos, pudien-
do asi ofrecer un mejor servicio a precios mas
competitivos, o bien consorcios de empresas
que invierten en crear ellos mismos plataformas
para gestionar sus relaciones sin depender de
los intermediarios actuales.

La trazabilidad es otra de las caracteristicas
o beneficios que aporta Blockchain y que es
ampliamente conocida gracias a grandes pi-
lotos en el ambito de la seguridad alimenta-
ria en el sector de la distribucion. Wallmart es
uno de los principales defensores del uso de
la tecnologia Blockchainy tras haber realizado
diferentes pilotos en septiembre comenzara
a exigir a los proveedores de ciertos produc-
tos el uso de una plataforma Blockchain para
realizar una trazabilidad exhaustiva. Block-
chain es un registro inalterable y compartido
sobre el histérico y evoluciéon de cualquier
activo, por lo que utilizarlo para gestionar la
trazabilidad de un producto es algo natural.
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Ademas, dicho histérico puede ser compar-
tido con terceros en un ejercicio de transpa-
rencia de nuestros procesos.

Pero hay otras bondades de Blockchain que
son mucho menos conocidas y que realmen-
te son las que seguramente mayor valor estan
ofreciendo a las empresas que estan adoptan-
do la tecnologia Blockchain: su poder de sin-
cronizacion y automatizacién de procesos.

Blockchain ofrece una sincronizacién de
procesos realmente eficiente, nos aporta una
vision unica consensuada de la informacién
relativa a los activos y procesos empresaria-
les, algo muy necesario en casos de uso en
los que diferentes actores y sistemas de infor-
macion deben de coordinarse para alcanzar
un objetivo empresarial comun. Es una tecno-
logia perfecta de sincronizacion, resiliente a

microcortes de red o caidas de los sistemas
involucrados en el proceso. Estas son algunas
de las deficiencias habituales de las tecnolo-
gias tradicionales que generan incoherencias
en los datosy por consiguiente tomas de deci-
sion incorrectas por una mala sincronizacion
de la informacion compartida entre los sis-
temas colaboradores. Es por ello que Block-
chain es una evolucién perfecta para aquellos
casos de uso que necesitan tener una vision
sincronizada y actualizada de los procesos, y
precisamente esta es la base de la ultima de
las ventajas que vamos a analizar, la automa-
tizacién de procesos.

Blockchain potencia la automatizacion de
procesos gracias a ser una fuente confiable
de informacién al ofrecernos un registro sin-
cronizado, consensuado e inalterable sobre

;Te gusta este reportaje?
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el que ademas podemos tener un no repudio
de la informacién, ya que cada participante
firma cada una de sus transacciones como si
se tratara de un contrato digital. Automatizar
nuestros procesos empresariales y tomas de
decisidon en base a informacién de terceros es
realmente arriesgado si la fuente no es confia-
ble y a diferencia de las tecnologias tradiciona-
les Blockchain nos ofrece esa certeza, incluso
una evidencia sobre la que reclamar a un ter-
cero si la informacién que registra finalmente
no es real o precisa.

A pesar de que mucha gente sigue asociando
Blockchain Unicamente a los grandes casos de
uso futuristas hay muchas empresas que ya
han comenzado a entender las ventajas de la
tecnologia para, también, poder adoptar y be-
neficiarse de la tecnologia Blockchain a corto
plazo y disfrutar asi de sus bondades. ®

@ MAS INFORMACION

@ Proyecto #Blockchain4EU
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Jorge Araluce

Experto en ventas y marketing digital

Experto en ventas y marketing digital, director de
ventas y emprendedor tecnoldgico, analiza las
ultimas tendencias y servicios Saa$S & Hacks para

mejorar la productividad personal y de ventas con
el fin de ayudar a startups o nuevos proyectos

a organizar equipos comerciales y estrategias

de crecimiento. Autor de un nuevo modelo para
aplicar técnicas de Marketing de Atraccidn a los

equipos de ventas.
En mis pdginas de Medium y GSD escribo sobre
otras herramientas y procesos para ayudar a la

productividad personal y generar crecimiento en
startups y proyectos innovadores.

