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Threat-Centric Security | oc'tits 2016 en el TIC de América Latina

Seguridad centrada en amenazas Un gran nuevo ecosistema aparece en el horizonte

Proteccion avanzada contra amenazas:
antes, durante y despues
de un atague con los nuevos Firewalls
de Ultima generacion.
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que debe cumplir el Firewall para su empresa:
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Con FiperCorp Cloud, llava tu empresa donde estés y accedéd desde cualquier lugar, con cualguier disp
momento que vos quieras. Ingresa a fibercorp.com.ar y conocé toda nuestra oferta de solucioneas en la nube pensadas
para gue tu empresa desarrolle todo su potencial,

ositivo y en al

Un nuevo amanecer

Esta no es una salida mas: es nuestra edicion
Anuario, la VIP anual que hacemos una vez por afo,
pensada para leer varios meses. Incluye: nuestra
gran encuesta anual a CIOs, que nos sorprende afio
a ano por la cantidad de respuestas y la variedad
de paises; hay el triple de informes frente a lo habi-
tual, investigaciones exclusivas preparadas para la
edicion; cantidad de casos de éxito; y un metodico
seguimiento a toda la industria tomando balances
2015y desarrollos 2016.

Vale arrancar este Anuario con un alegato-resu-
men de la evolucion TIC en América Latina: el 2015
ha sido el afilo mas complicado desde la crisis de
2009, con 5% de caida de la actividad frente a 2014,
tras afnos de crecimiento ininterrumpido. En casi
todos los paises hubo fuerte caida de precios de
los commodities base —petroleo en Colombia, Oil
& Gas en México, mineria en Per( y Chile, soja en
Argentina, etc.— y con ello se dieron devaluacio-
nes de un 25/30% en las monedas locales, lo que
encarecio mucho la compra de tecnologia, en su
mayoria importada.

Sobre todo, Brasil vivio su peor aio en mucho
tiempo, con caidas del 10 al 25%, incluyendo crisis
politica, econdmica y social, aparte de fuerte deva-
luacion del Real. Como Brasil suele ser el 40% de
la facturacion de todos los rubros, esto tird para
abajo cualquier cifra regional, y con ello bajaron las
inversiones desde otros continentes.
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Encuesta Edicion Anuario 2015/2016

1+ Qué balance realiza de 2015 (lo positivo, lo negativo)
2+Qué tendencias/ perspectlvas ve para 2016
3+ Qué novedades aportara su empresa en 2016 (de producto, comerciales, etc.)

Nota: Como cada afo, a lo largo del Anuario veran a las empresas responder a
este cuestionario; no incluimos las preguntas en cada pagina para no generar

reiteracion sistematica.

Pero bueno, aln en este panorama, la region
mostré salud: México tuvo igual un buen ano, con
crecimientos del 3-5% que levantaron un poco los
nimeros del continente. Y los paises pequefos
emergentes siguen bien, en particular Centroamé-
rica donde Guatemala, Nicaragua, etc. —los que
siguen en evolucion a Panama y Costa Rica— cre-
cieron al 5-6%. Uruguay, Bolivia, Paraguay, crecie-
ron al 4-5%. Per( también mostro auge del 4,5%, el
mejor de la linea media.

Y una muy buena hacia fin de ano: los dos gran-
des hace tiempo frenados, Argentina y Venezuela,
tuvieron cambios politicos que alientan la apertura
y el desarrollo tecnologico en 2016. Seran dos fuen-
tes de oportunidades en el nuevo afo.

Por otro lado, en el informe central marcamos
los ‘hits’ 2016, que este afio tienen tres vetas que
prometen importantes aperturas de nuevos mun-
dos de desarrollo: Internet of Things, X as a Servi-
ce, Software Defined X. EL 2016 sera muy importan-
te en posicionamiento al respecto, para vendors,
canales y usuarios. Asi que por la geografia macro
por un lado, y por la evolucion Tl por otro, el nue-
vo afno es para moverse en forma proactiva y muy
atenta. Adelante.

Nicolas Smirnoff | Director
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Ismael Cardenas
Cclo ®
Contactus Contact Center
1-lguales Datacenter & Eficiencia energética - 2
Networking & Infraestructura de redes -2
2-Seguridad - 4 Contact Center - 4
Hardware & Storage - 4 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 3
Cloud -3 CRM & Customer Care -4
Big Data - 4 Business Intelligence & Analytics - 4
Carlos Mujica = IR Ramfis Miguelena
Gerente de Sistemas Director de TI
Cinemark Universidad Tecnologica de Panama
1-Iguales Datacenter & Eficiencia energética - 3 1-lguales Datacenter & Eficiencia energética -2 =
Networking & Infraestructura de redes - 3 Networking & Infraestructura de redes - 4
2-Seguridad - 4 Contact Center -3 2-Seguridad - 4 Contact Center -3
Hardware & Storage -3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3 Hardware & Storage - 4 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 3
Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 3 Virtualizacion - 4 ERP, BPM & Procesos - 2
Cloud -3 CRM & Customer Care -4 Cloud -2 CRM & Customer Care -2
Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 4 Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 3
Randall Garita Borloz r— Juan Cartaya N
Gerente de Tl Gerente de TI
Banco Nacional Seguros Constitucion
1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 4 1-lguales Datacenter & Eficiencia energética - 3
Networking & Infraestructura de redes -3 Networking & Infraestructura de redes -2
2-Seguridad - 4 Contact Center -3 2-Seguridad - 4 Contact Center -2
Hardware & Storage - 4 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3 Hardware & Storage - 3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -2
Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos -2 Virtualizacion -3 ERP, BPM & Procesos - 3
Cloud -3 CRM & Customer Care -3 Cloud -2 CRM & Customer Care -3
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 3 Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics -3
Daniel Espinoza Juan Kedziersky O x
Administrador de TI Cio
Scotiabank Grupo Clarin
1-lguales Datacenter & Eficiencia energética - 4 1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 2
Networking & Infraestructura de redes -2 Networking & Infraestructura de redes -3
2-Seguridad - 4 Contact Center -2 2-Seguridad - 4 Contact Center - 4
Hardware & Storage -2 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -2 Hardware & Storage -3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 2
Virtualizacion -2 ERP, BPM & Procesos - 2 Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 4
Cloud -2 CRM & Customer Care -2 Cloud -3 CRM & Customer Care -4
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 2 Big Data - 4 Business Intelligence & Analytics - 4
Cristobal Contreras Esteban Aliaga &

i clo
- ‘ Banco del Pacifico

clo &
Hospital Britanico ;

1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 3 1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 3
Networking & Infraestructura de redes -3 Networking & Infraestructura de redes -3
2-Seguridad - 4 Contact Center -3 2-Seguridad -3 Contact Center -1
Hardware & Storage -2 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 4 Hardware & Storage - 3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -2
Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 3 Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 2
Cloud -2 CRM & Customer Care -4 Cloud -2 CRM & Customer Care -2
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 4 Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 3
PRENSARIO TILA | Enero 2016 o4 www.prensariotila.com
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Darwin Acosta
Gerente de Sistemas
Asociacion de Municipalidades Ecuatorianas

Mauricio Marin
Director de Tl
Mision Paz a las Naciones

1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 2 1-Menores Datacenter & Eficiencia energética - 2
Networking & Infraestructura de redes - 3 Networking & Infraestructura de redes -2

2-Seguridad - 4 Contact Center -3 2-Seguridad -3 Contact Center -3

Hardware & Storage -3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3 Hardware & Storage -2 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -2

Virtualizacion - 2 ERP, BPM & Procesos - 3 Virtualizacion -3 ERP, BPM & Procesos - 3

Cloud - 4 CRM & Customer Care -3 Cloud -3 CRM & Customer Care -2

Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 4 Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 1

Victor Rivera

"Ml Coordinador de Tl [&

Departamento de Educacion Comunal

~ Alvaro Mago

-

Gerente de Tl
Almacenes Santa Clara

1-Menores Datacenter & Eficiencia energética - 2 1-Iguales Datacenter & Eficiencia energética - 1
Networking & Infraestructura de redes - 4 Networking & Infraestructura de redes - 4
2-Seguridad -2 Contact Center -3 2-Seguridad - 3 Contact Center -2

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 2
ERP, BPM & Procesos -2

CRM & Customer Care -4

Business Intelligence & Analytics - 4

Hardware & Storage -2 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 4 Hardware & Storage -1
Virtualizacion - 2 ERP, BPM & Procesos - 2 Virtualizacion -1

Cloud -2 CRM & Customer Care -2 Cloud - 4

Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 2 Big Data - 1

Gustavo Sabaro o Juan Hernandez .
Clo Cclo
Molinos Rio de La Plata Evenpro - Cinex
1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 4 1-Mucho mayores Datacenter & Eficiencia energética - 3
Networking & Infraestructura de redes - 4 Networking & Infraestructura de redes - 4
2-Seguridad -3 Contact Center -3 2-Seguridad -2 Contact Center -1
Hardware & Storage - 4 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3 Hardware & Storage -3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -1
Virtualizacion - 4 ERP, BPM & Procesos - 4 Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 4
Cloud -3 CRM & Customer Care -3 Cloud -2 CRM & Customer Care -3
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 4 Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 4
" Q o ~
Adolfo Martinez A Francisco Peiia
Clo = 08 8 e CIO
Senatcs | | CIEETN | bipermanisa
1.- Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 3 1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 4
Networking & Infraestructura de redes - 3 Networking & Infraestructura de redes -3
2.- Seguridad - 4 Contact Center -3 2-Seguridad -3 Contact Center - 4
Hardware & Storage - 4 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3 Hardware & Storage -3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
Virtualizacion - 4 ERP, BPM & Procesos - 3 Virtualizacion - 4 ERP, BPM & Procesos - 3
Cloud - 4 CRM & Customer Care -3 Cloud -3 CRM & Customer Care -4
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics -2 Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 3
nP nzalez Antonio Am
n Juan Pablo Gonzale magsa [T Antonio Amaya -
i Coordinador de Sistemas Administrador de Tl

-~ Industrias Fantasia S.A. MAGUINARIA SA BLEY - mAQSA CAT

i

1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 3 1-lguales Datacenter & Eficiencia energética - 4
Networking & Infraestructura de redes - 3 Networking & Infraestructura de redes — 4

2-Seguridad -3 Contact Center -2 2-Seguridad -3 Contact Center - 4

Hardware & Storage -3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -2 Hardware & Storage - 3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3

Virtualizacion - 2 ERP, BPM & Procesos - 3 Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 2

Cloud -2 CRM & Customer Care -3 Cloud -3 CRM & Customer Care -3

Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 3 Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 4
www.prensariotila.com .5 PRENSARIO TILA | Enero 2016
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Salvador Lopez
™ LW Administrador de IT y Redes
. 4B Ministerio de Salud

1-Mucho mayores Datacenter & Eficiencia energética - 4
Networking & Infraestructura de redes - 4
Contact Center -3

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -2

ERP, BPM & Procesos -1

2-Seguridad - 4
Hardware & Storage -3
Virtualizacion -3

Cloud -3 CRM & Customer Care -1
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 1
Martin Pazos
; Clo
Centro de Asistencia del Sindicato Médico del Uruguay
1-Menores Datacenter & Eficiencia energética -2

Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -3

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
ERP, BPM & Procesos -3

2-Seguridad - 3
Hardware & Storage -2
Virtualizacion - 2

Cloud -2 CRM & Customer Care -3
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 3
Jorge Longa
! Gerente de Servicios de Tl
Banco Falabella
1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 3

Networking & Infraestructura de redes - 4
Contact Center -2

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
ERP, BPM & Procesos - 2

2-Seguridad - 3
Hardware & Storage -3
Virtualizacion -3

Cloud -3 CRM & Customer Care -3

Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 4
Marcelo Solar
Jefe de TI
Entel S.A.

1-Menores Datacenter & Eficiencia energética - 3

Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -3

Hardware & Storage -2 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 3

Cloud -3 CRM & Customer Care -3

Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 3

2-Seguridad - 4

Kenny Merle
Gerente de Tl
Claro

1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 4
Networking & Infraestructura de redes - 4
Contact Center -2

Hardware & Storage - 4 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
Virtualizacion - 4 ERP, BPM & Procesos - 2

Cloud - 4 CRM & Customer Care -2

Big Data - 4 Business Intelligence & Analytics - 2

2-Seguridad - 4

PRENSARIO TILA | Enero 2016

Ariel Dorfman
ClO
Universal Assistance

1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 1
Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -3

Hardware & Storage - 3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 2

Cloud -3 CRM & Customer Care -3

Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 4

2-Seguridad - 4

Johan Lopez
Jefe de TI
Tecnofarma

1-Menores Datacenter & Eficiencia energética - 3
Networking & Infraestructura de redes - 4
Contact Center -2

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 4
ERP, BPM & Procesos - &

2-Seguridad -3
Hardware & Storage - 4
Virtualizacion - 4

Cloud -1 CRM & Customer Care -3
Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 3
Luis Cedeiio
= Gerente de Tl
Itemuacional Internacional de Seguros
1-Iguales Datacenter & Eficiencia energética - 2

Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -2

Hardware & Storage - 3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
Virtualizacion - 2 ERP, BPM & Procesos - 2

Cloud -2 CRM & Customer Care -2

Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 3

2-Seguridad - 4

~  Victor Hernandez

Seguros Atlas  Director de Tl »
womermesn L Seguros Atlas S.A.
1-Iguales Datacenter & Eficiencia energética - 2

Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -3

Hardware & Storage - 3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 2
Virtualizacion - 4 ERP, BPM & Procesos - 2

Cloud -2 CRM & Customer Care -2

Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 2

2-Seguridad - 4

Mildred Luces
Coordinadora de Sistemas
Colegio Universitario de Caracas

1-Iguales Datacenter & Eficiencia energética - 4
Networking & Infraestructura de redes - 4
Contact Center -3

Hardware & Storage - 3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 4
Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 3

Cloud -2 CRM & Customer Care -2

Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 3

2-Seguridad - 4

www.prensariotila.com

Amazon Web Services

&

i
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Cambie los gastos de inversiones en capital por gastos variables
En lugar invertir en servidores, utilice la nube y pague Unicamente cuando y en funcion
de los recursos informaticos requeridos.

Beneficio de la economia de escala masiva

En la nube se suman los consumos realizados por miles de usuarios; asi Amazon Web
Services puede aplicar economias de escala que se traducen en precios mas bajos por
el consumo realizado.

Deje de adivinar capacidades

Al decidir sobre |a capacidad a menudo se acumulan recursos caros y ociosos, con la
informatica en la nube podra acceder en la medida justa en que desee, y podra aumen-
tar o reducir la escala con unos pocos minutos de aviso.

Aumente la velocidad vy la agilidad

La disponibilidad de recursos esta en todo momento a un simple clic del ratdn, usted
puede disponibilizarlos en cuestion de minutos. El resultado es un aumento espectacu-
lar de la agilidad de la organizacion, reduciendo notablemente el tiempo v los costos
para desarrollar,

Deje de gastar dineros en operar y mantener centros de datos
Céntrese en proyectos que hagan destacar su negocio, no la infraestructura. Con la
nube puede centrarse en sus clientes, en lugar del dolor de cabeza de instalar servido-
res en bastidores, apilarios y administrarlos.

Sea mundial en minutos

Implemente su aplicacion de forma sencilla en maltiples regiones alrededor del munda
con solo unos clics. De esta forma, puede ofrecer una menor latencia y una mejor ex-
periencia a sus clientes de forma sencilla y con un coste minimo.

amazon

web services

www.aws.amazon.com/es
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~ Otto Fredman Cacao

Jaguar Encrgy IT manager
: Jaguar Energy Guatemala LLC

Datacenter & Eficiencia energética - 4
Networking & Infraestructura de redes -1
Contact Center - 4

Hardware & Storage -1 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 4
Virtualizacion - 4 ERP, BPM & Procesos - 2

Cloud -2 CRM & Customer Care - 4

Big Data - 4 Business Intelligence & Analytics -1

1.- Mucho mayores

2.- Seguridad -1

Dante Torres
Jefe de Sistemas
Emusa Peru

1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética -2
Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -1

Hardware & Storage -2 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 2
Virtualizacion - 2 ERP, BPM & Procesos - 3

Cloud -2 CRM & Customer Care -2

Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 2

2-Seguridad - 3

@_ Luis Sanatana

Gerente de Sistemas
PARGUES Com. Parques Nacionales

1.- Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 3
Networking & Infraestructura de redes - 4
Contact Center - 4

Hardware & Storage - 4 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
Virtualizacion - 2 ERP, BPM & Procesos - 3

Cloud -2 CRM & Customer Care -3

Big Data - 4 Business Intelligence & Analytics - 4

2.- Seguridad - 3

Fernando Diaz

Piivivis irbeisi... JEIO

Financiera Paraguayo Japonesa

1.- Mayores Datacenter & Eficiencia energética -2
Networking & Infraestructura de redes — 4
Contact Center -3

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
ERP, BPM & Procesos -3

2.- Seguridad -3
Hardware & Storage -3
Virtualizacion - 3

Cloud -1 CRM & Customer Care -1
Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics -2
Erick Valverde Oliva

_ G_EC Director de Tl
‘=== Grupo GEO

1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 2
Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -2

Hardware & Storage -2 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
Virtualizacion - 2 ERP, BPM & Procesos - 3

Cloud -3 CRM & Customer Care -2

Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 3

2-Seguridad -3

PRENSARIO TILA | Enero 2016
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Jaime Carrasco
Gerente de TI
GesPro Chile

1-Iguales Datacenter & Eficiencia energética - 4
Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -2

Hardware & Storage - 3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 2
Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 1

Cloud -3 CRM & Customer Care -1

Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 1

2-Seguridad -3

ﬁ Pablo Giancarli

AXION * Regional TIC Manager
energy AXION energy

1-Iguales Datacenter & Eficiencia energética - 4
Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center - 4

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 3
ERP, BPM & Procesos - 3

2-Seguridad - 3
Hardware & Storage - 3
Virtualizacion - 3

Cloud -3 CRM & Customer Care -3

Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 3
Hugo Pachon
Director de Sistemas
UpSistemas

1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 4

Networking & Infraestructura de redes - 4
Contact Center - 4

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -1
ERP, BPM & Procesos - 1

2-Seguridad - 4
Hardware & Storage - 3
Virtualizacion -1

Cloud -1 CRM & Customer Care -1

Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 1
Alejandro Bello
Subdirector de TI
SEDESOL

1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 3

Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -3

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 3
ERP, BPM & Procesos — 4

2-Seguridad - 4
Hardware & Storage -2
Virtualizacion - 3

Cloud -3 CRM & Customer Care -4
Big Data - 4 Business Intelligence & Analytics - 4
Santiago Duran

= dS5€  Gerente de Sistemas
T Administracion de los Servicios de Salud del Estado

1.- Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 2
Networking & Infraestructura de redes -2
Contact Center -2

Hardware & Storage - 1 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 2
Virtualizacion -1 ERP, BPM & Procesos - 2

Cloud -1 CRM & Customer Care -2

Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics -3

2.- Seguridad -1
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EN UNA EMPRESA
EN CRECIMIENTO,
USTED ES CEO, CFO
Y CIO Y VARUMBO A
COTIZAR EN BOLSA.

Las empresas en crecimiento tienen ie
cuando las soluciones de SAP para pequenas y medianas empresas pueden
ayudar.

w Run Simple
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Juan Pablo Falcon Luis Moreno
| Il Gerente de Sistemas Lo

Telefonica e s Policia Boliviana

1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 3 1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 3
Networking & Infraestructura de redes -2 Networking & Infraestructura de redes - 4

2-Seguridad - 3 Contact Center -2 2-Seguridad - 4 Contact Center -1
Hardware & Storage -3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3 Hardware & Storage - 3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -2
Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos — 1 Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 1
Cloud - 4 CRM & Customer Care -1 Cloud -2 CRM & Customer Care -1
Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 2 Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 1

Sergio Mazzitello o : " DilsaPinilla & .
clo ' I\__) ’@' Director de Tl \_y
Tarjeta Naranja . = Universidad Catolica Santa Maria La Antigua

1-Iguales Datacenter & Eficiencia energética - 3 1-lguales Datacenter & Eficiencia energética - 2
Networking & Infraestructura de redes -3 Networking & Infraestructura de redes -3
2-Seguridad - 3 Contact Center -3 2-Seguridad - 3 Contact Center -1
Hardware & Storage -3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -1 Hardware & Storage - 3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 2
Virtualizacion -1 ERP, BPM & Procesos — 2 Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos -2
Cloud -1 CRM & Customer Care -3 Cloud -3 CRM & Customer Care -2
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 3 Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 2
Raiil Sandoval Luz Herrera E 9
. SEQUIDS | . .
IT Operations Manager 2 ~.. Vicepresidente de Tl y Procesos U
Seguros Banorte Iberoseguros
1-lguales Datacenter & Eficiencia energética -1 1-Menores Datacenter & Eficiencia energética - 4
Networking & Infraestructura de redes -3 Networking & Infraestructura de redes - 4
2-Seguridad - 3 Contact Center -1 2-Seguridad -3 Contact Center -3 |
Hardware & Storage -3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 1 Hardware & Storage - 4 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3 ] II | h I :_ | _ | | Iu
Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 3 Virtualizacion - 4 ERP, BPM & Procesos - 3 i | " - a5 el L 'i P 1I. P e e —p
Cloud -2 CRM & Customer Care -3 Cloud -3 CRM & Customer Care -3 I o le—— | |'-— |— |— ¢ 15
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 3 Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 3 h i
Luis Becerra TR Ricardo Mella * IR
Gerente de Sistemas k /' asesreeae  Administrador de Infraestructura Tl
- ANTEL - Mutual de Seguridad
1-Iguales Datacenter & Eficiencia energética -2 1- Menores Datacenter & Eficiencia energética - 2
Networking & Infraestructura de redes - 2 Networking & Infraestructura de redes - 4 i l I l ' | I | "
2-Seguridad - 4 Contact Center -1 2-Seguridad - 3 Contact Center -3
Hardware & Storage -3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -1 Hardware & Storage - 3 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 3
Virtualizacion - 2 ERP, BPM & Procesos - 2 Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 2 c I 5 c 0
Cloud -2 CRM & Customer Care -2 Cloud -1 CRM & Customer Care -3
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 2 Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 3
Fabian Rivera Ir/" - Maria Elena Roldan v il @ www.cisco.com/go/centro-de-todo
Director de Tl ) -"“* Director de Tl
Inmobiliar PROMI Promigas
1-Menores Datacenter & Eficiencia energética - 1 1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 1
Networking & Infraestructura de redes -2 Networking & Infraestructura de redes -3
2-Seguridad -3 Contact Center -1 2-Seguridad - 4 Contact Center -1
Hardware & Storage -2 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -1 Hardware & Storage - 4 Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -2
Virtualizacion - 1 ERP, BPM & Procesos - 2 Virtualizacion - 4 ERP, BPM & Procesos -2
Cloud -3 CRM & Customer Care -2 Cloud -2 CRM & Customer Care -1 e -—-)
Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 1 Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 1 intel
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Cesar Mengual - . . .
Gerente de Tl 'T'g“.?"‘. ::l;;l:‘li%garﬂa
Alvog S.A. ¥ 3

1-Menores Datacenter & Eficiencia energética - 3
Networking & Infraestructura de redes - 4
Contact Center -1

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3

ERP, BPM & Procesos -1

2-Seguridad - 3
Hardware & Storage -2
Virtualizacion - 2

1.- Mayores

2-Seguridad - 3
Hardware & Storage - 4
Virtualizacion - 4

Datacenter & Eficiencia energética - 4
Networking & Infraestructura de redes - 4
Contact Center - 2

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 2
ERP, BPM & Procesos - 2

Crea depdsitos de unidades de disco
duro (HDD, Hard Disk Drive) y

Cloud -3 CRM & Customer Care -1 Cloud -2 CRM & Customer Care - 2 unidades en estado solido (55D,

Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 2 Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 3 L . ;
Solid-State Drive) del lado del
servidor para crear un datastore

Yrene Huaipar Aurelio Rodriguez . compartido optimizado con memoria
Administradora de Tl clo 2 flash y altamente adaptable para
Universidad de San Martin de Porres Transportes Castores entornos virtuales,

1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética -2 1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética -2

Networking & Infraestructura de redes -2 Networking & Infraestructura de redes -3
Seguridad -2 Contact Center -2 2-Seguridad -3 Contact Center -2

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 2
ERP, BPM & Procesos -2

Hardware & Storage -2
Virtualizacion - 3

Hardware & Storage - 3
Virtualizacion -2

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 2
ERP, BPM & Procesos - 3

Cloud -3 CRM & Customer Care -2 Cloud -2 CRM & Customer Care -2
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 2 Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 4
. - - Mo deja recursos desperdiciados
Sergio Piroli Hugo Koncke o inactivos.
B EEIE T CERT Director de TI ClO
Assist Card INAC
1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 3 1-Mayores Datacenter & Eficiencia energética - 1

Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -3

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -3
ERP, BPM & Procesos - 4

2-Seguridad - 4
Hardware & Storage -3
Virtualizacion - 4

2-Seguridad - 4
Hardware & Storage - 2
Virtualizacion - 3

Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -3

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 3
ERP, BPM & Procesos - 2

Cloud -3 CRM & Customer Care -4 Cloud - 4 CRM & Customer Care -1
Big Data - 2 Business Intelligence & Analytics - 4 Big Data - 3 Business Intelligence & Analytics - 3
\ Elizabeth Chaves Carlos Milio .
Coordinadora Tl Jefe de Infraestructura Tecnoldgica
AUDITORA Auditoria General de la Republica I Universidad del Salvador
o o o » Ofrece rendimiento de clase
1-Menores Datacenter & Eficiencia energética - 1 1-lguales Datacenter & Eficiencia energética - 3

Networking & Infraestructura de redes -2
Contact Center -1

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -1
ERP, BPM & Procesos -1

2-Seguridad - 3
Hardware & Storage -2
Virtualizacion - 2

2-Seguridad - 3
Hardware & Storage - 3
Virtualizacion - 3

Networking & Infraestructura de redes - 4
Contact Center -2

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 2
ERP, BPM & Procesos -2

empresarial.

« Agregue SDD a anfitriones existentes =

Cloud -2 CRM & Customer Care -1 Cloud -1 CRM & Customer Care -2 i
Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 3 Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 2 mayor rendimiento
+ Agregue HDD a anfitriones existentes =
¢4  Geovannie Ortiz Juan Hernandez mayor capacidad

SOLIMA - Gerente de TI
Centros Sor Isolina Ferre

1.- Menores Datacenter & Eficiencia energética - 2
Networking & Infraestructura de redes -3
Contact Center -3

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion - 4

2.- Seguridad -3
Hardware & Storage -2

PRENSARIO TILA | Enero 2016

e12 e

s

1-Iguales

2-Seguridad -3
Hardware & Storage - 3

Gerente de Tl
Open Box Network

Datacenter & Eficiencia energética - 1
Networking & Infraestructura de redes -2
Contact Center -2

Comunicaciones Unificadas & Colaboracion -2
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3 MODOS EN LOS QUE

VIRTUALIZACION AL ALMACENAMIENTO

TODAS LAS VENTAJAS DE LA VIRT

- Agregue anfitriones con HDD y 55D

ALIZACION,

Virtualizacion - 2 ERP, BPM & Procesos - 3 Virtualizacion - 3 ERP, BPM & Procesos - 1
Cloud -3 CRM & Customer Care -3 Cloud -2 CRM & Customer Care -2 r
Big Data -2 Business Intelligence & Analytics -3 Big Data - 1 Business Intelligence & Analytics - 2

AHORA PARA EL ALMACENAMIENTO.
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Los Hits 2016 en el TIC de America Latina

Un gran nuevo ecosistema aparece en el horizonte

INTERNET
OF THINGS

Como cada ano en este ANUARIO, busca-
mos definir los principales rubros donde
los players de la industria TIC —usuarios,
canales y vendors— deben hacer hincapié
paratener un buen ano y fortalecerse en el
mercado global. Esta vez hay tips muy inte-
resantes para analizar...

El ano pasado mencionamos un rasgo
notorio: no habia segmentos o productos
nuevos, sino pasajes de un estado a otro
de evolucion: en cloud, big data, datacen-
ter, etc. Hoy, en cambio, han tomado pro-
tagonismo tres conceptos muy frescos que
prometen patear el tablero y replantear
buena parte de las reglas que maneja el IT
empresarial de América Latina: Internet of
Things, X as a Service, Software Defined X.

PRENSARIO TILA | Enero 2016

Obviamente, estos tres nuevos pilares
no han surgido de la nada, son parte evo-
lutiva de los conceptos base que se vie-
nen manejando hace tiempo. Internet of
Things se apoya en cloud, big data, etc....
desde ya. Pero, a diferencia de lo que ve-
nia, prometen generar un salto cualitativo
en la evolucion, llevar usos y costumbres
del mercado a un nuevo nivel. Si el cambio
va a darse completo durante 2016, por su-
puesto que no, pero los tres van a desarro-
llarse mucho este ano y hay que estar muy
atentos a lo que vayan generando.

Quienes hayan leido nuestro Especial
Anual de Cloud hace dos meses, tienen alli
un muy buen ejemplo al respecto: el cloud
viene hace tiempo siendo el gran factor

14 e

SOFTWARE

DEFINED X

de cambio en el IT, en ciertos rubros mas
rapido y otros apenas incipiente o lateral.
Ya esta asumido como concepto global.
Pero con Internet of Things, X as a Service
y Software Defined X, cada uno en lo suyo,
tiende a dar saltos hacia el dia a dia de los
quehaceres TI. Cable a Tierra. Por eso en
la tapa de ese especial, parafraseando a
la nueva pelicula de Star Wars, dijimos: El
despertar de la Fuerza. Gracias a los nuevos
pilares, el Cloud va a catapultarse y mos-
trar lo que realmente promete ser.

10 procesos que se profundizan
Arranquemos por marcar los 10 Hits que

citamos como claves hace un ano, de cara

al 2015, porque son la base y sirven de

www.prensariotila.com

buen marco para la nueva evolucion. Los
diez eran:

—Virtualizacion: de los servers al storage,
networking, desktop: Hoy en dia la mayor
parte de las empresas de Ameérica Latina,
de medianas para arriba, tienen algin gra-
do de virtualizacion, que suele ser bastante
avanzado en el mercado corporativo. Pero
la mayoria concentra su desarrollo en la in-
fraestructura de servers, recién se comien-
za a avanzar hacia otros campos como son
sobre todo networking y storage dentro
de infraestructura, y luego ya desktop cu-
briendo toda la cadena IT.

—Cloud: cada vez mas ecosistemas hibri-
dos: El pasaje a Cloud es la migracion mas
esperada y promocionada. Pero nunca se
da de tirar todo lo on premise y reempla-
zarlo por cloud, sino que el ‘As a service’
ingresa a la organizacion por las areas mas
proclives (Marketing y RRHH), y comienza a
convivir con el resto de las areas. Cuando
se da una buena experiencia, esta conta-
gia a otras areas que empiezan a sumarse
y asi de a poco, va tomando mas porcion
de la empresa. Casi nunca es de arriba ha-
cia abajo, sino de abajo hacia arriba y por
areas.

—Servicios de mantenimiento a opera-
cion y performance: Los servicios IT vienen
existiendo desde los comienzos mismos
del mercado. Consultoria, soporte técnico,
mantenimiento, desarrollo de software,
implementacion, etc. La novedad ahora
que es que los servicios, en los distintos
campos de IT, estan evolucionando del
producto al rendimiento. El usuario cada
vez menos se interesa porque el proveedor
se ocupe de algo finito, de partes, sino que

Por Nicolas Smirnoff y Eduardo Campastro

10 procesos base redefiniendo el IT empresarial

« VVirtualizacion: de los servers al storage, neworking, desktop

« Cloud: cada vez mas ecosistemas hibridos

» Servicios: de mantenimiento a operacion y performance

« Big data: de la infraestructura al dia a dia

- Datacenter: de la eficiencia energética a la operacion inteligente

« Redes sociales: de los ‘me gusta’ a negocios concretos

« Colaboracion: de las videoconferencias a las rutinas diarias.

« Software & Servicios, cada vez mas combinados

« IT & IP, en una sola plataforma

» Telecomunicaciones: 4G y mas alla

tome el conjunto y garantice costos, tiem-
posy performance.

—Big data: de la infraestructura al dia a
dia: Big data es el manejo optimizado de
los grandes volimenes de informacion con
que hoy deben lidiar las empresas. Mu-
chas empresas estan avanzando y tienen
buen grado de madurez, pero en general
los desarrollos se limitan al datacentery la

Niameros & oportunidades

$779.98

65588

o

98.85% $1,400M
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Fuente: Machina Research, IDC, ABI Research, Cisco Consulting Services
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3 pilares para una nueva era del IT

e Internet of things

e Software Defined X

e X as a Service

infraestructura, al back office. El desafio es
llevar sus ventajas al dia a dia cotidiano de
muchas mas areas, al front end. Que redun-
de en practicas innovadoras, en habilitador
de nuevos ambitos y negocios concretos.

—Datacenter: de la eficiencia energética
a la operacion inteligente. El datacenter
paso de ser ‘el cuartito de las maquinas’ al
corazon del funcionamiento de las empre-
sas. Y se volvio un gran desafio de manejo
de costos, eficiencia y valor para el nego-
cio. El tema inmediato es siempre bajar la
cuenta de la luz, pero hoy los datacenter
managers de vanguardia hablan de unir las
partes y hacerlo funcionar como un todo
inteligente. Esto se puede lograr in house
pero lo Gltimo son servicios, que han pasa-
do de los proyectos finitos a la operacion
del dia a dia, garantizando performances y
costos.

—Redes sociales: de los ‘me gusta’ a ne-
gocios concretos. ;Quién no esta en redes
sociales hoy en dia? Pero hay un gran dile-
ma. Como capitalizar el movimiento que se

PRENSARIO TILA | Enero 2016



genera en negocio concreto.
Una cosa es tomar las redes
sociales a nivel cuantitativo:

sumar seguidores, clicks, ‘me Categoria 2014
gusta’, etc. Que pueden decir Consumidor 2,277
todo o no decir nada a la vez. Cross Industria 632
Y otra en sentido cualitati- Especificas por Vertical 898

vo: generar nuevos ambitos Total
de interaccion y de servicio,
tomar nuevos clientes o ex-
tender el rendimiento de los

3,807

actuales. Categoria 2014

—Colaboracion: de las vi- Consumidor 257
deoconferencias a las ruti- Cross Industria 115
nas diarias. Colaboracion es Especificas por Vertical 567

la interaccion en tiempo real Total
entre los miembros de una
organizacion por cualquier
via y dispositivo, para ganar
en productividad, tiempo de respuestas y
habilitar nuevos ambitos de negocio/per-
formance. Hasta ahora, la mayor parte de
las empresas tienen soluciones de video-
conferencia y no mas, pero de a poco en
muchas firmas se esta imponiendo el ‘cola-
borar a distancia’ como una rutina del dia a
dia. A medida que se usen mas soluciones,
se descubriran nuevas opciones de abor-
dar los temas cotidianos.

—Software & Servicios, cada vez mas
combinados. Los segmentos de softwa-
re como aplicaciones de negocios (ERP,
CRM, BI, etc.) cada vez mas incorporan a
sus practicas de venta de soluciones es-
tandarizadas finitas, distintas variantes de
servicios: en tiempo real, customizados,
etc. Estos estan cada vez mas entrelazados
con el software y enriquecen el valor a los

939

Fuente: Gartner 2015

clientes, la interaccion con ellos. ‘Software’
y ‘Servicios' ya no se pueden dividiry llevan
el conjunto a un nuevo nivel.

—IT & IP, en una sola plataforma. Siem-
pre han estado las computadoras por un
lado, y la seguridad CCTV por otro, que aho-
ra es IP y va por Internet, con camaras IP,
etc., como producto bandera. La union de
ambos mundos permite por ejemplo hablar
por teléfono desde las computadoras, con-
trolar las camaras de seguridad del hogar
desde el trabajo, controlar la temperatura
del datacenter, etc. Estos son todos prime-
ros pasos. De a poco habra un solo gerente
para ambos mundos, que los controle y si-
nergice para nuevas aplicaciones y produc-
tividad de avanzada. Internet of Things es
lo que sigue.

—Telecomunicaciones: 4G y mas alla.
El 4G es el standard mas avanzado en co-

Proyeccion de revenue Cloud a 2018 (Mundial en miles de millones)

Cloud Unicorns Privadas

%del  Nimero de
total  compaiias

47% miles
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Internet of Things: base instalada por categoria (en Millones de Unidades)

2015 2016 2020
3,023 4,024 13,509
815 1,092 4,408
1,065 1,276 2,880
4,902 6,392 20,797

Internet of Things, Endpoints: gasto por categoria (en miles de millones de Délares)

2015 2016 2020
416 546 1,534
155 201 566
612 667 M

1,183 1,414 3,010

municaciones para telefonia celular, como
se sabe. Con 4G y lo que siga (5G, etc.) se
potenciaran los usos de los smartphones y
con ello habra muchos cambios en aplica-
ciones de trabajo y costumbres de la gen-
te. Por ejemplo, una novedad en infraes-
tructura es reemplazar el cableado de un
edificio e incluso el wifi, por extensiones
de paquetes 4G, asegurando performance.
Mucho nuevo se viene al respecto.

Como se ve, un ano después, estos 10
hits ya son realidad, pero no completa:
estan en evolucion y tomando progresiva-
mente mas cuerpo. Los tres nuevos pilares
que destacamos —Internet of Things, X as
a service y Software Defined X— se apoyan
en ellos y su realidad actual es mucho mas
incipiente, apenas naciente se puede decir.
Pero de aqui en mas haran todo su trabajo
de cambios en pos del mercado.

Internet of things

Es una de las palabras de moda hoy en
dia en la industria IT mundial, pero no por
eso deja de ser una tendencia que vino
para quedarse. El mercado masivo lo co-
noce como el proceso que los productos
incluyan chips/sensores y se vuelvan in-
teligentes: qué puedan recibir y enviar in-
formacion, automatizar procesos, disparar
alarmas, etc.

Presentamos
nuestra nueva
iGen15

A partir de ahora, tenemos!|
herramienta unica que mejor
las comunicaciones de tl em

Sd.

$5352.7000 | www.copileidy.com

5%
e o Legacy % ?13 Esta el ejemplo tipico que uno cuando
Cloud Piiblica Pura 2% 42 vuelve manejando a su casa, le puede avi-
sar al horno que caliente la comida para
2008 2014 2018 que esté lista para cuando uno llegue. En e
Fuente: 1DC realidad, este es el enfoque mas efectista o Xerox .}\
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futurista para el dia a dia de las personas,
sin dejar de ser cierto. A nivel empresarial,
implica ya hoy por ejemplo que una em-
presa de logistica, pueda controlar mucho
mejor las cargas en sus flotas de camiones.
0O que un centro de salud pueda detectar
fallas en el suministro de medicamentos a
distancia, etc.

En su momento se dio la revolucion in-
dustrial. Luego a fines de los 90 llego la
revolucion digital. En el dltimo tiempo vi-
nieron procesos como automatizacion, vir-
tualizacion, etc. Hoy es el tiempo de Inteli-
gentizacion, que las cosas de alrededor se
vuelvan inteligentes. Como deciamos mas
arriba, si cloud es un concepto general que
solo lo usan algunos, ahi queda para quie-
nes no lo transitan. Si cloud vierte sus ven-
tajas en los productos que todos tenemos
alrededor, sera inevitable.

Solo este ano, en USA la telefonica AT&T
firmo mas de 300 acuerdos para conectar
equipos y organizaciones de distintos sec-
tores, principalmente automotrices, navie-
ras, industriales, de servicios médicos, de
seguridad residencial y ciudades inteligen-
tes. Segln datos oficiales, a finales de 2015
inform6 que contaba con 25 millones de
equipos loT conectados a su red. Entre julio
y agosto conectd un millon de automoviles,
uno de los segmentos clave.

Otro lider IT, Amazon entro al mercado
con una plataforma, basicamente Device
Gateway, un registro de dispositivos y un
motor de reglas, junto con los SDKs para C
y Java, y una libreria para Arduino.

Seglin Gartner, para este ano seran 6.4
mil millones los dispositivos en todo el

Todos en la empresa B2B
tienen un smartphone

85%

Americans between 18-29

La empresa movil tiene mas potencial
de monetizacion que los consumidores

Existe 10 veces mas apps de

consumo que empresas reales...

# of Apps in 10S
(units in 000s)

consumidores Empresa

...sin embargo las apps enterprise
estan explotando

mundo que estaran conectados, llegaron a
20.8 mil millones en 2020. Eso estima una
inversion de 235 mil millones, un 22% de
incremento con respecto al ano pasado,
siempre teniendo en cuenta que por cada
dispositivo hay un servicio asociado por
parte de un proveedor que disena, instala
y opera los esquemas loT, del mismo modo

Xaas: todo como Servicio,
nto incluido en el Cloud
,M_

N
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SaaS: ApScacionas para usuarios
finales, se antregan como sarvicio
a@n hugar de Soltwarg on premise

Paa8: Plataforma para aplcacionas
o me drl:-uwuru COMMC SEraCid @n 1,.“
que los desamolladores pueden
construir y gestionar sus propias
aphcacionas

laaS: Computo, Storage u obra
infraestructurd 1T como SEricio,
an hugar de comprar capacidad
dedicada

Fuente: Hewlett Packard

e ...las apps empresariales tienen
mayor potencial de monetizacion

2% 4% 3%

Consumidores

Empresa

0% 20%  40% 60% 80% 100%

©50-51k  ® $1k-$10k ® $10k-$100k  ® $100k-$500k ~ $500k+

los servicios de conectividad, comunica-
cion de cara al usuario creceran de forma
mas rapida.

X as a Service

Hay sobre todo tres tipos de servicios
cloud: software como servicio (Saa$) el po-
pular CRM, ERP, Office 365, etc.; plataforma
como servicio (PaaS) que incluye estructu-
ras de desarrollo completo, como Google,
Salesforce, otros servicios de desarrollo,
etc. E infraestructura como servicio (1aaS)
donde se ofrece computo, storage, redun-
dancia, etc. Alli esta Amazon, todos los
grandes datacenters, telcos, MSPs, etc.

Estos son rubros definidos con entor-
nos bastante precisos, donde el cloud ha
avanzado conviviendo con el mundo on
premise, generando los entornos hibridos
que deciamos mas arriba. El XaaS, ‘todo
como servicio’, va mucho mas alla: impli-
ca que cualquier cosa puede ser ofrecida
como servicio. Comenzo con variantes en
su momento llamativas como contact cen-
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ter como servicio, PBX como servicio, luego
seguridad —SECaaS— e incluso hay opcio-
nes muy abarcativas, como ‘IT como servi-
cio”: tercerizar la estructura IT completa de
una empresa.

Desde el momento en que cualquier
cosa se puede tomar como servicio, las es-
tructuras de las empresas se vuelven mas
agiles y mucho mas abiertas en cuanto a
proveedores, partners, plataformas, perso-
nal propio y tercerizado, etc. Se pueden ar-
mar nuevos ecosistemas multi-todo, cada
vez con mas combinaciones. Esto habilita
nuevos mundos, usos y costumbres, que a
su vez a futuro volveran a retroalimentar la
rueda. Es como el famoso Cubo de Rubik,
entrando las opciones de servicio hasta la
médula de cualquier organizacion.

Obviamente, nadie tiene hoy toda su es-
tructura como servicio. Pero el ‘as a servi-
ce’ casi todas las semanas suma areas nue-
vas y crea nuevas combinaciones. El futuro
queda abierto y mucho mas potente.

Este ano en los roadshow de Level 3
se ha visto el foco que esta transitando
el concepto. Si bien el modelo es disrup-
tivo, tiene como base el concepto clasico
de pasar de venta de producto a venta de
servicio, con el objetivo final de brindarle
al cliente las herramientas para hacerle
el dia a dia mas simple. Estas plataformas
XaaS son un nuevo formato para flexibili-
zar y agilizar las estructuras de negocios
clasicas.

Software Defined Everything

El ‘Software Defined... como concepto
se hizo conocido primero en areas como
networking, donde el SDN se opone a las
estructuras monoliticas y propietarias de
redes, generando nuevos entornos mucho
mas abiertos y sobre todo flexibles para
atender los cambios del negocio.

De ahi se empezo a hablar de otros ru-
bros, como ‘Software Defined Storage’,
para no depender de equipos concretos,
y hoy se mencionan conceptos como ‘Sof-
tware Defined Datacenter’, donde el centro
de computos completo pasa a ser maneja-
do en términos de software.

En realdad, la corriente nace en el boom
de la virtualizacion en servers, que no es
otra cosa que reemplazar maquinas fisicas
(hardware) por maquinas virtuales (sof-
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El camino a Software Defined Anything
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Fuente: Gartner 2015

tware) que permiten eficientizar y optimi-
zar la infraestructura. Pero por supuesto,
ahora se va mas alla, y el ‘Software Defi-
ned X' implica, a igual que ‘X a service’, que
todo producto, rubro y servicio pueden
ser transformados. Cada vez se crean mas
aplicaciones de software que transforman,
optimizan, redefinen muchos de los dispo-
sitivos cotidianos. Desde que Whatsapp in-
corporo telefonia a su servicio, transformo
los smartphones en otra cosa distinta a lo
que eran, porque hablar por teléfono paso
a tener la chance de ser gratis si uno tiene
wifi, y asi... Es la punta de un gran Iceberg
que sin duda va a cambiar las reglas y pa-
rametros con que nos movemos hoy en dia.

Otro caso emblematico es el de Cisco
Systems, que este ano esta lanzando su
estrategia ‘One Software’, que se basa en
componer una plataforma de software
abarcando todas sus soluciones, desligan-
do al hardware y sus reglas, que hasta aho-
ra regian el soft embebido. Se busca darle
mas flexibilidad al usuario, con modelos
mas abiertos de consumo, que pueden ser
tomados a perpetuidad u on demand. ‘Se
trata que el usuario no compre routers,
etc.,, sino inteligencia y gestion’, dicen.

El nuevo futuro

La proyeccion de los tres pilares, si uno
los imagina ramificados y catapultados
a futuro, es inmensa. Pero si uno piensa

«20

los tres procesos dentro de un todo inte-
grandose, las posibilidades son aiin mucho
mas grandes, casi inimaginables. No que-
remos caer en los lugares comunes donde
casi siempre se cae discurseando a modo
futurista: todo lo que adn no ocurrio, pue-
de darse como que no. Pero aqui tenemos
desarrollos palpables de hoy con ya plata-
formas armadas, dispuestas a evolucionar
y recrearse progresivamente.

Si a uno le hubiera gustado ser el crea-
dor de Google o Apple, ahora tiene ante
si muy buenas chances de innovaciones
disruptivas, en este contexto. No es que
lo bueno ya esta todo inventado, como
se creia hasta hace poco. Hablemos sobre
todo del ambito IT empresarial/corpo-
rativo, que es el que nos compete. Si un
proveedor de software o servicios tiene
una base instalada de clientes que parece
ya saturada de oferta, se abriran nuevas
oportunidades a granel.

‘Un nuevo gran ecosistema aparece en el
horizonte’, ‘El despertar de la Fuerza’, son
frases. A trabajar desde hoy en los nuevos
desarrollos donde mucho ira definiéndose
manana, la semana que viene, etc. Si vol-
vemos al concepto madre de este informe
central de la edicion Anuario, sobre defi-
nir los principales rubros de accion para el
nuevo ano, ahi los tienen: 10 procesos en
curso y 3 pilares de una verdadera nueva
era.

www.prensariotila.com
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Soluciones Moviles

Simples. CoOmodas. Seguras

Hoy en dia, la conectividad movil es
indispensable. El rapido crecimiento de la
informatica de moviles generd una demanda
urgente y nuevas expectativas para los
dispositivos moviles. Los profesionales de
estos dispositivos esperan que la impresién
y la distribucion sean rapidas, comodas y
faciles.

En Lexmark, nos centramos en los documentos comerciales, los usuarios
de moviles que necesitan imprimirlos y compartirlos, y en gente como
usted, encargada de tomar decisiones y de adoptar estrategias para su
implementacién en moviles.

Lexmark ofrece diferentes maneras para que las empresas y las
organizaciones aprovechen los beneficios de la productividad movil sin
afectar la seguridad ni incurrir en gastos excesivos o descontrolados.

Soluciones Moviles Lexmark

- Aplicaciones moaviles faciles de utilizar para enviar documentos
directamente a las impresoras de la red de su empresa.

» Aplicaciones de impresoras para acceder a documentos de
servicios en la nube como Google.

- Soluciones de primer nivel que le permitirdan ampliarse en
diferentes ubicaciones sin tener que invertir en infraestructura
informatica nueva.

- Soluciones de captura de datos y de imagenes personalizables
para simplificar los procesos de flujo de trabajo comunes.

Actualmente, hay muchas maneras de implementar la impresion
movil, pero no existe una solucién que sirva para todo. Por eso
Lexmark ofrece diferentes maneras para que su empresa u
organizacion aproveche los beneficios de la productividad movil.

Impresion Movil para Empresas
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Diego Bekerman, director
general para Argentina y
Uruguay:

1.- ‘El balance es muy positivo. El ne-
gocio de la Nube en la Argentina con-
tinda creciendo y consolidandose y el
impacto que actualmente tienen los de-
sarrollos en loT, Big Data y Nube Hibrida  piego Bekerman, di,-ectorl )
dan cuenta que las reticencias a la Nube %?Sg[g/para Argentina y
quedaron atras. Esto lo vemos en nues-
tro negocio, en el cierre de nuestro ano fiscal el negocio de Office 365
crecio un 107%, Azure en un 100% mientras que Microsoft Dynamics
online se expandié un 1700%'.

2.-‘Sin duda la Nube, Big Data, Internet de las cosas son las gran-
des tendencias que estan impulsando la industria. Esta Disrupcion
Digital esta transformando los modelos de negocio tradicionales en
todo tipo de empresas entendiendo que la agilidad y la flexibili-
dad son tan importantes como la eficiencia, y esto representa una
gran oportunidad. Apostamos a ofrecer la mejor innovacion a sus
clientes en un mundo donde la movilidad y la nube son lo primero,
enfocandonos mas en la nocion de Nube Inteligente para que las
personas puedan hacer mas'.

3.- ‘Seguiremos apostando a los desarrollos de Nube y a través
de ella a Internet de las Cosas y Big Data. Con nuestras soluciones
de Office 365, Microsoft Azure, Dynamics, Power Bl confiamos en que
continuaremos creciendo en triple digito y expandiendo nuestro
ecosistema de socios. Otra de las principales apuestas es Windows
10, que esta adaptandose a las necesidades de los usuarios para
ofrecer una experiencia mas personal que les permita hacer mas
a través de todos los dispositivos. Ademas, con 24 afos en el pais
de inversion continua en el impulso a la innovacion, educacion y
generacion de empleo seguimos trabajando en Argentina Avanza,
nuestro plan local de RSE'.

IBM esta haciendo un gran

r | foco en su solucion Watson
~ de tecnologia cognitiva en
Latinoamérica. Se trata de una suite

w,

tecnoldgica que razona y aprende de
la informacion disponible.

Roberto Alexander, presidente
para Argentina, apunta:

1.- ‘Este 2015 fue un ano de cre-
cimiento para la industria IT y para
IBM. Desde la empresa trabajamos
con arduo compromiso y dedicacion para consolidar nuestra

Roberto Alexander, presiden-
te para Argentina

presencia y la de nuestros asociados en diversas industrias en
todo el pais. Continuamos invirtiendo en soluciones de tecno-
logia para optimizar los procesos de negocio y brindar servicios
de valor. Tenemos la mirada puesta en el futuro, para seguir
contribuyendo con el desarrollo al interior del pais, para im-
pulsar el desarrollo de las economias regionales y de nuestros
clientes en Argentina’.

2.- ‘El foco sera la era cognitiva. Las capacidades cognitivas im-
pulsadas por los datos, la nube y las megatendencias IT como
mobile, social y seguridad, son la respuesta para abordar la ve-
locidad del cambio en los mercados y transformar las industrias.
Esta evolucion tecnolégica nos parece esencial para crear ne-
gocios disruptivos y estamos preparado para liderarla y brindar
valor agregado a los negocios y areas clave como la salud y la
educacion, entre otras’.

3.- Concluye Alexander: ‘La compaiia anuncid que invertira
US$ 3 mil millones en los proximos cuatro afios en una nueva
unidad dedicada a Internet de las Cosas. Ademas la empresa in-
formo que estd construyendo una plataforma abierta con tec-
nologia de nube para ayudar a los clientes y a los asociados a
desarrollar soluciones IoT'.

Fernando Sosa, vicepresidente

! para Cono Sur:

" 1.-'EL2015 fue un afio donde tuvi-
mos que adaptarnos a los movimientos del
mercado argentino. Hemos trabajado en
forma creativa y estratégica los cambios de
inversiones que algunos clientes presenta-
ron en ciertos segmentos, en virtud del des-
pliegue de las redes LTE de los operadores.
Esto llevo a interactuar con otras areas de
negocio para poder acompanar al cliente y
desarrollar nuevos segmentos como lo son
los mercados verticales con muy buen re-
sultado. Nuestro balance ha sido muy posi-
tivo, hemos ampliado nuestra presencia en
las redes de nuestros clientes’.

2.- 2016 sera un ano en el que se esperan
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cambios profundos de la macroeconomia en
Argentina como resultado de las recientes
elecciones presidenciales en nuestro pais, lo
que lo hace particular respecto a otros anos.
Las expectativas estan generadas alrededor
del desarrollo y evolucion de las redes LTE
y cobertura de banda ancha y redes WiFi.
Todo esto provocara un gran movimien-
to y fuertes inversiones en el sector de las
Telecomunicaciones, lo que dara lugar a la
necesidad de contar con nuevos recursos
para el despliegue de las tecnologias en el
menor tiempo posible y seguiremos siendo
parte de ese proceso, como lo hemos venido
haciendo desde hace 50 afios acompanando
el desarrollo tecnologico en el pais’.

3.- ‘Yamos a seguir colaborando con el

e)De

mercado y con
todos nuestros
clientes  para
desplegar la co-
nectividad y re-
des confiables

que contribu-

yan a la evolu- Fernando Sosa, vicepresi-

.. dente para Cono Sur
cion del sectory

de la economia en general. Estamos viendo
un gran movimiento en relacion a redes vir-
tuales, asi como aplicaciones y servicios en
la nube. Esto ha sido sin lugar a dudas un
paso muy importante para el sector y mejo-
rara la calidad del servicio donde se requie-
ren grandes velocidades de procesamiento
y capacidad de ancho de banda’.

www.prensariotila.com
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/. Guillermo Brinkmann,

L/.' director regional para

el Sur de Latinoameérica:
1.- Este ano fue muy positivo: La

evolucion de la economia digital

esta tomando velocidad, impulsa-

da por tecnologia que esta trans-

formando los negocios, donde
la nube cumple un rol clave para
brindar agilidad y simplificacion. Guillermo Brinkmann, director regional

El crecimiento de Ariba, Success- Para el sur de Latinoamérica

Factor y SAP Business One, con el

poder de nuestra plataforma SAP HANA, son algunas de las soluciones

que permiten a las organizaciones adaptarse a las nuevas demandas

del mercado.

2.- Estimamos que las cadenas de valor de las industrias experimen-
taran importantes cambios producto del avance de la era digital. El
crecimiento y la consolidacion de la nube, Internet de las cosas, big
data y la computacion en memoria que permite procesar grandes voll-
menes de datos en tiempo real, haran que se transformen los agrone-
gocios, las automotrices, el retail, la salud y el deporte, por mencionar
solo algunas. Desde SAP brindamos una amplia cartera de soluciones
y un extenso ecosistema de canalesy partners para acompanar a com-
panias de todos los segmentos e industrias en este proceso.

3.- Big data y cloud fueron algunos de los protagonistas de este ano,
algo que se vio reflejado en los resultados de SAP en América Latina,
donde las soluciones en la nube registraron un crecimiento de triple
digito. Durante 2016 continuaremos impulsando nuestra cartera cloud
para mas de 25 industrias y 11 lineas de negocios, tanto para grandes
empresas como pymes.

£ ~. Gabriel Sakata,

Q/.' Gerente General
para Cono Sur:

1.- ‘Para este ano vi-
mos positivo que a pe-
sar de que la segunda
mitad se fue desacele-
rando la economia, fue
un ano de crecimiento
y que la expectativa de gapriel Sakata, Gerente General
cambio del nuevo go- paraConoSur
bierno en el mediano
plazo es muy optimista. Lo negativo es que la situacion
de las reservas es grave y afecta entre otras cosas al
normal funcionamiento de la actividad relacionada con
la importaciones, un tema que va requerir cierto tiempo
para que se solucione’.

2.- ‘Esperamos que se normalice el comercio exterior
a partir de una situacion estable de las reservas. Eso
implica un nuevo tipo de cambio y entender como esto
afectara a nuestro negocio. Desde la dptica mas macro,
somos muy optimistas que en un entorno mucho mas
favorable a la inversion privada, nuestro negocio va se-
guir creciendo’.

3.- ‘Seguimos con la misma estrategia de continuar
liderando la evolucion de Internet, particularmente en
esta fase de conectar el mundo de las cosas y generar a
partir de esta tendencia un impacto en los negocios de
nuestros clientes tanto privados como publico’.

F =

b-l rica Latina

"“», Marcela Perilla, directora ejecutiva del Sur de Amé- e integradores.
\’ 3.- ‘Este 2016 continuare-
1.- ‘El balance es positivo, hemos seguido conso-  mos los esfuerzos para ex-
lidando la transformacion de nuestra fuerza de ventas y los  tender nuestra influencia
cambios de la empresa a la estrategia de Soluciones y Servi-  en la region con productos
cios. La compaiia se ha consolidado como proveedor de solu-  de alto valor para nuestros
ciones de infraestructura end-to-end en la region y adicional-  clientes. Esto siempre sera
mente se ha trabajado en el fortalecimiento de la estrategia  una de las prioridades, ya
de venta directa a través de partners y distribuidores. Hoy te-  que la satisfaccion de los
nemos mas de veinticinco mil socios de negocio en la region’. clientes es esencial para
2.- ‘Vemos buenas perspectivas para 2016 tanto en el pais nuestra empresa. Este ano

Marcela Perilla, directora ejecutiva del
Sur de América Latina

como en la region. Vemos una gran oportunidad en los mer-
cados de la region con espacio para seguir creciendo en
todos los segmentos y proveyendo a nuestros clientes las
soluciones mas completas en la industria. Seguiremos en el
camino de consolidar a Dell como proveedor de soluciones
de infraestructura end to end y ampliando el programa Part-
ner Direct, fortaleciendo a nuestros distribuidores, partners
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nos concentraremos de

manera importante en la parte de soluciones, para seguir
apoyando el crecimiento de las empresas. En lo que concier-
ne a nuestra estrategia para el 2016, haremos un gran énfasis
en los socios y distribuidores. Consideramos a los canales
como elementales para nuestra empresa por lo que no pode-
mos dejarlos de lado’.

www.prensariotila.com
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=~  Alfredo Yepez, vicepresi-

\_/:' dente y director general de
Hewlett Packard Enterprise
Group para Latinoamérica y el Caribe:

1- Durante el 2015, hemos comple-
tado de forma exitosa el proceso de _
separacion en dos empresas permi-  pfeqo Yepez, Vice Presidente
tiendo a cada compafia nueva la in- Y Director General de Hewlett
dependencia, el enfoque, los recursos E:;ﬁifnmi;p”sff “?ﬁp

y el Caribe
financieros y la flexibilidad para adap-
tarse rapidamente a la dinamica del mercado: HP Inc. enfocada
en los negocios de sistemas personales e impresion; y Hewlett
Packard Enterprise enfocada en los negocios de infraestructura
tecnologica, software y servicios corporativos para los clientes
empresariales.

2- Existen cuatro areas clave que permitiran la transformacion
y el crecimiento futuro de las empresas, y en las cuales Hewlett
Packard Enterprise estara enfocado durante el 2016: transforman-
do en una infraestructura hibrida, incluyendo la conexion de TI
tradicional a un ambiente basado en la nube; empoderando las
empresas basadas en los datos; protegiendo la empresa digital
para administrar riesgos y mejorando la productividad en el lugar
de trabajo.

3- Recientemente anunciamos HPE Synergy, la primera platafor-
ma disenada para proporcionar agilidad, administracion de costos
y seguridad a organizaciones que buscan los beneficios de utilizar
una infraestructura hibrida. Esta plataforma tiene como objetivo
ayudar a las organizaciones a optimizar de forma continua la com-
binacion correcta de recursos tradicionales y de nube privada, a
través del uso de tecnologias de movilidad, Big Data y la nube.

“=.  Lorena Zicker, gerente general
| para Argentina:

1.- ELano 2015 presentod grandes
desafios ya que se ha hecho un cambio im-
portante para nuestra operacion en el pais.
Hemos redisenado la estructura para estar
100% enfocados en la operacion local. A ni- [ _—
vel mercado vemos que se ha profundizado Loren'a Zicker, Gerente
la innovacion en 2015. De hecho, para fin de  General de Intel Argentina
ano 1de cada 10 PCs de escritorio correspon-
deran a formatos como el Compute Stick, NUC y MiniPCs. El 17% de las
notebooks vendidas en grandes retailers del pais ya son 2 en 1, cifra que
se da de manera similar en otros mercados como el de Estados Unidos,
mientras que tabletas y smartphones continan muy fuertes.

2.- La movilidad, una vez mas, ha sido un factor clave. Por eso traba-
jamos para impulsar el mercado de Wearables y de I1dC que permitira un
mayor niimero de dispositivos conectados entre si. La meta es ademas
acercarnos cada vez mas a la computacion perceptiva para que sean los
dispositivos los que interpreten a los usuarios, y no al revés.

3.- El objetivo primario para 2016 es seguir conectando a los clientes
y socios de negocio con la tecnologia, resolviendo problemasy creando
oportunidades. Una de las tendencias que esta transformando el nego-
cio es Internet de las Cosas. Esto genera un gran niimero de oportunida-
des a todo el ecosistema tecnologico para seguir enriqueciendo la vida
de las personas. Como consecuencia, en 2016 Intel no sélo continuara
trayendo la Gltima innovacion a Argentina en las areas que ya venia tra-
bajando, como Consumo, Negocios y Educacion, sino que ha sumado
nuevas verticales como Salud, Gobierno, Transporte y Puntos de venta
donde estamos desarrollando soluciones orientadas a mejorar la expe-
riencia de los usuarios, optimizar procesos, reducir costos.

.-'/. Paulo Padrao, vicepresidente para Latinoamérica:

\’ 1.- ‘EL 2015 ha sido sumamente positivo, a nivel glo-

bal en el ano fiscal las ventas SaaS aumentaron mas
del 300% con mas de 45 millones de usuarios que cuentan con
aplicaciones en la nube. La facturacion por licencias de Software
y suscripciones aumento un 12%. Durante el ano fiscal 2015, he-
mos incorporado aproximadamente 2,900 nuevos clientes, que
incluyen aproximadamente 500 que compitieron con los provee-
dores SAP y Oracle’.

‘En nuestra region, las empresas toman su tiempo en deci-
dir, haciendo una evaluacion profunda de las opciones exis-
tentes, y adoptan la tecnologia, todos saben que no se puede
competir sin contar con software de Gltima generacion y el
balance fue sumamente positivo con nuevos clientes y mayor
presencia local. Somos fuertes manufactura y logistica en em-
presas de todo tamano’.

2.- ‘Para 2016 cada vez mas empresas elegiran su software en
la nube. Modulos y funcionalidades extras ya no seran un lujo
sino que las empresas exigiran que el software incluya todos los
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features disponibles. Finalmen-
te, la generacion millenial ingre-
sa en la fuerza de trabajo con
nuevas necesidades y exigencias
que debemos acompanar. Ellos
esperan en la gestion empresa-
rial las mismas funciones y co-
modidad que tienen en su vida
personal diaria.

3.- ‘Continuaremos fortale-
ciendo nuestro diferencial de contar con soluciones especificas
para cada mercado: cada nube debe ser distinta segln el merca-
do vertical de las empresas. Vamos a introducir en Latinoamérica
nuestra solucion Cloud para Healthcare, con gran éxito a nivel
global, por ejemplo en EEUU es usado por 22 de las 25 principales
organizaciones de salud. Otro punto clave es que vamos a en-
focarnos muy fuertemente en canales, con capacitaciones para
que cada empresa se especialice en un mercado vertical y pueda
continuar aumentado su presencia ano a ano’.

Paulo Padrao, vicepresidente
para Latinoamérica

www.prensariotila.com
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Seguridad IT en América Latina,

tendencias 2015:

Como todos los anos, las principales
empresas de seguridad informatica pre-
sentan un informe anual en el que enume-
ra las tendencias en cibercrimen y seguri-
dad para 2016. Internet de las cosas, cloud
y sistemas de pago seran los principales
temas a tener en cuenta para el anho que
comienza.

Vincent Weafer, vicepresidente de McA-
fee Labs, destaca: ‘Para el nuevo ano vere-
mos mayores ataques contra la integridad,
una forma de ataque sutil y sin embargo
igualmente perjudicial y que ira intensifi-
cando. El refuerzo de la seguridad en las
empresas conllevara un aumento de los
ataques a los empleados que trabajan en
sus propias casas. A su vez seguiran evolu-
cionando los métodos de pago y sus impli-
caciones. Con la llegada de ciberamenazas
ejecutadas por nuevos o distintos delin-
cuentes o estados, es posible que obser-
vemos mas ataques basados en hardware
destinados a generar caos o producir la
denegacion de servicio a una organiza-
cion’.

Aleks Gostev, experto en Seguridad del
Equipo Global de Analisis e Investigacion
de Kaspersky Lab: ‘Los sucesos cibernéti-
cos del 2015 han dado lugar a un fuerte au-
mento en el interés, no solo en los medios
de comunicacion del mundo, sino también
en la industria del entretenimiento. Peli-
culas y programas de television con temas
de ciberseguridad a veces dieron lugar a

expertos que aparecen como ellos mismos.
Pero, ademas de los cambios positivos en
cuanto a una mayor conciencia pablica de
los riesgos y como evitarlos, 2015 también
dio lugar a algunos resultados negativos.
Desgraciadamente, para muchos la seguri-
dad cibernética se ha convertido indisolu-
blemente vinculada al terrorismo. Hoy en
dia, atacar y defender redes internas y ex-
ternas, tales como Internet, son temas de
gran interés para diversos grupos ilegales’.

Mas dispositivos, mayor
vulnerabilidad

Segiin Fortinet, en Latinoamérica vere-
mos un incremento en los ataques M2M y
su propagacion entre dispositivos. Varios
problemas que acapararon los titulares
en el 2015, demostraron la vulnerabilidad
de los dispositivos 1oT. Aun asi, en 2016,
se espera ver un desarrollo mas avanzado
de malware y exploits, que tendran como
blanco protocolos de comunicacion entre
estos dispositivos. 10T se volvera central
para ‘aterrizar y amplificar’ ataques, en los
cuales los hackers aprovecharan las vulne-
rabilidades en los dispositivos conectados
para acceder a las redes corporativas y el
hardware a la cual se conecten.

Los ataques seran mas especificos, con
virus y gusanos informaticos disefados
para atacar dispositivos loT. Mientras
estos han sido costosos y daninos en el
pasado, el potencial para afectar cuando

El cuaderno de registros de ciberatagques
dirigidos de Kaspersky Lab

Fuente: Kaspersky
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Nuevos tipos de dispositivos

Chsrtheis wodlalie

Fuente: McAfee Labs, 2015

se propagan entre millones y billones de
dispositivos, desde los wearables hasta los
dispositivos médicos, es de una enorme
magnitud. Es posible infectar dispositivos
con un c6digo minimo que se pueda pro-
pagary persistir. Los virus y gusanos infor-
maticos que también se pueden propagar
de un dispositivo a otro se encuentran de-
finitivamente en el radar.

Por su parte, Blue Coat advierte
sobre esta tematica, ya que el predominio
de dispositivos conectados que se encuen-
tran sin ningln tipo de supervision o pro-
teccion, es un ‘paraiso’ para que los crimi-
nales puedan controlarlos y manipularlos
a su antojo. La realidad es que muchos
dispositivos carecen de espacio de memo-
ria suficiente o de funcionalidades en su
sistema operativo y, por lo tanto, tratarlos
como dispositivos o agentes finales nova a
funcionar, lo que permitira a la comunidad
de hackers que puedan explorary explotar
las vulnerabilidades del IoT para llevar a
cabo sus pretensiones.

Bruce Snell, Marketing Technical Direc-
tor de McAfee Labs, senala: ‘Durante los
Gltimos dos anos, hemos asistido a un
extraordinario crecimiento de IoT. En sus
comienzos, el interés se centraba funda-
mentalmente en convertir en ‘inteligentes’
los dispositivos y productos existentes a
través de la incorporacion de tecnologia

www.prensariotila.com

informatica y conectividad inalambrica.
Los televisores inteligentes y los hogares
conectados se vieron en seguida como do-
minios muy prometedores. Recientemente
hemos observado un rapido crecimiento
en el nimero de wearables, como segui-
dores de actividad, relojes inteligentes y
otros aparatos portatiles’.

‘Desde el punto de vista de un hacker, si
bien el acceso a un wearable no necesaria-
mente proporciona un valor inmediato, su
verdadero valor reside en la conexion del
dispositivo a un smartphone. La mayoria
de estos dispositivos sencillamente reco-
pilan datos y, a continuacion, los transfie-
ren a una aplicacion de un dispositivo para
su proceso.

‘Por ejemplo, se pueden recopilar da-
tos de geolocalizacion de una aplicacion
de running asociada a un seguidor de ac-
tividad fisica. Un especialista en phishing
selectivo podria utilizar esos datos para
disenar un mensaje de correo electronico
que el usuario tendria mas probabilidades
de abrir. Si se detiene en una cafeteria tras
el ejercicio fisico, un agresor podria utilizar
los datos de geolocalizacion para redactar
un mensaje de correo electronico que in-
formara de la pérdida de algln objeto per-
sonal e incluyera un vinculo a un archivo

de imagen infectado’.

La nube como puerta de entrada
La creciente dependencia en la
virtualizacion, y las nubes privadas e
hibridas haran que este tipo de ata-
ques sean alin mas exitosos para los
cibercriminales. Al mismo tiempo,
debido a que muchas aplicaciones
acceden sistemas de basados en la
nube, los dispositivos moviles que
ejecutan aplicaciones comprometi-
das pueden proveer un vector para
ataques remotos en nubes privadas
y plbicas, y redes corporativas a las
que se encuentren conectados, afir-
man los especialistas de Fortinet.
Jeannette Jarvis, Director Product
Management de McAfee Labs, expli-
ca: ‘Los servicios en la nube dirigidos
a empresas se multiplican, adop-
tando soluciones de colaboracion
en la nube para beneficiarse de las
ventajas que ofrecen las videocon-
ferencias, un almacenamiento de
datos mas rentable y la posibilidad
de conectarse con cualquiera en
cualquier momento. La integracion
de servicios y almacenamiento en la
nube es generalizada en un entorno
comercial global cada

Exploits utilizados en los ataques

Fuente: Kaspersky Lab 2015

vez mas conectado. El
caracter extremadamen-
te confidencial de los
datos empresariales que
se comparten en estos
servicios y plataformas
es alarmante: estrategia
comercial, cartera de
acciones de la empresa,
innovaciones, datos fi-
nancieros, adquisiciones
y desinversiones, infor-
macion de los emplea-
dos, etc.”.

‘Como estos servicios
en la nube a menudo
contienen o sirven para
transmitir secretos co-

www.prensariotila.com
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El loT animard a los cibercriminales
a atravesar ¢l ecosistema de
dispositivos personales coma un
vector con el objelo de acceder a
redes corporativas lucrativas,

Lomo el gusann Marris en K9,
OUSANDs ¥ Virus autdnomos o
*Tieatlless” podifan hatersa
aparicion en 20i6

En 2015, la
vulnerabilickad Yenom
fue utilizada para
hacer un explok los
iS00S Pard escapar

operativo host

En 206 esperamos ver

makware creado parm

craquear el hipervisor
l -‘- .'

Fuente: Fortinet
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GRAN AUMENTO
EN ATAQUES DDOS

Fuente: Corero Network Security

merciales, resultan atractivos para los ci-
berdelincuentes, los competidores y los
paises que desean apoderarse de esta in-
formacion. Los clientes de estos servicios
estan a merced de los controles de seguri-
dad del servicio de alojamiento y disponen
de muy poca informacion sobre el nivel
de seguridad del proveedor de servicios'.
Blue Coat en la nube. A medida que mas
y mas empresas almacenan sus datos mas
valiosos en la nube (datos de y sobre sus
clientes, sus empleados, propiedad inte-
lectual, etc), los chicos malos redoblaran
sus esfuerzos y terminaran encontrando la
manera de llegar hasta ellos. En 2016 es-
peramos ver un crecimiento en el nimero
violaciones en los servicios cloud, y como
los criminales utilizaran las credenciales
de acceso a los servicios en la nube como
uno de sus principales vectores de ataque.
Las tacticas de ingenieria social se dirigi-
ran a simular pantallas de acceso para ob-
tener esas credenciales.

Sistemas de pago
Raj Samani, Chief Techno-
logy Officer de McAfee Labs,
destaca: ‘Desde el punto de
vista de la seguridad, pen-
samos que habra que estar
especialmente atento a las
vulnerabilidades asociadas
con las transacciones de
tarjetas de crédito y débi-
to, ya que la mayoria de las
transacciones digitales em-
plean estas formas de pago.
Sin embargo, con la proliferacion
de métodos de pago alternativos, la
superficie de ataque ha aumentado
considerablemente y ofrece a los ci-
berdelincuentes una enorme oferta
de objetivos a elegir.

Observamos pocas innovaciones
en los métodos de ataque asociados
a las tarjetas de débito y crédito.
La mayoria emplean las tacticas de
robo de tarjetas utilizadas en los Gl-
timos 10 anos, es decir, a través de

GHOSTWARE ELIMINA LOS
INDICADORES DE COMPROMISO

B mahware especificamente disenaiopEra
infiltrar, robar y ocultag su rastr aparecera
probaldemente en SUIG. Las fuerzas del orden nefu
leues capacidades de investiaddn glos hackers
necesilaran limpiarsus uellas o enfrentarse
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los mecanismos de pago o las bases
de datos que contienen los datos
de las tarjetas. Una vez en su poder,
venden estos datos lo antes posible
y se embolsan los beneficios.

Sin embargo, en la actualidad
las cosas estan cambiando. Dada
la enorme cantidad de métodos de pago,
que en la mayoria de los casos requieren
nombres de usuario y contrasenas, las cre-

Geografia de ataques de malware bancario
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denciales se cotizan ahora muy alto. Para
robar las credenciales, los ciberdelincuen-
tes ponen el punto de mira directamente
en los consumidores, ya que ellos son por
un lado la fuente de esas credenciales y
por otro, el eslabon mas débil del proceso
de pago.

En lo que respecta a los sistemas de
pago, pensamos que en 2016 asistiremos a
un mayor nimero de ataques destinados
al robo y la venta de credenciales. Asimis-
mo, prevemos que los ciberdelincuentes
seguiran aprovechando los mecanismos
tradicionales y contrastados, como los
ataques de phishing y registradores de
pulsaciones de teclado, pero apareceran
también nuevos métodos. También antici-
pamos que el nimero de robos a sistemas
de pago seguira su progresion imparable.

www.prensariotila.com
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#1 por una Razon

Seguridad para su Data Center y Nube

Trend Micro es el proveedor No. 1de sequridad para Servidores' - combinando
el mas completo pull de capacidades de seguridad con politicas de
administracion automatizadas para reducir drasticamente los riesgos vy los
costos en su Data Center, en la Nube o en entornos mixtos, acompanandolo en
Su proceso de migracion.

Las soluciones de Seguridad para la Nube y el Data Center de Trend Micro le
permiten protegerse contra amenazas de red, evitar que el malware lleque a
sus cargas de trabajo, identificar los cambios sospechosos en los sistemas y
a cumplir con los requisitos regulatorios (compliance), maximizando el
rendimiento de sus equipos.

Descubra lo rapido y facil que es proteger ahora

las cargas de trabajo.
Nuestros especialistas en Chile pueden ayudarle.

david_perez@trendmicro.com
trendmicro.com/cloud

10 Worldwide Endpolnt Security 2014-2018 Forecast and 2013 Vendor Shares, Figure 2, doc 8250210, August 20014
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Grupo Lamosa,
mas seguridad
endpoint

Grupo Lamosa es una empresa de origen mexicano, dedicada
a la industria de la construccion. Fue fundada en Monterrey en el
ano 1890 bajo el nombre de Compania Manufacturera de Ladri-
llos, comenzando con 75 trabajadores.

Hacia 2007, el Grupo adquirio Porcelanite como parte de su
estrategia de crecimiento, permitiendo continuar con la ten-
dencia de crecimiento, ampliar la base de negocios y capitalizar
sinergias. .A principios del 2015, el Grupo vende su negocio de
sanitarios a la empresa colombiana Corona, enfocandose en sus
negocios de revestimientos y adhesivos ceramicos dentro y fuera
de México.

Debido a la expansion de la empresa, se vio en la necesidad
de minimizar las amenazas y riesgos de su web, mejorar la se-
guridad y capacidad de restaurar datos. Luego de una fase de
bisqueda entre distintas plataformas, confiaron en las solucio-
nes de Symantec para su proteccion. De esta manera, la empresa
logro resguardarse de mas de 28.000 amenazas provenientes de

la web en los primeros diez meses, cuatro veces

mas rapido que su anterior servidor de seguri-

dad, sin pérdida de tiempo ni productividad
de sus empleados.

Rubén Figueroa Zambrano, administrador

Tl de Grupo Lamosa, afirma: ‘Nuestra anterior

solucion de filtrado web no estaba protegien-

do la suficiente cantidad de amenazas. Teniamos

Y LAMOSA
-

una lista que era administrada por nuestro equipo de Tl y res-
tringia los sitios a los cuales nuestros empleados podian ingre-
sar. Ahora, con Symantec Endpoint Protection, podemos integrar
tecnologias tales como antivirus, antispyware, firewall y preven-
cion de intrusos, teniendo gran control sobre los dispositivos y
aplicaciones utilizadas. De esta forma, expandimos nuestra pro-
teccion contra amenazas, logrando que estas no lleguen a des-
tino o ni siquiera ingresen a la infraestructura de la empresa’.
Rogelio Betancourt, también director de T, agrega: ‘Nuestra
proteccion anterior nos obligd comprar otro servidor para cada
uno de nuestras 22 sucursales. Mediante las soluciones de Sy-
mantec, podemos aligerar nuestra demanda de procesamiento
y retrasar la compra de otro servidor en cada ubicacion. Por su
parte, la plataforma cloud ahorra tiempo a nuestro personal.
Hemos visto que una solucion in-house requiere hasta 10 ho-
ras de administracion a la semana del tiempo de nuestro equipo
de TI, es decir unas
520 horas de nuestro
personal al ano que
se pueden potenciar
| en la realizacion de
tareas mucho mas
estratégicas’.

Oficinas de Grupo Lamosa
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Jagex,
experiencia online
mas segura

Jagex Games Studio es una em-
presa desarrolladora de miltiples |
juegos online y editor de populares
comunidades de juegos como Ru-
nescape y War of Legends. Con sede
en Gran Bretana, cuenta con 450
empleados que atienden a mas de 3
millones de usuarios {nicos al mes,
no sélo en Europa, sino también en
gran parte de Latinoamérica.

Barry Zubel, director de Tl
Para asegurar la disponibilidad deJagex

continuada de su infraestructura

de red mientras reduce los riesgos y pérdidas asociadas a las
amenazas cibernéticas, la compaiiia ha desplegado el Sistema
de Defensa frente a Amenazas Corero SmartWall Threat Defense
System (TDS) junto con SecureWatch Analytics, y el

Servicio SecureWatch PLUS. Dicha integracion

le ha permitido absorber por completo hasta

el 95% de los ataques DDoS, con un impacto JA{;E:{
cero en la experiencia de jugador. n

Barry Zubel, director de TI de Jagex, expli-
ca: ‘Con un niimero de ataques DDoS cada vez
mas elevado, y conducidos por distintas motivacio-
nes, como la prohibicion de acceso al portal, extorsion o exigen-
cia de derechos, entre otros, el efecto de los ataques casi diarios
empezaba a impactar en nuestro negocio. Ademas de grandes
ataques DDoS de tipo volumétrico, la mayoria de las ofensivas
dirigidas contra sus sistemas utilizaban técnicas de sub-satura-
cion, a fin de descubrir los puntos débiles que, en cuanto a segu-
ridad, presentaba su red corporativa’.

‘Mensualmente, descubriamos entre 300 y 400 ataques no cri-
ticos dirigidos contra nuestra infraestructura. Para el personal
de TI, esto suponia tener que realizar guardias de diez horas o
mas para asegurar un servicio 24/7, lo que, por supuesto, tam-
bién revertia en un incremento de los gastos de personal. Expe-
rimentamos una decena de ataques al dia’.

Concluye: ‘Actualmente, con Corero tenemos el paquete com-
pleto. Los vectores de ataque cambian constantemente, por lo
que una proteccion dinamica es vital. Con SmartWall TDS y Se-
cureWatch hemos conseguido una mayor visibilidad; es mucho
mas que saber que estamos sufriendo un ataque. Ahora pode-
mos absorber, mas o menos, el 95% de todos los ataques DDoS
realizados contra nuestros sistemas, y con un impacto cero sobre
nuestros servicios. Los clientes disfrutan asi de una experiencia
de usuario mucho mas fluida. Sin las nuevas soluciones, nece-
sitariamos aumentar el personal en un 200% o mas y, en altima
instancia, esta decision probablemente no terminaria siendo tan
eficaz como la actual’.

www.prensariotila.com

SU EMPRESA:
FACIL DE PROTEGER
DESDE LA NUBE

Kaspersky Small Office Security

Proteccion Integral de los datos
de su pequefia y mediana empresa

Las empresas de todos los tamafios son blanco diario
de delincuentes cibernéticos, esto con frecuencia los
obliga a detener sus actividades, causandoles dafios

economicos.

Una solucidn disefiada para empresas como
la suya:

* F5 facil de configurar y utilizar

* Mo afecta el rendimiento de sus sistemas
* |ncluye proteccion bancaria en Linea

» Consola de administracion en la nube

Con Kaspersky Small Office Security, no necesita ser )
mediante My Kaspersky.

un experto en informativa para proteger su pequena y
mediana empresa a través de una consola de

T PROTEGER SU EMPRESA ES MAS FACIL
administracion en la nube.