¢Por que se necesita un coach de
marketing para vendedores B2B?

no de los asuntos mas controvertidos en

una empresa es cOmo organizar el trabajo

de marketing y ventas de la mejor forma
para generar clientes.

No se trata s6lo de un tema de mejorar efi-
ciencia (y evitar las famosas fricciones) sino de
resolver la falta de alineacién con la manera que
el comprador actual se relaciona con las empre-

sas. El modelo tradicional ha cambiado. Todos
lo sabemos porque somos consumidores y a
menudo contratamos servicios a empresas. No
nos gusta que nos interrumpan con llamadas,
ni hacemos caso a los anuncios, mails y apenas
vemos contenidos, aunque sean buenos. Pero
cuando nos ponemos el gorro de empresa (o,
quiza, el traje) utilizamos el modelo tradicional,

<
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separando ventas y marketing, el inbound y
las llamadas.

En este articulo analizamos los modelos de
Startups, Emprendedoresy algunas de las em-
presas mas exitosas para plantear un marco
gue posibilite a los vendedores dominar el
nuevo entorno, convirtiéndose en Marketeers.

PARTE I. CONTEXTO: EL DESACOPLE, CAMBIOS
EXPONENCIALES Y RESPUESTAS LINEALES

< Leads que no sirven a Ventas y

clientes que dejan de responder

La semana pasada me plantearon dos situacio-
nes similares en organizaciones muy distintas;
una startup de servicios y una multinacional tec-
noldgica en expansidén; ambos generaban consi-
derable nimero de inbound leads, pero no eran

del target adecuado para sus equipos de ventas.
Los comerciales a su vez tenian problemas para
atraer y captar la atencion de sus prospects que,
a menudo después de las primeras reuniones/
demos, desaparecen. Tras algunos intentos los
vendedores se quedan sin excusas para llamar a
preguntar como va el proyecto y el proyecto se
queda estancado. Son situaciones tipicas, muy fa-
miliares a todos los involucrados, donde una vez
mas se ve que marketing y ventas no estan refor-
zando el uno al otro.

< Un mercado saturado,

hiper- competitivo y efimero

Operamos en el mercado mas saturado de la
historia, nunca ha habido tanta oferta y ade-
mas la demanda esta fragmentada en nichos,

ultra-segmentada en un “long tail” a veces tan
pequefio como un grupo de individuos. En rea-
lidad no se vende a un mercado, sino que son
individuos los que te compran tu productos.
El comprador puede elegir entre muchas al-
ternativas, competencia y nuevos entrantes, o
simplemente cualquier otra cosa le puede ha-
cer perder la atencidn e interés por tu solucion.
En este contexto las acciones de marketing, re-
laciones publicas, videos, contenidos y camparfias
tendran una ventana de atencién muy limitada,
antes de ser enterrada por el siguiente post.

< Un proceso personal y no lineal

Ademas, el proceso de compra no es lineal. El
cliente no pasa de manera natural de descubrir
gue puedes ayudarle porque ha leido tu mate-
rial promocional, a informarse de cdmo hacer-
lo gracias al comercial que también le ayuda
a generar el pedido. El comprador actual es el
que toma la iniciativa de investigar sus proble-
mas, probar soluciones y a menudo es influido
por fuentes no oficiales, quiza alguien de su
red que ha compartido su experiencia.

La relacion con tu empresa empieza donde el
comprador quiere, salta, retrocede... y, todavia,
mas desconcertante, aparece y desaparece.

En este contexto la separacion tradicional
entre Marketing y Ventas, inbound y outreach,
resulta no sélo artificial- alejada del cliente-
sino muy lenta.

<

IT User - ABRIL 2019



\“NO sOLO m Sales productivity & Social Selling

Si para producir un contenido tiene que pasatr,
como pasa aun en muchas compafias, por los
departamentos de copy, branding, roadmap,
compliance, producto, comunicacion... el tiempo
y dinero invertido para conseguir 10 likes es es-
clarecedor.

De manera similar, segun un estudio de insi-
desales.comy Harvard Business Review, la media
del tiempo de respuesta a una peticién on-line
era de 39 horas, mientras que lo recomenda-
do-esperado por el cliente es de 5 minutos.