DE LO QUE PIENSA

http://latam.kaspersky.com/
protect-my-business

PROTEGA SU PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA AHORA
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Blue Coat: en la nube hay tesoros, pero también ladrones
A medida que mas y mas empresas almacenan sus datos mas
valiosos en la nube los chicos malos redoblaran sus esfuerzos y
terminaran encontrando la manera de llegar hasta ellos. En 2016
esperamos ver un crecimiento en el nimero violaciones en los
servicios cloud, y como los criminales utilizaran las credenciales
de acceso a los servicios en la nube como uno de sus principales
vectores de ataque. Las tacticas de ingenieria
social se dirigiran a simular pantallas de ac-
I- E ceso para obtener esas credenciales.
U T iRansomware al alza y subiendo!
El malware especifico para dispositivos
moviles, y sobre todo el ransomware, va a ser
especialmente lucrativo para los cibercriminales,
y el ano que viene podremos ver un notable incremento de ambos.
Los dispositivos moviles, tanto los smartphones como las tabletas,

son un objetivo en alza, y ya estamos viendo un crecimiento en el
ransomware sobre estos dispositivos.

Trafico cifrado/SSL: amenazas ocultas a la vista.

Los servicios tipo Office 365, Google Drive, Dropbox son cada vez
mas populares, y no podemos sorprendernos de que también lo
sean entre los criminales. Son perfectos para ellos: son gratis, ofre-
cen servicio SSL gratuito y normalmente nadie los bloquea.

loT

El Internet de las cosas es un area nueva e inexplorada para los
ataques y el aprendizaje. os ataques de los hackers a los puntos de
venta de los dltimos anos, fue apenas el comienzo de algo que esta
por llegar con fuerza. El predominio de dispositivos conectados al
“internet de las cosas” que se encuentran sin ningln tipo de super-
vision o proteccion, es un paraiso para que los criminales puedan
controlarlos y manipularlos a su antojo.

Escenario internacional de amenazas

Personas de todo el mundo estan alistandose como cibercrimi-
nales Vamos a empezar a ver una expansion en el nivel de sofisti-
cacion de los ataques promovidos por estados, como es el caso de
Nigeria, que esta haciendo importantes progresos. China y Corea
del Norte no han evolucionado mucho en los dltimos cinco anos,
sin embargo el éxito que han logrado viene mas de su persistencia
que de la innovacion. Rusia ha hecho grandes avances y sus hac-
kers son mas eficaces que nunca, tanto en términos de actividad
como de sofisticacion, gracias, en parte, a que el pais ha dejado de
preocuparse por mantener un perfil bajo. Los conflictos mundiales
incrementaran los ataques relacionados con el hardware.
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Raytheon|Websense, oportunidades en las tarjetas de
crédito y mobile pay

Los ataques dirigidos a los dispositivos moviles y a los nuevos
modelos de pago impactaran mas a la seguridad de los pagos que a
EMV. El aumento de los métodos de pago no tradicionales integra-
dos en los dispositivos moviles o a través de beacons y carritos de
compra inteligentes abrira la puerta a una nueva ola
de brechas de datos en el sector de venta.
El olvidado mantenimiento de la Inter- Raytheon
net se convertira en un problema

El costo del mantenimiento de la seguridad
comenzara a crecery a crear grandes problemas
con la Internet y con las practicas de seguridad. Un
sorpresivo niimero de los sitios web mas populares de Internet no
son tan seguros como deberian serlo con respecto a los certifica-
dos. Otros problemas incluyen: versiones de javascript viejas o in-
servibles que invitan a que sean comprometidas; actualizaciones
rapidas del sistema operativo y nuevas tendencias en el retiro del
uso de software que provocan estragos; y nuevas aplicaciones
construidas sobre codigo reciclado que contiene viejas vulnerabi-
lidades.

Sistemas gTLD abre nuevas oportunidades

En noviembre de 2015, el nimero de gTLDs (dominios de nivel
superior genéricos) superaba los 700 dominios, y casi 1900 mas es-
tan en la lista de espera. A medida que surgen nuevos dominios de
linea superior, los atacantes los colonizaran rapidamente antes que
los usuarios legitimos.

El Internet de las Cosas nos ayudara y afectara a todos

Los limites entre los dispositivos corporativos y personales se
han desvanecido alin mas provocando una mayor friccion y desa-
fios para la seguridad que afectan a la infraestructura critica. Las
industrias que utilizan un gran niimero de dispositivos conectados
y sistemas en red en sus operaciones diarias, como la de salud, pro-
bablemente enfrenten una gama mas amplia de vulnerabilidades
de seguridad y amenazas.

Las vistas sociales de la privacidad tendran mayor impacto

La mayor frecuencia de las brechas de datos, esta cambiando la
manera en que vemos a la Informacion Personalmente Identificable
(PlI). Mas brechas y le pérdida de PIl generaran cambios importan-
tes en la manera en que la privacidad se percibe. Al igual que en
la Gltima década vimos la introduccion del ‘derecho de olvidar, se
prevé que en el proximo decenio surgiran grandes cambios simila-
res en los derechos de privacidad y expectativas.

www.prensariotila.com
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Q Minianalisis

Mas especializacion en seguridad

Por Nicolas Smirnoff

Si bien con el informe especial que encabeza esta seccion esta
cubierto con creces el aporte de tips de mercado y nuevas tenden-
cias que solemos brindar en esta columna, vale destacar que una
vez mas en este Anuario, la encuesta anual de CIOs incluye a la se-
guridad como rubro top en prioridades de inversion para el nuevo
ano. Pasan los anos, evolucionan las tecnologias, cambian varios de
los paradigmas que rigen el T, pero cada vez es mas importante la
seguridad en si.

Una corta reflexion: el desafio entonces ya no es incluir seguridad
IT, concientizar a los usuarios si bien hay decenas o cientos de miles

Symantec, soluciones
avanzadas para deteccion
de intrusos

. Alejandro Raposo, vicepresi-
Q.' dente de ventas para America
Latina, senala: ‘El 2015 ha sido
un ano de cambios y transfor-
maciones. Reestructuramos las operacio- R ". 1
nes e hicimos una division en el area de . . :
backup, ahora, Veritas, es una compaiiia C}fg;?ﬁ;fg?ﬁf:;‘e’
independiente de Symantec. Infundimos ventas para America
nuevos conceptos de manejo, basados en Latina
planificacion y disciplina, que se centra-
ron en la relacion mas cercana con el cliente, con reuniones
trimestrales y con la cercania del equipo de ventas para que
las visitas no fueran solamente de presentacion de soluciones,
sino de comprension de desafios y necesidades especificas.
Tuvimos un crecimiento del 100% en la facturacion en Brasil
y del 400% en México, en un comparativo del Gltimo trimestre
con el anterior. Escenarios como estos estan en toda Latinoa-
mérica’.

‘Las cosas fueron bien hasta ahora, pero no podemos rela-
jarnos, porque siempre se puede mejorar. No discuto que los
negocios caminan con mas lentitud este afio. El alza del délar
es un gran motivador de ese movimiento. Y la pérdida del po-
der de compra fue generalizada en América Latina. Como el
mercado esta cauteloso, frente al escenario econémico actual,
éste acaba restringiendo sus inversiones. Como se invierte
menos, es mas juicioso en sus decisiones’.

Concluye: ‘El principal tema que trataremos en el primer tri-
mestre de 2016 sera acerca del ATP, solucion extremadamente
avanzada para la deteccion de intrusos que actiian con téc-
nicas direccionadas para invasion de las redes corporativas.
El cliente del ATP tendra en sus manos toda nuestra base de
dados mundial, con informaciones completas sobre las mas
nuevas amenazas, para poder tomar decisiones con mas rapi-
dez que nunca. Pronto compartiremos esto con oportunidad’.

de ellos, sobre todo en el segmento SMB, que limitan a un firewall
y un poco mas su accion. El desafio es segmentar cada vez mas los
desarrollos, especializarlos buceando en las opciones que existen
de seguridad, para lograr un salto en resultados. Con el auge mobi-
le, cloud... con seguridad web, seguridad de contenidos, soluciones
como IDM, SIEM, PCl... hay mucho para lograr al respecto.

Es un poco como el tema de las ofertas turisticas: todos las reci-
ben, algunos las usan y otros no; algunos hacen una practica coti-
diana de estar atento a sus oportunidades, y logran increibles pro-
vechos. De la adopcion a la especializacion, es el desafio.

Kaspersky: Internet of
Things en la mira

/ Explica Daniel Molina, director

U general de Mercados Estratégi-
cos para América Latina: ‘EL 2015

ha sido un ano dificil a nivel mundial en lo
que concierne a la seguridad informatica y Daniel Molina, director
la privacidad. Aunque Kaspersky Lab detec- general de Mercados
t6 310.000 amenazas nuevas diarias, 15.000 EisctaraLtaétgiLC:s para Amé-
menos del promedio de 2014, el nimero de
ataques incremento, lo que significa que los cibercriminales estan
acudiendo a medios menos costosos e intensificando sus ataques’.
‘En lo positivo, la mayor ventaja del pasado ano fue la oportunidad
de tomar el tiempo necesario para poder revisar y definir una me-
jor estrategia como empresa para los nuevos retos con los que nos
encontramos protegiendo a nuestros clientes en la region’. ‘Para
este ano vemos tres tendencias principales: el Internet de las Cosas
se vuelve un reto importante. Con empresas como Ozom abriendo
mercado de las casas inteligentes en América Latina, la necesidad
de protegernos contra ataques en dispositivos 10T se incrementa
exponencialmente. La hiper-conectividad que viene con loT se con-
vierte en un reto importante, ya que los usuarios tienen muy poco
concepto de los riesgos que pueden correr. Otro punto a destacar
es la Infraestructura Critica: con los enlaces a redes de produccion,
electricidad y logistica, empezamos a ver ataques contra PLCs, sis-
temas de SCADA, y otros aspectos de la infraestructura critica de
nuestros paises. Los equipos de produccion normalmente buscan
conectividad y disponibilidad primero, y no valoran la seguridad y
proteccion. Es una tarea dificil pero importante poder concienti-
zarlos de la importancia de poder proteger las redes de produccion.
Por dltimo: los ataques dirigidos, una continuacion de lo visto desde
2009 es la presencia de actores que estan ejecutando amenazas de
forma dirigida. Estos ataques son sumamente peligrosos y dificiles
de detectar sin las herramientas correctas. Las empresas tienen que
aprender a revisar cada indicador de compromiso para poder estar
al tanto de las amenazas dirigidas, las cuales pueden demorarse
entre 6 y 9 meses haciendo scouting antes de monetizar el ataque’.

PRENSARIO TILA | Enero 2016 36 www.prensariotila.com

N°T PROTECT A NETWORK YOU DON'T FULLY

ARBOR

(_'_.—'\.
i
m

Every second, we see hundreds of terabits of global internet traffic. Learn how you can get
a macro view of global traffic combined with a micro view of your network. We have

a responsibility to show you what we see. Because, lel's face it, we see things others can't
S what we s t ArborMe 3.COm



Seguridad IT

Arbor presenta nuevas soluciones
virtuales y servicios DDos, conso-
lidando su portfolio para llegar a
empresas medianas y pequenas. Al ser pla-
taformas virtuales y servicios, se ofrecen a
un costo accesible para dar respuesta a las .
necesidades de cualquier organizacion, sin Matthew Moynahan,
importar su tamano. presidente

Matthew Moynahan, presidente, apunta: ‘Este es el mas fuerte,
mas amplio y mas atrevido portafolio de proteccion DDoS en nues-
tra historia, y servira como plataforma de liderazgo en el merca-
do. Este nuevo portafolio busca satisfacer las necesidades de los
grandes proveedores de servicio, a la vez que provee flexibilidad de
despliegue y bajo costo que requiere el amplio mercado empresa-
rial'. Su oferta esta disenada para dar respuesta a las necesidades
multidimensionales de cualquier organizacion, desde las pequenas
companias de crecimiento emergentes a los mas grandes operado-
res de redes empresariales y de proveedores de servicios Se basa
puntualmente en 3 puntos: administracion completa de servicios de
proteccion DDoS hibridos, en sitio y en la nube, flexibilidad en el
despliegue, desde SDN y soluciones virtuales integradas en el router
Cisco ASR 9000, dispositivos de alta densidad y una nube global; y
escalabilidad, iniciando con soluciones virtuales de 100Mbps hasta
dispositivos de 160 Gbps ademas de 2 Tbps en la nube.

'

Federico Perez Acquisto, COO ESET
Latinoamérica, comenta: ‘El balan-
ce del ano es muy positivo, durante
el 2015 alcanzamos los 1000 empleados a nivel 1
global, y aumentamos un 5% la cantidad de Federico Perez
empleados en América Latina, ademas en los f;gﬂg‘;ﬁ;ggg ESET
Gltimos 7 anos en la region crecimos un 185%

mientras que a lo largo de 2015 llegamos a tasas muy importantes de
crecimiento en paises como Argentina, Chile y Ecuador superando el
20% de crecimiento y en Brasil el 15%'. ‘Para este ano el foco estara
signado por una creciente preocupacion en relacion a los ataques
que secuestren la informacion del usuario en smartphones, compu-
tadoras y otros dispositivos. A su vez, la masividad del loT pondra
a prueba los niveles de seguridad de los dispositivos, punto a te-
ner en cuenta en las estrategias de seguridad tanto para usuarios
como organizaciones. Cada vez hay mas ataques desarrollados en
América Latina, lo que aumenta la probabilidad de estar expuestos
a riesgos debido a que la region es un objetivo directo’. Concluye:
‘Esperamos seguir creciendo en la region, como lo hemos hecho du-
rante estos (ltimos anos. La apuesta de la compania es muy fuerte y
trabajaremos para llevar adelante este compromiso. Continuaremos
expandiendo nuestra presencia local en los paises de la region al
incrementar la cantidad de colaboradores en México y Brasil'.
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- Varias son las novedades que pre-

senta Intel Security en este 2016.

Este ano el foco estara puesto en -~
soluciones de proteccion Cloud, movilidad,
seguridad en IoT y mitigacion de amenazas y
ataques APT. David Nieto, System Sales Engi- ‘E
neer, explica: ‘En este 2015 hemos notado una e

David Nieto, System

madurez de las empresas donde han aumen-  sales Engineer
tado la cantidad de oportunidades trabajan-
dose en areas de seguridad que, actualmente
estan cobrando gran relevancia como analisis de malware avan-
zado, prevencion contra ataques dirigidos (APT), y seguridad en el
internet de las cosas (loT). Esto coincide justamente con las tenden-
cias que dimos al comienzo del 2015". ‘Si bien, el desafio financiero
y economico de la region Latinoamericana, ha sido un tema por el
que las empresas han resguardado sus presupuestos, claramente
el consumo de seguridad permanece como uno de los temas prio-
ritarios de las organizaciones. No dejamos de ver oportunidad en
este hecho, y los grandes proyectos a continuar trabando en el
ano entrante’. ‘Las principales consultoras del mercado, como IDC,
estiman para los proximos anos un crecimiento en la cantidad de
dispositivos que se sumaran a Internet, lo que nos llama a trabajar
en la seguridad de los mismos, y ya estamos trabajando en tener
soluciones que se enfoquen en este tipo de seguridad’.

Alessandra Faria, directora regio-

nal, explica: ‘En lineas generales

fue un ano muy positivo para no-
sotros a nivel regional. Se incorporaron en
la region 20 nuevos partners de software, e

. Alessandra Faria, direc-

que se suman a los 50 que ya eran socios  +tora regional
de la empresa. También ha sido importante
nuestra participacion en eventos especializados para distintos sec-
tores, como fue el realizado junto con NEC para el sector banca'.
‘Somos una empresa de tecnologia que invierte muy alto en 1&D.
Como creadores de la camara IP, sabemos que el mercado espera
de nosotros lanzamientos que muevan el sector adelante y resuel-
van desafios de hoy, como la tecnologia Zipstream, que desarrolla-
mos en el 2015. Los productos en los que estamos trabajando para
el proximo ano son obviamente confidenciales, pero el mercado
puede seguir esperando productos disruptivos que tendran fuerte
impacto en el modelo de videovigilancia actual'.

Concluye Faria: ‘Nuestra estrategia de largo plazo también incluye
el lanzamiento de productos complementarios a la videovigilancia
tradicional. Tenemos hoy en nuestro porfolio un conjunto de pro-
ductos que incluyen altavoces IP, controladores de puerta y termi-
nales para control de acceso, y seguiremos haciendo posible que el
integrador ofrezca soluciones mas completas a sus clientes’.

www.prensariotila.com
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Seguridad IT

. ™, Certisur realiza un balance
{ | de su 2015. En palabras de
u Norberto Marinelli: ‘2015
ha sido sumamente positivo a pesar
que el mercado en general, espe-
cialmente para proyectos de enver-
gadura, estuvo bastante tranquilo. o rmerto Marinell, CEO

En sintonia con lo que sucede en el

mercado mundial, nuestros clientes han ampliado la utilizacion
de los servicios de seguridad que brindamos, posibilitando que
los usuarios realicen cada vez mas transacciones, con total con-
fianza'.

‘Con el cambio de las condiciones macroecondmicas, que im-
plica la mayor apertura en la transferencia de divisas, Argentina
seguramente se volvera a posicionar en el radar de los hackers.
Esto implica que las organizaciones deberan actualizar sus me-
canismos de prevencion, para poder seguir operando con riesgos
controlados. Continuara el reemplazo del tradicional sistema de
autenticacion de usuarios a través de contraseias por mecanis-
mos mas robustos, utilizando doble factor o implementando sis-
temas inteligentes, de modo tal de asegurar que solamente los
usuarios legitimos accedan a los servicios'.

‘Indudablemente, tal como lo muestran las estadisticas de los
ltimos anos, seguira creciendo la utilizacion de los dispositivos
moviles, especialmente en todo lo relacionado con el uso tran-
saccional de los mismos. La conectividad de diversos artefactos
que utilizamos diariamente ya es una realidad, que implica un
cambio de paradigma en el modo que operamos. Ambas suponen
un gran desafio para los proveedores de servicios de seguridad:
por una parte, los usuarios motivados para utilizar herramientas
que son mas cercanas y amigables, pero que al mismo tiempo
implican riesgos mas significativos en materia de seguridad’, con-
cluye Marinelli.

Trend Micro cerro el
' 2015 con algunas con-
-2 sideraciones a tener en
cuenta en cuestiones de segu-
ridad. Puntualmente en su blog
marcaron ciertos puntos para no
olvidar a la hora de armar el bu-
dget de IT.

Creando un nuevo cargo: DPO
o Data Protection Officer. ‘Este es
un cargo que debe estar dedica-
do integramente a la proteccion de informacion corporativa,
y puede ser una nueva posicion o responsabilidades del CRO
o Chief Risk Officer. El principal objetivo es mantener una alta
prioridad en la informacion que existe dentro como fuera de
la organizacion. La jaula de hierro que ha puesto las directivas
EU Data Protection genera un nuevo standard de proteccion
de los datos, y asi el rol de DPO-CISO sera vital para asegu-
rar su integridad con las regulaciones donde esta informacion
esta guardada’.

Soporte y seguridad BYOD. ‘Mientras las iniciativas de dis-
positivos moviles han sido una parte de las consideraciones
del Budget desde hace un ano, sin embargo para este ano el
enfoque cambiara principalmente porque las empresas deja-
ran de dar dispositivos a sus clientes y requeriran que traigan
los suyos propios. Gartner predice que para 2017 este sera el
caso para aproximadamente la mitad de los empleados’.

‘El cloud contiunara siendo una parte importante del presu-
puesto, particularmente en las empreass que estan en proce-
so de adopcion o migracion. En este ano el foco de la adopcion
sera en implementaciones hibridas. Gartner ha predecido que
en los proximos dos anos, la mitad de las organizaciones ten-
dran un cloud hibrido funcionando’, reza el informe.

/%

Eva Chen, presidente

Ricardo Villadiego, CEO, destaca: ‘Las técnicas
de ataques que conducen al fraude electro-
nico continlian en una constante evolucion.
La alta demanda de soluciones anti-fraude
innovadoras y eficientes en respuesta a los
sofisticados ataques, nos han impulsado a
llegar a diversos mercados como Tokio, Du-
bai, Londres, y a crecer en Latinoamérica y
Norteameérica. Por otro lado, esta tendencia
esta obligando a entidades bancarias y finan-
cieras a hacer un esfuerzo mayor por reforzar
sus politicas y planes de prevencion del Frau-
de Electronico y a los usuarios a tener una
mayor conciencia sobre su rol en la seguri-
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dad'. ‘Sobre el Fraude Electronico en el 2016,
pronosticamos que la Dark Web tomara adn
mas fuerza como una plataforma para lanzar
Ciberataques, lo que hara que los ataques
sean mas dificiles de detectar y prevenir sus
consecuencias. Los fraudes a través de la su-
plantacion de correos electronicos corpora-
tivos van a crecer, esto debido en gran parte
al reciclaje de contrasenas. Ademas, vamos
a ver un incremento de robos con identida-
des sintéticas, es decir la mezcla entre datos
reales y algunos ficticios, creando una nueva
identidad. Lo mismo con los robos masivos
de datos de tarjetas de crédito y otros datos

40

sensibles tam-
bién continuaran
ocurriendo €ON  Ricardo Villadiego, CEO
mayor  frecuen-

cia y mediante métodos mas sofisticados y
complejos. Por Gltimo, la democratizacion de
herramientas de hackeo facilitara todos los
escenarios de posibles fraudes'.

‘Para el 2016, estamos comprometidos con
desarrollos que pueden detener y prevenir
el fraude en todas las atapas de su ciclo y
mediante diferentes canales de transaccion
y que estan disenados para los ataques de
hoy y del futuro’.

www.prensariotila.com
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A Alain Karioty, VP de Ventas para La-
| ’ | tinoamérica, sefala: ‘EL 2015 ha sido
\\_/ un ano dificil en la region. La situa-
cion economica y politica en Brasil y el cambio
de moneda en toda la region han sido los prin-
cipales condicionantes. A pesar de ello, para ‘A e

un actor Como NOsotros, coOn una propuesta s jain karioty, VP de Ventas
diferente para el mercado y una oferta de alto para Latinoamérica

valor, con un modelo de licenciamiento todo

incluido y un rendimiento muy potente, ha sido positivo. Hemos consegui-
do acceder y expandirnos en grandes clientes, tanto en sector de Web 2.0,
como en proveedores de servicio, clientes de sector financiero y también
en Gobierno'.

‘Al igual que ocurrio en el ano anterior, este 2016 se sucederan nuevos
y mayores ataques en trafico cifrado. Estos ataques son muy dificiles de
identificar ya que tanto los métodos utilizados como la ubicacion de ori-
gen varia mucho, y las soluciones de seguridad instaladas en el cliente
no son capaces de inspeccionar este trafico hasta que las organizaciones
hayan sido golpeadas por el trafico malicioso y se busque una solucion
que permita descifrarlo’.

‘Estamos anunciado una nueva linea de soluciones llamada Convergent
Firewall que cuenta con varias posibilidades: Secure Web Gateway de alto
rendimiento con proxy explicito integrado, filtrado de URL y SSL Insight;
firewall de centro de datos (DCFW) de alto rendimiento con proteccion
contra ataques de Denegacion de Servicio (DDoS) integrada y balanceo de
carga de servidores (SLB); firewall Gi/SGi de alto rendimiento con protec-
cién DDoS de red integrada y Carrier Grade NAT (CGN); y VPN IPSec sitio a
sitio. Ayuda a las empresas a proteger el trafico de las aplicaciones entre
localizaciones y permite que las companias globales utilicen redes publi-
cas para transportar el trafico de las aplicaciones de manera segura’.

| ’ :' Territory Account Mana-
\\_./ ger: ‘El balance de 2015
en términos generales es muy bue-
no. Los puntos positivos a destacar
son: un crecimiento por arriba de
lo esperado, una alta tasa de nue- :

. .. Federico Aragona,
vos clientes, ampliacion de nuestra  Territory Account
oferta de productos, y la incorpora- Manager
cion de mas integrantes al equipo
de F5, con el fin de tener mayor presencia en el terri-
torio’.

‘Para este ano, tenemos pensado seguir creciendo con
mas recursos en la region, puntualmente en ingenieria,
canales y ventas. En el mercado apreciamos una tenden-
cia a soluciones de valor agregado en productos como
seguridad, o bien hacia el Cloud. En base a estas necesi-
dades, contamos con soluciones muy enfocadas y orien-
tadas a mitigar aspectos de seguridad como firewall de
alta capacidad, proteccion de fraude web, DDoS, etc. y
con respecto al cloud, ofrecemos soluciones en la nube
tanto para usuarios finales como service providers, o
bien integracion con una gran cantidad de terceros’.

Concluye: ‘Actualmente estamos presentando la
altima version de nuestro sistema operativo TMOS, el
cual cuenta con muchas novedades en torno a seguri-
dad, soluciones de optimizacion para telcos e integra-
cion con otras tecnologias que estan tomando mucha
relevancia en el mercado, como por ejemplo, OpenS-
tack, Arista, FireEye, entre otras'.

/.. ' Sefala Federico Aragona,

Werner Thalmeier, director de Soluciones
de Seguridad para EMEA & CALA, mani-
fiesta: ‘La embestida de los ciberataques
del 2015 dio lugar a una capitulacion ope-
rativa y filosofica a dos hechos correla-
cionados: nadie es inmune a los ataques
cibernéticos, y so6lo unos pocos estan
realmente preparados. Esa realidad se
hizo eco a través de nuestra base de
clientes, que abarca mercados verticales
desde servicios financieros y de infraes-
tructura critica a servicios en la nube. En
el lado positivo, la adopcion de solucio-
nes hibridas de proteccion continda cre-
ciendo con el objetivo de construir una
proteccion mucho mejor contra esos ata-
ques’.

‘Para 2016 vemos que APDoS (Advanced
persistent DoS) se convertira en la técni-
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ca preferida de hacktivistas, y la causa
de una parte significativa de las inte-
rrupciones de negocios, los esquemas de
extorsion con Ransomware y RansomDoS
continuaran afectando a todos, desde las
empresas tradicionales a companias en
la nube. Por su parte la encriptacion cre-
ciente desde y hacia aplicaciones en la
nube. Hace unos anos, la tecnologia efec-
tiva para proteger comunicaciones de y
para proveedores en la nube y comunida-
des de companias usuarias simplemente
no existia. El ano proximo marcara el co-
mienzo de una gran capacidad de cifrar
estos datos en masa’.

‘En 2016 fortaleceremos nuestra posi-
cionenelmercadodeseguridadalampliar
la actual cartera de soluciones y mante-
nernos como lider tecnologico recono-

0 4D

cido, ademas
queremos
invertir en
nuestras ofer-
tas de servi-
cios basados
en la nube .
y servicios Werner Thalmeier, director of

gestionados Security Solutions para EMEA
& CALA

de seguridad
para que sean
lo mas facil posible y financieramente
atractivos para que nuestros clientes se
mantengan protegidos, y finalmente au-
mentar los negocios de nuestros cana-
les y alianzas estratégicas para ampliar
nuestro alcance en el mercado global,
también enfocados en Sudaméricay toda
Latinoamérica’, concluye.

www.prensariotila.com
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FireEye, fuerte superacion en Latinoamerica

-~ . Muy activo se encuentra FireE-
Q) ye en el cono sur de Latinoa-
meérica, cerrando el afno con un

crecimiento significativo ano
a ano, alcanzando una performarnce en
ventas superior al 150% respecto de los
objetivos planteados. Esto es una mues-
tra mas de la gran aceptacion que ha
venido teniendo el mercado en la adop-
cion de sus soluciones quien se posiciona
como uno de los lideres en la region en lo
concerniente a la lucha contra amenazas
avanzadas (APT).

Alejandro Olleros, Regional Sales Ma-
nager SOLA, comenta: ‘El 2015 ha sido un
ano muy disruptivo e innovador en cuanto
a las soluciones lanzadas al mercado. Hoy
nos posicionamos como la (nica compa-
fia con una vision holistica de 3602 para
abordar la problematica del malware en

todos sus vectores. Nuestro portafolio
que abarcan soluciones de core para el
vector web (NX), correo (EX), archivos (FX),
pero tambien soluciones para el endpoint
(HX), como asimismo proteccion para dis-
positivos moviles (MTP). Estas dos ultimas
sin duda con un alto grado de proyeecion
a futuro por el universo al que apuntan’.

‘Por otro lado, hemos crecido de forma
significativa en cantidad de clientes. Este
ano logramos incorporar nuevas cuentas
con diversas soluciones tanto en Peru,
Chile y Argentina’, agrega.

‘Hace dos anos llevamos a cabo la
compra de Mandiant, empresa focalizada
100% en Servicios Profesionales de re-di-
seno en procesosy roles de seguridad. Ve-
mos un gran potencial en esta adquisision
considerando que FireEye apunta fuer-
temente a ser una empresa que integre

soluciones,
expertise, in-
teligencia vy
recursos hu-
manos, siem-
pre dentro de
un ciclo virtuoso de mejora’.

‘Para el conjunto del 2016, tenemos
perspectivas muy imprtantes y ambicio-
sas. Por un lado entendemos que varios
de nuestros clientes necesitan crecer en
relacion a las soluciones con que cuen-
tan, y por otra parte, vemos grandes po-
sibilidades de continuar sumando nuevos
clientes. Tenemos un portafolio muy am-
plio en proteccion de amenazas avanza-
das, muchos clientes comienzan por las
soluciones primarias pero a medida que
se hacen usuarios nuestros, entienden
mas y adoptan el resto del portafolio’.

Alejandro Olleros

ENJOY SAFERTECHNOLOGY"™

Proteccidn antimalware

* Proteccion Hogar y Profesionales

* Proteccion Empresas
* Encripcion

* Multiple factor de autenticacion

Juee - (Jfilecloud

La conveniencia de la nuhe
detras de su firewall

* |mplementacion sin cambios
eninfraestructurani
reconfiguracion de permisos

IT SOLUTIONS

ManageEngine
IT Management Simplified
Gestion total de IT
* Gestion completa de Infraestructura y Aplicaciones

» Herramientas para compliance (SOX, PCI, HIPAA)
* Gestion Integral de Active Directory
* Soluciones de Seguridad de IT

* Soluciones para MSP

A netskope « nuve

Cloud Security Broker

* Descubrimiento de
aplicaciones Cloud

* Data Loss Prevention

ZMA, seguridad en
toda la region

- Muy buen ano cerré ZMA en
la region. En Argentina rea-
liz6 un encuentro con sus

socios de negocio y clientes,
en el que destaco su participacion en

T A Marianela Zampatti, socia,
el crecimiento regional de la empresa.  con Ignacio Borderes, COO y

Maria Polli, gerente de

Juan Carlos Zampatti, CEO, explica: Marketing de ManageEngine

‘EL 2015 fue un ano positivo para ZMA.
Fortalecimos nuestra presencia en Argentina e iniciamos la expan-
sion a Latinoamérica a través de Asociados de Negocios locales, de
manera de brindar soluciones tecnolégicas innovadores, mediante
el efecto sinérgico del expertise tecnoldgico de ZMA y la atencion
personalizada de nuestros Asociados'. ‘Iniciamos con mucho opti-
mismo el 2016. De la mano de nuevas reglas para la actividad eco-
nomica, auguramos un crecimiento del mercado argentino, a la vez
que existe un gran potencial para seguir expandiendo nuestra red
de partners por LATAM. En el auge del cloud computing vemos una
gran oportunidad, ayudando a potenciar la actividad con nuestro
Know How sobre seguridad informatica. Debemos garantizar que
trabajar en la nube es seguro y nosotros sabemos como hacer-
lo". ‘Durante el 2016 nos concentraremos en las soluciones cloud,
lanzando al mercado los productos: FileCloud, Netskope y Okta,
ademas de diversas novedades de nuestras alianzas tecnologicas,
principalmente las que tenemos con ESET y ManageEngine. Con
respecto a la estrategia de comunicacion, seguiremos brindando
webinarios tecnologicos y participando en eventos y exposiciones
de la region’, concluye Zampatti.
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Aufiero Informatica, nuevas
ofertas y mas servicios

#7 Gran ano cerr6 Aufiero
Q Informatica en la region.
o Con varias jornadas de
¥ trabajo con sus partners
de negocio, la marca in-
trodujo en Latinoamérica
la nueva version 9.2 de la pla-
taforma AVG Business Managed
Workplace.

Osvaldo Aufiero, gerente ge-
neral, explica: 2015 fue un ano muy bueno para nosotros ya
que mejoramos las relaciones con las fabricantes, y creamos
nuevos vinculos con partners. Ademas, en otro ambito, noso-
tros hemos avanzado mucho en el desarrollo de productos de
software propietario’.

‘Para este aflo que empieza, vemos que se van a seguir adop-
tando tecnologias nuevas para Latinoamérica (como AVG Ma-
naged Workplace, que es un RMM) que ayudaran a la eficiencia
en el dia a dia. El tiempo es cada vez mas escaso, las tareas a
realizar son cada vez mas, sin olvidar que hay que mantener
los margenes. Hoy existen herramientas de automatizacion que
permiten reducir los costos asociados’.

‘Por un lado, continuaremos creciendo en la distribucion ma-
yorista de software, pero lo mas interesante es que este ano
vamos a sorprenderlos con un servicio nuevo, relacionado a
servicios IT. Todavia esta en una etapa de desarrollo, pero pen-
samos tener la oferta lista para este ano’, concluye Aufiero.

Osvaldo Aufiero, Gerente
General

www.prensariotila.com
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Predicciones IDC 2016,

la transformacion digital sera una realidad

IDC realiz6 su webinar dedicado al merca-
do IT regional: Latin America IT Industry 2016
Predictions en las que mostro las principales
tendencias tecnologicas que predominaran
en la region para el proximo ano. Las claves
fueron que tras un 2015 econdmicamente di-
ficil, se espera una leve recuperacion en la
mayoria de los paises. En cuanto a cifras, la
consultora predijo que el nivel de las inver-
siones sera de USD$139 mil millones en Tl'y
USDS$213mil millones en Servicios de Tele-
comunicaciones, un crecimiento de 3,3% en
dolares constantes contra 2015.

Ricardo Villate, vicepresidente para
Latinoamérica resalto los desafios que las
compaiiias estan enfrentando en la region
con un ano de fuertes devaluaciones contra
el dolar americano de casi un 15% en Chiley
México; 33% en Colombia, y hasta 42% en el
caso de Brasil. Este y otros retos macroeco-
noémicos impulsan a las empresas a buscar
aln mas eficiencias en sus operaciones y
procesos. Ahora enumeramos las 10 predic-
ciones de la consultora para la region:

1. Para el 2017, uno de cada 3 CEOs de
las 3,000 compaiiias mas grandes en la
region, pondran la transformacion digital
como base de su estrategia corporativa.

El 26% de los CIO en compaiiias gran-
des estan iniciando su ‘camino digital’ en
2016, pasando de experiencias y produc-
tos digitales inconsistentes a su creacion
de manera gerenciada, repetible, y final-
mente disruptiva, usando tecnologia di-
gital de 3ra Plataforma en su modelo de
negocio. Para el 2016, se estima que unos
$4,5 mil millones de nuevo gasto en T, se-
ran motivados por iniciativas de transfor-
macion digital en la region.

2. La carga de trabajo sera el punto de
partida de las decisiones de inversion en
infraestructura de 3ra plataforma.

Las empresas de Latinoamérica estan
entrando en un modo de adopcion de la
nube mas amplio y profundo. Motivadas
por nuevas aplicaciones y cargas de tra-
bajo, las inversiones en infraestructura de
Tl para la tercera plataforma estan cre-
ciendo mucho mas rapido que las de las
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arquitecturas tradicionales, que muestran
incrementos de dos digitos en un merca-
do de hardware empresarial en declive.
Por ejemplo, las inversiones en Software
Defined Everything (ver informe principal)
o “Definido por Software” creceran mas
del 50% en el 2016.

3. En 2018 mas del 40% del gasto em-
presarial de Tl de infraestructura, softwa-
re, servicios y tecnologia estara basado
en soluciones de nube, llegando hasta la
mitad en el 2020.

Los servicios en la nube ahora son
parte del portafolio de la mayoria de los
proveedores de TIC y la razon es simple:
se han convertido en la plataforma de
eleccion para cualquier nueva implemen-
tacion de TI. Cuando se trata de la trans-
formacion digital, la nube es un factor
clave. Las soluciones en la nube se han
convertido indispensables. En el 2016, las
inversiones en los servicios de nube pu-
blica y privada hospedada remotamente
creceran un 40% llegando a $3,6 mil mi-
llones de délares en la region.

4.Un 45% de las compaiiias en la region
alineara sus esfuerzos de Tly de las lineas
de negocio, hacia una estrategia definiti-
va de movilidad.

La movilidad sigue siendo una de las
iniciativas de mayor prioridad para las
companias en Latinoamérica. Mientras la
movilidad hasta ahora se ha centrado en
las personas y los dispositivos, el proximo
paso sera alinear los procesos y el ecosiste-
ma de la industria con los beneficios de una
organizacion con movilidad como su base.

5. Los disefios de dispositivos de com-
puto ‘disruptivos’ cambiaran la manera
en que los empleados crean, acceden e
interactiian con informacion, con mas de
14 millones de dispositivos ‘hibridos’ ven-
didos en el 2016 en la region.

Con la llegada masiva de tablets dos-
en-uno, computadoras convertibles o
phablets, las compaiiias tienen que pen-
sar en usos innovadores y productivos
para sus empleados que usan dispositi-
vos mas livianos y siempre conectados.
Esto es especialmente importante para la
mitad de las empresas en la region que
ya permiten traer el dispositivo propio al
trabajo. Tanto aplicaciones de software
como procesos internos, tienen que ser
re-analizados para ver si estan siendo uti-
lizados de la mejor manera posible.

6. EL 30% de las compaiiias de consumo
masivo van a invertir en tecnologias de la

La transformacion digital se acentia
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B Digital Transformation
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Ricardo Villate, vicepresidente para Latinoamérica

tercera plataforma para sacar ventaja del
ecommerce.

Mas del 55% de la poblacion de Latinoa-
mérica estara conectada en el 2016 y gas-
tara mas de USD$68 mil millones en com-
pras online en los 6 paises mas relevantes
de la region, alcanzando los USD$100 mil
millones dentro de los tres anos.. Cada or-
ganizacion debe proveer a sus clientes una
experiencia consistente sin importar el ca-
nal o método digital que él escoja.

7. Antes de que termine el 2016, casi la
mitad de las empresas estaran implemen-
tando estrategias Next Generation Secu-
rity invirtiendo en consultoria, servicios y
tecnologia de seguridad.

Las soluciones de NGS son soluciones
de seguridad optimizadas para trabajar
mejor con la escala masiva y cobertura
expansiva de la Tercera Plataforma. Aun-
que 7 de cada 10 empresas afirman estar
en proceso de implementar una solucion
mas de seguridad de nueva generacion, 1
de esos 7 no tendra éxito por la falta de
competencia interna. Entre el loT, la ex-
plosion de trafico desde dispositivos mo6-
viles, o la migracion de aplicaciones hacia
la nube, el tema de seguridad es cada dia
mas critico. IDC pronostica que en el 2016
las compras de soluciones de seguridad
cloud crecera un 53% en Latinoamérica.

8. Durante el 2016, mas de 2/3 de las inicia-

tivas de proyectos de
Tl requeriran demos-

Tendencia IDC

trar ahorros de costos,
poniendo a la Tercera
Plataforma de codigo
abierto (sus componen-
tes Open Source) en el
centro de atencion.

Con el desafio eco-
némico que muchas
companias viven, las
empresas estan obli-
gadas a considerar
reducir sus costos
manteniendo  solu-
ciones tecnologicas
escalables y flexibles

Toda la
empresa

Impacto en la organizacion
Varias unidades
de negocio

Un dnico
departamento

IT-LOS Mabite
Hrabegy

D nowrced 1
Pt P Loty
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a la vez. Las solucio-
nes de Open Source
en modelos de tecno-
logia on-demand son un imperativo. IDC
pronostica que los proveedores de siste-
mas operativos y de plataformas de pro-
ductividad empresarial de codigo abierto
creceran un 30% en el 2016.

9. Solo diez casos de uso en manufactu-
ra, transporte, consumo, gobierno y servi-
cios piiblicos representaran mas del 80%
del gasto en loT de la region en el 2016.

En Latinoamérica, el mercado de loT
crecera de USDS7,7 mil millones en 2014
a USD$15,6 mil millones en el 2020, mien-

Fuente: IDC, 2015

Principales desafios en Transformacion Digital

Cambiar la cultura corporativa

Muy importante Poco importante

63% 34%

Aplicar la transformacion pensando mas alla de una campana 59% 32%

Fuente: The Engaged Leader by Charlene Li
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Meses para ser masivo

tras la cantidad de dispositivos o ‘cosas’
de Internet de las Cosas crecera de 295
millones a 827 millones. Actualmente,
59% de las empresas de la region estan
evaluando iniciativas de loT para el 2016.
IDC ha identificado que 10 casos de uso,
de una lista de cerca de treinta en 9 mer-
cados verticales presentes en la region,
representan la mayoria de la inversion.

10. Hasta el 2018, una tercera parte de
las compaiiias que buscan la transforma-
cion digital, va a agregar habilidades de
diseiio cognitivo y realidad aumentada/
virtual a sus aplicaciones.

Aunque los términos computo cogniti-
vo o realidad aumentada/virtual todavia
son nuevos, en el 2016 las compaiias van
a empezar a ver soluciones innovado-
ras usando herramientas como Watson
Analytics de IBM, Microsoft HoloLens u
OculusRift para crear herramientas de
trabajo. Aunque las empresas grandes
van a estar interesadas, IDC cree que las
iniciativas mas innovadoras pueden venir
de companias pequenas y los start-up de
la region. Aquellas empresas que inicien
su camino de Transformacion Digital de-
beran crear competencia en el desarrollo
de este tipo de soluciones.
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Indra, portfolio integral en Seguridad y Defensa

Fy ~,Indra es una multinacional espa-
( ’ :I fnola que provee soluciones Tl y
\\_F/ sistemas integrados para empre-
sas con necesidades especificas. Su gran
diferencial es el importante portfolio de
desarrollos propietarios en verticales como
Telecom, Energia, o Seguridad y Defensa.

En este dltimo mercado tienen un
abanico de productos que incluye desde
simuladores de aviones, blindados, sub-
marinos, pasando por soluciones de pro-
teccion de infraestructuras criticas, hasta
plataformas de proteccion de fronteras
con radares y un avion, MRI, que monito-
rea el mediterraneo.

Ricardo Caputo, gerente comercial para
Argentina, explica: ‘Tenemos soluciones
integradas para la implantacion y gestion
de sistemas criticos en tiempo real, princi-
palmente para los Ministerios de Defensa
y Seguridad. Por ejemplo en Buenos Aires
hemos desarrollado desde cero el Centro
de Comando y Control que integra todas
las fuerzas de la Ciudad de Buenos Aires.

Centro de Comando y Control en Buenos Aires

Hemos integrado la tecnologia, instalamos
la infraestructura, y realizamos el mante-
nimiento’.

Su oferta de sistemas de mando y con-
trol proveen soluciones con imagenes en
tiempo real, con sensores y plataformas.
‘En Madrid integramos una capa logica que
coordina la actuacion de todos los servi-
cios de seguridad y emergencias de la ciu-
dad’.

La empresa también ofrece soluciones
de Inteligencia, con el que permite analizar
los datos y conocer tendencias en Internet,
redes sociales y medios radiales, televisi-
vos, graficos o digitales. ‘Nuestra plafaror-
ma iThink se pueden armar esquemas de
busquedas y en funcion de los datos, trae
informacion pertinente. El sistema anali-
za todas las publicaciones, trabaja en di-
ferentes idiomas, y entrega informes con
patrones y analisis de tendencias’.

Maria Sanchez Laso, Gerente de relacio-
nes Institucionales, agrega: ‘Este sistema
permite predecir sucesos que se estan

Avion MRI para proteccion de fronteras

N .

Ricardo Caputo, gerente comercial para Argentina

plasmando en las redes sociales. Como
posee inteligencia no solamente lee la in-
formacion sino que la analiza y procesa’.

Otra apuesta interesante es su platafor-
ma de Ciberdefensa y Ciberseguridad. ‘Te-
nemos en México un Centro de operacio-
nes de Ciberseguridad, donde brindamos
servicios a clientes privados, con hacking
ético, tests de penetracion, proteccion de
infraestructura y obviamente en el caso
que ocurra un analisis forense. En Ciber-
defensa es basicamente el mismo servicio
pero para gobiernos’. Como se ve, una em-
presa con potencial y un portfolio especifi-
co pero bien amplio.

e

B

Soluciones de simulacion en tierra

Licencias Online, oferta por verticales

fn y Gran afo cierra LicenciasOnline.
| ’ | Con nuevos negocios enfocados
\~_~/ en Cloud Computing la empresa
ha aumentado su lista de partners ademas
de nuevas marcas en su portfolio.

Marina Patallo, gerente de Marketing,
apunta: ‘Estamos viendo un mercado donde
se observa un auge de las fusiones, escisio-
nes, splits y compra y venta de compaiiias.
Esta tendencia ya se inicio y va a afectar a
los canales. Es por ello que creemos que
estos cambios van a requerir de un distri-
buidor fuerte y con un equipo lo suficiente-
mente solido y entrenado para contener al
canal en estos procesos de cambios’.

‘En lo que respecta a canales, creemos
que el negocio es sano cuando hay players
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en todos los segmentos, por lo que estima-
mos que tenemos un gran oportunidad de
actuar como moderador acercando produc-
tos y soluciones a clientes mas pequefos o
en regiones mas lejanas y acercandole ca-
nales en busca de nuevos negocios. Quere-
mos posicionarnos en un rol de detector de
negocios pequeinos o remotos, y facilitador
del ecosistema para que no se concentre en
los clientes y negocios mas grandes, bajan-
do el margen de los canales que lucha por
la misma porcion de la torta de mercado’.
‘Para 2016, vamos a trabajar en nues-
tra plataforma de e-commerce que, tiene
casi 15 afos y es una de las mejores de su
tipo. Este ano agregamos funcionalidades
de reporting que ayudan al canal a enten-
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der su potencial
de venta con los
clientes existen-
tes. Sera un ano
donde incorpo-
raremos mas
features ya que ¥
los canales con-
tinuamente estan
dando feedback y
escuchamos sus requerimientos. También
queremos desarrollar los mercados ver-
ticales con distintos programas, como en
Chile el Programa de gobierno en la Nube.
Buscamos penetrar en el sector energético
en México y en el gubernamental en varios
paises mas'.

Marina Patallo, gerente
de Marketing

www.prensariotila.com
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Ofrecemos licencias
de Software y de soluciones Cloud
de las mejores marcas del mundo
en Latinoameérica.

@ Beneficios comerciales

Entrega de Leads a nuestros canales
Registro de oportunidades
Amplia variedad de medios de pago locales

@ Beneficios Operativos
Licencias MFR (Mot For Resale)
Celeridad en las cotizaciones y entregas
Portal exclusivo para Partners

@ Beneficios técnicos y de capacitacion
Atencidn en Espariol las 24 hs,
Soporte técnico pre y post venta
Webinars técnicos y comerciales sin costo

@ Beneficios de Marketing
Desarrollo de campanas de marketing
Almacén de material de marketing
Generacion inmediata de licencias de prueba
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Aufiero Informatica es representante oficial de software en Latinoameérica de las siguientes marcas
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Avnet lleva a sus partners a la tercera plataforma

“~. ™ Avnet se encuentra enfocado su estrategia en la evo-
Q/,I lucion tecnoldgica de sus partners y socios de negocio.

Puntualmente el foco esta en llevar a los que hoy traba-
jan en la segunda plataforma (apps clasicas) a la tercera, con movi-
lidad, Cloud y Social Business.

Carlos Homps, Solutions Marketing and Sales Acceleration Di-
rector, explica: ‘Si bien nuestro afio fiscal cerré a mitad de 2015, en
cuanto a métricas, este primer trimestre sigue la misma linea po-
sitiva. En resumen ha sido un buen ano, Brasil ha tenido una caida
importante, Argentina con limitaciones y restricciones ha tenido un
buen afio, Chile también ha tenido resultados positivos, Ecuador
este 2015 tuvo una situacion en el gobierno en el que se ha frenado
las compras. Por su parte Colombia ha comenzado a repuntar luego
de su devaluacion, y finalmente México ha sido la estrella del afo,
con una economia recuperada, esta performando muy bien’.

La empresa ha incorporado varios partners nuevos, y ampliado
su oferta de productos con las marcas, posicionandose como una
empresa que entrega una propuesta de valor real en soluciones de
tecnologia. ‘Parte de nuestra estrategia para crecer en el futuro es
atacar con inversiones especificas a nuevos tipos de partners que
estan trabajando con la tecnologia que se viene, muy concentrada
en la tercera plataforma’, agrega Homps.

Concluye: ‘Para 2016 esperamos un buen ano, esperamos que Co-
lombia este recuperada a partir de Enero, Chile que crezca modera-
damente, por su parte creemos que Argentina tendra un inicio de
ano mas lento pero va a recuperar muchos negocios, con el cambio

de gobierno. A nivel interno tenemos pla-
nes agresivos para traer nuevos partners
de segunda plataforma, y una estrategia de
captacion para Services Providers, empre-
sas de telecomunicaciones, MSPs, e ISVs,
que ofrecen Servicios basados en el Cloud'.

Carlos Homps, Solutions
Marketing and Sales
Acceleration Director

/" Avnet, cuadrangular en San Lorenzo
.’ deAlmagro

Como despedida de un gran 2015, el mayorista organizo un
torneo cuadrangular de fitbol en el Estadio de San Lorenzo,
en Buenos Aires del que participaron ejecutivos de la marca,
fabricantes, clientes y partners.

Con el objetivo de reforzar los lazos entre la comunidad IT,
la empresa conformé 4 equipos que competian para llevarse
la copa del 5to Cuadrangular Avnet Play.

VMware, Cisco, Lenovo, IBM, y NetApp fueron las marcas
auspiciantes del evento.

allkom 20 afios al servicio de la simplicidad
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> Servicios en la Nube

> Continuidad de Negocio y Alta
Disponibilidad
> Seguridad Informatica

comercial@all-kom.com
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Westcon, foco en Bolivia y Paraguay

Gran ano esta cerrando Westcon

en el sur de Latinoameérica, con

un crecimiento mayor al 40% la
empresa abrira operaciones en Bolivia y
Paraguay.

Jorge Jove, Director Regional para SolA,
explica: ‘Este 2015 ha sido espectacular en
términos de resultados, hemos registrado
tasas de crecimiento superiores al 40%. La
gran novedad es que el proximo ano fiscal
vamos a abrir oficinas en Paraguay y Bolivia,
convirtiéndonos asi en el mayorista con ma-
yor cobertura en el sur de Latinoamérica. A
nivel global, Latinoamérica es uno de los 4
pilares de la estrategia de Westcon, y gracias
a que los resultados nos han acompanado,
desde casa central nos dan mas apoyo para
seguir generando valor y oportunidades
para crear una estructura que nos permita
seguir en estas tasas de crecimiento’.

‘La empresa cumple 30 anos en el mun-
do, con presencia en Chile desde 12 anos,
10 en Argentina y 8 en Per(, como parte de
la region SolA. Los paises que buscan nue-
vas tecnologias encuentran en Westcon un
diferencial importante, al ser un mayorista
con presencia en mas de 60 paises, pode-
mos aconsejar sobre las principales ten-
dencias tecnologicas en todo el mundo,y
eso a una empresa local le permite conocer
un mundo de oportunidades de crecimien-
to y evolucion tecnologica en todos los pai-
ses donde opera’.

Una caracteristica del mayorista es su

~_ Worldline, nueva
\ ? /' solucion de transporte

Worldline anuncia conjuntamen-
te con MICHELIN Solutions, EFFITRAI-
LERTM, una solucion de gestion de flo-
tas de camiones.

Philippe Miret, CEO de Michelin So-
lutions , apunta: ‘EFFITRAILERTM me-
jora los margenes operacionales de
las empresas de transporte y a la vez,
fortalece la seguridad de sus cargas y
la confianza en las entregas. Gracias
a la modularidad de su plataforma y
capacidad operativa de Worldline, po-
demos confiar en ellos al momento de
desarrollar iniciativas innovadoras y
lanzarlas en toda Europa’.
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presencia en casi todos los paises de Lati-
noameérica, que les permite a sus partners
multicountry con presencia en la region pero
con miras de expansion a Chile, Per(, Argen-
tina, Brasil, México, Colombia, etc. donde
Westcon ya tiene operaciones establecidasy
puede ayudar con conocimiento impositivo
del pais y seleccion y leads de negocio.
‘Como tendencias para el ano proximo,
vemos mucho interés en el mercado de la
Seguridad, por ejemplo, la proteccion de

Fin de aiio junto a clientes y partners

Gimena Martinez Llorente, Marketing
Manager SolA, comenta: ‘Estamos muy
contentos de como se desarrollé nuestro
evento de cierre de ano. Contamos con
la asistencia de 200 personas. Mas de 123
partnes, 30 vendors, mas proveedores y
socios estratégicos. Este ano nos propu-
simos que nuestros canales puedan ser
parte de experiencias y no solo de accio-
nes, elevando el concepto y el resultado
de las mismas. Esta experiencia consistio
en revivir la época de los afios 20, desde la
invitacion, hasta cada detalle del desarro-
lloy cierre. Fue el broche perfecto para un
excelente afo, en el que crecimos no so6lo
en nimero, sino en posicionamiento y re-
lacionamiento. Asi que en la atmosfera de
los anos 20, nuestros partners y vendors
pudieron distenderse y disfrutar de una
especial noche’.

BGH Tech Partner,

crecimiento y expansion

BGH Tech Partner, integrador ar-
o gentino con foco en soluciones IT
corporativas, se encuentra cerrando
v un 2015 muy activo. La empresa se
ha consolidado como un jugador importante
al ganar proyectos como los de Aeropuertos
Argentina 2000 o el Grupo Zurich Argentina.
Marcelo Girotti, CEO, apunta: ‘El balance
que hacemos del 2015 es muy positivo. En
este afio, no s6lo hemos crecido en nuestra
facturacion, sino que ademas hemos podi-
do incursionar en soluciones mas sofistica-
das e integradas, especificas para cada seg-
mento del mercado, alguno de los cuales no
habiamos incursionado en el pasado, como
servicios para el sector financiero. Esto lo

e5)e

dispositivos movi-
les es un mercado
con una oportuni-
dad gigantesca. El :

Jorge Jove, Director Re-

Cloud junto a Big gional South of LATAM
Data son concep-

tos que estan pegando fuerte, cambiando
los modelos de consumir tecnologia, y eso
esta impactando hoy en nuestra region. Es-
tamos trabajando para un modelo de distri-
bucion digital y pago por consumo’.

‘Al transcu-
rrir la noche
se realizo la
entrega de pre-
mios de cada

ano y en esta oportunidad con motivo
de los 30 anos de historia de Westcon
Group y los 10 de presencia en Argentina,
se otorgaron reconocimientos a aquellos
partners que nos acompanaron en este
camino. Y para deslumbrar a los asisten-
tes, contamos con el show de Electro-
drums, quienes nos impresionaron con
un show musical y bailarinas’.

hemos logrado
a través de con-
formar un equipo 4
de ventas con una  Marcelo Girotti, CEO
fuerte especiali-
zacion en segmentos verticales, trabajando

en conjunto con especialistas en soluciones
y productos tecnologicos que hacen parte
de las plataformas y herramientas que ofre-
cemos a nuestros clientes’.

‘Las perspectivas son altamente positivas.
El afio que viene nos encuentra con nuevas
operaciones en Latinoamérica, como son las
de Periy Centro Américay ampliando las ya
existentes como es el caso de Colombia y
nuevas sucursales en Argentina’, concluye.

www.prensariotila.com

WESTCON GROUP
LES DESEA

FELICIDADES

orvba | f RIECI

BN

Para mas informacidn:

Chile - Bolivia Per
(+56) 2 2233 4073 [+51)1748 0670

Argentina - Paraguay - Uruguay
[+34] 11 4315 6800

Westcon ¢ Comstor

Delivenng Resulls Together

meca.westcon.com



-e Hardware, Servers & Storage

Xerox, impresion digital y gestion de documentos

F4 "'*\I Gran afio cierra Xerox. Tras el

U anuncio de una nueva gerente

general para Latinoameéricay el
lanzamiento del nuevo equipo de impre-
sion digital color de alto volumen: iGen
150, la empresa se prepara para un 2016
muy competitivo.

Sefala Ezequiel Bardas, gerente general
para Argentina: ‘El balance del 2015 es muy
positivo, hemos incorporado al mercado
local nuevas soluciones de impresion digi-
tal y gestion de documentos que son ten-
dencias innovadoras a nivel mundial'.

‘Los desafios estan relacionados a con-
tinuar aportando valor a las soluciones
que ofrecemos en el mercado, penetran-
do en todos los segmentos de la indus-
tria de comunicaciones y no sélo la im-

presion. En algunos casos, sera como un
complemento de los servicios actuales y
en otros, modificara la operatoria vigente
para abrir camino a nuevos modelos de
servicio, mas integrales y no solamente
orientados a la impresion’.

‘Hacia el 2016, tenemos como objetivo
centrarnos en continuar trabajando para
ser un socio de negocios de nuestros
clientes, buscando un crecimiento soste-
nido de doble digito ano contra ano. Nues-
tro plan es seguir creciendo en soluciones
de valor para la gestion de procesos do-
cumentales. Durante el proximo ano, el
foco estara puesto en la consolidacion
del negocio en el segmento corporativo,
y la ampliacion de nuestro market share
en el segmento medio del mercado, a tra-

ke

F'xerox

W

Ezequiel Bardas, gerente general para Argentina

vés de la expansion de nuestra cobertura
de canales y retail. Tenemos muchas ex-
pectativas en cuanto a creciendo, vemos
que el mercado argentino es permeable
a tecnologias que le permiten mejorar su
productividad y reducir costos mediante
una gestion eficiente’, concluye Bardas.

AMD, entre el mundo

virtual y el fisico

P "'*\I Nicolas Canovas, General Ma-

U nager Spanish South America,
resalta: ‘Hemos presentado
un buen 2015: cumplimos nuestras metas
de revenue, mix de productos y partici-
pacion de mercado, y nos encontramos

en una fuerte posicion a nivel local.
Apuntamos, ademas, a acelerar nuestro

Red Hat, soluciones open

source para loT

V. "'*\I Sebastian Biagini, Country

RICOH

Imagine. change.

Soluciones
para
educacion

U Manager para Cono Sur, ex-
plica: ‘EL 2015 se presento
muy alentador en cuanto a crecimiento
y expansion de nuestros clientes. Las
compainias incorporaron mas tecnolo-

gias open source a sus proyectos, ya no
hablan de los viejos tabules del codigo

Conocemos los retos de actualizacién tecnolégica que enfrentan las instituciones educativas actualmente,

liderazgo en el segmento de placas gra-  Nicolas Canovas, gerente
ficas - reforzando nuestra participacion S5"¢ral para spanish South

abierto porque entienden que el cami-
no de la innovacion va de la mano de

Sebastian Biagini, Country por ello, para mejorar y agilizar sus procesos a nivel operacional, contamos con el mas completo

Manager para Cono Sur

America
entre entusiastas y gamers - y continuar

nuestro crecimiento de venta de CPUs de alta gama’.

‘De cara al proximo ano, nos enfocaremos en continuar con nues-
tro crecimiento, potenciando el negocio de distribucion y ofreciendo
productos de Gltima generacion a precios accesibles. Seguiremos
desarrollando nuestra relacion con los canales de distribucion, nues-
tros aliados estratégicos, y buscaremos fortalecer nuestra presencia
en los segmentos de consumo y corporativo, brindando una propues-
ta mas amplia de equipos junto a nuestros socios de negocio. Por
Gltimo, continuaremos trabajando a la par de desarrolladores de sof-
tware en pos del desarrollo de la realidad virtual'.

@ Hitachi mejora el rendimiento con UCP

Senala Alejo Lopez Crozet, director ge-
neral para México y Centroameérica: ‘Una
solucion convergente es la respuesta al
reto que enfrentan las organizaciones
debido a la gran variedad de datos y
aplicaciones que incrementan la com-
plejidad de su infraestructura de TI. Hoy,
los departamentos de sistemas pueden
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tener la responsabilidad de gestionar
cientos de terabytes de informacion, ad-
ministrar docenas de sofisticadas apli-
caciones y cientos o miles de servidores
fisicos o virtuales'.

‘Hitachi Unified Compute Unified Plata-
forma (UCP) mejora el rendimiento, fia-
bilidad y agilidad. Es una solucion llave

e54 e

éste. Hoy, el desafio de innovacion y la
rapidez en el desarrollo lo dan los proyectos de open source’.

‘En 2016 la industria de TI tendra un crecimiento constante,
producto de la necesidad de las empresas de sumar nuevas tec-
nologias para volverse mas competitivas en el mercado. Especifi-
camente, vemos una clara tendencia en el desarrollo de Internet
of Things como uno de los desafios mas grandes de innovacion
tecnologica. También esperamos que los departamentos de IT si-
gan ganando terreno en las empresas proyectando una inclinacion
hacia lo tecnologico para generar un producto mas integral que
colabore con la vida de las personas’.

en mano, pre-configurada de fabrica.
El software pre-instalado puede estar
en funcionamiento en cinco dias o me-
nos. Junto con Hitachi Unified Compute
Plataforma Director, la solucion permi-
te un despliegue mas rapido de las in-
fraestructuras de nube y la asignacion
eficiente de los recursos’.

www.prensariotila.com
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Lexmark: Inspire con clientes Copiledy, mas funcionalidades
y partners Web to Print

vimmware Software Defined DataCenter

4 % Copileidy es una

I\...J’fl empresa argenti-

na con 32 anos en

el mercado del servicio gra-
fico integral y Premier Part-
ner de Xerox desde el 2005.
Facundo Maldonado, ge-
rente de Marketing y Ventas,
explica: El aio 2015 para no-

/. " Jose Gomez Rios, gerente gener-
\ | al, comenta’El entorno ha cam-
~—" biado dramaticamente. Varios
desarrollos tecnologicos en lo que a teleco-
municaciones y desarrollo de aplicaciones
se refiere, cambiaron la forma en que los
usuarios se comunican, trabajan y se desar-
rollan. Ante esa nueva realidad aparecio un
nuevo ecosistema que soporta un mundo Jose Gomez Rios, gerente
infinito de nuevas oportunidades que cam- general
bia el mundo para siempre y redefine los negocios en tecnologia parael  frenos de la economia. Cree-
futuro. Si hablamos de Lexmark, podemos generar mucho valor para los
negocios porque hemos trabajado muy fuerte en desarrollar soluciones
que impactan los procesos de criticos de negocio para cada industria
en particular’.

‘Para este ano, si pensamos en grandes retos y oportunidades en el
uso de tecnologia en los proximos anos, estamos hablando de adapt-
abilidad, facilidad de uso, velocidad en la implementacion y sobre todo
la agilidad para adaptarse. Entiendo que en materia de Tl se vislumbra
un entorno alin mas competitivo, mas exigente, menos complejo y con
mas capacidad de adaptacion’, agrega.

‘Seguiremos impulsando su ecosistema de soluciones, adaptadas
cada vez mas a las necesidades especificas de una empresa. Con el
lanzamiento de nuevas actualizaciones de firmware, nuestros disposi-
tivos tendran novedosas caracteristicas que fortalecen los pilares que
apoyan el concepto Ecosistema Smart MFP. Por otra parte, para este
mes esperamos Inspire, que se ha convertido en un evento de refer-
encia para los clientes, socios y asociados, con mas de 140 sesiones
de trabajo, acceso a nuestro equipo, y una mirada a lo que seran las
soluciones y productos de la empresa en el futuro cercano’.

Conoce tod
Centro de
vV COMO V

‘ental
s Definido

Silvia Zarraga, socio gerente, y Facundo
sotros fue positivo pese a los  Maldonado, gerente de Marketingy

Ventas, junto a la piedra fundacional
de la empresa

mos que fue un ano bueno,
pero tenemos muchisima expectativa para lo que viene'.

‘Este afno lo vemos como un aio con un momento inicial
dificil en cuanto a la economia, pero con la expectativa de
una recuperacion y con una tendencia mas hacia el desarro-
llismo. A nivel productos, el caballito de batalla sera el Web
to Print. La venta por carrito de impresiones, Web to Click, es
una tienda en linea qué a través de herramientas de grafica,
permite editar en linea, subir archivos, previsualizar la im-
presion con las terminaciones, el anillado, generar distintas
imagenes del producto final, permitiendo realizar modifica-
ciones a gusto’.

‘También permite cambiar el tamano, ahorrando gran
cantidad de pasos y procesos, haciendo todo de forma mas
practica y sencilla. Con un simple archivo Excel, se pueden
personalizar distintos cuadernos, tarjetas personales, publi-
cidades de ahorros, entre otros, siempre utilizando la misma
base, generando que en una sola tirada salgan todos distin-
tos motivos con distintas tapas’, concluye Maldonado.

Kingston, evolucion positiva a DDR4

. Vleeam, datacenter
"/ siempre disponible

Martin Colombo, gerente regional para
Ameérica Latina, comenta: Estamos con-
solidando su crecimiento en el mundo y
en la region gracias a las soluciones de
disponibilidad para los data centers mo-
dernos e impulsando desde Argentina,
como centro del negocio regional, las
operaciones de América Latina. Hacia el
final del tercer trimestre del ano llega-
mos a los 168 mil clientes a nivel global
y continuamos con un crecimiento sos-
tenido de dos digitos, incrementando

/. ", Jean Pierre Cecillon, director para ‘Por el lado

-\ ’ | Latinoamérica, comenta: ‘EL 2015 econémico

=" fue un ano de muchos desafios este ano no

para el sector de memoriasy productosderi-  deberia  ser ;
vados de semiconductores. El mercado tuvo ~ muy diferente s

excedentes de oferta y esto se tradujo en  del que ter- ‘

ol

L ¥

precios declinantes al largo de los 12 meses, mina,  pero
lo que obligd a todos a buscar aumentos en  esperamos un

Jean Pierre Cecillon, director
para Latinoamérica

Contactanos para obtener mas informacién y entérate como
Avnet puede ayudarte

vmware
PARTNER

sus volimenes. La region sufrié bastante con ~ poco menos
el tema de la variacion cambiaria, la volati-  de volatilidad
lidad de las monedas locales afectd varios  en el cambio.

@ (54 11) 5530 1300 @ marketing-ar@avnet.com

o @Aavnet_Arg

mercados como Brasil, México y Colombia,
y en el caso de Ecuador y Argentina sufrie-
ron con otros aspectos macros. De positivo,
destacamos el crecimiento en la adopcion
de SSD el Mercado vy la evolucion constante
del e-commerce que avanza como opcion de
comercializacion flexible para todos'.
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El primer trimestre atin debe ser complicado
en algunos paises como Argentina y Brasil.
En términos de industria, creemos que las
tendencias se profundizaran: crecimiento de
soluciones moviles, adopcion de platafor-
mas ligadas a la nube, mas confianza en el
e-commerce en la region’.

e 56

en un 17% nuestros ingresos respecto al
mismo periodo del 2014. Por otro lado,
el programa Veeam Cloud & Service
Provider incremento en un 73% las tran-
sacciones, a la vez que se intensifico la
demanda por DRaaS$'.

www.prensariotila.com

Avnet Technology Solutions Argentina

Av. Leandro N, Alem BS6, Piso 8,

C1001AAQ, Capital Federa

(54 11) 5530 1300

@ www.ats.avnet.com
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Ricoh, soluciones innovadoras con mayor inversion

e\ Ricoh esta cerrando un gran

'\\_/,I afio en América Latina. Tras in-
augurar en Argentina sus nue-
# ™ vas oficinas de mas de 1000 m2,
" han lanzado el plotter de Latex
‘mas novedoso del mercado’, que
permite imprimir afiches publicitarios
en forma simple con impactante calidad
de imagen.

Javier Braun, gerente general para
Argentina: ‘Tenemos cuatro pilares, dos
tradicionales y dos innovadores. Por
un lado tenemos un negocio historico,
de impresion y equipos multifuncion,
somos un gran centro de impresion de

alto volumen, donde proveemos directo
a empresas o a quienes proveen el ser-
vicio a terceros, acaparando gran mar-
ket share’.

‘Por otra parte, con nuestro area de
soluciones, donde esta gestion docu-
mental, software y serviciosesperamos
darle un gran giro a la empresa en lo
que viene, creciendo ya un 48% en 2015.
Finalmente nos posicionamos con nue-
vas tecnologias: proyectores, Video-
Conferencia/UC, pizarras electronicas y
eBeam’.

‘En 2014 en Argentina, crecimos un
4,5%, sumamos 14 empleados nuevos

e inverti-
mos usD
1.100.000 en
equipamien-
to, como
un tren de
impresion
para el print
center y una
ensobradora JavierBraun,gerentg
general para Argentina
Flat. Para el
2015, tenemos previsto invertir USD 3
millones. Vemos gran potencial de cre-
cimiento y por eso seguimos invirtiendo
en el pais’.

& [ELEX[ORAGE

consultoria | soporte técnico | servicios pi

HIHSYW

" Telextorage, una solucion
para cada necesidad
Buen ano esta
cerrando Telexto-
rage en Argentina. )

Con lanzamientos
Nueva IGen 150XL ke
XtremlO de EMC, ¥
l NetScaler de Ci-
trix, soluciones de
I storage, servido- Mariano Denaro,

Carteleria
digital

res y networking presidente
de HP, y Azure de Microsoft, la empresa
ha llevado a las empresas soluciones de
primer nivel en areas claves del negocio.
Mariano Denaro, presidente, explica:
‘Hacemos un balance del 2015 positivo,
teniendo en cuenta la incidencia politica
normal en todo ano electoral, la incerti-
dumbre general muchas veces afecta en

la inversion. No obstante, hemos tenido
un muy buen ano, aun sin cifras defini-
das, pero con un importante crecimiento
respecto del ano 2014. Hemos podido im-
plementar proyectos muy importantes y
; en muchos casos con clientes nuevos, lo

cual siempre es un plus que nos enorgu-
llece, pero también nos obliga a mante-

Escribiendo la historia de la Comunicacion Grafica
(® 5352.7000 | () www.copileidy.com

= o nery mejorar dia a dia nuestro trabajo’.

= ‘Nuestras expectativas son muy bue-
| T nas, la intencion es mantener el ritmo arcserve BHMEE I::llir:«\‘::inl\' Ch.'lx. EMC @ EAjeERiE

l ) ! | de crecimiento de los dltimos afos
. — integrando nuevas tecnologias, pro- @ L.I'..Pm ORACLE ‘ redhat W v symantec. YEEAM  VERITAS  wvmware

ductos, servicios y soluciones. Somos

especialistas en la elaboracion de so-

C=PILEIDY luciones a medida de nuestros clientes

Aw. L. M. Alem B96 - Piso 12 | C1001AARD | Buenos Rires - Argentina | Tel (54 11) 52 38-3500 | www telextorage.com | info@telextoroge.com

y potenciales, teniendo en cuenta sus

necesidades y requerimientos’. @ @
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Especial Contact Center | Informe

A un mes de la salida de nuestro Especial
Anual de Contact Center, vale destacar que
quedamos muy conformes con el nivel de
informacion ofrecida, con un alegato cen-
tral fresco y muy interesante, sobre pasar
el foco del contact center del agente al
cliente, y de la razon a la emocion. Por otro
lado, por primera vez presentamos dos
apartados extras continuados al reporte
central, tocando areas muy relacionadas a
contact center como son CRM, por un lado,
y Colaboracion & Comunicaciones Unifica-
das, por otro.

Sin embargo, hubo un error que quere-
mos aclarar en esta pagina: en la pagina 5
del especial, salieron sin una parte de las
referencias los graficos que marcan el mar-
ket share de los players de contact center
en el conjunto de América Latina, tanto en
el segmento ICR (concreto de soluciones de
contact center) como el mercado extendi-
do, que incluye soluciones de grabacion y
otras complementarias. Pedimos disculpas
y aqui adjuntamos los graficos en su ver-

Chat

m Email

Fuente: DMG Consulting

Regidn
Andina_,
12.0%

CaCar

(América Central i

y el Caribe)
6.0%

Fuente: Frost & Sullivan
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Mercado ICR

InConcert
1,5%

Alcatel-Lucent \
[

Interactive
Intelligence
3%

Mitrol
1,2%

_Altitu
Unify 4,19%
5%

Tecnovoz

6,8%

Cisco
71%

Intelligence 2,3%
Autonomy e-talk

Mercado
Alcatel-Lucent 1,1% oT

Mitel 1,5% \ 0,5% Extendido*
Unify 2%
Mitrol 2,2%
Interactive

2,4%

Tecnovorz;}% 7

76%  7.9%

Fuente: Multifuente *Incluye Grabacion, Analytics, Workforce management, etc.

sion correcta. Online, enseguida los modi-
ficamos durante diciembre.

Considerando que esta es la edicion
Anuario y que abundan los analisis y los
balances de ano, aprovechamos esta nece-
sidad de aclaracion para brindar un resu-
men de los principales tips que expusimos
en el Especial, que sirve a la vez para enri-
quecer la nueva edicion.

Del agente al cliente,
de la razon a la emocion
El foco del contact center

m Formulario Web esta migrando del agente al
m TE|éfﬂ|'Iﬂ cliente. Si al contactarnos

para una peticion, nicamen-
te se resuelve el problema,
no se percibe la satisfaccion
lograda cuando se siente que
se entendio el pedido, o que
se busco ayudarlo todo lo

60 e

posible y mas alla por el agente. Una cosa
es el tiempo de respuesta: ‘Si, me quedé
sin teléfono y tomaron mi reclamo, lo estan
procesando’, y algo distinto es la satisfac-
cion de fondo del cliente. ‘Me prestan una
linea alternativa mientras no tengo teléfo-
no’, ‘me generaron una oferta extra ya que
pierdo tiempo trabajando’, y demas.

A partir de la experiencia del cliente se
pueden mejorar las practicas a la hora de
la atencion a los usuarios. Saber qué de-
sean y como lo prefieren es de suma im-
portancia para lograr la satisfaccion tanto
con la empresa como con el servicio que
se brinda.

Por otra parte, el hemisferio izquierdo
de nuestro cerebro es el que maneja el
intelecto, mientras el derecho, las emocio-
nes. La industria de contact center siempre
hace foco en el izquierdo, la razon: lo tran-
saccional para vender, métricas de rendi-
miento, etc. Las compras
realizadas en gran parte se
llevan a cabo a partir del
atractivo emocional que
genera el producto ofreci-
do al cliente. Tal vez ahora
haya que adentrarse en
otros factores para generar
una vuelta de tuerca a la
performance. En lugar de
tratar de venderle al clien-
te, que este compre. Apelar
a sus gustos, hobbies, club
de fatbol del que es hincha,
si es padre reciente, etc.

www.prensariotila.com

Consumer
Technology

| cEStech | #CES2017

Las HEQES' N\\uf




Contact Center

} Avaya ha sido reconocida con el premio Frost & Su-
':. ’ I llivan 2015 al Liderazgo de Excelencia en Crecimiento
p de Plataformas de Comunicacion Empresarial para las
Medianas Empresas. La compaiia fue galardonada por sus ca-
pacidades en estrategia de crecimiento y excelencia en la im-
plementacion, producto, innovacion tecnologica, liderazgo en el
valor de sus soluciones para el cliente, y penetracion de mercado
en la region Latinoamericana.

Gordon Blackie, presidente de Avaya, para Américas, comenta:
‘Las empresas tienen que mantener un enfoque claro en las nece-
sidades y expectativas de sus clientes. Como uno de los expertos
en comunicacion mas importantes del mundo, ofrecemos venta-
jas competitivas al permitir un engagement superior con clientes
y equipos como un camino hacia el éxito. Nos encontramos en
una posicion Gnica para ayudar a entregar una nueva economia
de engagement a las medianas empresas. Nos sentimos honra-
dos de recibir este reconocimiento de Frost & Sullivan; nuestra

e Senala Laurent Delache, vice-

’ | presidente Senior para Amé-

- rica Latina y Caribe; ‘Durante - =
el 2015 hemos logrado reposicionar y b A

== gpect

consolidar la marca, comunicando so-

bre una nueva vision de futuro, encar-

nada por ejemplo en la solucion €X2020, i‘
y una estructura comercial renovada, Laurent Delache, vicepresi-
del mismo modo, hemos fortalecido Saegﬁzieg?igzara America
nuestra red de business partners a nivel

regional, y ya contamos con resultados concretos de esas nuevas
alianzas. Tenemos varios logros en los principales mercados de la
region, de México hacia Argentina, tanto en nuestras soluciones
tradicionales, como en las nuevas soluciones Self Service / auto
atencion al cliente y soluciones de Cloud Contact Center. A su vez,
continuamos con un crecimiento doble digito, aprovechando, por
ejemplo, las altas inversiones que estan haciendo las empresas del
rubro de cobranzas en adquirir soluciones tecnologicas first class'.

‘Hacia 2016 tenemos grandes expectativas: por un lado nos pre-
ocupa la situacion actual en Brasil, uno de nuestros principales
mercados, el cual cuenta con serios problemas econémicos y po-
liticos, generando dudas que impactan la confianza de los consu-
midores. Aun no tenemos claro como impactara en nuestros ni-
meros de ventas e ingresos. Por otro lado, estamos confiados con
el potencial de los nuevos negocios que empezamos desarrollar
a partir de las nuevas soluciones de Cloud Contact Center y Self
Service. La perspectiva para el 2016 es seguir creciendo en forma
sostenida y en conjunto con nuestros partners’.

Concluye: ‘Para el proximo ano confiamos que nuestras nuevas
soluciones de Cloud Contact Center y de Autogestion del cliente
van tener un impacto muy grande dentro del sector de cara a las
nuevas tendencias de consumo de los usuarios’.
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estrategia, el equipo y la determi-
nacion de los socios se centra en la
solucion de problemas de negocios
que finalmente ayuden a aumentar el
valor para el cliente, la productividad
del equipoy en general, el crecimien-
to global y la rentabilidad’.

Por su parte, Juan Manuel Gon-
zalez, gerente de Investigacion y Gordon Blackie, presidente

.. .. de Avaya, para Américas

Transformacion Digital de Frost & Su-
lWivan, agrega: ‘El éxito reciente en el mercado de las medianas
empresas en America Latina estd firmemente relacionado con
su robusto portafolio, su estrategia de go-to-market y su pro-
pia organizacion de respaldo que proporciona soporte accesible
cuando se necesita a través de opciones flexibles, y es basado
en su fuerte desempeno a todo nivel que Avaya ha ganado este
reconocimiento’.

g Diego Gomez, VP Sales Latin
’ | America & Caribbean, co-
" menta: ‘Hemos presentado
importantes avances en América Latina
a lo largo del 2015. La fusion con KANA
Software nos ha permitido aumentar
nuestra cartera de soluciones de aten-
cion al cliente, ayudando a apoyar las Diego Gomez, VP Sales Latin
necesidades especializadas de los re- America & Caribbean
presentantes de servicio al cliente y sus clientes en grandes y me-
dianas organizaciones’.

‘Uno de los mayores desafios que enfrentan las organizaciones es
la necesidad de maximizar la participacion del cliente, aumentar los
ingresos y reducir al minimo el costo de la entrega de una experiencia
excepcional al cliente, a través de todos los canales de comunicacion’.

‘Observamos una fuerte tendencia hacia la multicanalidad debi-
do a la mayor demanda de parte de los clientes. Es importante que
las organizaciones conecten los puntos de varios canales de servicio
para responder a los clientes con mayor rapidez, y en la forma en la
que ellos prefieren comunicarse. Otra tendencia que se mantiene al
frente para las organizaciones globales es el ejercicio de la captura,
escuchar y responder a la voz del cliente. A medida que crecen los
canales de servicio, gestionar con éxito la voz del cliente sigue siendo
cada vez un reto mas importante en las areas de todas la empresas’.

Concluye: ‘Hacia el préximo ano vemos una gran oportunidad para
que los centros de contacto se involucren aun mas y capaciten a los
empleados para ayudar a resolver las solicitudes de los clientes de
manera mas eficiente y oportuna. Las tecnologias de Customer Enga-
gement, que abarcan soluciones de analisis, optimizacion de fuerza
de trabajo y de servicio al cliente, ayudan a equipar a los empleados
con las herramientas necesarias para mantener el flujo natural de la
interaccion tanto con los usuarios como con los potenciales clientes’.

www.prensariotila.com
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-® Contact Center

Plantronics optimiza su
cartera con EncorePro

— Muy activo se encontrd
‘) Plantronics durante el 2015,
cosechando un gran lideraz-

go en la industria del contact center
gracias a sus auriculares Supra y Su-
praPlus. Tras diez afios de éxito con es-
tos productos, la empresa ha mejorado
sus procesos de manufactura para dar
vida a EncorePro, una familia de productos totalmente renovada
con modelos monoaurales, biaurales pero ademas han incluido una
version convertible. Sefiala Claudio Bricefio, Sr. Director Latin Ame-
rica Sales: ‘En la region latinoamericana tenemos una capacidad de
respuesta muy alta ya que contamos con un equipo de seis perso-
nas dedicado a cubrir la region en la atencion a los clientes, mas
equipos distribuidos en la region de soporte en espanol y portu-
guésy servicios al cliente con personas de la region. Brindamos una
respuesta de garantia en menos de 48hs en todos los paises de la
region donde tenemos oficinas o distribuidores, que son casi todos
los paises de la region’. ‘En base a los requerimientos de los clientes
y para ofrecer auriculares convertibles, que permitan posicionarse
detras de la oreja, sobre la cabeza, detras o dentro del oido. Con
EncorePro, el mismo chasis del producto permite darle mayor flexi-
bilidad y tres posiciones de uso. Nuestras soluciones son conocidas
por su durabilidad, calidad y resistencia, pero ahora estamos agre-
gando la cualidad FutureProof para el usuario, con funcionalidades
para transmitir informacion que permita tomar mejores decisiones’.

Claudio Bricefo, Sr. Director

Genesys potencia su
plataforma CX

Gran 2015 ha concluido Ge-
‘) nesys, finalizandolo con su
encuentro para canales, deno-

minado G-Force 2015, en Miami, y poten-
ciando su plataforma CX.