Sin embargo, no es imposible. Linkedin es un
gran generador de trafico y leads en B2B, si nos
fiamos de sus propios estudios y todos los dias

vemos ejemplos de contenidos compartidos a
menudo simples comentarios, fotos o videos
del propio teléfono que alcanza mucha difusion.
También es perfectamente factible responder
en tiempo real a los clientes -al menos a los im-
portantes- con un chat en la web que avise a los
comerciales asignados al cliente. La clave esta en
definir la organizacion capaz de soportar proce-
sos y herramientas agiles que les permita estar
cerca del cliente y escalar a la vez.

PARTE 2. ORGANIZACION:
¢COMO ESTAMOS ORGANIZANDO
LAS RELACIONES CON LOS CLIENTES?

Hay tres tipos de organizaciones, las lidera-
das por ventas, tipico caso de grandes clientes;
las enfocadas al proceso, una cadena de mon-
taje, tipico en SaaS /mid market; y el modelo
unificado de una Startup.

< Planes por Cuenta y Field Marketing

Los equipos de ventas de grandes cuentas crean
planes de cuenta para cada cliente, a menudo
aislados del marketing corporativo y qui-
z3 asistidos por field marketing, de
cara a plantear eventos. Son los
propios account managers los que
asumen labores de generacién de
demanda, nurturing y posiciona-
miento de soluciones. Pero todo a
medida de cada cuenta y cada caso,

definido por cada comercial. No es replicable.
Es decir, es dificil de escalar. Aqui también sur-
ge el dilema entre el Hunting y el Farming. Los
recursos siempre son limitados -quien mucho
abarca poco aprieta- y si el método de contac-
to se basa en una visita o llamada persona no
se puede estar al dia de todo en cada cuenta.
Eso, junto a la especializacion requerida en el
mercado actual, hace que surjan huecos donde
proliferan los competidores de nicho.

< La cadena de montaje SaaS
Paralasventas de menor entidady, sobre todo,
en el modelo de venta subscripcional (SaaS) ha
surgido un modelo de especializacion en cada
etapa del ciclo comercial. Los Inbound/Marke-
ting Development Reps (IDR/MDR) atienden
leads de campafias de marketing y Sales De-
velopment Reps (SDR) generan leads con ou-
treach, y ambos los pasan a los Business De-
velopment Reps (BDR), Inside Sales o Account
Executives para cerrar la oportunidad.

La idea es crear procesos con acciones
especificas para la etapa del funnel asig-
nados a roles especializados en
prospecting, nurturing o cerrando
oportunidades. Procesos idénticos
para todos los clientes y reps para
optimizar las métricas. Ciencia de
ventas dirigida por ingenieros,
para tener control en los ingresos,
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Predictable Revenue y generar proyecciones
convincentes para los Inversores. El concepto es
atractivo y hay mucho margen de mejora fren-
te a un modelo donde cada comercial hace una
aproximacion intuitiva a lo que necesita cada
cliente sin un seguimiento o consistencia entre
comerciales. La especializacidn trae la eficiencia
y la escala necesaria en el mid market.

< Chirridos en la cadena

Pero antes hemos comentado que los clientes
no siguen un flujo lineal y, por supuesto, tienen
caracteristicas Unicas que tradicionalmente se
explora en las primeras reuniones de cualifi-
cacion. De hecho, una buena cualificacion es
probablemente el factor determinante del éxi-
to de una venta.

Un modelo del SDR que aplica una férmula
rapida para determinar en qué fase encajar al
cliente y luego pasar el lead a un AE que tiene
30 min para cerrar la venta del producto "en
campafa", va a sacrificar el contexto del clien-
te. Si encaja y pasas por el aro bien, ventas
como churros. Pero si estas en otro momento,
bueno pasas a otra linea. También puede an-
tagonizar a un cliente con una situacion "fuera
del guién" y donde el rep puede no tener nila
formacion ni el objetivo de lidiar con ese tipo
de problematica.