El evento tuvo su kick-off con un Part-
ner Day y un Education Day en el que se
brindaron workshops y charlas de actua-
lizacion para canales. En el evento prin-
cipal el CEO de la compania Paul Segre, desarroll6 las principales
tendencias en el mercado de Contact Center y como la empresa se
encuentra poniendo fuerte foco en su plataforma de proxima ge-
neracion CX.

Segre comenta: ‘La compaiia esta cumpliendo 25 afos de una
forma radicalmente distinta a nuestro origen en términos de nues-
tro foco en las telecomunicaciones, nuestra suite de productos o
nuestro manejo corporativo. Sin embargo nuestros valores y nues-
tro compromiso permanece igual. Sabemos como las personas se
comunican con las marcas y creemos que podemos ayudar a hacer-
lo mejor. Creemos que es la magia de G-Force, y el foco de nuestra
industria, lo que nuestros padres decian: piensa como el cliente,
idiota, es justamente el filo de la navaja de la innovacion’.

Las empresas que apoyaron esta edicion del G-Force fueron IBM,
Microsoft como sponsors Platinum; Anana, Aria, Verizon y AudiCo-
des como sponsors Gold; y AT&T, Empirix, Nuance, y Virtual Hold
Technology como sponsors Silver.

Paul Segre, CEO

Apex, productos y servicios
innovadores

0 Patricio Rios Carranza,
CEO de Apex, senala: Hoy
O en dia el mercado del out-

sourcing esta creciendo, si

queda claro que en lo que
respecta a CC hay una gran recon-
version, se necesitan servicios de -
valor agregado para que este cre-
cimiento se pueda sostener en el
tiempo. Latinoamérica es la region con mayor inversion y creci-
miento en CCy BPO, debido a que cuenta con el mejor promedio
de recursos capacitados para la industria’.

‘Las perspectivas para el 2016 son similares a las del afo ante-
rior, planeamos seguir creciendo a tasas superiores a los 2 digi-
tos, potenciando nuestra diversificacion de productos y servicios
con el objetivo de aportar a nuestros clientes actuales y poten-
ciales soluciones innovadoras que incluyan la tecnologia como
eje. El mercado pide flexibilidad, dinamismo y fundamentalmen-
te valor agregado y son eso los valores en los cuales sustentamos

nuestra estrategia. Asimismo, continuaremos nuestra apuesta de
expansion regional hacia nuevos paises de Latinoamérica’.

AT T T2

Patricio Rios Carranza,
CEO de Apex
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Unify, junto a Telefonica en
Comunicaciones Unificadas

= Unify y Telefonica Bu-
(}) siness Solutions llevan
adelante un acuerdo
de colaboracion para comerciali-
zar Servicios de Comunicaciones
Unificadas y Colaboracion (UCC)
a empresas de Latinoamérica. La .
a.lianza permite a Telefonica posi- Jg?’(}(e)rdseaﬂ%oi?y”me]ero dele-
cionarse como uno de los players
lideres del mercado, atendiendo a
diferentes segmentos de negocio como Corporaciones, Gran-
des Clientes, Gobierno y PyMEs. Ambas empresas alinean sus
estrategias comerciales para acelerar la adopcion de solucio-
nes de UCC en la region.

Javier Santos, consejero delegado de Unify y Executive VP
Strategic Alliance Telefonica, senala: ‘Con este acuerdo las
empresas disponen de una soluciéon completa, segura y muy
eficiente de comunicaciones colaborativas con las que me-
jorar sus negocios y atender mejor a sus clientes, tal y como
vienen disfrutando cientos de miles de empresas en todo el
mundo’.

www.prensariotila.com
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Seriedad, Innovacion y Calidad.

Estamos festejando nuestros 25 anos, con el orgullo de ser
una empresa Argentina de excelencia que contribuye al
crecimiento tecnoldgico de la region.

Queremos compartir este festejo con toda la comunidad
empresaria que nos permite conseguir este valioso logro.

Gracias !!
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Contact Center

e \ TecnoVoz ha sido ganadora de
LY ’ /' un Oroy de la Mencion de Honor
en el Grand Prix de los Premios
amdia 2015, con el caso ‘Edesur: hacia un
nuevo estadio tecnoldgico’. La empresa
recibio el galardon en la categoria Contact
Centers, como distincion a la Mejor Contri-
bucion Tecnologica. El caso describe como
Edesur implement6 su solucion tecnologi-
ca Approach. Durante el denominado ‘Plan
Verano’, que se extendio entre el 1° de di-
ciembre de 2014 y el 31 de marzo de 2015,
la compaiia de suministro eléctrico atendio
mas de 4.000.000 de llamadas, es decir, un
promedio de 1.000.000 de interacciones te-

lefonicas por mes.

Gerardo Andreucci, director general de
TecnoVoz, comenta: ‘Es un enorme orgullo
recibir una distincion tan prestigiosa como
los Premios amdia. Quiero agradecer espe-
cialmente a nuestro cliente Edesur, por per-
mitirnos presentar el caso y compartir tan
abiertamente los datos claves de su estrate-
gia de contactacion. Son nimeros realmen-
te impresionantes, tanto por el volumen de
interacciones que administran diariamente,
como por la complejidad de la operacion.
Es sin duda un caso testigo para conocer lo
que una empresa regional puede hacer al
momento de ofrecer soluciones tecnologi-

Gabriel Todoroff, gerente del Call Center de
Edesur; Guillermo Brao, director de Tecnologia, y
Fernando Guerrero, gerente de Nuevos Negocios
LATAM, ambos de TecnoVoz; junto a Damian
Ermida, gerente de Proyectos de Telecomunica-
ciones, también de Edesur

cas para grandes centros de contacto’.

Por su parte, Juan Pablo Tricarico, presi-
dente del Jurado en los Premios: ‘El Grand
Prix representa lo mejor de lo mejor, y este
por primera vez tuvimos entre los mejores
casos uno de la categoria Contact Centers.
Tenia muy buen puntaje y se destaco en to-
dos sus aspectos. Por eso decidimos otor-
garle al caso Edesur una Mencion de Honor.

\’ | Sefala Luiz Camargo, Gene-
I\____,/" ral Manager NICE Brazil and
Southern Cone: ‘Las nuevas
tecnologias dividen las opiniones. Algu-
nos so6lo ven ventajas en la automatiza-
cion robotica y su capacidad de aumen- Luiz Camargo, General
tar la productividad y reducir las fallas Manager NICE Brazil
en los procesos operativos. Hay muchos _2Nd Southern Cone
que, aunque crean en el potencial de esta herramienta, temen
el impacto negativo de la reduccion de la necesidad de mano
de obra. No se puede negar que la innovacion trae cambios al
mercado laboral’.

‘La blsqueda de soluciones para incrementar la eficiencia 'y
reducir los costos es una preocupacion constante en las em-
presas que buscan mantenerse activas y competitivas en el
mercado. El uso de la tecnologia robotica se adapta de for-
ma natural a esta categoria de iniciativa, una vez que permi-
te crear secuencias de comandos (scripts) para la ejecucion
de procesos manuales que garantizan la normalizacion en el
elevado desempeno de las tareas, al tiempo que reducen el
tiempo de ejecucion’. ‘La automatizacion robotica tiene gran
aplicabilidad en términos de subcontratacion de BPO, con es-
pecial adhesion funcional en los procesos de Back Office.

$1 Gateway, ahora en Brasil

S1 Gateway finalizé un gran 2015 con la apertura de
sus nuevas oficinas en Brasil para consolidar sus ope-
raciones con clientes locales. La empresa considera al
P mercado y al volumen de transacciones carioca como
'4' el mas grande junto con México, y es por eso que para

200C
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\’ | Carlos Massad, Interna- )I
“._ P/ tional Business Manager,

senala: ‘Durante el 2015
nos afianzamos como empresa, pro- "“"‘ .

Carlos Massad, International

fundizando procesos y operaciones. Business Manager
Para esto ampliamos nuestra nomina de empleados en las 3 fi-
liales (Argentina, México y Colombia), dado que para mantener el
nivel de calidad y servicio hacia falta mas gente para seguir traba-
jando juntos y pensar en el bien del negocio. Esta ampliacion nos
hace mas fuertes y mas conocidos. También nos hemos reforzado
como ‘partners tecnologicos’ de nuestros clientes. En Argentina,
y debido a que fue un ano de mucha incertidumbre, mantuvimos
muchos proyectos a punto de cerrarse que se estaran definiendo
si todo sale bien durante el primer semestre de 2016". ‘En contra-
posicion, como aspectos negativos hemos visto la devaluacion en
México y Colombia que impact6 a nivel general en el mercado, y la
posible devaluacion en Argentina que hace que el mercado se en-
cuentre ‘expectante’ y con cautela’. ‘Para el proximo ano tenemos
expectativas totalmente positivas: a nivel plataforma estamos sa-
cando nuevas funcionalidades, mientras que a nivel operativo te-
nemos sistematizado todo lo relacionado con el acompanamien-
to a nuestros clientes, que nos permite ayudarlos a usar nuestra
tecnologia’.

crecer en Latinoameérica, deciden estar presentes fisicamente.
Leonardo Sujoluzky, gerente comercial, explica: ‘Hemos dupli-
cado nuestra base de licencias vendidas, gestionando actual-
mente unas 400.000 interacciones diarias a través de todos
los canales.

www.prensariotila.com
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Contact Center

P o\ Julio Guridi, director de Mar-

[ ’ | keting, explica: ‘El 2015 ha
\‘»_F/ sido un ano de importante
evolucion para nosotros. Generamos un
50% de nuestra facturacion en México,
mientras que en la Peninsula Ibérica 'y
Francia contamos con un 20% de fac-
turacion. A lo largo del aino lanzamos Lo
la campafa de Superinc, el superhéroe JNU\zgirokStliJr:igdL director de
del contact center con el que llamamos

fuerte atencion promoviendo buenas practicas en el rubro’.

‘Crecimos un 20%, entre cantidad de posiciones, facturacion, nue-
vos territorios y rentabilidad. En particular entramos a Francia, y con
esta campanfa generamos un importante revuelo para nosotros, con
stands tematizados, el personaje en vivoy laimpresion de historietas
tamano A5, participando en eventos de Paris, Madrid, Lisboa, Lima.
En Madrid incluso, hicimos visitas con el personaje a prospectos’.

‘Superinc es un simbolo que combina tecnologia de avanzada en
contact center, con expertise en implementacion de soluciones. Es-
tuvimos lanzando un capitulo nuevo por semana durante dos me-
ses, generando gran repercusion entre los clientes’.

Concluye: ‘A nivel producto, hemos continuado robusteciendo
nuestra plataforma Allegro, con médulos de calidad, dashboards in-
teractivos, mayor integracion con Nuonce (biometrias vocales, etc.)
conectores CRM (a Salesforce, Microsoft Dynamics) y pronto viene
un nuevo modulo de Workforce Management'.

# " Soluciones potencia Engage Business
.’ Solution

Héctor Oestereicher, director, destaca: ‘El balance de 2015
es muy bueno para nosotros, ya que hemos liberado el nuevo
release de nuestra plataforma Engage, llevando mayor facili-
dad de uso a los usuarios finales, potenciando la productivi-
dad para las areas de desarrollo de aplicaciones y procesos,
y a su vez, fortaleciendo toda la estructura operacional. En-
gage, que cumple con estandares de seguridad, potencia la
ejecucion de cada vez mas volumen de Usuarios y datos que
se procesan en tiempo real. Engage Business Solution se ha
posicionado como una plataforma tecnologica que es una
verdadera solucion para las estrategias de negocios de nues-
tros clientes, por ello, mas alla de sumar nuevos clientes, los
existentes volvieron a comprar mas licencias y desarrollar
mas y nuevos proyectos integrados’.

‘Una tendencia que observamos para este ano, tanto a ni-
vel nacional como regional, es la existencia de la necesidad
de aprender de la ‘experiencia del cliente’ por cuanto hoy las
empresas deben poner la funcionalidad en cualquier tipo de
canal para que el cliente acceda libremente por donde lo re-
quiera. Esto explica por qué el Contact Center deja de ser el
canal principal de contacto en relacion con el cliente, siendo
éste el que elige el tiempo y el espacio en que quiere comu-
nicarse con la empresa’.

‘A nivel de producto, seguimos satisfaciendo la necesidad
de los clientes que quieren comunicarse y operar por distin-
tos canales en forma indistinta’.

Raul Farre, gerente comercial,
explica: ‘El ano 2015 lo hemos
finalizado con un incremento en
las ventas del 10%, medido en
dolares, respecto del afio ante-
rior. Se destaco el incremento
interanual en la venta de siste-
mas de grabacion DAL Recorder Raiil Farré, gerente co-

en un 46%, y un incremento en mercial

la plataforma ORION Contact Center del orden del 14%. También nos
hemos expandido como empleadores, ya que ante una notable de-
manda de nuevos productos y soluciones, hemos incorporado nue-

-H\.
y

€000

vos programadores al area de desarrollo’.

‘Hoy en dia, los usuarios nos comienzan a consultar sobre so-
luciones en RRSS de manera tibia, no asi en chat on-line y so-
lucion de E mail como complemento a las soluciones clasicas
de Contact Center, donde la demanda se presenta firme. Como
perspectiva vemos una fuerte demanda de virtualizacion de las
soluciones de Contact Center en los servidores, de hecho conta-
mos con 6 clientes que estan operando de esta manera. Creemos
que seguira creciendo la incorporacion de los nuevos canales de
comunicacion’.
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P Sefala Gabriel Schnitman, CEO:
- ‘Durante el 2015 hemos realiza-
. do un gran trabajo tanto en Ar-
G gentina como en Chile. Hemos
logrado ampliar nuestra base
instalada y consolidar las plataformas
tecnologicas de nuestros clientes con \
mayores funcionalidades en el area de Gabriel Schnitman, CEO
Atencion al Cliente’.

‘Hemos presentado nuestro nuevo servicio de Contact Center
Multicanal llamado CenterWare XION, el cual es un producto evolu-
cionado, el cual contiene una interface muy amigable, en el que los
usuarios pueden crear y administrar campanas y grupos, para faci-
litar el manejo de agentes, horarios de atencion, llamadas en cola
e incluso dejar mensajes de voz para que el agente se comunique
con el cliente’.

‘Ofrecemos un servicio mensual con hardware, software, con-
sultoria y capacitacion, todo incluido. Un gran diferencial es nues-
tra linea de financiamiento con capitales propios, mediante la cual
tenemos la posibilidad de ofrecer como servicio nuestras plata-
formas o flexibilizar las opciones de pago, para no demorar los
proyectos e implementaciones’.

www.prensariotila.com
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Inbroker.

Solucidn integral de administracion de
seguros para Brokers, Bancos, Retail,
Automotrices y otras empresas de
comercializacion de seguros.

Inbroker Re

Solucién integral de administracion
de Brokers de reaseguros.

Inlender.

Solucion flexible para administracion
de Frestamos, Leasing y descuentos
de entidades financieras.

smart B

Solucion en la nube de Multi Cotizador
ON-LINE, punto de venta y administrador
de seguros para Organizadores y agente
de seguros.

Telesoft.

Solucién integral de CRM con gestion

unificada de interacciones con Clientes,
productores y brokers para el mercado
asegurador.
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Software en America Latina; Saas vs. On Premise

Pensar en servicio es el cambio del paradigma

Como los anos anteriores, publicamos
en PRENSARIO un analisis sobre el estado
del Software en América Latina, puntual-
mente en sus modelos On-Premise y Saas.

Segln IDC, a nivel global, el mercado del
Cloud esta avanzando a una tasa de creci-
miento anual compuesta (CAGR) del 22,8%
desde 2014 hasta 2018, llegando a un total
estimado de $127.5 mil millones de délares
en todo el mundo con aproximadamente
$26 mil millones de dolares de gastos en
Cloud Privada. En 2014 el mercado era de
$56,6 mil millones de délares.

Si nos sumergimos en el mercado del
Software, las cifras que nos comparte la
consultora van en la misma linea: se nota
un crecimiento en el porcentaje gastado
en SaaS en comparacion con el total in-
vertido en aplicaciones. De 2013 a 2018, el
30% de todas las inversiones en softwa-
re seran para las basadas en el modelo
Saas$, proyectando una tasa de crecimien-
to compuesta del 17,6%, al tiempo que
las inversiones en software on premise
proyectan una tasa compuesta anual de
-2,8% en el periodo proyectado.

Segln la conocida consultora de tec-
nologia, Gartner, una de las Tendencias
Tecnolégicas Top para 2016 sera la arqui-
tectura basada en servicios ademas de la
proliferacion de aplicaciones (mesh App)

‘Los disenos de aplicaciones monoliticos,
y lineales (three-tier-architecture) estan
dando paso a enfoques mas flexibles e inte-
grados: las arquitecturas de aplicaciones y
servicios. Habilitados por servicios de apli-
caciones definidos por servicios, este nuevo
enfoque permite performance Web-Scale,
flexibilidad y agilidad. La arquitectura de
microservicios es un patron emergente
para crear aplicaciones distribuidas que so-
porten una entrega agily un despliegue que
permita escalabilidad., tanto on premise o
en la nube. Los containers estan emergien-
do como una tecnologia critica para permi-
tir estos desarrollos rapidos y la arquitectu-
ra de microservicios'.

‘Si tenemos en cuenta los elementos de
movilidad y de Internet de las Cosas den-
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tro de esta arquitectura de aplicativos y
servicios, tenemos un modelo entendible
para soportar la escalabilidad cloud del
Back-End y las experiencias del usuario
en el Front-end. Los equipos de desarro-
llo de aplicaciones deben crear arquitec-
turas modernas para entregar aplicacio-
nes basadas en cloud, rapidas, y flexibles,
y experiencias dinamicas que potencien
este nuevo paradigma digital'.

En cuanto al CRM también tiene su gran
apartado cloud, para 2018 se estima que
el 62% de todas las implementaciones se-
ran basadas en la nube, con Salesforce a
la cabeza como lider del mercado.

A nivel tendencia es como su nombre lo
indica, lo que viene, lo que hay que espe-
rar. Sin embargo, ;cual es el estado actual
del Software en Latinoamérica?

En la region se esta dando una adop-
cion sensiblemente superior a otros anos,
primero y principal por la facilidad de uso
y aprovisionamiento, pero por otra parte
por la rapidez en la disponibilidad de los
recursos. Hablamos siempre de servicios
de software que no son core para la em-
presa. Principalmente las areas con mas
actividad son RRHH y Marketing.

Lisandro Sciutto, director de Producto
para Latinoamérica de Infor, lo resume

Perspectiva de inversiones en software: Saas vs On Premise
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Beneficios Saas vs On Premise

On Premise

Hardware, licencias de Software

Mejoras Costos iniciales elevados
Escalabilidad No escalable
Accesibilidad Solamente en la oficina

Espacio y equipamiento Espacio dedicado

Requerimientos regulatorios Altos
Vulnerabilidad Disaster Recovery
Seguridad

Fuente: Prensario

muy bien: ‘Hoy en dia, los CIOs buscan la
nube porque les quita un dolor de cabeza
y les da la tranquilidad de que sus siste-
mas van a estar operando’.

En cuanto al argumento del ahorro en
los costos, es real, pero con salvedades.
Por ejemplo, en modelos tradicionales
on-premise los recambios y actualizacio-
nes de hardware se dan cada 3 o 5 ahos
en promedio. Hasta que este cambio no
se da, no hay un beneficio de costos tan-
gible, sin contar gastos de mantenimiento
del DC en empresas grandes. Otras formas
también tangibles de notar el ROl es a la
hora de mantener cierta performance, el
negocio ve cuanto es el gasto operativo
en mantenimiento del hardware.

‘Igualmente el recambio de equipos es
un proceso planificado, en regla, requie-
re equipamiento ocioso y una estructura
preparada para aumentar el Hardware. A
la hora de pensar en sistemas de alta dis-
ponibilidad tenemos que tener en cuenta
planes de Disaster Recovery’, agrega Sciu-
tto sobre los costos del hardware.

Si bien la inversion inicial en la nube
es nula, al elegir un proveedor Cloud,
se selecciona de la misma forma que se
hace con un fabricante o partner de equi-
pamiento e infraestructura. El registro
econdmico es mes a mes pero desde el
area de negocios y el area IT hay un com-
promiso, una confianza con el proveedor.

www.prensariotila.com

Compra. Se reemplaza cada
3 a5 anos. Mantenimiento continuo

Vulnerables, requiere

Depende de administracion local

Software como Servicio

No se compra. Sin repuestos.
No hay mantenimiento

Sin costos iniciales

Escalable segin nuevas locaciones,
por periodos y crecimientos del
negocio

Cualquier locacion con internet

No se necesita espacio
Regulaciones y compliance

99,999% de garantia de Uptime, Plan
de Disaster Recovery incorporado

Depende de administracion local

Basicamente el cambio es pasar de CAPEX
a OPEX, las palabras tan sonadas para el
sector de Finanzas y Contabilidad.
Siguiendo la misma linea de argumen-
tacion, el momento de salir del modelo de
servicio es similar al on premise. Una vez
que la empresa elige el ERP que utilizara
para comandar sus operaciones, comien-
za con la implementacion, con la distri-
bucion de licencias y
comenzd a operar, a
comprar a proveedo-
resy a pagar ha pues-
to en marcha una ma-
quina que sera dificil
(y costoso) frenar. Lo
mismo sucede con el
modelo de servicio, no
se entiende como una
suscripcion a un club,
sino que al estar alo-
jadas aplicaciones de
negocio, la decision
de salir de ese modelo
no se toma sino luego
de un lapso donde se
toman todas las medi-
das para poder elegir
otro proveedor o vol-
ver al on-premise.
Para dar una mues-
tra de este tema, Eva-
luandoERP.com en su

o7

Adoptando Saa$

La Perspectiva de los Marcadones de Tendencia

Estudio sobre implementacion de ERP en
500 empresas de México, nos muestra que
ala hora de seleccionar e implementar un
ERP ha sido, en un 31% debido a requeri-
mientos del cliente, en un 21% moda, 19%
nueva administracion y finalmente con
17% requerimientos fiscales y solamente
un 12% por una necesidad del negocio.
En esta linea, si bien son conclusiones
basicas, el gran porcentaje del exceso en
los tiempos, costos o inclusive descono-
cimiento es responsabilidad de las em-
presas y no de los proveedores. Factores
como no involucrar a los usuarios que
finalmente utilizaran el sistema, no de-
jarlos evaluar o personalizar el software
para implementarlo como viene, no exigir
al proveedor desde el minuto cero capaci-
taciones, documentacion acorde, y todas
las pruebas necesarias, o algunos como
resistencia al cambio, rotacion de perso-
nal, hacen que las empresas no tengan
una experiencia positiva con su provee-
dor e incurran en retrasos y sobrecostos.
Sea en el modelo cloud u on-premise.

11 Fmacin i Jasa. o Wil
A B e 8 M
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Cada vez mas software

Por Nicolas Smirnoff

Si uno quisiera resumir en una frase
el gran alegato de esta edicion Anuario
2015/2016, podria decir que el mercado
TIC evoluciona al software. Cada vez hay
mas virtualizacion, cloud, rubros tradicio-
nales pasados a servicios... todo esto se
basa en software. En el informe central,
marcamos como tres pilares nuevos de la
industria a Internet of Things, X as a Servi-
ce, Software Defined X... X.

El tercer pilar es claramente un avance
del software en todo, que cada vez mas
ambitos se definen por software: networ-
king (SDN) Storage (SDS) el desktop, inclu-

so centros completos de ‘fierros’ como da-
tacenter (SDDC). El segundo, X as a service,
también, porque transformar un contact
center en como servicio, implica que todo
sea software, al cliente in house le queda
hardware de terminal o ‘bobo’...

Internet of Things convierte a cada cosa
de la vida cotidiana en mini computado-
ras inteligentes. Inmediatamente pegado
a la creacion de algo asi, se necesita el
desarrollo de aplicaciones de software
que agreguen valor, inteligencia, nuevas
prestaciones. Por ejemplo, que el mi-
croondas que uno pudo encender desde

Q Minianalisis
' |
('\ \’ /
U/
el auto para llegar a casa y tener la comi-
da caliente, pueda automatizar funciones
y decisiones.

Para players de ERP, CRM, BI, etc. que
suelen estar arriba en la piramide de de-
sarrollos, todo esto es una gran oportu-
nidad. ELl ERP que maneja los recursos de
la empresa, va a tener que contemplar
los nuevos activos inteligentes, procesar
su informacion, y asi. Habra mucha mas
informacion y necesidad de manejarla,
agregarle inteligencia, gestionar al clien-

te, etc. Una nueva etapa muy interesante
comienza...

Microsoft Cloud, Movilidad,
Windows 10

" Microsoft cerrd su ano en Cono

| Sur con muchas novedades. A ni-

"~~~ velretail lamarca anuncié nuevos

moviles de alta gama como los Lumia 950 y

su hermano mayor, el 950XL, mas novedades
para Office 2016 y Windows 10.

Diego Bekerman, director
Diego Bekerman, director para Argenti- paraArgentina & Uruguay

na y Uruguay, explica: ‘Si somos capaces de

anticipar el cambio que sucede a nuestro entorno, ya sea en el pais,
en la economia, en la industria, en la tecnologia o en nuestras insti-
tuciones; y resolver los problemas, somos capaces de crear un mejor
futuro. Esa es parte de la meta que tenemos’. Hugo Santana, gerente
general del Grupo de Empresas y Socios, destaca los principales casos
en Latinoamérica: ‘Contamos con historias de éxito de companias de
diferentes verticales e industrias que estan trasladandose a la nube.
La belleza de la nube es que brinda oportunidades a las companias de
todos los tamanos y todos los segmentos en la region, con excelentes
resultados. Por ejemplo, Nacidn Servicios en Argentina administra el
Sistema Unico Boleto Electrénico, que incluye mas de 180 conductores
de autobuses, ferrocarriles y metro, mas de 11 millones de ciudadanos
activos y picos de 10 mil llamadas al dia. Con su antigua plataforma,
el sistema estaba descentralizado haciéndolo dificil para fines de ana-
lisis y gestion. A través de Microsoft Dynamics ahora SUBE se basa en
una solucion completa que gerencia mejor a los usuarios, es mas efi-
ciente, agil y automatizada. ‘Otro caso emblematico es el Servicio de
Administracion Tributaria de México que utiliza Azure para administrar
un promedio de 16 millones de facturas al dia, con un maximo histo-
rico de 147 millones a la semana. La implementacion de esta solucion
basada en Azure ayudo a la agencia tributaria a registrar, a finales de
abril, un incremento de 8.24% en declaraciones fiscales respecto a las
declaraciones del ano anterior’, concluye Santana.
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SAP & Red Hat, mas que
una alianza

-
~ SAP HANA es una de @
las plataformas lideres - e

" de negocios en el mundo.
Gracias a sus partners como Red Hat,
Lenovo o IBM, existen plataformas
certificadas para brindar la mejor arcelo Corcilli, Alliances &
performance y confiabilidad en el ISV Manager de Red Hat
dia a dia de los procesos de negocio
de las empresas. Marcelo Corecilli, Alliances & ISV Manager para
Red Hat, comenta: ‘Tanto SAP como Red Hat se toman muy en
serio la tranquilidad de los clientes y por eso ofrecen soporte in-
tegrado a través de un contacto unificado a través suyo. Si ocurre
un inconveniente relacionado con el sistema operativo, ambas
empresas trabajan juntos para brindar la respuesta en el menor
tiempo posible. Red Hat ofrece soluciones de infraestructura y
middleware basados en el modelo Open Source para SAP. Ambas
empresas han trabajado juntas durante 15 anos comercializando
plataformas integradas. ‘Nuestra colaboracion nos permite an-
ticiparnos a las necesidades de los clientes con plataformas in-
novadoras como SAP HANA corriendo sobre Red Hat Enterprise
Linux. Justamente, esta solucion es el pivot sobre el cual SAP esta
construyendo nuevas soluciones que simplifican los procesos de
negocios y permiten la obtencion de ventajas competitivas sobre
Big Data y en tiempo real'.

‘Ofrecemos servicios con experiencia probada para instalacio-
nes SAP y migraciones a Linux, asi como metodologias para la me-
jora de las areas de Tl segiin las necesidades de cada empresa. El
portafolio de soluciones de Red Hat facilita la transformacion di-
gital porque permite reducir el esfuerzo necesario para mantener
los sistemas funcionando y asignar mas recursos a la adopcion de
los nuevos paradigmas de TI’, concluye Corcilli.
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CUBRA TODAS LAS NECESIDADES
DE GESTION, OBTENGA LA
INFORMACION ESTRATEGICA QUE
NECESITE Y SUPERE LOS OBJETIVOS
PLANIFICADOS.

Datos ordenados, procesos eficientes y toda la informacion

necesaria para tomar las decisiones correctas.
Multipligue el poder competitivo de la empresa vy el
crecimiento continuo mediante el uso mas inteligente de
todos sus recursos.

CON EFLEX ERP POTENCIE SU CAPACIDAD OPERATIVA,

IMPULSE NUEVOS NEGOCIOS, LIDERE SU MERCADO Y
ALCANCE LA MAXIMA EFICIENCIA DE GESTION.

Contacto e informaciones:

0810 222 5253
eflex@bejerman.com.ar

DE NEGOCIOS.
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Raet Latinoameérica, de lo
internacional a lo local

F

" Alvaro Capobianco, direc-
@J tor general, apunta: ‘El 2015

fue el ano de internaciona-
lizacion para nuestra compania, ya que
hemos logrado un hito historico al abrir 6
nuevas oficinas fuera de Holanda. Como
todo crecimiento acelerado, esto nos
dispuso muchisimos desafios a nivel cul-
tural y nos llevo a re-organizar nuestra
estructura, alineados a una (nica estrategia global'. ‘Para el 2016
tenemos grandes expectativas, ya que hemos comenzado a ejecutar
nuestra estrategia regional obteniendo rapidos resultados en todas
las lineas de negocio. Logramos realizar una transformacion total
de nuestra compania, para orientar nuestro foco en la experiencia
del cliente, llevandola a otro nivel. También notamos una tenden-
cia regional con muchos cambios politicos en los diferentes paises
de Latinoamérica, lo que nos permite ser un socio estratégico para
afrontar las nuevas regulaciones que se estan implantando y aten-
der los requerimientos de las nuevas generaciones que ingresan al
mercado laboral’. ‘iImportamos para la region nuevas e innovadoras
soluciones para la Gestion del Talento desde Europa, pero localiza-
das a nuestra realidad. Esto nos permite contar con una oferta Gnica
y diferencial, con una solucion regional que cubre 17 localizaciones
de Nomina y Gestion de Tiempos, complementadas con nuestra
suite para la Gestion del Talento. Ahora RAET juega un papel muy
importante en Latinoamérica, para poder cubrir una demanda in-
satisfecha cuando se buscaba un proveedor regional que pudiera
cubrir mas de 6 paises en la region. Por otra parte, continuaremos
realizando importantes inversiones en Latinoamérica, por lo que
hemos decidido duplicar nuestro centro de Investigacion y Desarro-
llo, para brindar un mayor niimero de soluciones innovadoras para
nuestros clientes’, concluye Capobianco.

- e
Albaro Capoblanco, director
general

Thomson Reuters, nuevos
regimenes de informacion
tributaria

Daniel Skiarski, director de

e '
‘) \'| Negocios de Tax & Accounting
K_/' Software de Thomson Reuters
en la region LatAm Sur-Andi-
na: ‘EL 2015 fue un ano en que hubo una
renovada demanda para nuestras lineas |
de soluciones tecnoldgicas y de infor-  Daniel Skiarski, Director de
macion para la gestion empresarial y gﬁéoscé?fwiergzz %hAOCI’;(;gP]_
gestion tributaria. La generalizacion del
régimen de Factura Electronica y la creacion de nuevos regime-
nes de informacion tributaria nos encontré en inmejorable posi-
cion para brindar soluciones a un mercado avido de soluciones
probadas y confiables. En ese contexto nuestra destacada posi-
cion como proveedor de soluciones e informacion inteligente nos
permitio dar soluciones que abarcaban todas las necesidades de
empresas y profesionales’. ‘Para el 2016 somos muy optimistas. La
tendencia es que cada vez mas la tecnologia y el contenido rele-
vante sean determinantes para que las empresas y profesionales
manejen con seguridad y total agilidad los cambios tributarios que
se enfrentan. En este sentido, seguiremos trabajando para brindar
soluciones flexibles que se adapten con facilidad y agilidad a los
cambios que propone el entorno. Otra razon para ver el 2016 con
optimismo es disponer de la suite mas completa de soluciones
Saa$S 100% web de gestion para empresas y estudios contables. La
demanda de este tipo de productos sigue creciendo en cantidad y
complejidad y eso es una buena noticia’. Concluye: ‘En 2016 vamos
seguir incrementando nuestra presencia en el mercado con pro-
puestas integrales que rednan soluciones tecnologicas e informa-
cion inteligente. En el segmento corporativo con Thomson Reuters
ONESOURCE y en el de PYMES y contadores con las soluciones
Sistemas Bejerman.

Adonix duplica su facturacion

. Adonix cerro un 2015 superando ampliamente sus ob-
( | jetivos de negocio, alcanzando un crecimiento del 100%
K_/ respecto de la facturacion del afio anterior. A mas de 10

anos de su desembarco en la Argentina, la empresa se ha
consolidado como el sistema de gestion para companias medianas
industriales, garantizando un proveedor sélido y confiable que ofre-
ce soporte, investigacion y desarrollo permanente en el mercado
local.

Gabriela Perret, directora general, sefiala: ‘Uno de los importantes
logros alcanzados fue el pre-lanzamiento de la version 7 de Sage X3,
luego de una importante inversion en localizar para el pais el nuevo
release del producto. Las principales ventajas de la solucion seran
acceder a la aplicacion desde cualquier dispositivo y lugar a través
de un simple explorador web, contar con un portal de tableros y
procesos totalmente personalizable, y nuevas funcionalidades a la
gestion financiera, expedicion e inventario. La empresa Roch, espe-
cialista en servicios para la industria petrolera, fue el cliente elegido
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para ser el primer Early Adopter de la nue-
va version en Argentina’.

‘El proyecto del ano fue sin duda la
implementacion de Sage X3 en la em-
presa Sintaryc, lider en fabricacion de
productos para el cuidado personal y
del hogar, que provee a importantes
empresas multinacionales y nacionales,

- R Gabriela Perret, directora
este afio y luego de un corto periodo de geperal

trabajo se llevo a cabo la implementacion
del ERP. El proyecto fue tipo Scrum tomando en la primera etapa la
administracion de la produccion con el control de stock, calidad y
deposito para materias primas y materiales de empaque.’.

‘Somos optimistas para este ano, prevemos que los resultados
de la empresa estaran por encima del 2015. En los planes se prevé
desarrollar nuevos negocios, utilizando recursos propios, y ventas al
exterior como camino de crecimiento’.
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SOFTWAY

Liderazgo en América Latina, con mas de
800 empresas implementadas dentro de los
., Mmayores importadores y exportadores.

Soluciones localizadas para todos los

paises, para control de las operaciones

de Importacion, Exportacion y Regimenes
. Aduaneros Especiales.

Integracion con los principales ERP’s, como
SAP, Oracle y otros.

Para mas informacion comuniquese
al 0810 222 5253 o consulte a
comunicaciones.GTM.ar@thomsonreuters.com

THOMSON REUTERS
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Grupo Calipso, gran impulso en SaaS

Grupo Calipso tuvo un 2015

:I bastante interesante. Con

fuerte trabajo comercial en la

region ha expandido su oferta para con-

solidarla seglin las nuevas tendencias de
Software como Servicio.

Pablo lacub, presidente, explica: ‘Este
afo para nosotros ha sido muy positivo  pablo lacub, presidente
ya que logramos mas de un 50% de cre-
cimiento en la facturacion, cuentas nuevas muy prestigiosas, Film
Suez, Ambito Financiero, Colchones Simmons, el Gobierno Munici-
pal de Tlajomulco, Hortifrut, entre otras, un crecimiento de mas de
110% en la venta de Saas, y casi un 80% en la venta de mobile. Por
otra parte vimos la consolidacion de la demanda del SaaSy la inter-
face web por parte de los clientes lo cual nos indica que el ano que
viene el crecimiento en la ventas continuara’.

‘Como tendencia para 2016 notamos que es cada vez mayor el
interés por el modelo como servicio, flexible y rapido, consecuente-
mente via interface web. Los usuarios hoy quieren utilizar la aplica-
cion desde su smartphone, su tablet, o su smartwatch, y esto nos da
una perspectiva de mayor crecimiento ya que Calipso es el producto
mejor preparado para este escenario’, agrega.

Y concluye: ‘Las novedades para este afno iran de la mano de la
nueva version de nuestra plataforma Orion. Buscamos que tenga

InterSoft: 2015, un ano
de superaciones

4 ", Sefala Juan Carlos Martinez,
( :I presidente: ‘Hemos transcurri-
do un 2015 donde hubo gran-
des cambios tanto en el pais como en la
compania. En la empresa tuvimos cam-
bios, éstos nos permitieron competir con
mayor energia en nuestro mercado, adap-
tarnos a la coyuntura de pais y generar las = B
.. . Juan Carlos Martinez,
bases para un crecimiento sostenible en | esigente
los proximos afos, siempre acompanando
a nuestros clientes en su desarrollo y en sus desafios’.

‘Incorporamos nuevas empresas internacionales que confiaron
en nuestra aplicacion Denarius Recibos Digitales, Tupperware y Ma-
dalena Energy. En lo que respecta a tecnologia, se presento Ideafix
5.2.3, una nueva propuesta de conectividad e integracion. Esto nos
permitid comenzar un proceso de migracion a PostgreSql en dos
clientes, el Club San Jorge y La Camionera Mendocina'.

‘Inlab Strategy Digital S.A. (Inlab Argentina) confid en nosotros
para desarrollar un sistema gestion que permita administrar la fac-
turacion, cobranzas y cuentas corrientes de un servicio SaaS. Unile-
ver, desarrollo junto a nosotros su plataforma de comunicacion in-
terna para Smartphone, que pusimos en produccion en septiembre,
bajo el nombre de Agile. La gran apuesta es el desarrollo de iDena-
rius, que comenzamos a presentarlo a los clientes mas importantes
y que ya estan ansiosos por incorporar esta nueva tecnologia’.

mayor integracion con redes como Linkedin, servicios de storage
cloud como Google Drive y de geolocalizacion como Google Maps
y Street View. Del mismo modo hemos trabajando mucho en evo-
lucionar sus features de administracion de infraestructura digital y
polizas de seguro, entre otras mejoras puntuales de la plataforma’.

El nuevo Gran Hermano de las organizaciones

Pablo lacub, presidente, lanza su libro ‘Software ERP, el nue-
vo Gran Hermano de las organizaciones’. Se hace un pasaje por
cada ciclo historico del ERP en la Argentina, hasta llegar a la ac-
tualidad y establece algunas apreciaciones sobre el futuro del
software. Describe por su parte, las cuestiones funcionales y téc-
nicas de estos sistemas que llevan mas de 30 anos de existencia.

Publicado por Editorial Autores de Argentina, la obra preten-
de ayudar en la formacion de estudiantes del sector IT: recursos
necesarios y determinantes para el presente cercano y el futuro
de la industria.

Senala: ‘Con esta obra pretendo transmitir a la comunidad las
cosas que he vistoy comprendido en estos anos de intenso traba-
jo en un tema donde la bibliografia es muy escasa, practicamente
inexistente y en general relacionada con productos especificos’

Siga este link para comprar el libro: http://goo.gl/r8b6v).

MicroStrategy, innovaciones
Bl para toda la compania

", Sefala Diego Keller, Country Ma- |

nager para Argentina, Paraguay y |

Uruguay: ‘El balance del 2015 es

positivo. Alcanzamos las metas

de facturacion propuestas para

la region, con un excelente mar-

gen operativo y continuamos cre-
ciendo con clientes nuevos importantes Diego Keller, Country
como: Dia%, Cablevision, Banco Amambay, Manager para Argentina,
Supermercados TATA, Electrotiendas del Paraguayy Uruguay
Perii, Citibank, Banco Agrario, SEDAPAL y
Mercantil Andina. En cuanto a lo negativo, algunos clientes de la re-
gion decidieron hacer inversiones centralizadas en sus casas centra-
les lo cual quitd autonomiay soporte a las implementaciones locales’.

‘Hacia 2016 tenemos gran expectativas. El tema de Analytics/BlI,

Mobile y Cloud son prioritarios segiin Gartner para este ano. Nos
apoyamos en estos pilares para continuar nuestro crecimiento con
la mejor plataforma corporativa analitica del mercado. Cubriendo
aspecto como Data Discovery y Visual Insight, tableros, reportes
operativos, aplicaciones moviles, distribucion de informes, analisis
‘self-service’, data mining y analisis avanzados'.

‘A su vez, estamos lanzando la version MicroStrategy 10.2 con mu-
chas mejoras y novedades. Se estan planificando también una serie
de eventos locales/regionales a modo bajo la modalidad roadshow
y webcast'.
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Inworx, festejo de fin de ano con clientes

|: _“\.I Grupo Inworx, proveedor de sof-

tware y soluciones tecnoldgicas

~._ . con buena presencia en América
‘) Latina, organizo su ‘clasico’ fes-
tejo de fin de ano con clientes

en Rond Point, en Buenos Aires. Estuvieron
Leonardo Mato, presidente, y Lautaro Mon,
director comercial, junto al staff local de la
empresa y entre los clientes, directores de
negocio y tecnologia de empresas muy je-
rarquicas, como se ve en las fotos.

Mato dio unas palabras y comando el
brindis central, agradeciendo la presen-
cia de los clientes y deseando un feliz ano
nuevo. PRENSARIO pudo conversar con par-
te de los usuarios presentes, y comprobo
la muy buena relacion entre Inworx y sus
clientes: lazos de largo plazo y comentarios
siempre positivos sobre los productos y
servicios recibidos.

Grupo Inworx cuenta con 23 afos de tra-
yectoria y fuerte foco en los segmentos de
seguros y servicios financieros, pero tam-
bién cubriendo los principales verticales
del mercado regional. Tiene sede central

Leonardo Mato, presidente de Inworx (centro)
con Citi de Argentina: Patricia Seguel, AVP Mar-
celo Murad, VP (arriba) y Eugenio Lanzillotta, SVP
(abajo, derecha) todos del Regional Dev Center
de la empresa. Completa Gabriel Umansky de
Inworx (abajo, izquierda)

en la Argentina y oficinas propias en Mé-
xico, Per( y los Estados Unidos, ademas
de estar presente en mas de 15 paises de
América Latina.

La empresa se organiza en tres areas:
Technology Solutions (ITS), dedicada exclu-
sivamente al mercado de seguros y finan-
cieras, con soluciones en extremo espe-
cializadas. CRM - Telesoft, herramienta de
mision critica para el mercado financiero
que brinda una plataforma comin para la
interaccion con el cliente. Y Professional

Leonardo Francisco, director de Cinalli; Leonardo
Mato; Gonzalo Castro Feijoo, SVP de Marsh; Ma-
riano Pérez Torti, gerente comercial de Cinalli

Lautaro Mon, director comercial de Inworx, con
Ernesto Stranghellini, COO Grupo Artai; Juan
Graham, director de Norden Brokers; y Gonzalo
Fontichelli, IT officer de RCI Banque

Services (IPS), especializada en bisqueda,
seleccion y gerenciamiento de profesiona-
les IT, en base a los objetivos estratégicos
de los clientes.

Axoft, cloud para potenciar

el on-premise

“  Mercedes Fanton, gerente comercial, explica: ‘El
C' 2015 para nosotros fue muy positivo. Fue el afio de
mayor crecimiento de Axoft, con un 48% de incre-

mento real en nuestras ventas. Este resultado fue debido
a la conjuncion de una mayor inversion en comunicacion

en distintos medios, la obligatoriedad de emitir factu- Mercedes Fanton, gerente

ras electronicas para todos los rubros, la salida de nue-

comercial

vas aplicaciones cloud e importantes mejoras en los productos on-premise. Todo
esto dio como resultado este gran crecimiento, producto de un alto porcentaje
de retencion de clientes y una gran cantidad de nuevos que se incorporaron en el
ano’.

‘Sin duda el 2016 va a ser un ano de buenas expectativas para las empresas que
conforman nuestro target, por la confianza en el nuevo gobierno, la salida del cepo
y la posibilidad de acceder nuevamente a créditos productivos. Creemos que va a
ser un buen afo para que las empresas inviertan en mejorar sus circuitos adminis-
trativos para mejorar la rentabilidad de sus negocios y cumplir con la reglamenta-
cion vigente'.

‘Para el proximo 2016 nuestros targets seguiran siendo los mismos, pymes, ne-
gocios gastronomicos, comercios, cadenas, estudios contables, profesionales in-
dependientes. Seguiremos sumando nuevas prestaciones e incorporando nuevos
clientes con una buena politica de precios. Pondremos el foco en soluciones cloud
que nos permitiran seguir ampliando la comunidad Tango’, concluye Fantén.
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"~ Defontana, se expande
en la region

Defontana, proveedor chileno de Sof-
tware ERP anuncia sus planes de ex-
pansion en Latinoamérica. Su objetivo
para este ano es duplicar la participa-
cion de mercado en Chile; y triplicarla
en México, Per(_y Bolivia; y llegar a Co-
lombia.

Diego Gonzalez, gerente general, ex-
plica: ‘Durante el ano pasado hemos
tenido muchos aciertos y un buen cre-
cimiento; aumentamos un 50% la inver-
sion en el desarrollo de software y un
37% nuestro capital humano; también
abrimos nuevas sucursales y dobla-
mos el espacio fisico de nuestra casa
matriz. Pretendemos dar un salto mas
alla; seguir creciendo y llevar la em-
presa hacia el foco de experiencia de
usuario’. ‘La satisfaccion de los clientes
no solo pasa por una buena atencion
y un optimo producto o servicio, sino
también por la experiencia que éstos
llegan a tener en su calidad de usua-
rios a lo largo de todo el ciclo de vida
como cliente.

www.prensariotila.com

Mucho mas que un ERP tradicional

Gestionar su empresa no deberia ser complicado.

Sage X3 elimina la complejidad
con una solucion de gestion empresarial

mas rapida, sencilla y flexible.

Ahora puede crecer mas rapido sin tener que aumentar de tamafio. Con Sage X3,
obtendra la nueva generacion de soluciones de gestion empresarial, para que su
empresa crezca mas rapido y su organizacion sea mas agqil.

Mas rapida

Sage X3 simplifica todos los procesos (desde la compra a la fabricacion, inventario, ventas, atencion
al cliente ¥ gestion financiera) en un solo sistema integrado.

4+ Mas sencilla

Flexible

Sage X3 se adapta a las necesidades de su empresa, las funciones de los usuarios y sus
preferencias, para ofrecer un software rapido de implementar, sencillo de manejar y facil de usar.

Sage X3 gestiona empresas nacionales e internacionales, incorporando funcionalidad de sectores de

fabricacion, distribucién y servicios, mientras se ajusta a sus reglas y procesos de negocio.

Adonix | Mucho mas que un ERP tradicional

Solicite mas informacion y descubra como Sage X3 puede ayudarlo a gestionar mejor su negocio.

www.adonixargentina.com

Carlos Pellegrini 739 pisc 10 Of. B - CABA | Tel: +5&11 5

Ay

L1

9100 | email: infoldadonixargentina.com
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Softland, innovacion
constante y crecimiento,
las claves =

. -, Guillermo Vivot, director general, ex-
| | plica: ‘Durante el 2015, mantuvimos
\\_/ la dinamica de expansion que inicid
en 2009 a partir del crecimiento horizontal del
producto, creciendo en funcionalidad, y la inter- |
nacionalizacion de nuestras soluciones comer- Guillermo Vivot, director
cializadas a través de las diferentes filiales de la general
region. Terminamos el cuarto trimestre de este afo, logrando un crecimien-
to en ventas de un 42%y 47% de nuevos clientes, respecto del afo anterior’.

‘Para los primeros 6 meses del 2016 esperamos una reactivacion del
mercado, porque conociéndose el nuevo marco de las reglas de juego,
se lograra previsibilidad y ésta traera aparejada un flujo creciente de
nuevas inversiones. Contamos con desarrolladores locales en sus filiales.
Creemos que esta caracteristica amplia y renueva constantemente el flujo
de ideas, posibilitando que las cuestiones especificas que surjan en cada
mercado potencien mejoras y soluciones para otros. Cada nueva perspec-
tiva ayuda a mantener un estado de innovacion constante’.

‘Para el ano entrante mantendremos el foco puesto en atender a la
demanda nueva detectada y en responder a las necesidades constantes
de nueva funcionalidad que nos plantea la base instalada, en continuar
desarrollando el producto con esta nueva funcionalidad que responde
sin lugar a dudas a las necesidades que plantea el mercado en general y
de esta manera llevar a nuestras soluciones a un permanente crecimiento
horizontal. También mantendremos el foco en profundizar la formacion
de nuestros equipos incorporados recientemente a la compaiia para
acompanar el crecimiento sostenido de los Gltimos afnos’.

Totvs, crecimiento
con canales

P Carlos Oettel, director
L -— comercial de Totvs, hizo

un balance de lo que fue
o el 2015 para la compania:

‘Fue un ano muy bueno.
Logramos un crecimiento del 15%
en dolares y cerramos unos 45
nuevos clientes, sobre todo en Ar-  Carlos Oettel, director
gentinay Uruguay. En otros paises (nggsemal Cono Sur de
como Bolivia, Paraguay y Chile es-
tamos teniendo un cierre mas que positivo. Hemos logra-
do un crecimiento real de canales en todo Cono Sury eso
es muy importante también’.

En cuanto a que espera para el proximo afo, Oettel co-
mento: ‘Creo que va a ser un ano mas dificil, por la si-
tuacion econdmica de la Argentina. Igualmente somos
muy flexibles y por eso nos adaptamos a la demanda y al
mercado. Sin duda que hay una contraccion general en la
region pero estamos preparados para ganar mercado y se-
guir creciendo. Apuntamos a fortalecernos en el mercado
de retail y en agroindustria, dado que tenemos soluciones
muy interesantes para esos nichos’.

Por dltimo dijo: ‘Toda la region se va a ver afectada
por la crisis de Argentina y Brasil. Quizas Chile sea la que
menos lo sienta, pero habra que ser ingeniosos para salir
adelante y estar atentos a las necesidades de los usua-
rios’.

Information Builders,
nuevas features analiticas

Fy -, Miguel Reyes, director general para
( \’ | Latinoamérica, apunta: ‘En general
\\_/ el 2015 ha sido muy positivo. Aun-
que cada pais camina a una velocidad distin-
ta, hemos cosechado éxitos notables. México
ha experimentado en 2015 un crecimiento muy
importante. También nos hemos adentrado en
otros paises como Chile, Colombia, Per(i y Ecua- R :

. . Miguel Reyes, director
dor a través de diversos partners con l0s que  geperal para Latinoa-
hemos firmado. Ademas, hemos consolidado la mérica

filial recientemente abierta en Brasil, con mucho
foco en el sector Gobierno.

‘A nivel de mercado, consideramos que este ano emergeran nuevas ten-
dencias. Por ejemplo la proxima generacion del PDF traera consigo un nue-
vo abanico de posibilidades en lo concerniente a la analitica interactiva,
que permitira al usuario analizar el estado de sus cuentasy le ayudara a co-
nocer mejor su salud financiera. El universo de las redes sociales dara lugar
al fendomeno del marketing de peersuasion, mediante el que los retailers
trataran de seducir a sus clientes para que tomen decisiones de compra
en tiempo real, teniendo en cuenta en remoto la opinion de sus allegados’.
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< g7 C&S, modernizacion tecnologica

L con I+D

Norberto Caniggia, presidente, explica: ‘Desde C&S
hemos crecido casi un 40% en nuestro nivel de factu-
racion con respecto al afio 2014. Vemos muchas pers-
pectivas y oportunidades de crecimiento sostenido y
sustentable a partir del sinceramiento de la economia
y el suministro de herramientas de promocion de la in-
dustria nacional y las economias regionales asi como
también un manejo pluralista y participativo en el ma-
nejo de la cosa piblica.

‘Para 2016 podemos destacar un proyecto que comen-
z0 este ano para una importante empresa de soluciones
logisticas de transporte internacional, en la cual esta-
mos trabajando en la modernizacion, eficiencia e inte-
gracion de todos los procesos de sus diferentes areas.
En el 2016 esperamos continuar con el crecimiento,
ampliando nuestra cartera de clientes a nivel local y en
Chile. Por otro lado, seguir encarando nuevos desafios
tecnologicos en los proyectos de I+D+i que permitan dar
soluciones de vanguardia a nuestros clientes’, concluye.

www.prensariotila.com
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SOLUCIONES COMPLETAS PARA INFRAESTRUCTURAS DE REDES

Solucion de cableado industrial

Solucién de Fibra Optica
Multimodo - Monomode

soportada
o - Antiroedor,

Fibra dptica
para ductos

CENTRO DE
MONITORED

Bandeja de
fibra dptica
CABLEADD DE COBRE

Solucidn completa de cobre:
CAT. GA, CAT. 6, CAT. 5e - UTP y Blindado

ROSARIO - Ricchieri 65 bis - Tel: (0341) 437-5777

BUENOS AIRES - California 2082 - Oficina: D114/115
Tel: (011) 6091-8585 / (011) 6091-8586

www.microcom.com.ar £ twitter.com/microcomarg €3 facebook com/microcomang

N
V] Pleieleal

MAYORISTA EN CONECTIVIDAD ¥ SEGURIDAD




Expansion 4G/LTE:

Avanza la Banda Ancha Movil; Centroamerica, fuente de oportunidades

Segln un informe recientemente
divulgado por 4G Ameéricas, Lati-
noamérica alcanzara 158,9 mi-

C4

papel esencial para el desarrollo
de este segmento. Es por eso que
M2M y la Internet de las Cosas

llones de conexiones M2M para a#{fﬂ_“{ﬁ:{,!’ (10T, Internet of Things) son ele-

2024. Gracias a las ventajas que

ofrecen las redes inalambricas, los

enlaces entre maquinas seran cada

vez mas comunes en la region, en aplica-
ciones como automoviles conectados y
areas como salud, vida y trabajo, industria
y ciudades conectadas. Brasil y México apa-
recen como los lideres regionales en este
segmento, concentrando entre ambos mas
del 60% de este tipo de conexiones.

La disponibilidad de redes inalambricas
sera clave para el desarrollo futuro de las
conexiones M2M en sectores productivos y
de desarrollo social en América Latina. De
acuerdo con un estudio realizado por Ma-
china Research, en 2014 habia en la region
14,6 millones de enlaces M2M, y se espera
que en 2024 alcancen los 158,9 millones. Sin
embargo, vale aclarar que la distribucion de
los dispositivos M2M no es uniforme y pre-
senta grandes variaciones de pais en pais.

En 2014, Brasil tenia el 45,8 por ciento de
participacion que en términos absolutos re-
presenta 6,7 millones de conexiones M2M.
Si se le agregan los 2,6 millones de accesos
M2M de México para ese mismo ano, se tie-
ne que en 2014 estos dos paises concentra-
ban el 63,7 por ciento del total en la region.

Las proyecciones de la consultora esta-
blecen que hacia 2024, el resto de los paises
latinoamericanos aumentaran su participa-
cion en el segmento de comunicaciones
M2M. Sin embargo, Brasil continuara como
el mercado mayoritario, llegando a los 64,6
millones de conexiones que representarian
un 40,7 por ciento del mercado regional.

José Otero, director de 4G Americas para
América Latina y el Caribe, resalta: ‘Las co-
municaciones entre maquinas seran cada
vez mas habituales en la sociedad conec-
tada. En los proximos anos, continuaran en
crecimiento vertiginoso algunas aplicacio-
nes como las de los automoviles conecta-
dos, pero también veremos surgir nuevos
usos para esta tecnologia. Lo que esta claro
es que las redes inalambricas jugaran un

PRENSARIO TILA | Enero 2016

mentos centrales en el debate de
las nuevas tecnologias que confor-
maran en el futuro cercano la 5G'.

Las aplicaciones M2M tienen un enorme
potencial en aquellos sectores que pueden
beneficiarse de la movilidad, como los au-
tomovilesy el segmento de salud. De acuer-
do con Machina Research, los automoviles
conectados se mantendran como el seg-
mento de mayor volumen y participacion
entre 2014 y 2024 pasando de 8,5 millones a
101,4 millones de conexiones, lo que repre-
senta una participacion de 58,5y 63,8 por
ciento respectivamente en América Latina.

El otro sector para el cual se espera un
amplio crecimiento es el de aplicaciones
M2M para el trabajo y la vida cotidiana. Este

MACHINE TO MACHINE
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segmento, que en 2014 registrd 2,5 millones
de vinculos M2M, llegara a los 35,3 millones
en 2024, pasando de una participacion ac-
tual del 17 por ciento al 22,2 por ciento en
los proximos 10 anos, para ubicarse en se-
gundo lugar en volumen.

En 2014, la industria conectada registro
3,1 millones de enlaces M2M en la region,
una contribucion sectorial de 21,1 por cien-
to. Se preveé que en 2024 alcancen los 12 mi-
llones, pasando a ser el tercer sector M2M,
con un 7,6 por ciento de este mercado.

Las conexiones M2M para salud y ciuda-
des conectadas continuaran en ascenso. Se
espera que la salud conectada pase de 0,4
millones a 9,4 millones de vinculos totales
en América Latina entre 2014 y 2024, lo que
se traduciria en un crecimiento en su parti-
cipacion sectorial del 2,6 al 5,9 por ciento.
Por su parte, las ciudades conectadas se
mantendran como el sector minoritario al
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Machina
Research

www.prensariotila.com

contabilizar las conexiones M2M agregadas.
En 2014 se registraron alrededor de 125.000
conexiones y se estima que en 2024 alcan-
zaran los 740.000 enlaces. A pesar de este
crecimiento, concentraran una menor pro-
porcion en términos porcentuales, pasando
de 0,9 a 0,5 por ciento.

4G en Centroamérica

Hacia 2019, una de cada tres lineas mo-
viles en América Central tendra acceso a
banda ancha. Esto puede parecer un poco
atrasado para los paises de otras regiones
del continente, sin embargo, los seis paises
hispanoparlantes del istmo centroamerica-
no exhiben diferentes niveles de adopcion
a nuevas tecnologias de banda ancha movil.
Entre las razones para explicar esta dispari-
dad, 4G Americas identifica los atrasos en
la adjudicacion de espectro radioeléctrico
para la oferta de servicios moviles en la re-
gion. No es casualidad que los lanzamien-
tos de LTE en 700 MHz APT en Panama du-
rante marzo de 2015 ocurrieran luego de la
asignacion de esta frecuencia.

Contrastando con lo ocurrido en Panama
se presenta El Salvador, el mercado cen-

Adjudicacion de la Banda de 700 MHz

en América Latina

Definiciéon Adjudicado / Subasta En servicio
Argentina 700 MHz APT  Si No
Bolivia 700 MHz USA  Si Entel y Tigo
Brasil 700 MHz APT  Si No
Chile 700 MHz APT  Si No
Colombia 700 MHz APT No No
CostaRica 700 MHz APT No No
Ecuador 700 MHz APT  Si CNT
El Salvador No No No
Guatemala 700 MHz No No
Honduras  No No No
Nicaragua 700 MHz USA  Adjudicado No
Meéxico 700 MHz APT  Red Mayorista No
Panamd 700 MHz APT  si C&W y Movistar
Paraguay No No No
Perd 700 MHz APT  No No
Uruguay 700 MHz No No
Venezuela 700 MHzAPT No No

Fuente: 4G Américas
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troamericano con mayor nimero . . .
L Mercado movil, Costa Rica
de prestadores de servicio movil.

Luego de cerca de una décadasin
adjudicar espectro radioeléctrico
junto con Cuba y Nicaragua, este
mercado se posiciona como uno
de los tres latinoamericanos que
aln no han comenzado a comer- 3128

Central contaba con 52,2 millo-
nes de lineas moviles de las cua-
les el 14,6% (7,7 millones) eran de

cializar servicios de LTE.
Para final de 2014 América
m

Costa Rica finalizé 2014 con 7,1 millones de lineas méviles,
esta fue su evolucién desde 2010 (lineas ‘000s):

banda ancha movil, segiln cifras

de Signals Telecom Consulting. Se espera
que en los proximos cuatro anos el total
de lineas llegue a los 58 millones de lineas
con 31% de estas (17,85 millones) siendo
de banda ancha movil. Esta empresa pro-
yecta que el nimero total de conexiones
en Ameérica Central pase de 39.000 para
final de 2004 a 1,9 millones en 2019. Se-
gin la consultora, Guatemala y Costa Rica
aportaran mas del 50% del total de lineas
LTE de la region con 30,52% y 24,76% res-
pectivamente. En tanto, los mercados de
Honduras (17,26%) y El Salvador (14,27%)
sumaran entre ambos un tercio de las sus-
cripciones LTE en la region. Panama, con
10,38%, y Nicaragua, con el 2,8%, comple-
taran las lineas 4G existentes en América
Central para ese afo.

Costa Rica, lider regional

Desde mediados del afio pasado el pais
posee una oferta consolidada de redes 4G
LTE, fue testigo de los primeros desplie-
gues de esta tecnologia en América Central.
Hoy con 4,2 millones de accesos, la banda
ancha movil representa casi el 90 por cien-
to de las conexiones a Internet. Segin la
Superintendencia de Telecomunicaciones
de Costa Rica (Sutel) el pais finalizo el 2014
con 7,1 millones de lineas moviles, lo que
equivale a una penetracion del servicio del
149% sobre el total de la poblacion del pais.
En tanto, existen también 4,3 millones de
accesos a Internet movil, que representan
casi el 90 por ciento del total de conexio-
nes a Internet, que suman 4,8 millones en
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José Otero, director de 4G Americas para
América Latina y el Caribe, explica: ‘Costa
Rica ha sido uno de los altimos paises de
América Latina en liberar su mercado de
telecomunicaciones moviles, pero sin em-
bargo, se esta convirtiendo en uno de los
pioneros en la utilizacion de nuevas tecno-
logias de acceso a banda ancha movil. EL
primer despliegue de LTE en Centroaméri-
ca fue realizado en suelo costarricense, a
fines de 2013, y ya para mediados del ano
pasado, todos los operadores moviles con
red propia del pais contaban con una oferta
comercial de LTE".

Por su parte, Manuel Ruiz, Miembro del
Consejo de Sutel, agrega: ‘Para nosotros,
como reguladores, es importante estar al
dia en los avances tecnologicos y tenden-
cias mundiales, y sobre todo poder ver
qué se esta haciendo en otros paises con
mayores niveles de desarrollo. Somos un
pais que esta realizando progresos en te-
lecomunicaciones, que esta avanzando,
siempre con el objetivo de hacer bien las
cosas. La presentacion del senor Otero para
nosotros ha sido una ventana hacia el fu-
turo. Una ventana que nos permite analizar
los retos y condiciones a los que nos vamos
a enfrentar, y nos va a permitir prepararnos
de mejor manera para poder efectuar las
tareas regulatorias. De manera sencillay de
forma visionaria nos ha ilustrado con todos
esos elementos para poder hacer mejor
nuestro trabajo y estamos muy contentos
de haberlo tenido por aca’.
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HP Enterprise, convergencia
con Synergy

. ~ En el marco de su evento anual, Discover
| ’ | 2075, Hewlett Packard Enterprise anuncio
\-._/’) HPE Synergy, su apuesta disenada para
ejecutar tanto aplicaciones tradicionales como na-
tivas de Cloud.

Antonio Neri, vicepresidente ejecutivo y director
general para el grupo Enterprise, explica: ‘Los da-
tos de mercado muestran claramente que la com- Antonio Neri, VP ejecutivo

NPT .. . ydirector general para el
binacion hibrida del TI tradicional y de Cloud pri-  grypo Enterprise
vada dominara el mercado durante los proximos
cinco anos. Las organizaciones buscan sacar provecho de la velocidad y la
agilidad del Cloud pero al mismo tiempo requieren de fiabilidad y seguridad
para utilizar las aplicaciones mas criticas de sus empresas en sus propios
centros de datos. Con HPE Synergy, las Tl pueden suministrar infraestructu-
ra como codigo y proporcionar a las empresas una experiencia Cloud en su
centro de datos'.

‘Dar soporte a aplicaciones tradicionales y nativas Cloud, tan diferentes
ambas, requiere volver a pensar en la forma en la que la infraestructura de Tl
esta construida. HPE Synergy responde a este reto aprovechando una nueva
arquitectura, llamada Composable Infraestructure’, agrega.

HPE Synergy unifica fisicamente procesamiento, almacenamiento y es-
tructura de redy, a través de una sola consola de HPE OneView, se estable-
cen recursos fisicos y virtuales a cualquier configuracion y para cualquier
aplicacion. Como plataforma extensible, habilita sin problemas una am-
plia gama de aplicaciones y es ideal para clientes que buscan desplegar
un entorno de Cloud hibrida escalable, al mismo tiempo que permite un
DevOps continuo.

HPE Synergy permite arrancar instantaneamente una infraestructura lista
para utilizar aplicaciones en entornos fisicos, virtuales y en contenedores. A
través de una sola interfaz, los clientes pueden crear recursos fisicos y virtua-
les que se traduce en la reduccion de aprovisionamiento en hasta un 60%, y
en el ahorro inicial de inversion de capital (CAPEX) en hasta un 21%. Ademas,
permite un ahorro continuo de inversiones de capital de hasta un 30%.

Level 3, potenciando
el CDN en latinoamerica

. Level 3 se encuentra
| | haciendo fuerte foco
I\\—-/ en su solucion de
Content Delivery Network (CDN).

Gaston Castellarin, gerente
de CDN & Interconexion para
Ameérica Latina, resalta: ‘Nos en-
contramos trabajando con gran Gaston Castellarin,

gerente de CDN & Inter-
esfuerzo para lograr hacer el conexion para América
producto cada vez mas compe- latina
titivo, hacia 2016 tenemos como
objetivo potenciar el segmento de distribucion de conte-
nido duplicar el negocio, con la idea de continuar llegando
a nuevos segmentos’.

‘Durante el 2015, en Latinoameérica, Brasil es el de ma-
yor porcion de mercado, pero México es el que presenta
mayor movimiento. Si bien la tecnologia cominmente es
asociada a servicios de video, la misma puede ser imple-
mentada para llevar a cabo la distribucion de cualquier
clase de contenido’.

‘Recientemente, el diario El Comercio de Ecuador co-
menzo6 la utilizacion de nuestra solucion de CDN. A su vez,
Netflix también fue cliente nuestro durante su expansion
en la region latinoamericana, hasta que su necesidad de
CDN presento un crecimiento de tal magnitud que deci-
dieron realizarlo por su cuenta'’.

Concluye: ‘Para nosotros es un segmento que viene cre-
ciendo fuertemente los Gltimos anos, es un proyecto core
para la empresa y tenemos pensado realizar importantes
inversiones para continuar fomentando y potenciando el
negocio, ya que cuenta con todo el apoyo a nivel corpo-
rativo y tiene un fuerte valor potencial debido a la gran
demanda que presenta la solucion hoy en dia’.

Huawei, consolidacion en Argentina

47 », Huawei cerrd un 2015 de consolidacion en Argentina,  se podran conocer y probar en nuestro
' primer Huawei Store que inauguraremos
de trabajo en la red de infraestructura del pais, la em-  en enero’.

‘Para el proximo afno nuestro gran
objetivo es crecer. Queremos ganar ma-
to de la primera campana de branding 360° y el desembarco de  yor participacion de mercado y mejorar
tres smartphones que representan la calidad de sus hardwaresy  nuestra posicion en el ranking de mar-
cas de smartphones mas vendidas. Hoy Rodrigo Ubeda, director

( | afianzando sus operaciones B2C. Luego de varios anos
presa profundizd su apuesta en el segmento de smartphones y

otros dispositivos que permiten la conectividad. Con el lanzamien-

software, finalizo el ano con el objetivo de aumentar a un 15% su
market share durante 2016.

de Marketing para

tenemos alrededor de un 6% de la torta  prgentina
Rodrigo Ubeda, director de Marketing para Argentina, comenta:  del mercado y queremos crecer casi 10

‘Para alcanzar la meta fijada haremos foco en la comercializacion
de los modelos Mate7, G620s e Y550, ademas de incorporar nuevos
dispositivos a nuestras lineas de produccion en Tierra del Fuego
junto a Newsan y BGH. El ano que viene incorporaremos entre 6
y 8 modelos nuevos que incluyen equipos como el P8 Lite y el G8,
todos con tecnologia 4G LTE. Estos modelos y otros dispositivos
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puntos, alcanzando el 15%, mientras que a nivel mundial el market
share de la empresa es del 9.5% y en Latinoamérica, del 13%'.
Concluye: ‘Por otra parte, la compania destina el 10% de sus
ventas globales a Investigacion & Desarrollo, por lo que Unica-
mente el ano pasado invirtio 1,2 mil millones de dolares para estar
siempre un paso delante de la mano de sus 76.000 especialistas’.

www.prensariotila.com
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Un nuevo enfoque para nuevos desafios de data center.

Los data centers complejos e interconectados de hoy en dia. Los centros de
datos deben ser eficientes y agiles, inteligentes, rentables y preparados para el
futuro. Deben ofrecer un valor empresarial continuo y asegurarse de gue
puede satisfacer las necesidades de su empresa en evolucion.
No puede hacer esto con solo agregar mds servidores o personal.

Conozca el Conectado v Eficiente DataCenter de:

» imVision®. Gestion y automatizacion de infraestructura de comunicaciones
» SYSTIMAX tm. Solucion de conectividad de alta densidad

mkitg@dacas.com - www.dacdas.com
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Fibercorp, todo como servicios

_ Sebastian Borghello, Jefe de Departamento de Produc-

:I to y Mercado, explica: ‘El balance de 2015 es sumamente

positivo, ya que logramos consolidar nuestra oferta de

Cloud lanzando nuevos servicios como Cloud Hotel, software de

gestion para la administracion hotelera, Cloud Office, plataforma de

colaboracion compuesta por aplicaciones de mail, herramientas de
oficina, repositorio de archivos y videollamadas y chat.

‘Como tendencias para este ano, consideramos que la nube do-
minara toda la industria de TI, llevando a las empresas a migrar
grandes cargas de trabajo a un entorno cloud. Esto implicara un
nuevo replanteo hacia la relacion entre datos y lo que se virtualiza.
Asi, el valor real reside en la posibilidad de ejecutar aplicaciones en
la nube con costos sumamente accesibles, y obtener el maximo va-
lor agregado de esta actividad se convertira en el principal objetivo
de negocio de cualquier empresa’.

La empresa lanzara este afo Cloud PBX, un producto que ofrece
todos los servicios de una Central telefonica tradicional la versatili-

Paessler, con foco
en las PyMEs

Andrea Meinl, gerente de De-
’ l sarrollo Empresarial para Es-
“ pafay América Latina, sefiala:
‘La red y monitoreo de TI, en general, se
esta moviendo en mayor parte en el seg-
mento de las PyMEs, lo que es un buen
desarrollo que trae gran cantidad de ven- Andrea Meinl, gerente de
tajas como un menor trabajo para el ad- Desarrollo Empresarial
ministrador, un mejor desempefio de los f:t"i":]?paﬁa y América
sistemas y los estandares de seguridad
mas altos'.

‘El aspecto negativo en el 2015 es que el monitoreo no es tan po-
pular como deberia ser. Historicamente, sélo las grandes empresas
utilizan soluciones de supervision de red, pero hoy en dia se ha con-
vertido en un factor muy importante para las pequenas y medianas
empresas, cuyas redes son a menudo tan complejas como los de las
grandes companias. A menudo es crucial para el éxito del negocio
para tener una infraestructura de Tl saludable y también que todos
los procesos estén disponibles’.

‘Este 2016 vemos como principales tendencias todo lo referido a
Internet de las cosas, la virtualizacion y el cloud. Los principales te-
mas especialmente para las PyMEs no cambiaran significativamen-
te este ano. En el area de monitoreo sera importante contar con
soluciones que pueden manejar todos los nuevos retos que ofrece
una amplia gama de caracteristicas practicas y con una estructura
accesible. Estas herramientas apoyan la implantacion de las nuevas
tecnologias y la llevan a un nuevo nivel'.

‘PRTG Network Monitor sera alin mas atractivo y facil de manejar
siempre manteniendo el foco en las pequenas y medianas empre-
sas. Se necesitara mayor trabajo del administrador ayudandole a
ofrecer un mejor servicio con menos esfuerzos.
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dad de la telefonia IP, comenzando a com-
petir en el mercado de Contact Centers.

‘Bajo este contexto, trabajaremos ali-
neados a las necesidades y la demanda
del mercado, ofreciendo una amplia car-
tera de servicios bajo la modalidad de
Everything as a Service. Asi, las empresas
podran contar con sistemas flexibles es- Sebastian Borghello, Jefe

.. . de Departamento de
calonados, que habiliten el pago del servi-  producto y Mercado
cio mediante un abono mensual.

‘En materia de servicios de Datacenter, apuntamos a lanzar Da-
tacenter Virtual, prestacion que facilita a nuestros clientes disefar
sus maquinas virtuales mediante la autogestion sobre recursos
previamente comprados.Asimismo, trabajaremos en un nuevo ser-
vicio de Storage on Demand, que permitira contratar alojamiento
en modulos de 100GB hasta un maximo de 4TB por unidad logica
mapeada’, agrega.

IFX Networks, mas soluciones
Cloud

) Andrés Gallego, gerente re-

| ’ l gional de Producto y Marke- |

. ting, comenta: ‘Para nosotros

el 2015 ha sido un ano lleno de satisfac-

ciones y constante crecimiento. Hemos

podido entender los distintos mercados

en los cuales tenemos participacion y

generamos nuevos canales de contac- Andrés Gallego, gerente
. . regional de Productoy

to con nuestros clientes. Gracias a esto  yarketing

pudimos identificar sus necesidades,

generando nuevos momentos y situaciones de ‘win-win’, donde

ambos ganamos, hemos consolidado verdaderos aliados'.

‘Confiamos en que el 2016 sera un ano lleno de desafios no
solo para la industria de las Telecomunicaciones sino que para
todos los sectores y empresas que requieran estar conectados
y hacer uso constante de su informacion. Las soluciones Cloud
empezaran a llegar a mas rincones del mercado y a ser una ne-
cesidad de constante evolucion, donde los servicios adicionales
tendran relevancia y responderan a requerimientos de distintos
nichos. Todo lo anterior sera posible si se siguen presentando
crecimientos en la conectividad y penetracion del servicio de in-
ternet en todos los paises, lo cual va de la mano de las medidas
que se propongan en temas de telecomunicaciones por los dis-
tintos gobiernos de los paises y el deseo innovador y competitivo
del sector privado’.

Concluye: ‘Las tendencias estan muy enfocadas a la captura de
lainformacion y el uso de la misma, es por eso que hemos estado
escuchando la necesidad de almacenar toda la informacion que
generamos a través de las empresas y las personas, de aqui que
el concepto de Cloud y sus mejoras tienda a ser uno de los pila-
res de la tecnologia’.

www.prensariotila.com
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Telefonica Argentina: mas 4G, VOLTE y OTT en 2016

/" \. La industria de las telecomunicaciones es una de las que
| | presentan mayor inversion en el pais, superada sélo por

laindustria petrolera, y entre sus competidores, Telefo-
nica es la que mas anos de operacion, gestion y empleabilidad. Ha
construido una red de 28.000km de fibra optica y mas de 10.000
radiobases de distintas tecnologias.

José Luis Rodriguez Zarco, director de Comunicaciones y Rela-
ciones Institucionales, comenta: ‘USD 15.000 millones ha invertido
la empresa desde 1990 en Argentina. Tenemos 17.000 empleados
y 26 millones de clientes, y esperamos seguir creciendo. Las te-
lecomunicaciones contribuyen al desarrollo del pais. La industria
tiene un promedio anual de inversiones que oscila entre el 14-20%
sobre el total de los ingresos, es decir mas de 7 puntos por enci-
ma del promedio de otras industrias del mercado. En Argentina, el
mercado de las TICs contribuye con casi el 4% del PBI. Solo Telefo-
nica tribut6 este afio 12.500 millones de pesos (USD 1.280 millones)
en concepto de impuestos -IVA incluido- y tasas municipales’.

‘2015 ha sido un ano muy intenso para
el sector y para nosotros. A un ano de
haber prendido la primera antena 4G
superamos los objetivos previstos, vy
fuimos certificados como la empresa de |
mayor velocidad de despliegue del pais.
Tenemos la mayor cobertura 4G, aten- ST
diendo a 1.5 millones de clientes en 17 José Luis Rodriguez

. . Zarco, director de Comu-
provincias (2.500 radiobases), 25 esta- picaciones y Relaciones
ciones de subte metropolitano y mas de Institucionales
300 localidades’.

‘Incentivamos a nuestros clientes a pasarse a esta tecnologia:
el 90% de los smartphones vendidos este ano son 4G, con una in-
version de USD 51 millones en subsidios para dar acceso a todos
los segmentos socioecondmicos. Iniciamos pruebas de voz sobre
4G con nuestro servicioVoLTE (Voice Over LTE), que se lanzara a
comienzos de 2016'.

Infoblox, mas proteccion
en el DNS

P "x\l Wilson Baron, director regio-

bl nal, comenta: ‘Hemos finali-
zado un 2015 con muy buenos
resultados. A comienzo de afo teniamos
como objetivo inicial lograr un creci-
miento de un 40% afo contra afio y no

solo que lo hemos alcanzamos, sino que

conseguimos superarlo. Nos hemos de- Wilson lBarO”r director
regiona

Infoblox &

dicado en los Gltimos anos a la tematica
de la seguridad, precisamente a la seguridad perimetral contra
ataques de DDoS, APTs, malware. Enfocamos al vector de segu-
ridad alrededor del DNS, tanto en la seguridad externa como in-
terna’.

‘Desde hace 8 anos que estamos realizando negocios en Lati-
noameérica y los usuarios nos siguen eligiendo y actualizando sus
soluciones. Regionalmente, comenzamos con gran fuerza en paises
como Peri, Colombia y Chile, mientras que ahora estamos focali-
zandonos en Ecuador y Argentina, promoviendo el trabajo a través
de nuestros socios de negocio, llevando a cabo acercamientos y te-
niendo mayor participacion en dicho mercado. Chile es un pais que
ha demostrado una gran madurez respecto a nuestros productos,
representado en la continuidad que tenemos’.

‘En cuanto al 2016, tenemos grandes perspectivas muy positivas.
La idea principal es continuar aumentando el nivel de inversiones
para potenciar el negocio, asi como crecer en cantidad de partners,
promoviendo el trabajo de ellos para apalancar lo realizado en La-
tinoamérica, ya que nos dirigimos via terceros y distribuidores. A
su vez, pretendemos acercarnos mas a los clientes finales, llegando
con un mensaje claro y bien estructurado. Nuestro objetivo es po-
tenciar nuestro trabajo en la region, manteniendo los negocios en
los paises en los que nos encontramos ya establecidos y potenciar
los nuevos mercados’.
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Iplan, mas servicios
y ancho de banda

/" \. Ezequiel Archenti, gerente de
| Marketing, manifiesta: ‘El ano

2015 ha sido muy positivo para
nosotros. Aumentamos significativamente
nuestra facturacion y rentabilidad, incre-

mentamos la tasa de adquisicion de nue-
vos clientes, desarrollamos nuevos servi-

cios, continuamos con el despliegue de la  Ezequiel Archenti, geren-
. . tede Marketing
red GPON y profundizamos nuestra posi-
cion de liderazgo en el segmento de las Pymes en todas las areas
geograficas en las que competimos’.

‘Seguimos liderando el desarrollo en el mercado argentino de los
servicios cloud, en estrecha asociacion con Google, de cuya suite
de servicios Google Apps, somos el primer comercializador del pais.
Contamos con la combinacion de la red tecnologicamente mas po-
derosa del mercado y el DC mas avanzado de la CABA, lo que nos
permitio optimizar nuestro posicionamiento comercial en el seg-
mento de empresas medianas y grandes’.

‘En materia de telecomunicacionesy tecnologia, vemos por un lado
el incremento en la demanda de ancho de banda, impulsada por la
necesidad de soportar contenido multimedia, servicios de streaming,
videoconferencia, colaboracion y trabajo remoto. Todos estos con-
ceptos cada vez se encuentran con mayor adopcion en las empresas
como facilitadores de la mejora en la gestion diaria’, agrega.

‘Ademas de continuar ampliando nuestra oferta de servicios de
telecomunicaciones, IT, Cloud y de Datacenter, proyectamos realizar
inversiones en el orden de los USD 11 millones y analizaremos la po-
sibilidad de posicionarnos en nuevos mercados, gracias a que con-
tamos con la red de fibra 6ptica mas avanzada -basada en GPON- en
las areas de mayor densidad demografica de las principales ciuda-
des del pais, lo que nos permitira estar en condiciones de ofrecer
servicios de banda ancha de hasta 1 Gbps'.

www.prensariotila.com
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Ericsson, nuevas redes junto
a Cisco

; ., Ericsson anuncia una alianza
| ‘) _;| tecnoldgica junto a Cisco. Am-

2 bas empresas ofreceran solu-

ciones de routing, centros de datos, ne-

tworking, nube, movilidad, gestion, control

y capacidades de servicios globales.

Hans Vestberg, Chief Executive Officer, jans vestberg, cE0
apunta: ‘Estoy emocionado de trabajar
con Cisco para continuar la formacion de la Sociedad Conectada.
Ante todo, nosotros compartimos la misma vision del rol estratégi-
co de la red en el centro de transformacion digital de cada indus-
tria y compania. La alianza se centrara inicialmente en los provee-
dores de servicio y luego en las oportunidades para el segmento
empresarial y en la aceleracion del soporte y la adopcion de los
servicios de loT en las industrias. Esta alianza también fortalece la
estrategia IP que hemos desarrollado en los Gltimos siete afios y
es un paso clave en nuestra propia transformacion’.

Esta alianza contara con el soporte de mdltiples acuerdos que
incluyen compromisos para la transformacion de la red a través de
arquitecturas de referencia, desarrollo conjunto, gestion y control
con base en los sistemas, un acuerdo de distribucion amplio, y la
colaboracion en las principales areas de los mercados emergentes.