Mi opinidn es que esta férmula de “capas”, apli-
cada en exceso, COmMO Sse Ve a veces en empresas

con mucha presion comercial en el corto plazo,
no saca lo que puede aportar el vendedor como
persona. Este tipo de tareas podria realizarlos
un bot de Inteligencia Artificial de manera mas
flexible para el cliente. Las ventas se basan en la
confianza y ésta se gana construyendo relacion
y reputacion y la especializacion es un coste so-
bre la relacion. Cada vez que pasamos al cliente
de fase entre el IDR- SDR - BDM -IS/ AE-CSM (hay
modelos con mas de 4 saltos) cada “rep” tiene
que empezar la relacion de cero. A menudo ese
salto produce friccion, donde el cliente no se en-
cuentra a gusto con un comercial muy enfocado
a cierre. A nadie le gusta la sensacién de que le
estan vendiendo, y, desde luego, tratar a clientes
como “ganado” que hay mover de un lado a otro
no contribuye positivamente.

< Dafhos colaterales,
la herramienta define la tarea

Es muy facil caer en el error de trabajar para la
herramienta o definir un puesto en funcién de la
agenda de un fabricante. Hay miles de herramien-
tas, mas de 8.000 solo en Marketing y Ventas. Cada
empresa crea universos centrados en sus herra-
mientas para que éstas tengan mas sentido. Si el
departamento es grande, buscara, y encontrara,
herramientas ultra especificas. Es facil que la fun-
cion acabe adaptandose a las funcionalidades de
la herramienta. Por ejemplo, herramientas que
generan listas para los que los SDR manden au-
tomaticamente un correo. Puedes tener una alta
eficiencia, el triple de la media de mercado (con un
6%) y aun asi estar haciendo un mal trabajo, que-
mando la marca con mensajes masivos en frio.

<
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Uno de los asuntos mas controvertidos en una
empresa es como organizar el trabajo de marketing
y ventas de la mejor forma para generar clientes

% El estilo Startup
La cadena de produccion esta optimizando un
modelo que en realidad hay que cambiar. Se-
para aun mas las funciones de ventas y mar-
keting del cliente. Cuanto mas natural fluya la
relacidon en un cliente entre encontrar nuestra
propuesta y solucionar su problema, sera me-
jor. Y el modelo mas puro suele ser el de las
startup con sus primeros clientes. El cliente, o
un amigo de éste, ve que unos tekis estan tra-
bajando en algo que les puede ayudar, habla
con ellos y juntos disefian una solucion para el
problema. Ni siquiera le laman ventas.
Algunas de esas startup tecnoldgicas funcionan
sin departamento de marketing e, incluso, llegan
a decir que no necesitan vendedores. Como es
el caso de Atlassian, una empresa que dice logro
85.000 clientes, sin fuerza de ventas. En realidad,
no les llaman ventas, pero muchos empleados in-
cluyendo el CEO, hacen funciones de ventas.
Eldilema de la separacion entre ventasy mar-
keting esta desapareciendo en las empresas y
startups que utilizan técnicas modernas de ge-
neraciéon de demanda. La tendencia tecnolo6-
gica lleva desplazando cada vez mas desde lo

central hacia aquellos mas cercanos
al cliente, elementos que posibilitan mas
agilidad comercial. Esto se ve mas claro en
pequefias empresas y startups donde los
empleados son clave tanto en producir como
en dar soporte en foros y publicar posts con
sus experiencias. Estas son seguidas, y com-
partidas, por los interesados en su nicho de
especializacion. Estas recomendaciones van
contribuyendo a expandir la presencia de la
empresa de manera mucho mas efectiva y efi-
ciente econOmicamente que si un equipo de
marketing hiciera campafias publicitarias.

PARTE Ill. EL MODELO HIiBRIDO:
ESTRUCTURAR LAS RELACIONES

A TRAVES DE LOS EMPLEADOS

De la manera mas humana posible, sin pasar
por un departamento central de comunicacion
que, en realidad, es impersonal y esta alejado
del cliente. El punto en comun entre los clien-
tes y nuestras organizaciones son las perso-
nas. Ve alli donde estan los clientes, el negocio
tiene que estar presente, conectado, pero no
COMO una empresa O una marca, sino como

una persona. Las redes sociales
son redes personales. La gente
habla con otra gente, sigue a per-
sonas y dialoga sin publicidad.
Los sistemas, los procesos y los
contenidos deben tener a los em-
pleados como punto de referencia
central. Esto nos permite, a la vez, aunar
el proceso de generacion de demanda
(los contenidos, el “farming”) con la bus-
queda activa de oportunidades (el hunting).
Lo que importa no es sélo aumentar los
clientes que atraemos y ganar eficiencia en ve-
locidad de ventas, sino que la conversién sea
cualitativamente mejor. Mejorar la conversion
de un 20% a un 30% puede traer mas ventas
gue invertir para pasar de 3.000 a 5.000 leads.