Tigo, con Gemalto en M2M

Tigo ha seleccionado a Gemalto
para ofrecer soluciones M2M en
Latinoamérica. Comenzando en
Colombia, los clientes de Tigo
van a utilizar los modulos de
identificacion de maquinas los servicios
MIM seguros para mejorar el manteni-
miento preventivo con la gestion. Hans Vestberg, CEO

El objetivo es optimizar rendimiento
de las aplicaciones M2M en practicamente cualquier mercado
vertical, entre ellos, la gestion de flotas, los medidores inteligen-
tes, la gestion remota de activos, la vigilancia y las alarmas, las
automotrices y las soluciones de salud movil.

Santiago Londoiio, vicepresidente comercial B2B, explica: ‘La
tarjeta MIM de ya esta disponible en el mercado colombiano para
todas las diferentes aplicaciones verticales y nos va a ayudar a
garantizar un servicio mas estable por un periodo mas largo para
aplicaciones comerciales e industriales, y va a ayudar a nuestros
clientes a reducir los costos operativos y a evitar posibles frau-
des o fallas en el servicio'.

Construida solidamente para operar de manera confiable en
ambientes extremos, la plataforma de servicios MIM Cinterion
mejora la calidad del servicio mediante el monitoreo de la po-
tencia de la sefial y de los eventos de localizacion basados en
la red, entre otras caracteristicas, el seguimiento y el rastreo de
dispositivos, la facilitacion de la configuracion remota del mo-
dulo y el cambio sin problemas de canal cuando sea necesario.

Grupo Telecom, mas
inversiones en redes

/"' "%, Con motivo del vigésimo quinto cumpleafios del Grupo

DatacenterDynanics

R

| | Telecom en Argenting, la empresa anunci6 inversiones
de mas de $ 30.000 millones para el trienio 2015/2017.
La telco destinara los fondos principalmente al despliegue y mo-

e

dernizacion de toda su infraestructura tecnoldgica y al desarrollo ': = SRREERS SRR

e implementacion de nuevos productos y servicios. THE BUSINESS OF DATA CENTERS.
Elisabetta Ripa, directora general ejecutiva, apunta: ‘Desde el

Grupo Telecom acompainamos el crecimiento socio econdomico

del pais para contribuir a la mejor calidad de vida de los argen-

tinos. Para ello venimos realizando inversiones que promueven ~N | ]

la actualizacion permanente de nuestras redes, para dar lugar

al crecimiento de nuevos negocios como la ultrabanda ancha, '

con fibra al hogar, la ampliacion de ' ¢ |

la red 4G/LTE de Personal en todo =
el pais y el fortalecimiento de la red THg: EL EVENTO PARA LA TRANSFORMACION DEL DATACENTER Y CLOUD
3G'. S
Personal (empresa del grupo)
ofrece 4G en la banda de 700 Mhz, : W
que brinda mejor cobertura y un .
mayor ancho de banda en 1700/2100  Edificio central de Telecom en . *

s . Buenos Aires
Mhz, para su millon y medio de

— Madrid | 7 de abril 2016

Antel ble submari Bogota | 2 de junio 2016
d(r-'-.l ﬁeb,rr;uevo cabie Stbmario México D.F. 1 26 y 27 de septiembre 2016

!1 =, Antelanunciajunto a Google sus Ll ma ] Se ptlem bfe 201 6
'.. : planes de construir un nuevo A
. — cable submarino de fibra optica SEID PBLI'O J OCtU bre 2016
que conecte las ciudades de Maldonado en : . -
Uruguay con Santos, en Brasil. Alcatel-Lu- Sa ntlago de Ch”e ] NOVIEH‘]DYE 2016
cent Submarine Networks fue el proveedor
seleccionado para este proyecto.
En la firma de este proyecto conjunto, f”gfézg%‘ﬁsav presiden-
Andrés Tolosa, presidente de ANTEL, ex- cde

plico: Desde 2012, nuestro programa de Fibra al Hogar ha conectado in f e | # DC D 2 0 1 6

a mas del 50% de los hogares uruguayos mediante fibra optica. El
www.dcdconverged.com/conferences

crecimiento de la industria local de software, los nuevos servicios
de streaming de contenido 4K, el advenimiento de la Internet de
las cosas y el nuevo datacenter, que permitira ampliar los servicios
a nivel regional y mundial, requieren un aumento en conectividad Para participar como patrocinador, contacte con:
estable y de alta calidad" ESPANA +34 911331762 MEXICO +52 55 1163 8994 BRASIL +5511 3197 2023
El cable, con una longitud de 2000 kilometros y 6 pares de fibras, b jorge marctodtdatacentendynamics.com Carmen Sancher: carmensanchez@datacenberdynamics.com M-'I'CI.‘I:‘.’.C'I.II.:'G.I' M CUS qUeiros
aumentara el ancho de banda total de los sistemas existentes de " & . j warotodtdalacentesdvnamics.com Thiago Franco: thisgo francodidata
cables submarinos hasta alcanzar los 90 Tbps (terabits por segun- Dariel Claverc: daniel daverofidatacenterdynamics. com Dramnied Clavero: daniel daveroifdatacenterdynamics.com

do), seglin las estimaciones, y se espera que el nuevo sistema esté COLOMBIA +57 1381 9338 PERU +51 1707 1298

CHILE + 56 225952 931

- Angel Uceda: angel uceda@idatacenterdynamics. com

COmplEtadO a finales del ano 2017. Angd Uoeda: angelucedatidatacentordynamics.com Carmen Sdncher: carmensanchenfdatacenbrdynamics. com Frandsco Morcira: francisco. marciradid alacererdmanmics. com
Esta inversion se realiza paralelamente al proyecto MONET, otro Francisco Moreira frantisco.moreiraiidatacenterdynamics.com Jorge Marota: jorge.marotodidatacenterdynamics.com

cable de fibra 6ptica submarino que conectara las ciudades de San-

tos y Fortaleza, en Brasil, con Boca Raton en los Estados Unidos, y Para participar como ponente contacte con:

que se encuentra actual.mente en construccion. MONET es llevado BRASIL COLOMBIA Y PERL CHILE ESPARA ¥ MEXICO
adelante por un consorcio de empresas. José Monteirc: jose #-:snlm'orlda‘.:lcon'.zrd,'r' AMICE OO Marta Carrille: mana.carmotedalacenterdynamics.com

PRENSARIO TILA | Enero 2016 *90 www.prensariotila.com




DCPRO

DEVELOPMENT

10000 266

Modulos de formacion online en 2014 profesionales obtuvieron la
credencial de DCS

6,000+ 38% 93

de las empresas solo
personas asistieron a los cursos invirtieron en formacion del de nuestros estudiantes
presenciales de formacion personal despues de sufrir asistiria a otro curso
algun tiempo de inactividad

o) . : . anos de edad es la media de
/ del tiempo de inactividad + los ingenieros que componen
O se debe a un error humano la comunidad de data centers

de los empleados que trabajan de los operadores de data
4 1 o en ermpresas con un programa 60 o centers estan preccupados por
/ de formacion inadecuado / la gran escasez de personal
o piensa en irse O cualificado del sector

Fuente: American Socety for Traming & Fuente: Cerso giobal de DCD
Development

20 mill. de USD

Una hora es el coste real del tiempo de inactividad para su negocio

;Quiere aumentar la productividad del personal y proteger la rentabilidad de su ernpresa?
Averigue hoy mismo como conseguirlo:

www.dc-professional.com
hernan.carrano@datacenterdynamics.com

DCPRO (728

50‘)’;;'0‘5 QETRW
DEVELOPMENT en10005-9° Lipgs,
g CODIEC:

e e I
INVIERTA en el personaly ===

MEJORE el rendimiento

L

AUMENTE EL TIEMPO DE ACTIVIDAD

of,

MEJORE EL RENDIMIENTO

!

CONSERVE AL PERSONAL




-e Power & Cooling - Informe Especial

Power & Cooling 2015-2016 en Ameérica Latina

Hay luz al final del tdnel

Por Eduardo Campastro

Como todos los afos, publicamos en
PRENSARIO TI LATIN AMERICA un informe
con cifras y porcentajes de Market Share
sobre el mercado actual de Power & Cooling
en la region latinoamericana.

EL 2015 fue un ano en que varias econo-
mias tuvieron un crecimiento leve, como
Argentina (2%), Chile (2%), Colombia (3,1%)
o Perl (2,8%), mientras que el gran lider
regional, Brasil, tuvo una caida (-3,5%) eco-
nomica sumada a una crisis politica que
arrastro consigo los nimeros de la region.
México por su parte, tuvo una buena perfor-
mance (2,5%) con nuevos proyectos e inver-
siones en el sector.

En términos macroeconomicos, el real
brasileno se deprecio respecto del dolar
un 41% en los primeros 11 meses de 2015
en comparacion con el mismo periodo de
2014, mientras que el peso colombiano se
deprecid un 36,9%, el peso mexicano un
19,4%, el peso chileno un 14,6% y el nuevo
sol peruano un 12%. Tomando como punto
de comparacion un momento anterior al
mayor deterioro de las expectativas, las de-
preciaciones son mas marcadas, subiendo
el tipo de cambio en el caso del Brasil un
68,9% y en el de Colombia un 58,3%. Es ahi
donde se ha visto la mayor diferencia, entre
los valores de las monedas locales y su de-
preciacion con los valores en dolares.

El desplome del precio internacional del
petroleo crudo golped a las cuentas plbli-
cas de los paises productores de la region,
como México (3,2 puntos del PIB) y en los
demas exportadores de hidrocarburos (2,6

Mercado de Power en

Latinoamérica

L 56%
Venta por

distribucion
(indirecta)

Venta
por
proyecto

Fuente: Prensario - Segln Revenue

puntos). También tuvieron dificultades los
exportadores de minerales y metales con
disminucion de sus ingresos de 0,7 puntos
del PIB en el caso de Chile y de 0,5 puntos
en el caso del Perd.

Menos proyectos, mas distribucion

Vale la pena esta introduccion economi-
ca con datos de la CEPAL para mostrar las
razones de los conflictos del mercado en la
region. Es en este contexto de dificultades
econdmicas en toda la region que las prin-
cipales empresas lideres han visto retraerse
su mercado Enterprise, con menor cantidad
de nuevos proyectos y los existentes de
menor envergadura. Es por eso que la deci-
sion paso por atacar con fuerza el segmento
S&M, con productos especificos, y el canal
de distribucion, compensando un poco la
caida.

Entrando en este mercado, fue un ano
flat en el promedio de la region, con algu-
nos picos con crecimiento por pais. Paises
como México, Colombia que eran mercados
fuertes mercados para empresas como APC,
este ano no ha entregado buenos niimeros.
Argentina tuvo crecimientos de un 10-12%
en moneda local (1,5% en ddlares) pese a las
sabidas complicaciones para ingresar pro-
ductos al pais, Chile ha tenido una pequena
caida también de 2 puntos. El promedio ge-
neral en el resto de Latinaomérica ha sido
flat. La gran caida la tuvo Brasil, que siendo
un 40% del mercado latino ha rescindido
15% de su mercado debido a su crisis politi-
cayecondmicay hainclinado la balanzaa la

Mercado de Cooling en
Latinoameérica

33%
Venta por 67%
distribucion
(indirecta
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por
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UPS en América Latina,

share por vendor

Total 2015 - USD 698,8 millones

Fuente: Multivendor/Aduanas

baja. Si bien paises como México han dado
algunas cifras de mejoria, no han alcanzado
a dar una cifra positiva del mercado.

Como deciamos, dada la baja de los pro-
yectos de nivel Enterprise, las empresas han
fortalecido su segmento S&M (small and
medium) con actualizaciones de productos,
mas features y facilidades para el canal,
para poder mantenerse competitivos en un
entorno dificil. Los distribuidores e integra-
dores pequenos y medianos comenzaron a
encontrar nuevos negocios en proyectos de
equipos de 20 o 30KvA, con empresas que
abrian nuevas oficinas, sucursales, con ne-
cesidades puntuales de servidores y peque-
fios centros de datos. Este mercado hace
algunos anos era muy limitado.

En este punto es que las marcas estan
poniendo mucho foco en este mercado, con
trabajos mas segmentados y proactivos, de
cara al canal, en la region. Por ejemplo, en
este ano Eaton organizo jornadas de capaci-
taciones de VARs en varias regiones de Lati-
noameérica, donde en tres dias se capacito a
los ingenieros a instalar y poner en marcha
toda la gama de equipos monofasicos des-
de el mas pequeno hasta equipos de 20Kva,
equipos trifasicos hasta equipos de 15Kva
en general.

TrippLite por su parte tiene su programa
de canales enfocado en la parte crediticia.
Trabaja con mayoristas como Intcomex.
Makrocomputo y MPS en Colombia, Grupo
Deltron en Peri, Datec en Bolivia, Comtech
en Nicaragua y Logistica en Panama, donde

www.prensariotila.com

UPS en América Latina - Facturacion
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actian en el almacenamiento de producto
y box-moving, pero muy fuertemente en el
area de créditos y financiacion.

Emerson desde finales de 2014 ha reno-
vado su programa de canales. Si bien en Co-
lombiay Venezuela trabajan hace diez afios,
Brasil hace seis y México hace tres, su foco
en la venta directa de proyectos en el mer-
cado Enterprise ha hecho que tengan que
darle mas espacio a sus canales para crecer.
En 2009, la venta via canal era el 4% de la
facturacion de Power, hasta el ano pasado
era del 26%. Sus mayoristas principales son
Anixter, Microcom y Distecna, Tech Data en
Per(, por nombrar algunos.

Este afio APC Schneider Electric ha incor-
porado personal adicional para atender a
sus canales en la region. Ademas ha inau-
gurado dos centros de Servicios en México
para realizar demos.

Es sabido que dada la magnitud de los
proyectos del mercado Enterprise, Emerson
los atacaba de forma directa, tendencia a la
que se sumaron luego Eaton y APC. Al invo-
lucrar a los distribuidores pierden algunos
puntos de margen de ganancia frente al
competidor que vende directo, esto genera
que no puedan competir de igual a igual.

La oferta, hoy

Actualmente existen 3 conceptos que es-
tan definiendo el tipo de equipos tanto de
power como de cooling en el mercado lati-
no: estos son eficiencia energética, DCIM y

www.prensariotila.com

Virtualizacion y Cloud Computing.

Entrando en eficiencia energética, habla-
mos de equipos que son mas costosos de
adquirir, pero redundan en un mayor aho-
rro de energia en el tiempo. El mensaje que
las marcas dan a nivel regional, hasta ahora
era una expresion de deseo, y se trata del
ahorro provisto por la eficiencia energética.
Como deciamos, son equipos mas caros,
pero consumen menos, con datos especifi-
cados de fabrica con la curva de eficiencia
de cada producto para poder ver la mejoria
en el tiempo.

Para nombrar algunos ejemplos, Ea-
ton ofrece tecnologias como el Sistema de
ahorro de energia (Energy Saver System,
ESS) y las Soluciones de Administracion de
Modulos Variables (Variable Module Mana-
gement Solutions, VMMS), que incrementan
la eficiencia del UPS. Emerson por su parte
ha lanzado en Europa su plataforma Liebert
EconoPhase, tecnologia que permite pa-
sar al modo de funcionamiento economico
cuando la temperatura externa desciende
por debajo de la temperatura interna del
centro de datos, haciendo que la unidad
cambie del modo de compresor al modo
de economizador, reduciendo el consumo
energético porque el modulo usa aproxi-
madamente el 10% de la potencia utilizada
por el compresor. Cuando el clima externo
deja de ser adecuado para el funcionamien-
to el sistema simplemente vuelve al modo
de expansion refrigerado por aire y apaga
el modulo economizador. Schneider divide
su oferta en racks NetShelter, agnosticos

UPS en América Latina,

por tipo de equipos
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Power & Cooling, por paises

Evolucion 2015 vs 2014
Argentina 1,5%
Chile 2%
México y Centroamérica 3%
Colombia -0,5%
Pera 1%
Brasil -17%

Fuente: Multivendor/Aduanas

en marcas de servidores, en PDUs también
por rack y finalmente con dispositivos como
NetBozt, que monitorea temperatura, hume-
dad, circulacion de aire y audio en los racks,
mediante sensores integrados. Como se ve,
los productos y las tecnologias ya existen,
pero el concepto no esta presente en las
cabezas de los clientes. Del mismo modo
los servidores estan siendo cada vez mas
eficientes, con menor consumo energético
para su funcionamiento y algunas técnicas
de mejora tecnologica.

El otro concepto muy en boga dentro del
segmento de datacenters, que si bien no se
refiere especificamente al centro de este
informe pero lo toca de forma directa es el
DCIM, es decir, el gerenciamiento de la in-
fraestructura a través del software. A nivel
tecnologia requiere la interconexion de los
dispositivos con equipamiento existente,
por lo que cada producto debe ser compati-
ble para que den las mediciones correctas.
En cuanto a oferta, Emerson tiene Trellis y

UPS en América Latina, por paises

Total 2015 - USD 698,8 millones
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Trellis Express, para negocios pequenos y
medianos, que brinda una visualizacion in-
tegral en tiempo real de las instalaciones y
recursos, con dashboards y métricas. Es es-
calable para sumar mas equipos en el caso
que el DC crezca. APC por su parte tiene su
plataforma InfraStruXure Central y Capacity
Manager, que se destaca por trabajar tam-
bién con equipos de otras marcas, ademas
permite saber las mejores locaciones para
los nuevos servidores, planificar los cam-
bios de ubicacion e incorporacion de nue-
vos equipos dentro del centro de datos. Es
decir, capacidad predictiva dentro del data-
center. Finalmente, el enfoque de Eaton ha
sido generar una capa de inteligencia con-
juntamente con CA Technologies, en el que
integra su plataforma IPM (Intelligent Power
Management) de una forma mas profunda.
Esta plataforma esta integrada con vCenter
de VMware, por lo que los usuarios pueden
gestionar todo gracias a una nica interfaz
basada en web.

Concluyendo con este apartado, en la
region los modelos as-a-service, y el Cloud
Computing ha generado un impacto dentro
de los datacenters en el sentido de que asis-
timos a un cambio de paradigma. Hace al-
gunos anos la principal preocupacion tanto
de clientes como proveedores pasaba por
proveer la maxima seguridad en energia a
los centros de datos, de buscar la redundan-
cia sea el datacenter Tier que sea. Hoy con
el crecimiento del Cloud en la region, si hay
problemas de energia en un centro de datos
la capacidad de transferencia en la opera-
cion en linea entre datacenters hace que no

Market share de UPS por vendors, 2015

Argentina

Total: USD 48 millones Total: USD 24,5 millones

esté mas en la primera linea de necesidad
tener un Tier Ill con redundancia.

Lo mismo ocurre con las cargas de coo-
ling, aquellos DC que estaban funcionando
a pleno, con este modelo pasan a tener car-
gas bajas o nulas segiin la época, entonces
el consumo propio del DC pasa a ser sustan-
cial. Los principales proveedores de equi-
pamiento lo han visto claramente y hoy los
equipos que se comercializan proveen de-
sarrollo con un minimo consumo propio en
todas las bandas de potencia. Son sistemas
que acompanan el nivel de utilizacion que
tienen los datacenters, dando una flexibi-
lidad enorme y dejando una base para las
tendencias que se vienen en los proximos
anos.

Estos son los lineamientos principales
que se estan observando en la region a ni-
vel tecnologia, sin embargo, sin inversiones
no hay mercado. En este punto lo que se ve
es que, como deciamos al principio, es que
los principales proyectos han sido de dos
verticales, banca y telcos, que han renova-
do sus equipos por temas de eficiencia y
flexibilidad. Empresas que utilizan equipos
de tecnologias antiguas hoy tienen un con-
sumo mucho mas importante que los equi-
pos modernos, entonces la principal razon
estuvo sustentada en invertir en ahorro de
energia no solamente por el cambio de ma-
quinaria, sino de nuevo, justificarla si inclu-
ye capacidades de monitoreo, optimizacion
y que aproveche también equipamiento
legado. Lo mismo ocurre en cooling, los re-
querimientos del espacio pensado no son
los mismos, ya que la generacion de calor
en equipos mas pe-
quenos no es la
” misma que existia,
Chile entonces las empre-
sas con inversiones
tuvieron que adap-
tar su sistema de
refrigeracion  para
evacuar mas eficien-
temente el calor.

Players no
tradicionales

Market Share UPS por vendor

México y Centroamérica

Total 2015 - USD 187 millones
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no tradicionales que se incorporan en el
mercado con sus soluciones de Datacenter
on Demand, intentan ampliar su oferta de
soluciones en el mercado. Como el mercado
de cableado se esta achicando (ver informe
de Cableado Estructurado), las empresas
comienzan a diversificarse y ampliar su
oferta, participando de otros mercados. Si
bien son soluciones que cuestan hasta 4 ve-
ces mas que las tradicionales pero con ofer-
tas puntuales para segmentos de negocio
como mineria u oil & gas.

En el primer caso Commscope, player
fuerte de cableado estructurado, ha conti-
nuado con su mensaje de Datacenter On De-
mand, una solucion que se distingue de un
datacenter modular o un datacenter en con-
tainers al entregar una solucion construida
a medida capaz que expandirse segln las
necesidades del negocio.

Otro vendor que coquetea con este
mercado es Panduit, con su portfolio de
SmartZone, en el que entrega una solu-
cion completa con todos los dispositivos
y software necesarios, para disponer de
alertas y de una monitorizacion en tiem-
po real de la gestion del uso de la energia
eléctrica, asi como de las condiciones am-
bientales del Data Center. Lo que se esta
viendo es la integracion de soluciones
ademas de la segmentacion de mercados
con ofertas que dejaron los productos
atras por aplicaciones y soluciones para
generar mas valor en el monitoreo y la

E.T-N
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Free Cooling, laimportancia
del diseio

Hablar de Free-cooling en datacenters
genera que uno se imagine refrigeracion por
aire directo. Sin embargo, en climas calidos
como los de Latinoamérica, los sistemas in-
directos por aire son mas eficientes que los
sistemas directos y hasta pueden lograr la
cero-refrigeracion, lo cual elimina el sistema
de refrigeracion y también reduce conside-
rablemente los costos de los sistemas eléc-
tricos. El uso de evaporacion adiabatica de
enfriamiento en la corriente de aire exterior
permite el free-cooling sea logrado durante
muchas mas horas en el aio, particularmen-
te en climas calidos y secos. Hay una per-
cepcion general de que los sistemas direc-
tos por aire son mas rentables, y por tanto,
es la opcion. Siempre y cuando el diseno
incorpore una buena segregacion de aire,
condiciones del aire entrante a los equipos
de Tl de acuerdo con las recomendadas por
ASHRAE, y enfriamiento adiabatico del aire
exterior, para la mayoria de las ciudades
calidas, los sistemas indirectos por aire son
considerablemente mas eficiente que los
sistemas directos. Esto se debe a que mu-
chas mas horas de free-cooling pueden lo-
grarse con enfriamiento adiabatico sin afec-
tar las condiciones interiores. Por otra parte,
enfriamiento sin refrigeracion es posible en
la mayor parte del mundo con esta solucion.

Un caso emblematico en la region ha sido
el del Banco de la Nacion de Perii que im-
plemento free cooling en su recientemente

Market Share UPS por vendor

Brasil

Total 2015 - USD 286 millones

Delta 3%
Emerson 5%

Legrand
23%

1%

Fuente: Aduana/Prensario @

PRENSARIO TILA | Enero 2016

inaugurado data-
center. La empresa
espera ahorrar hasta
un 40% del consumo
energético del aire
acondicionado y que
contribuya a que el
edificio de su nueva
sede sea certificado
como green. El DC,
con un area de 823
m2, una carga de TI
de 270 KW esta ubi-
cado en la nueva

Colombia

Emerson
19%

TrippLite
16%

Total: USD 45,8 millones

Fuente: Registro de importaciones aduana/varias

Market share de UPS por vendors, 2015

Perii
Total: USD 25,9 millones

TrippLite

10%

Emerson
12%

Fuente: Firmesa

sede del banco y fue
adjudicada a COSAPI S.A.

Tendencias para 2016

A nivel tendencias un concepto que esta
pisando fuerte ademas del volante de iner-
cia es el recambio del backup tradicional de
energia con pilas de combustible por célu-
las de hidrogeno. Las pilas de combustible
se han popularizado en los Gltimos anos
como una fuente de energia para centros de
datos, con proveedores como Bloom Energy
potenciando el mercado y usuarios finales
de gran renombre, tales como eBay y Apple,
desplegando pilas de combustible para ali-
mentar sus Gltimas instalaciones de centros
de datos. Sin embargo hoy vendors como
CommScope ofrecen sistemas con pila de
hidrogeno que comercializa como una so-
lucion de energia de backup para edificios
tales como centros de datos e instalaciones
de telecomunicaciones. La solucion se pre-
senta como un reemplazo ecologico de los
generadores diésel y que puede mantener
el consumo eléctrico durante un maximo de
16 horas.

El problema con los generadores diesel
es que pueden ser poco fiables cuando se
exponen a la intemperie durante largos pe-
riodos de tiempo y ademas son perjudicia-
les para el medio ambiente, ya que son ali-
mentados por combustibles fosiles y emiten
gases de efecto invernadero como dioxido
de carbono. Ademas que al funcionar con
combustible, estan atados a su precio mun-
dial y su disponibilidad en el mercado. El
hidrogeno es un almacenador de energia y
ahi radica su importancia, la energia proce-
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dente de la red eléctrica no puede ser alma-
cenada como tal, pero si si se transforma en
hidrogeno. Precisamente por eso, este gas
podria tener aplicacion como sistema de
backup en el centro de datos, hay dos ele-
mentos que desempenan un papel crucial.
EL primero es el electrolizador, que permite
transformar la electricidad en hidrogeno: es
decir, electroliza el agua y genera hidroge-
no. El segundo es el componente que rea-
liza el proceso contrario, y que ha recibido
el nombre de pila de combustible. Basica-
mente, la pila es alimentada con hidrégeno
y genera electricidad y calor, lo que permite
aprovechar la energia al 100%.

Finalmente no hay que dejar fuera a Kyo-
toCooling, la empresa cuyo concepto desde
2009 viene ganando cada vez mas adeptos.
Se trata de una solucion de energia y enfria-
miento modular cuya promesa es generar
ahorros del 85% con respecto a otras solu-
ciones en el mercado. Se trata de un sistema
que utiliza compartimientos para separar y
enfriar el aire que entra del ambiente con el
que el centro de datos expulsa, solamente
los grados que se necesita. Utilizando una
rueda de transferencia de calor-frio, el aire
que es enfriado se transporta por fans mas
pequefios a baja presion al centro del data-
center. Esto rompe con el concepto de pasi-
llo frio pasillo caliente ya que llena el cen-
tro con aire de baja presion que cada rack
utiliza y que, a la hora de expulsar su aire
caliente, lo hace a través de unas chimeneas
que llevan todo el aire caliente a la rueda
de transferencia para comenzar de nuevo el
proceso.

www.prensariotila.com

INTELIGENTE, EFICIENTE, CONFIABLE...

ESTAESLA

IFERENCIA CRITICA

El nuevo Liebert® eXM™ UPS constituye un UPS compacto
de alto rendimiento, de 10-200kVA (208-220V). Cuenta con
un diseno tolerante a fallos, un gabinete interno de baterias”®
y una eficiencia energética de clase mundial del 95,8% en
doble conversion o del 98% en Eco-Mode.
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Esta solucion inteligente es compatible con las plataformas
SiteScan, Nform, Multilink y Trellis para permitir el monitoreo
de variables criticas como el estado de las baterias, la
temperatura de la sala, la humedad y el acceso al UPS.

Para mas informacion visite:
EmersonNetworkPower.com/CALA/LieberteXM

Ask.Cala@Emerson.com

EMERSON.

Network Power

* Las baterias Internas ostdn disponibles on los modelos de 10-40kW
Emerson. Consider it Solved., Emerson Network Power y e logo de Emerson Network Power son marcas y marcas de servicio de Emerson Ebectric Co. ©2015 Emerson Electric Co. Todos bos derechos resenados.

EMERSON.

CONSIDER IT SOLVED.




Emerson,
mercado en constante crecimiento

Hacia 2016, el mercado mexicano con-
centrara uno de los mayores crecimientos
en servicios de tecnologia de la informa-
cion, la constante demanda en verticales;
tales como hosting, clouding y colocation
representan grandes retos y oportunida-
des para generar nuevas tecnologias en-
focadas al ahorro de energia. Parte de este
crecimiento se explica por la digitalizacion
de maltiples procesos y servicios de infor-
macion que requieren centros de computo
para alojar una gran cantidad de servidores.
Los sistemas de enfriamiento de capacidad
variable y UPS con factores de potencia mas
cercanos a la unidad seran indispensables
para lograr el incremento en la eficiencia
que el mercado demanda.

Y
S

Juan Carlos Ramirez, gerente
de Canales Latinoamérica explica :
cuales son los beneficios de IPP
(Innovation Partnership Program),
el nuevo programa para canales

. IT-Buy: Leandro Rojas, gerente,
de la compania: ‘Emerson Network  Gystavo Fernandez, consultor,

Power forma parte de la platafor- Y Damian Palanica, jefe de

Proyectos

ma de negocios de Emerson junto

con otras 4 areas. En 2014, tuvimos mas de 24 billones de ventas
globales. En Latinoamérica tuvimos ventas de 1,5 billones. Ademas,

Nuevo programa de canales

Entrevista a Ramon Garcia

Ramon Garcia, General Manager de Emer-
son Network Power para México, comenta:
‘Dentro de los retos mas importantes y criti-
cos para alojar centro de datos en urbes tan
grandes como la Cd. de México, Guadalajara o
Monterrey, sin duda seran los elevados cos-
tos derivados del crecimiento del espacio fisi-
co destinado a albergar los servidoresyy la re-
ingenieria de expansion para dichos cuartos'.

‘Para esto, una de nuestras misiones
principales sera el brindar alternativas que
minimicen estos obstaculos con soluciones
como disenos modulares, confinamiento de
pasillos frios, footprints reducidos en los
equipos o ‘Smart Solutions’, que llevan al
siguiente nivel todos los beneficios de las
nuevas tecnologias sin comprometer la dis-

ponibilidad, capacidad vy eficiencia en su
infraestructura critica’.

Concluye: ‘El compromiso de las empre-
sas encargadas de suministrar este tipo de
quipos debera de estar centrada no solo en
la venta de equipos que cumplan con las
mas rigorosas exigencias tecnologicas, sino
aln mas deberan estar potencializadas con
los servicios post venta y de gestion remoto
para garantizar que el optimo desempeio
de la solucion. Las nuevas tecnologias de
gerenciamiento térmicoy suministro de res-
paldo de energia para centros de datos, sin
duda, formaran parte clave del crecimiento
para medianas y pequenas industrias, que
apuestan a apuntalar sus procesos median-
te mejores practicas informaticas'’.

*, Capacitacion a canales
y nuevo UPS ecolagico

En un encuentro M
realizado en el Hotel
Intercontinental de
Santiago de Chile, se
llevo a cabo una jor-
nada de dia comple-
to con importantes
novedades dirigidas
a sus canales. Con

L

TyCO: Marcelo Rojas, ingeniero de
Preventa, Gabriel Vergara, gerente de
Soporte Técnico, Nehemias Cabellos
y Erasmo Araya, ambos jefes de Tl

Advertorial: Anbter

Tomando el Control de la Eficiencia
Térmica con el Control Condicionado

del Ambiente

La mfrigeracidn es uno de los mayores gastos en el Centro de Datos.
Aprenda cdmo controlarlos con algunas buenas practicas.

i usted se encuentra bajo presion para
reducir los gastos operativos en sus
instalaciones, el primer lugar al cual
deberia mirar es el consumo de energia - especificamente
la refrigeracion. Como uno de los mayores responsables
del consumo ineficiente de energia en el Centro de Datos,
la refrigeracion tiene el 32% del total de energia
utilizada por las instalaciones, segiin DCD Intelligence.
Existe una forma en la cual podemos lograr un sistema de
enfriamiento mds eficiente enfocindose en las siguientes
CuatTo dreas:
* Temperatura del suministro
® Presidn del suministro
# Segregacion del flujo de aire
* Control del flujo de aire
Aumentando la Calefaccion
Puede parecer contradictorio, pero ya no es necesario
operar su Centro de Datos a la temperatura més baja
posible. En parte gracias a los lineamientos establecidos
por La Sociedad Americana de Aire Acondicionado,
Refrigeracidn y Calefaccidn (ASHRAE),cada vez mis
Centros de Datos estin operando a temperaturas mis
elevadas y estin viendo una reduccién de costos en su
refrigeracidn. Sin embargo, aumentar la temperatura
requiere trabajo de preparacién antes de apagar el
aire acondicionado.
® Recolectar informacion previamente para

Administracidn térmica:
iNo estamos todos en el
mismo bando?

Es critico reparar las fugas a lo largo de la ruta
del flujo de aire hacia el equipo Tl y de vuelta
para mantener una presién apropiada bajo
suelo. Ubicar tabletas perforadas (inicamente
enel pasillo frio y emparejar el nimero de
tabletas al disefio del sistema de enfriamiento
mejora el flujo de aire. La mala seleccién de
tabletas puede llevar a una presion dispareja
del aire y a puntos de calor, lo cual podria tener
como consecuencia la falla de los equipos.

El cableado def Centro de Datos debe ser capaz de adaptarse a diferentes anchas de banda.

ya podemos decir que en 2015 el mercado en Latinoamérica crecio
un 35%. Puntualmente, tuvo ventas de 5,1 billones, un 6% de ese
ndmero pertenece a esta region’.

‘Las soluciones inteligentes son ideales para ganar en eficiencia,
ahorrar dinero, simplificar trabajo y aumentar la controlabilidad. EL
programa de canales IPP (Innovation Partnership Program) se lanzo
hace 2 afios en USA'y en América Latina ya llevamos mas de un ano
implementandolo. Los resellers de gran potencial pasan a integrar
el programa Authorized Solution Provider, donde van a tener la posi-
bilidad de negociar con los mayoristas en igualdad de condiciones'.

Carla Sparti, PM de Infraes-
tructura DC de Datco, entre
Diego Gonzales, director
comercial, y Dario Pereira,
ejecutivo comercial, ambos
de PRESID

Emerson: Jorge Murillo, gerente regional de
Ventas, Magdalena Mardones, gerente de
Marketing para Cono Sur, Carla Heredia, ge-
rente regional de Canales para Cono Sur, Juan
Carlos Ramirez, gerente regional de Canales
para CALA, y Silvia Dip, Account Manager.
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mas de 60 participantes, quienes fueron capacitados
con las nuevas tendencias y mejores practicas en geren-
ciamiento térmico y climatizacion, sistemas de potencia
y distribucion de energia, se presentd la estrategia de
canales para 2016.

Los asistentes también fueron testigos del lanza-
miento del nuevo UPS ecologico Liebert GXT-4. La solu-
cion ofrece una potencia de CA continua de alta calidad
sin interrupcion cuando se transfiere a la bateria, reco-
mendada para proteger los equipos de mision critica.

Alonso Castillo y Jorge Lobos,
ambos ingenieros de T, de
Onduladores de Chile, junto
a Bryan Carrasco, jefe de
Proyecto de Telynet SA

Cristian Ormeno, gerente de
Obras de HyO, junto a Daniel
Carterz, ingeniero de Preventa
y John Pozo, jefe de Proyecto,
ambos de Global Data

www.prensariotila.com

entender ¢l impacto de aumentar la temperatura a
través del pasillo de datos.
® Ubicar sensores en la entrada de los equipos o en
donde el aire de suministro frio entra a los servidores.
® Ajustar en pequefios incrementos la temperatura
y monitorear el efecto

Bajo Presion

Cuando existe presidn desequilibrada del flujo de aire
en el Centro de Datos, se requiere mucha energla para
transportar el aire frio de suministro al equipo Tl y el
aire de retorno caliente de vuelta a la unidad de
refrigeracién. Dos de los principales responsables que
crean una presion desequilibrada en el flujo de aire

son las fugas en la circulacidn del aire, el tamaiio y
ubicacidn de las aberturas en el piso elevado perforado.

I= Extreme

networks

Advertorial: Anixter

Segregacion del Flujo de Aire

Separar el aire de suministro frio del aire de
retorno caliente puede ayudar a prevenir la
mezcla de ambos flujos de aire, lo cual con-

lleva a temperaturas operativas mis estables y

mejora la eficiencia de los equipos de
refrigeracidn. Diferentes enfoques pueden
crear una segregacion adecuada del flujo de
aire, tales como la contencidn de pasillos de
calory de frio y Jos ductos verticales de
ventilacién o chimeneas. Una estrategia
adecuada de contencidn requerird un andlisis

detallado de la infrasstructura de enfriamiento

actual v las necesidades operativas reales o
futuras.

Control del Flujo de Aire

Debido a que los equipos T1 son
agregados y removidos rdpidamente

en el Centro de Datos, es importante
ajustar el sisterna de refrigeracion

igual de rdpido para prevenir la falta

de alimentacidn del Alujo de aire o la
sobrepresidn y asi evitar que opere mds
ineficientemente. Los ventiladores antiguos
CARC/CRAH pueden acondicionarse
con diferentes variadores de velocidad
que se puedan ajustar dependiendo de la
carga Tl a través de los datos de
temperatura y presion recolectados por
medio de los sensores.

Esto puede ahorrar un monto significativo
de energia consumida por el equipo de
refrigeracion. Una administracidn
adecuada del flujo de aire es un proceso
de varios pasos, pero si se hace
correctamente, puede reducir
significativamente los costos de energfa y
los gastos operativos.

Para mds informacion en administracién
térmica del Centro de Datos, descargue
el Beporte de Soluciones Tecnoldgicas
de Eficiencia Térmica de Anixter y
Datacenter Dynamics,

ANIXR

Anixter.com/ datacenterdcd

COMMSCOPET CORNING ‘@:nmwnm PRODUETS ‘mn“"""



e Datacenter & Infraestructura

Q. Minianalisis

Datacenter & Internet of Things

Por Nicolas Smirnoff

Este es uno de los nimeros mas ricos de datacenter en el
ano, porque presentamos los estudios de Cableado Estructu-
rado y Power & Cooling en América Latina, que son exclusivos
de PRENSARIO, nadie mas los hace y los hacemos como aporte
al mercado.

Pero no queda ahi el Anuario... es muy interesante leer la
Encuesta Anual a ClOs, donde datacenter aparece como un ru-
bro bien posicionado entre las prioridades de inversion para el
nuevo ano, y el informe central, que destaca tres nuevas ten-

Things, X as a Service y Software Defined X.

Las redundan en una jerarquizacion de los ambitos de da-
tacenter. Si muchas cosas se vuelven inteligentes, la masa de
datos a manejar se catapulta. Si todo puede ofrecerse como
servicio, la organizaciones de tercerizacion creceran fuerte de
ahora en adelante. Y si el software pasa a definir todos los am-
bitos, habra muchas nuevas corrientes de datos dentro de las
organizaciones.

En resumen, vendors, canales y usuarios tienen muchisimo

dencias como ‘lo nuevo de lo nuevo’ de aqui en mas: Internet of

Eaton, hacia adelante

Interesante ha sido el 2015

para Eaton, en palabras de

su director para Cono Sur,

Gustavo Gallupo. A los varios
proyectos ganados con su nueva gama
de productos In Row, se suma su posi-
cionamiento en distribucion de energia

. Gustavo Galuppo, Sales

dentro de los edificios. Director South Cone

‘EL 2015 en Cono Sur fue muy particu-
lar, se ha dado que el crecimiento de la demanda burocratica para
operar ha sido muy grande y eso gener6 qué al ser un tema de con-
versacion muy recurrente, dejo de lado los proyectos importantes
que iban saliendo, por lo que al avanzar el ano nos fuimos dado
cuenta que hicimos cosas muy importantes. Por ejemplo, en el seg-
mento de Datacenters las verticales que han tenido un desarrollo
importante han sido el mercado financiero como siempre, pero con
la particularidad de que no han invertido en nuevos centros de da-
tos sino en actualizacion y renovacion tecnologica de sus centros
de datos existentes'.

La empresa ha continuado apostando al mercado, trayendo sus
nuevas lineas de equipos en mayores cantidades que anos ante-
riores. También han agrandado su equipo comercial y técnico para
mantener su posicion en el mercado.

‘En cuanto a nuestros canales, se nota una gran evolucion en los
Gltimos anos. Puntualmente se estan moviendo rapidamente del
negocio de box-moving o movimiento de cajas para convertirse en
aliado de las empresas clientes, con mas ofertas de valor agregado.
Esto se ha dado en todos los segmentos, con gran crecimiento en el
2015, ratificando anos anteriores. Lo que sucede es que el mercado
pide estructuras tecnologicas con mayor flexibilidad y conocimien-
to desde el punto de vista del monitoreo como mejor management
de todos los dispositivos, estamos presenciando una tendencia que
continuara fortaleciéndose’, concluye Gallupo.

PRENSARIO TILA | Enero 2016

para trabajar en datacenter de aqui en mas.