PARTE IV. A NIVEL CONCRETO

:QUE HAGO CON MI EQUIPO DE VENTAS?

< Un Coach Marketeer

con playbooks para cada equipo

Una aproximacion que combina el modelo star-
tup con la eficiencia de la especializacion es crear
equipos por segmentos o tipos de clientes com-
puestos por sales reps y un recurso de marke-
ting dedicado a ese equipo, que les capacite en
su marketing personal. El modelo de capsulas de
equipos (POD compuestos por MDR,SDR, AE...)
con un foco especifico en un segmento o en una
iniciativa, ha sido propuesto por varios autores,
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entre ellos Jacco Vanderkooij y Fernando Pizarro
en su libro Blueprints for SaasS Sales.

La clave estd en actuar como una startup,
con una independencia y responsabilidad total
sobre el ciclo comercial con sus clientes. Pero,
para hacerlo operativo, en el contexto tienen
gue ser capaces de integrar tanto el Inbound
Marketing como el Social Selling.

Aqui planteamos dotar a cada POD (equipo
de comerciales) con su propio Personal Coach/
Growth Marketeer. La diferencia es que su fun-
cion no es hacer marketing de la empresa, sino
ayudar al POD y a cada comercial con su marke-
ting personal. Apoyandolos para desarrollar jun-
tos 4 dreas esenciales de las ventas modernas;
1. Ayudar con la segmentacién de clientes:
Lead Sourcing Playbook

La tarea consiste en definir las sefiales que indi-
canun potencial cliente, para cadatipo de cliente,
segmento o problema que resuelve un produc-
to; para después analizar todas las posibles bol-
sas de clientes: dbonde se mueven en las redes
(y por qué no fuera) estos clientes; comunidades,
plataformas como Linkedin, Twitter, Facebook,
Quora, Slack, Instagram... No se trata de ir a las
mas grandes, sino de analizar en cada caso qué
canales usan los clientes de cada equipo y cuales
son mas efectivas para cada tipo cliente.

Por ejemplo, LinkedIn genera el 80% de los
leads B2B de las redes sociales y Quora tiene el
doble de tasa de conversidn a cliente de otros

canales. Pero no se trata sélo de definir qué
red es la adecuada, sino bajar al nivel personal,
crear listas de clientes e influencers con quien
debe entrar en contacto por cada comercial. Ir
creando audiencia en cada target.
2. Definir el posicionamiento:
Messaging Cadences Playbook
Cada plataforma tiene sus protocolos y estilos.
El trabajo del coach sera definir una guia de es-
tilo para cada una, y trabajar con el equipo para
adaptar los perfiles a la tarjeta de visita de la red,
para optimizarla ya que se ve en cada interaccion.
La descripcion debe ser auténtica, pero dirigida
al objetivo de negocio. Y aln mas critico, pero difi-
cil, hacer lo mismo con los mensajes. Hay que de-
finir secuencias de mensajes que mantengan el

tono de cada red y de cada tipo de cliente desde
la primera conexion. Ayudan al cliente, pero tam-
bién se enfocan hacia los objetivos que definan.
Esto no se puede copiar o utilizar un template cor-
porativo. Hay que ir ajustandose y experimentan-
do en cada equipo, poniendo en comun lo que
funciona mejor con cada segmento de clientes.
3. Desarrollo Contenidos para ventas:
Content Playbook

Cada segmento de clientes tiene unos proble-
mas muy especificos. Es precisamente eso lo
que les define como segmento. Una Startup
usara una funcionalidad de un producto de for-
ma distinta que un departamento de una mul-
tinacional y que un emprendedor. Y, a menudo,
lo que no es importante para unos es el factor

<

IT User - ABRIL 2019


https://www.amazon.com/Blueprints-Sales-Organization-Fernando-Pizarro/dp/1548325198

;Te gusta este reportaje?

\‘NO sOLO m Sales productivity & Social Selling

<

determinante para otros. Eso es lo que hay que
capitalizar.

No sélo se trata de crear contenido para el seg-
mento, que seria lo ideal, sino adaptar el mensaje
clave, el comentario. El contenido es caro y ahora
al compartirlo de forma general desde una cuen-
ta de empresa se malgasta. Ponerlo en manos de
los que tienen la relacion multiplica la efectividad.

Y no sélo se trata de compartir contenido cor-
porativo propio. Un vendedor puede sacar mu-
cho mejor partido que una marca de la riqueza
y variedad del mundo de los contenidos. A nivel
personal podemos re-enviar un video simpatico
gue una marca no podria. Nos da un toque de
personalidad, de autenticidad. De hecho, una de
las grandes tendencias en el marketing de con-
tenidos es huir de lo corporativo hacia lo perso-
nal. En LinkedIn, por ejemplo, se ve claramen-
te que los videos corporativos reciben muchas
menos vistas que cuando una persona com-
parte un video-selfie contando una experiencia
personal, aunque en el entorno profesional. El
CEO de Natural Athlete, Niklas Gustafson, mul-
tiplico por 10 las vistas y el engagement al pasar
a ser el mismo el conductor de los videos frente
a sus videos de agencia.

% Coaching & Training

para ser auto-suficientes

No se trata de tener un asistente que lo haga
todo para cada comercial. No seria viable, pero,
ademas, perderia el punto de ser la vision uni-
ca de cada vendedor.

En realidad, las competencias necesarias no
estan tan alejadas de sus habilidades de base.
Entender a sus cliente, hablar su lenguaje y com-
partir como el cliente puede sacar partido de los
productos, ha sido siempre parte del puesto.

Las herramientas son cada vez mas faciles de
usar y permiten hacer casi cualquier cosa sin
necesidad de programar, desde paginas web,
habilitar el tracking de los contenidos, retarge-
ting pixels, edicion de videos, gifs... hasta incluso
apps no code.

Pero el valor de estas tecnologias se obtiene
a nivel personal, por eso hay que estar cerca
de los empleados. Desde la inteligencia central
a una ejecucién muy local, los nodos en con-
tacto con el cliente.

< La tendencia es hacia lo personal
La redes sociales difumina la separacion entre
lo personal y la empresa, se mezclan los con-

No se trata solo de un tema de mejorar eficiencia,
sino de resolver la falta de alineacién con la manera en
que el comprador actual se relaciona con las empresas
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tenidos con las personas, posicionarse, encon-
trar clientes, oportunidades y trabajos, junto
con las interacciones tanto de personas como
de marcas.

Los empleados son la mejor arma de las em-
presas para llegar a un target fragmentado y
disperso en cada vez mas plataformas.

Lo personal es mas auténtico, tiene mas im-
pacto y ayuda a hacer mas natural el proceso,
s6lo necesitan una organizacién y unos proce-
sos que les dejen el espacio para convertirse
en la pieza clave en la generacion de oportuni-
dades en la empresa. &

@ MAS INFORMACION

Go-To-Market Report For Startups: 2019

Diez tendencias en Social Media
avigilaren 2019

Nueve buenas practicas en servicios de
marketing en LinkedIn

<
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Despues del Coaching
¢es 1a PNL la moda actual?

Javier Canal
Director de Go4aVision

Coach ejecutivo y de equipos. Formador
internacional de PNL de cédigo cldsico y cédigo
nuevo, certificado por la ITA (John Grinder). Director
de Go4aVision. Presidente de la asociacién Apoyar a
los que Apoyan. Formador y supervisor de Coaching
en la Universidad Francisco de Vitoria. Colaborador
habitual de la Fundacion Rafael del Pino en sus
programas de formacion en Liderazgo. Especialista
en Inteligencia Emocional y Eneagrama. 25 afios

de experiencia profesional previa en posiciones
directivas en multinacionales del sector tecnoldgico.

S cierto que en muchos ambientes aun si-

gue siendo necesario explicar qué es la PNL

o Programaciéon Neurolinguistica. Aunque
también es cierto, que para muchos otros co-
lectivos, ya es muy conocida y asumida como
parte de las herramientas clave en el desarrollo
personal y en las habilidades relacionales y de
liderazgo.

En los ultimos afios se ha producido una gran ex-
pansion del coaching como disciplina profesional y
como habilidad complementaria a los nuevos esti-
los de liderazgo en las organizaciones. El coaching
esta presente actualmente en muchos ambitos
empresariales, educativos, deportivos, de salud y
de desarrollo personal. Muchos de nuestros ejecu-
tivos o equipos ya se han beneficiado de un acom-
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La PNL supone una ventaja muy significativa para
aquellos profesionales que quieren destacar en su
capacidad de influenciq, liderazgo y desarrollo del talento

pafiamiento especializado para su desarrollo pro-
fesional. Actualmente estamos presenciando en
la PNL esta misma rapida expansion. ¢Es solo una
moda o también ha venido para quedarse?

Siendo la PNL ya conocida desde los afios 70,
cuando comenzaron sus primeros desarrollos,
no ha sido hasta estos ultimos afios del siglo XXI
cuando estd alcanzando unos niveles mas altos
de difusion y de aplicaciéon en entornos empre-
sariales. Inicialmente sus primeras aplicaciones
fueron en los ambitos psicoterapéuticos y de coa-
ching. Posteriormente se extendio su uso en téc-
nicas de ventas y de oratoria. Actualmente, es la
base que describe los procesos de comunicacion
verbal y no verbal entre personas. La PNL supone
una ventaja muy significativa para aquellos pro-
fesionales que quieren destacar en su capacidad
de influencia, liderazgo y desarrollo del talento
(propio y en sus equipos de trabajo). Un ejemplo
de un destacado comunicador que hace un uso
exhaustivo de la PNL es Tony Robbins.

La Programacién NeurolingUistica nace como
resultado del esfuerzo conjunto de John Grinder,
Richard Bandler y un grupo de colaboradores, de
modelar (o replicar) el talento de brillantes psico-

logos e hipnoterapeutas de la época (Fritz Perls,
Virginia Satir, Milton Erickson). En su proceso de
investigacion, no solo desarrollaron una eficaz
metodologia para el aprendizaje y modelado de
habilidades extraordinarias de otras personas.
En sus indagaciones, también desvelaron y codi-
ficaron las estructuras linguisticas que aquellos
genios usaban y que son la base de muchas de
las preguntas del coaching y la psicoterapia mo-
derna. Simultaneay reciprocamente, destilaron la
esencia de la comunicacién persuasiva y motiva-
dora, inspirada en el lenguaje hipnoético o erick-
soniano. Esta influyente forma de comunicar esta
presente en todos los ambitos de la publicidad, la
negociaciony la politica.

Pero la Programacion Neurolinguistica no es
solo una metodologia de aprendizaje y una disci-
plina de maestria en el uso del lenguaje (“Linguis-
tica”). También es un modelo que explica los pro-
cesos mentales subjetivos (“Neuro”) con los que
las personas representamos, ordenamos y toma-
mos decisiones sobre las realidades objetivas ex-
ternas. Esto Ultimo nos permite realizar procesos
de cambio (“Programacién”) en nuestros compor-
tamientos de poco éxito y desarrollar nuevas ha-
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bilidades de liderazgo y una mayor versatilidad en
los entornos VUCA actuales.

En relacién con nuestros equipos, la clave del
éxito en el liderazgo y el desarrollo de personas
es hablar a cada uno “en su idioma” y ofrecerle
estrategias de actuacion “a su medida”.

En un momento en el que todo lo que comienza
con “Neuro” se esta poniendo de moda, conviene
recordar que la programacién neurolinguistica lle-
va casi 50 afios proporcionando herramientas de
comunicacion y facilitando cambios personales y
profesionales en muchos ambitos empresariales,
educativos y terapéuticos. Y sigue introduciéndo-
se con fuerza y eficacia en los modelos de desa-
rrollo de personas de muchas organizaciones. |

@ MAS INFORMACION

@ Tony Robbins

@ VUCA

@ ;Como mejorar tu desempeno profesional?
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