Panduit, infraestructura
para Latinoamerica

Gran 2015 cerrd Panduit en Latinoamérica. Tras su
roadshow por la region, donde el equipo técnico y
comercial visitd Bogota, Santiago de Chile, Guadala-
jara, Querétaro, México DF, Tijuana y Chihuahua, la
empresa esta haciendo foco en sus soluciones de infraestructu-
ra fisica inteligente, con soporte a loT y DCIM. La empresa pre-
sent6 en compania de su aliado Cisco la importancia de enfo-
carse en construir una infraestructura fisica que soporte todos
los requerimientos de un mundo conectado y su impacto en los
centros de datos, arquitecturas escalables que mejoran la agi-
lidad del negocio, migracion de los datacenters hacia la nube
e infraestructura fisica como factor critico en la implementa-
cion de los servicios de la red. Henry Merino, gerente regional
de canales, apunta: ‘Hoy el loT en nuestra region adn esta en
face conceptual, sin embargo, se nos viene este tsunami y te-
nemos que prepararnos. Nuestro portfolio comprende solu-
ciones innovadoras de Infraestructura fisica que satisfacen las
necesidades cambiantes de esta era y que soportan todos los
dispositivos que facilitan la Movilidad. Por ello, el objetivo de
este evento es exponer la trascendencia de contar una Infraes-
tructura apta para hacer frente a las necesidades de vivir en un
Mundo Conectado, en
el cual la convergencia
juega un papel primor-
dial. Esto requerira que
el Centro de Datos sea
gestionado bajo un

enfoque holistico que ™= . .
. Atilio Escobar, director regional de ventas,
ayude a las organiza- con Gabriela Meraz, Directora de Marketing

ciones a optimizar los paraAmérica Latina, y Henry Merino,
. ... gerente regional de canales

sistemas criticos para

su negocio, reduciendo asi sus costos de operacion’.

www.prensariotila.com

TRIPP-LITE

Elementos clave
que se integran
perfectamente a
la infraestructura
existente

O UPS
O Rack
o PDU
KVM
O Enfriamiento
Conectividad

-

Para mas informacion:
info_la@tripplite.com
www.tripplite.com
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Commscope + AMP, en cada territorio

s

, ’| Cumpliendo el primer afio
\_,/’; desde que fue anunciada la

compra de Commscope a AMP,
y la fusion concreta de estructuras que
se dio en América Latina desde el 1ro
de septiembre, la nueva Commscope
unificada logrdé su primer gran desafio:
consolidar su market share en la region,
no perder puntos sino ganar posiciona-
miento, como se ve en el Estudio Anual
de PRENSARIO de este Anuario. Y eso que
el mercado total esta a la baja, lo que
fomenta las competencias por precio y
las deslealtades. A la vez, ya quedo6 ofi-
cialmente definida la estructura geren-
cial de Commscope en América Latina
y Caribe. Martin Saidi sigue al frente
como VP sales de CALA, Matias Fagnilli
Fuentes es director de canales CALA y
Carlos Morrison Fell es gerente técnico
para CALA. La region se agrupa en tres
territorios: México, con Gustavo Lopez
al frente de Enterprise; Brasil, con Ri-
cardo Daizem, y luego CCAS (el resto de
la regidn) a cargo de Gustavo Weinstein.
CCAS a su vez se distribuye en region An-
dina y Caribe, con Jhony Clavijo; Per( y
Chile, con César Villar; y Cono Sur Atlan-
tico, con Adrian Utrera. Como se ve, los
staffs provenientes de ambas empresas
quedaron muy balanceados.

;Qué se viene para el 20167 Las opor-
tunidades de ganar mercado son fuer-
tes. En los territorios donde Commscope
es lider y debe competir con otras mar-
cas que le pelean precio, ahora tiene
AMP como la mejor herramienta para
competir. En los mercados donde AMP
es lider, ahora tiene a Commscope para

ganar mas high end frente a las marcas
que le tomaban proyectos de ese seg-
mento. Entre ambas, tienen cerca del
35% del mercado total regional, cuando
antes tenian en torno al 15% cada una.
Les sigue Furukawa a mas de 10 puntos
menos.

Un desafio es consolidar el funcio-
namiento de los canales de ambas em-
presas dentro del nuevo ecosistema
unificado. No hay tanta colision porque
en general los canales de Commscope
apuntan al mercado medio-alto y los de
TE al midmarket, y la idea base es que
conserven sus segmentos. Pero iran sur-
giendo oportunidades superpuestas y
procesos de superacion natural hacia
la otra marca, que se deberan manejar.
;Testimonios? Gustavo Lopez, respon-
sable Enterprise en México: ‘No fue un
ano facil, pero bastante bueno frente
al resto de la region. EL pais crecido un
4-5%, y siendo el vendor lider, crecimos
2-3 puntos arriba de ese margen. Tuvi-
mos proyectos emblematicos como el
ITESM, nutriendo a miles de escuelas
del pais con cat. 62 y soluciones de van-
guardia como InVision. También el CDP
de Bancomer, que la mitad se concreto
este ano, y Coppel, de retail. El estado
ha seguido con poca actividad, pero se
movio bien la parte privada, bancos, la
industria automotriz, etc. Con AMP, es-
peramos crecer fuerte en SMB en 2016'.

Jhony Clavijo, responsable Andina,
Centroamérica y Caribe: ‘El mercado co-
lombiano cay6, pero nosotros con AMP
crecimos. Y ahora con Systimax, tene-
mos para competir en proyectos altos,

Kio Networks, soluciones de alta performance

0 En 2014 KIO Networks adquirio redIT y los centros de
datos propiedad de ésta empresa pasaron a ser opera-

dos por por el primero, dejando a redIT como carrier con
una importante red de mas de 3 mil kilometros cuadrados de
fibra optica desplegados en México y Estados Unidos.

Dax Simpson, director de Infraestructura para el mercado de
DC, apunta: Estamos en el Datacenter Dynamics México 2015 pre-
sentando nuestra nueva cara luego de la reestructruracion, con
nuevos servicios y ganas de crecer. Consideramos que todavia
hay mucha oportunidad para crecer en el mercado mexicano, ya
se los tomadores de decisiones estan comenzando a darse cuen-
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Hace dos meses en Puerto Rico: Ricardo Daizem,
Matias Fagnilli Fuents, Mariana Esposito, Martin
Saidi, Gustavo Weinstein y Carlos Morrison Fell

Por primera vez juntos, en DCD Colombia: Jhonny
Clavijo, Vanessa Prada, Gustavo Weinsteiny
Mario Linares

ta de la importancia que la tecnologia
tiene en las empresas y el crecimien-
to que pueden lograr gracias a herra-
mientas de alta performance’.

Consultado sobre los proyectos TOP
en la region., Simpson menciond que
se acaba de inaugurar la Fase 3 de
un Datacenter en Tultitlan, con una
superficie de 900 metros cuadrados
con caracteristicas de Tier Ill, ademas de otros proyectos que se
desarrollan para ser inaugurados en 2016.

combinando estructura y producto. EL
gran proyecto del aio con AMP fue el
del SENA, con 12 mil puntos 623, y tam-
bién las Fiscalias, de cableado inteli-
gente 62. Systimax tuvo el Centro Médi-
co Imbanaco. La devaluacion hizo que se
redujeran muchos proyectos, en monto
o la categoria utilizada. Pero para 2016,
se espera que el proceso de paz con la
guerrilla derive inversiones de gobierno
hacia infraestructura’.

César Villar, a cargo de Per( y Chile:
‘El mercado peruano estuvo flat, pero
tenemos gran entusiasmo para lo que
viene. Viniendo nosotros de AMP, ahora
Systimax tendra presencia local y ata-
caremos segmentos especiales donde
nos cuesta entrar con AMP, como ciertos
proyectos de salud, mineria, etc. Entre
nuestros proyectos top 2015 han estado
los nuevos estudios de América TV, el
canal de television lider; la ampliacion
del datacenter de BCP, el Swiss hotel,
Coca-Cola y la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas'.

Dax Simpson, director de
Infraestructura

www.prensariotila.com

[POLAIRIS

energy systems

POLARIS Brick Power
RT 20KVA

LA MEJOR PROTECCION

PARA DATACENTERS
EN ESPACIO REDUCIDO.

AN ANALLIYE

v ATLLLYE

PUNTOS DESTACADOS

- Funcionamiento en paralelo hasta 8OKVA,
UPS rack/tower 20 KVA por modulo.

- Adaptable a cualquier rack de 19

- Funciona en modo redundante.

- Espacio y peso reducido, mejor relacion
entre potencia y metros cuadrados.

- Display con autodiagnostico.

- Trifasico de entrada y salida.

- La mejor relacion precio calidad del mercado.
- |deales para medianos datacenters.

- Ocupa sdlo 9 unidades de rack entre
unidad electronica y battery pack.

POLARIS Energy Systems
www.upspolaris.com info@upspolaris.com
(5411) 5235-UPSS (8717)
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Anixter, mas foco en el
segmento de SMB

T . Muy activo se encontro Anixter durante el transcur-
' | so del 2015, apostando fuerte al segmento de SMB,
buscando robustecer mercados alternativos como
servicios especiales y el area de energia debido a
la disminucion de proyectos de datacenter a nivel general en
Latinoamérica.

A su vez, un nuevo concepto en la empresa es el de ‘tienda’
especializada en redes: centros de retail tanto offline como
online en distintos puntos de la region para que los canales
puedan adquirir o so6lo conocer gran variedad de soluciones,
sumando nuevos rubros en forma permanente, en particular

innovaciones.
A su vez, para potenciar su
fuerza comercial, ha sido de-

signado recientemente Ber-
nardo Baron como District Manager para Colombia y Ecuador.
Liderara la direccion de los equipos de ventas y comercializa-
cion en ambos paises, teniendo como principal reto la expan-
sion de la cobertura y participacion en el mercado tanto en el
Core Business con los canales EDGE e integradores, asi como
en el segmento de pequenas y medianas empresas.

Adrian Rezzonico, Managing Director Caribbean & South
Cone and Andean Region, comenta: ‘Bardn trae a la empresa
mas de 20 anos de trayectoria en ventas y comercializacion de
soluciones lideres en la industria. Ha trabajado para empresas
como Melexa y Siemens, donde dirigi6 grandes organizaciones
de ventas. Estamos seguros que la formacion académica y su
experiencia en el negocio enterprise unido a su conocimiento
del mercado y clientes seran grandes activos que contribuiran
al crecimiento del negocio de nuestros canales y fabricantes
en Colombiay Ecuador’.

Schneider Electric, DCs
modulares para banca

.~ . Schneider Electric se en-
| cuentra posicionando su
portfolio de datacenters
modulares como una op-

cion competitiva para las coopera-
tivas bancarias. Dada su mejora en
capacidad de uso e implementacion,

g

es una opcion viable para este tipo Camilo Vidal, director comercial

. Tl para Sudamérica y Caribe
de negocios.

Camilo Vidal, director comercial Tl para Sudamérica y Caribe, ma-
nifiesta: ‘Para un centro de datos modular, los costos en funcion de
la infraestructura de potencia, enfriamiento, monitoreo y gestion
podrian estar entre los $10.000 y los $50.000 délares dependien-
do de las densidades requeridas. Adicional a estos costos hay que
tomar en cuenta la infraestructura de servidores, almacenamiento,
comunicaciones y aplicaciones de software que son realmente el
nicleo o Core de los servicios que las entidades financieras nece-
sitan desarrollar y que implican la mayor inversion’. Los modelos
modulares ofrecen un entorno de computo sin la necesidad de un
edificio fisico, con el beneficio de movery operar en cualquier lugar.
En cuanto a su tamano, lo determinan las mismas necesidades de
los productos y servicios que la entidad financiera requiera sopor-
tar para luego definir la infraestructura necesaria para soportarlo
ya que es modular y escalable. ‘El despliegue rapido en un mes de
un centro de datos modular, contra meses o anos de los modelos
convencionales lo hacen una solucion ideal para enfrentar los re-
tos presentes y futuros de la entidad financiera, teniendo en cuenta
claro esta que previamente se ha planificado este centro de datos
contra un modelo de soporte reactivo y se ha analizado la capacidad
de computacion modular y de construccion necesarias para operar
de forma eficiente en los afios siguientes’, concluye Vidal.

Juniper actualiza su oferta para datacenters

I_./' Juniper anuncia mejoras en la performance, densidad y
\\\_’/J eficiencia operacional de su familia MX Series 3D, con-

juntamente a nuevos features en su hardware y softwa-
re para dar soporte a la automatizacion de la red.

Jonathan Davidson, vicepresidente ejecutivo y gerente gene-
ral de Innovacion, explica: ‘Como nuestro caballito de batalla en
routing, la serie MX es un lider en el mercado en disponibilidad,
soporte, performance y confiabilidad. Hoy con la adicion del sof-
tware Junos, estamos extendiendo las capacidades de automati-
zacion en nuestras plataformas. Dado que esta es una industria
que constantemente juega con lo nuevo o novedoso, es impor-
tante recordar que nuestros clientes estan realizando inversio-
nes importantes con la expectativa que continie entregando un
ROI positivo por muchos anos. Con nuestra linea MX queremos
que los clientes puedan invertir con la confianza que su platafor-
ma adquirida va a exceder con creces sus futuros requerimientos
en la demanda de la red’
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‘El nuevo paradigma de video
HD, servicios Cloud y aplicaciones
colaborativas always-on, han for-
zado a los operadores de redes a
anadir niveles sin precedentes de
capacidad en su infraestructura,
al tiempo que deben mantener- Jonathan Davidson, vicepre-

. . sidente ejecutivo y gerente
se operativos y rentables. Al mis- general de Innovacion
mo tiempo las grandes empresas
construyen sus redes con modelos sofisticados para permitir el
desarrollo de nubes hibridas y areas de networking flexible, para
darle al sector IT mayor competitividad. Actualmente el 90% de
las 50 principales empresas de telecomunicaciones utilizan rou-
ters Serie MX en sus redes, y con estas actualizaciones de sof-
tware y hardware, creemos que esas companias continuaran sa-
tisfaciendo las demandas de sus clientes por muchos anos mas’,
concluye Davidson.

www.prensariotila.com
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Furukawa, proyectos de vanguardiay

expansion regional

/.  Furukawa ha consolidado du-
'-\\ ;.-' rante 2015 su expansion en

“—" América Latina. Mientras en
Brasil mantuvo su gran market share li-
der que ronda el 50%, en paises como
Argentina y Chile generd importantes
cifras de crecimiento, mientras en otros
territorios como Colombia, Peri y Mé-
xico, obtuvo proyectos de vanguardia y
avanzo en posicionamiento de mercado.

La oficina de estadisticas y planea-
mientos de mercado de Furukawa envi6

a PRENSARIO un resumen de los principa-
les proyectos obtenidos por la empresa
en 2015, que incluye mas de 30 proyectos
de vanguardia regional sea por el tamano
o las tecnologias utilizadas, todas cat. 62
y superiores mas fibra.

En particular, vale destacar el caso de
Brasil, donde la marca se ocupo de las
principales obras de los Juegos Olimpi-
cos de Rio de Janeiro 2016, que incluyen
toda la Villa Olimpica, Centro de Tenis,
Parque Acuatico, laboratorios y el Tech-

El booth en DCD Santiago, con el cliente Mega
(canal de TV) en noviembre

30 ainos brindando soluciones
en Cobre y Fibra Optica

www.multicable.com.ar - ventas@multicable.com.ar
: (5411) 4863-6099

Ll Tel
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nology Operation Center. Se trata de casi
6 millones de reales, con 40 mil puntos
cat. 62 F/UTP LSZH-3. También se hicie-
ron dos aeropuertos, Galeao y Afonso
Pena en Curitiba, con 3 millones de rea-
les entre los dos proyectos.

Después se pueden mencionar el Ins-
tituto Nacional de Migraciones, FINRural
e Innovaplast en México, el datacenter
de VTR sala 2 en Chile, el Museo La Na-
cion en Per(, la Universidad Autonoma
de Bucaramanga y Hospital San Cristobal
en Colombia, el datacenter de BCU en
Uruguay, el datacenter del Banco Regio-
nal de Paraguay, el Hospital Quevedo en
Ecuador, etc. Calidad y profundidad de
proyectos.

Diego Martin, gerente comercial para
Cono Sur: ‘Este fue un muy buen ano
para Furukawa a nivel negocio en la re-
gion, mas allda de las devaluaciones de
monedas en los distintos paises. En mis
territorios en particular, ampliamos el
rango de canales abriendo nuevos distri-
buidores: sumamos Eecol y CentralNet a
Elpa en Chile, Relet a ETB en Bolivia, So-
lutionBox a Imerix en Uruguay. En Argen-
tina tuvimos un auge de mas del 20% y
nos alejamos en la segunda posicion del
mercado, seglin nuestras cifras. Dado el
ano del pais, tiene gran valor'.

‘En 2016, Furukawa avanzara firme en
las tendencias TI mas importantes, como
son Smart Grid, loT, Smart & Green Cities,
y continuara de opticalizacion de data-
centers y los cableados estructurados a
todo tipo de construcciones (hospitales,
edificios corporativos, bancos, indus-
trias, edificios comerciales, etc.). Hay
mucho por hacery crecer’.

www.prensariotila.com
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Aceco Tl, mas proyectos en
la region

P ""\' Gran ano tuvo Aceco

U Tl en la regién. Con va-
rios proyectos e imple-
mentaciones como las de ETB de
Colombia; Aerolineas Argentinas,
Petrobras y Arba en Argentina; o
Falabella en Chile, fue destacado
por su proyecto de AFIP en Argen-
tina en el marco de los DCD Latin
America Awards 2015.

Carlos Morard, director comer-
cial para Latinoamérica, comenta: ‘Este proyecto es la consoli-
dacion del plan de modernizacion tecnologica, el cual requeria
la consolidacion de tres centros de datos, en solo uno de mayor
nivel de seguridad y gobernabilidad. Por la concepcion innova-
dora en aquellos anos, al usar tecnologia de maxima seguridad
modular, fue implementado en 150 dias y ocho anos después,
se ha logrado el 100% de UPTime, es decir, un disefo innovador,
tecnologia certificada, mantenimiento preventivo, predictivo y
una gestion de la operacion rigurosa, permitieron que la rea-
lidad supere la condicion de diseno, que garantizaba una dis-
ponibilidad del 98,99%. Fue innovador por tener un sistema de
Monitoreo que todavia no ha podido ser superado en la region,
por ningln otro DCIM’.

‘La AFIP también fue pionera en alinear la Politica de Conti-
nuidad Operativa de las TICs, con las especificaciones de dise-
no del Centro de Datos y su Plan de Contingencia, para lo cual
incluyd como Norma de Aplicacion la tecnologia de Salas Cofre
Certificadas por la Norma EN 1047-2 y NBR/ABNT 15.247, consti-
tuyendo asi un ambiente autonomo y autosuficiente de las faci-
lidades y del riesgo del edificio y su entorno’.

Carlos Morard, director comer-
cial para Latinoamérica

Emerson, nuevo PDU MPE

/.-- -,

‘\’ "\ Emerson Network Power
anuncia el lanzamiento de
su PDU para rack MPE. Esta

unidad de distribucion eléctrica basi-

ca garantiza fiabilidad y conectividad,

a la vez que ofrece temperaturas de

funcionamiento lideres en el merca-

do de hasta 60 grados centigrados.
Koch, vicepresidente de soluciones y gestion de complejidad del

area de racks y soluciones integradas, comenta: ‘La nueva PDU para
rack MPE es una incorporacion natural a nuestra gama de productos
ya existente de PDU conmutadas e inteligentes, con la que pode-
mos satisfacer todos los requisitos de los centros de datos. Su perfil
compacto de aluminioy sus disyuntores ultraplanos ofrecen a nues-
tros clientes una solucion para ahorrar espacio y a la vez ampliar la
capacidad de entrada de los cables. Combinado con la posibilidad
de operar a temperaturas extremas, este producto ofrece una dis-
ponibilidad y fiabilidad sobresalientes a la vez que suministra ener-
gia, incluso en las condiciones mas duras’. ‘Este producto cuenta con
un cable de entrada de mayor longitud que el estandar del sector,
lo que proporciona a los clientes una mayor capacidad energética
y, como resultado, una mejor disponibilidad. Este producto incluye
también un innovador mecanismo de bloqueo de seguridad que im-
pide que los cables de Tl puedan desconectarse accidentalmente.
Su diseno plano y compacto puede integrarse facilmente en el rack
sin necesidad de herramientas. Cuando se combina con armarios
Kniirr DCM o InstaRack, también ofrece una opcion SpeedMount,
que simplifica ain mas la instalacion y proporciona espacio adi-
cional para cables y otros componentes. Estas caracteristicas, com-
binadas con la capacidad del producto de operar a temperaturas
extremas, ofrece una solucion de PDU basica, robusta y eficiente, la
mejor de su clase, para cualquier centro de datos’, concluye Koch.

Nueva PDU para Rack MPE

Powertec, DCIM es lo que viene

Richard Rebolledo, gerente de Proyectos, explica:

‘Chile ha sido lider en Latinoamérica en el uso de tec-

nologia y el 2015 ha sido un ano de completa innova-

cion en el area del DC. Nuestra empresa ha sido sen-
sible a estos cambios estudiando y entendiendo cuales son las
nuevas necesidades del mercado para ofrecer soluciones que
sea realmente practicas y eficientes para a nuestros clientes.
Este ano se hizo un gran avance en tecnologias implementadas
para sistemas de climatizacion garantizando eficiencia energé-
tica en los sistemas, dejando una huella verde y colaborando
con el medio ambiente’.

‘Sin lugar a dudas lo que marcara tendencia para el mercado
es el uso de DCIM, cada vez son mas las empresas que requie-
ren de sistemas de monitoreo mas robustos que permitan tener
un completo control y que permitan no s6lo monitorear sino
gestionar en tiempo real sobre cada una de las estructuras del
DataCenter, desde la distribucion de la energia y el consumo,
los sistemas de enfriamiento y hasta los sistemas de seguri-
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dad asociados al centro de datos,
permitiendo que se puedan reali-
zar mediciones, visualizar alertas
tempranas que permitiran tomar
medidas de accion en base a las
lecturas monitoreadas, adminis-
tracion de la capacidad y espacio
del centro de dato permitiendo
planificar de manera optima las
operaciones’.

Concluye Rebolledo: 'Entendien-
do las necesidades del mercado,
iremos complementando las soluciones de infraestructura fisi-
ca para Data Center a través de dos caminos, el primero sera
por supuesto por lo que creemos que marcara tendencia, que
es la implementacion de DCIM en nuestras centros de datos, y
el segundo haciendo especial enfoque en servicio destacado de
Assessment de Infraestructura’.

Richard Rebolledo, gerente de
Proyectos

www.prensariotila.com

||H'

PQC Referente Tecnologico Internacional,

apostando por la especializacion.

nuestra diferencia
fundamental

Ingenieria: Grandes proyectos de CPD en
todas sus disciplinas.

Consultoria: Assessments, Commissioning y
Consultaoria Técnica de Confianza (CTO)
en Data Centers.

Operaciones: Asesoramiento en la Operacion
v Gestion de Data Centers.

“gutelsi e e ;
e eeme S

FLIC

nuestra mota es el corte cero

AR I COLC O




-e Datacenter & Infraestructura

Siemon, estrategia de triple foco
para los nuevos tiempos

'~ ™ Pese a los vaivenes de América
( ’ | Latina, Siemon ha completado
l\‘m_~/ un buen ano en la region: tuvo
crecimientos del 15% en México, 17% en
Colombia, del 30% en Venezuela, 8% en
Centroamérica y 6% en Cono Sur, mientras
estuvo a tono del mercado en el resto de
los territorios. Sobre todo, avanza en su
estrategia de triple foco en el high-end del
negocio: Converge IT, Fibras avanzadas y
Datacenter.

Explica Juan Barrios, SVP ventas para
América Latina: ‘Este ano hubo que hacer
muchos esfuerzos de gestion en la region,
ya que las economias se complicaron y de
por si fue mas duro promover las categorias
mayores. Pero ademas, muchos de los te-
rritorios tuvieron problematicas especiales,
sean del mercado o cuestion nuestra, como
cambios de distribuidores, etc. Ante este
contexto, quedamos bastante conformes,
Siemon es una marca fuerte que seguira
marcando buena parte del high-end del ne-
gocio de aqui en mas’.

‘Para ello es muy importante nuestra es-
trategia de triple foco, que en 2015 estuvo
tomando mucha mas forma. Converge IT
se basa en sinergizar la infraestructura tra-
dicional de cobre con los negocios emer-
gentes de convergencia, como edificios
inteligentes, Seguridad IP, etc. Hoy hay un
apalancamiento muy grande en base a In-
ternet of things, iluminacion LED, Power
over Ethernet. Estamos haciendo programas
para canales de estos rubros y haciendo
alianzas con fabricantes complementarios,

como Tyco Security, Honeywell, Bosch, dis-
tribuidores especificos como ISTC, etc'.

‘En soluciones avanzadas de fibra es muy
interesante el panorama, con segmentos
como redes PON (Pasive Optical LAN) muy
innovadores y gran potencial. Tenemos
alianzas con vendors como Cisco, Alcatel,
Allied Telesis, Zhone, etc. En Datacenter es-
peramos que siga el muy buen crecimiento,
porque a medida que crecen las redes, se
necesitan DC mas potentes. Tenemos nues-
tra unidad de Design Services, y alianzas
con entidades como ICREA, DCD, etc.

Entre sus principales proyectos de 2015,

Oficinas de Siemon en Bogota: Lorena Avila,
Juan Barrios y Rafael Rodriguez

estuvieron el Banco Central de Venezue-
la, que potencio sus nimeros del pais. La
UNAM y Grupo Modelo en México, Clinica de
Alta Complejidad del Caribe en Colombia,
UTE en Uruguay. En Bolivia tuvo su mejor
ano historico, con proyectos como Total
E&P y Repsol. ‘En todos lados vertimos
nuestro mayor esfuerzo creativo y de des-
pliegue’, resume Barrios.

Eficiencia energética y cuidado del medio ambiente

En un encuentro que marca el inicio

de su gira regional, Miguel Aldama,
gerente de Marketing de Centros de Da-
tos para Latinoamérica, expuso sobre la
importancia de las soluciones enfocadas
a mejorar la velocidad de procesamiento,
alta capacidad de almacenamiento, redes
de mayor ancho de banda, sostenibilidad,
eficiencia energética y el aprovechamien-
to maximo del espacio, y proximos estan-
dares de 25 y 40Gbps en cobre y 400Gbps
en fibra optica. Jorge Barrionuevo, Country
Manager para Per( y Bolivia: ‘Hay que des-
tacar el enfoque que se le ha dado al im-
pacto creciente en el medio ambiente y en
el calentamiento global de los Datacenters:
consumen casi 10 billones de Kw-hora de
electricidad y producen mas CO2 que la in-
dustria aeronautica’. ‘Si consideramos los
equipos e infraestructuras necesarios para

el manejo de
informacion
que requie-
ren los smar-
tphones,
este  con-

sume mas Rafael Rodriguez, gerente para

. la Region Andina, Jorge Barrio-
energia que nuevo, gerente de Territorio para
el refrigera- Peruy Bolivia, y Miguel Aldama,
gerente de Marketing de Centro
de Datos para Latinoamérica

dor de nues-
tros hogares.
Hemos entendido esta problematica y
aportamos valor mediante el diseno de so-
lucionesy Datacenters enfocados a mejorar
la sustentabilidad y sostenibilidad, la efi-
ciencia energética y el aprovechamiento al
maximo del espacio dentro de los mismos
garantizando el menor consumo de energia
de los equipos, y un mayor ciclo de vida,
optimizando el retorno de inversion (ROI).

PQC, mayor operacion en Latinoamerica
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{ - "| Garceran Rojas, CEO, comenta: ‘Durante los Gltimos
' anos, y en la medida en que se han ido incrementando

de forma progresiva nuestros trabajos en instalaciones

de datacenters de varios paises de Latinoamérica, hemos podido
constatar la existencia casi generalizada de tableros de sincro-
nismo y paralelismo para las plantas de emergencia. Lo que en
Europa, y en otras partes del mundo, no es nada habitual, aqui se
convierte en una constante que, como todo en la vida, tiene unas
virtudes y unos defectos que deben ser analizados con meticu-
losidad para evitar situaciones no deseadas’. ‘Quiza el principal
argumento para la colocacion de una solucion de sincronismo sea

112

el de dotar al sistema de alimentacion
de la posibilidad de realizar las vuel-
tas de red sin paso por cero en la ten-
sion de alimentacion. Asi, ademas, se
puede efectuar las pruebas de grupo |
con transicion cerrada, evitando que
se produzca un exceso de demanda
a las baterias de los UPSs, ademas de
impedir nuevos pasos por cero en las
alimentaciones de chillers y otros sis-
temas que pueden tener tiempos de reconexion algo elevados'.

Garceran Rojas, CEQ

www.prensariotila.com
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ESPA ELEC S.R.L.
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P Sam Atassi, vicepresidente de
‘\"-I Ventas para América Latina,

K\_/' sefiala: ‘EL 2015 ha sido un afio

muy positivo, hemos logrado
nuestras metas y conseguido mantener

Tripp Lite, en salud y
un fuerte ritmo durante todo el aho.

[
educacion
Concretamos algunos proyectos impor- 1

tantes en salud, educacion, industria y Sam Atassi, vicepresidente
gobierno en toda la region. Definitiva- Saeti\;eantas para America
mente durante el 2015 pudimos seguir

avanzando el enfoque en soluciones que hemos establecido du-
rante los dltimos 5 anos. Basicamente, dejamos de vender ‘cajas’
para vender soluciones integradas de infraestructura TI. Ha sido
un ano excepcional porque realizamos instalaciones en ambientes
poco tradicionales, como una plaza de peaje en una carreteray un
centro de datos movil'. ‘En cuanto a tendencias para el 2016, la vir-
tualizacion y las instalaciones de alta densidad seguiran impulsan-
do la industria. La necesidad de caber mas equipos en un espacio
pequeno significa que eficiencia, disponibilidad y flexibilidad seran
las palabras clave durante el proximo ano. Nosotros ofrecemos so-
luciones para reducir el consumo de energia, maximizar disponibi-
lidad, acomodar crecimiento futuro y simplificar administracion en
el centro de datos. Algunos ejemplos son nuestros sistemas UPS
modulares con capacidad bypass integrado, PDUs con ATS o solu-
ciones de enfriamiento de precision’. Concluye: ‘En el 2016 estamos
encaminados a seguir este ritmo de crecimiento afiadiendo mas
proyectos diversos.

Nunca dejamos de ofrecer productos nuevos y el 2016 sera par-
ticularmente interesante. Vamos a lanzar una nueva linea de so-
luciones de enfriamiento y seguir expandiendo nuestra oferta de
sistemas UPS, PDU y racks. Para el 2016 queremos seguir el camino
que recorrimos durante el 2015 y atacar con mayor fuerza las dife-
rentes verticales, que por nombrar algunas, son gobierno, salud,
educaciony finanza. Y seguiremos colaborando con nuestros clien-
tes para disenar soluciones integradas personalizadas que satisfa-
cen sus necesidades Unicas’.

@ DC Consultores, por el polo de servicios IT

Gran ano cierra Datacenter Consultores en Costa Rica. Tras la
conclusion de su exitoso Datacenter Summit, la empresa ha deci-
dido expandirlo a otros paises de Latinoamérica como Colombiay
Per(. Ademas, la empresa continla trabajando en la composicion
de un frente tecnolégico para fundar en territorio costarricense un
nuevo Silicon Valley. Alexander Monestel, CEO: ‘El Foro Economico
Mundial predice que aquellos paises que estén mejor preparados
para acumular, procesar y analizar datos, seran los mas prosperos.
Esto habla del mercado de datacenters aplicado a Big Data, loT y
todos los procesos aplicados al Cloud. A la luz de este mensaje es
que aquellos territorios que tengan como eje estratégico esta in-
dustria, se enfoquen en la generacion de nuevos centros de datos
y en sus negocios y actividades asociadas, se beneficiaran de un
crecimiento en su tecnologia.

ETVAS www.prensariotila.com

ACONDICIONADORES DE AIRE

WESTRIC

Disefiados y fabricados en Argentina por Argentinos

PRECISION | CONFORT | AGUA ENFRIADA | AUTOCONTENIDQS | SISTEMAS SEPARADOS

BAJA SILUETA | DATA CENTER | MOCHILA | ROOF-TOP | CALEFACTORES A GAS

Austria Norte 1456
Parque Industrial Tigre
Buenos Aires
+54 (11) 4715-2522

www.westric.com ) RiNA ©



-e Datacenter & Infraestructura

Dacas, mas oficinas en la region

Dacas cerro su 2015 con una gran

’ :| fiesta junto a clientes, partners,

/' fabricantes y amigos en la que

hizo un balance de su afo fiscal

y comento las perspectivas para el ano que
comienza.

Diego Cascata, director general, comenta:
‘Nuestro 2015 fue muy bueno, crecimos mu-
cho a pesar del escepticismo general que
habia a comienzos del ano, supimos tomar
decisiones de forma rapida en un mercado
donde los mayoristas estaban retraidos y nos
hizo ganar algunos puntos. En toda la region
nos fue muy bien, como en Per(, otros como
Colombia a pesar de su devaluacion tuvieron
un muy buen afo. Chile si bien creci6 estuvo
conservador con respecto a los porcentajes
con respecto a sus pares de la region’.

La empresa abrid recientemente su ofi-
cina en Bolivia, y para el segundo trimestre

Encuentro de finde ano, en Argentina

S

Diego Cascata, director
general

del ano que viene busca emular la accion en
Ecuador, completando su cobertura en todo
el sur de Latinoamérica.

‘A nivel marcas hemos incorporado lideres
como Avaya o Ruckus Wireless, ademas de
profundizar las relaciones con los fabrican-
tes que manejamos, y tenemos mas nove-
dades para el ano proximo. Esperamos un
primer trimestre en Argentina algo duro por
el nuevo gobierno, pero creemos que sera el
puntapié inicial para que en el segundo cua-

trimestre comiencen las inversiones tanto de
la parte publica como de la privada, que se
han estado retrayendo en los Gltimos anos
por falta de disponibilidad’, agrega Cascata.

Dacas ofrece soluciones de Infraestructu-
ra, Seguridad, Voz y Networking. ‘En Argenti-
na creemos que en las dos primeras hay una
gran oportunidad, primero por el retraso de
las inversiones y por otro por los anuncios
del gobierno para comenzar a apostar en
equipamiento de DC'.

3M, cooling por inmersion

3M anuncia que su fluido

H" | Novec 7100, ha sido selec-

/" cionado por el proyecto de

cooling mas ambicioso del

mundo. BitFury Group esta trabajan-

do en la construccion de un centro de datos de mas de 40MW

que incorporara esta tecnologia denominado 2PIC. 3M Novec

7100 es un refrigerante de inmersion con un potencial de calen-
tamiento muy bajo.

La empresa es uno de los lideres en el enfriamiento de inmer-
sion. En los Gltimos cinco anos, la empresa ha disenado fluidos
se han utilizado en la refrigeracion en una serie de demostra-
ciones de tecnologia y una serie de despliegues cada vez mas
ambiciosos, que han sido reconocidos por la industria para la
mejor eficiencia energética de servidores. 2PIC busca colocar
todo el hardware en un depdsito accesible de refrigerante li-
quido con un punto de ebullicién bajo, como Novec 7100 (61° C
/ 142 ° F). Amedida que el hardware se calienta en el tanque, se
reduce el fluido, y este cambio en el estado mueve el calor lejos
de los componentes. Es asi que esta sustancia se convierte en
un vapor, se eleva, se condensa en un serpentin condensador
refrigerado por agua y cae de nuevo en el tanque sin el uso de
bombas. El sistema simplificado puede entregar hasta un 95%
de enfriamiento de ahorro de energia, con una pérdida de li-
quidos minima.

Allied Control disen6 la configuracion de BitFury en meses, y
el presente la construccion esta en marcha. La fase 1 del pro-
yecto incluye 40MW de carga IT corriendo a 1.02 PUE con planes
de expansion en un futuro proximo.

3M Novec 7100
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Zona Franca de Bogota,
apuesta para el crecimiento

. . Zona Fran- [
l

v' ca Bogota £ .=,
se ha con-

solidado como un

cluster empresarial j,sajaciones de Zona Franca Bogota
andino. Hoy cuenta

con 400 empresas de los sectores de industria, logistica, comer-
cio, servicios y tecnologia.

Casos como el de Pepe Ganga, empresa colombiana provee-
dora de productos para el hogar y belleza, electrodomésticos,
jugueteria y ropa para bebés, o el de Alpasar Servicios Logis-
ticos, empresa de almacenaje de llantas, son ejemplos de em-
presas que apuestan por concentrar su operacion en una zona
franca para enfocarse en su expansion territorial.

Elias Botero Gutiérrez, gerente general de Pepe Ganga, expli-
ca: ‘Nuestra oportunidad de crecimiento y desarrollo empresa-
rial dentro de una zona franca es una realidad. La disposicion
24/7 de toda la infraestructura del clister empresarial, para
nuestra operacion, nos ha permitido ser hoy quienes somos.
Desde que nos ubicamos en el parque de industria y servicios,
hemos logrado llegar a todos los rincones de Colombia, contan-
do con mas de 50 tiendas en todo el pais. Estar en zona franca
es toda una oportunidad de crecimiento para cualquier compa-
nia, porque recibimos una realidad de desarrollo y expansion
del negocio. Aqui también obtenemos todos los incentivos del
Régimen Franco, y siendo usuario calificado del parque, la re-
duccion en costos de impuestos y movimiento de mercancias es
bastante significativa’.

www.prensariotila.com
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Adexus, mas proyectos en
nuevos mercados

/" ., Adexus destaca el 2015
como un ano de desafios,
trabajo y compromiso.

Tras su acuerdo de inversion con el
grupo Grana y Montero de Per(, la
marca se ha posicionado fuertemen-
te en la region.

Carlos Busso, presidente ejecu-
tivo, explica: ‘Durante este 2015 es-

Carlos Busso, presidente
tuvimos enfocados en una vision ejecutivo

estratégica que involucré desarrollo
de proyectos en diferentes sectores del mercado: gubernamental,
corporativo, minero, la banca, entre otros. Asi mismo, establecimos
importantes acuerdos estratégicos con diferentes partners que le
han permitido ampliar el portafolio de soluciones y servicios de la
empresa, como lo es el acuerdo firmado con Inspur, Progress, Data-
meer, IBM, entre otros’.

‘Nos hemos reinventado, puesto a trabajar y retomado el lideraz-
go en el pais. Yo creo que hemos pasado la mayor parte de las crisis
y siempre es una tremenda oportunidad para desarrollar nuevas
ideas. Cuando todo el mundo esta pensando en como va a salir de
la crisis, yo estoy pensando en como voy a sacar provecho y como
voy a hacer para que se transforme en un tremendo motor de desa-
rrollo para la compania’.

Concluye Busso: ‘Para el 2016, nos estamos apuntando a la con-
tinuidad de los servicios y el desarrollo de soluciones, especifica-
mente en Big Data, la conectividad y el desarrollo de tecnologia
4G empresarial. Nos queremos desarrollar en ciertas areas, como
conectividad LTE, que es un area nueva que estamos tratando de
colocar para todas las industrias inteligentes. Buscamos generar
una linea de robotica y de automatizacion, queremos entrar en el
desarrollo de OT, es decir la parte operativa, como poder trabajar
con el apoyo de todas las areas de las empresas’.

MEE, en verticales
nuevos

.~ . MEE esta trabajando para
convertirse en una empre- |
sa de Soluciones Integra-
les. Con un trabajo muy fuerte en sus |
servicios de mantenimiento, también
esta potenciando el negocio en nue-
vos verticales.

Luzgarda del Valle Moraga, gerente
general, apunta: ‘El afio 2015 fue un ano de complicaciones para la
Industria Nacional, en donde las principales empresas mineras han
reducido su inversion y por ende los nuevos componentes asocia-
dos a nuestras soluciones se ven en un proceso de estancamiento.
A nivel empresas nos hemos adaptado a descifrar el proceso ac-
tual del mercado enfocandonos principalmente en mantenimiento
de las soluciones de nuestros principales clientes, entregandoles el
servicio necesario para el funcionamiento de su equipamiento ya
instalado dentro de los proyectos actuales’. ‘En la misma linea, de-
bido a la contraccion de uno de nuestros principales mercados, la
estrategia se enfoca en desarrollar nuevos mercados, por ejemplo:
Retail y Telecomunicaciones, en donde la inversion continda sien-
do fuerte. Si bien existe una problematica pais, para nosotros se
ha vuelto una oportunidad de crecimiento’. ‘Creemos que el 2016
sera un ano de cambios, de nuevas estrategias, de colaboracion en-
tre inversionistas y proveedores. El escenario de los Servicios de
Mantenimiento se amplia, y se vuelve un proceso clave a la hora de
emprender el proximo ano. Ademas de la insercion de nuevos pro-
ductos desarrollados principalmente por nuestra Ingenieria’.

‘También sera un ano de sorpresas, de ideas novedosasy de crea-
ciones en equipo. Las crisis colaboran fuertemente en la innova-
cion, y este es el momento en que MEE debe migrar definitivamente
aser una empresa de Soluciones integrales. EL 2015 fue un ano posi-
tivo financieramente para nuestra Compahia, y aprovecharemos ese
empuje para invertir en estrategias nuevas para nuestra empresa’.

Luzgarda del Valle Moraga,
gerente general

Polaris: soluciones de energia

« " Polaris continlia potenciando su programa de canales y
%, socios de negocios en este nuevo afio, con un mayor al-
cance ademas de apoyo técnico especializado.

Daniel Vilardebo, director comercial, manifiesta: ‘A pesar de ha-
ber tenido que lidiar con inconvenientes en relacion a las impor-
taciones, hemos tenido un aho muy bueno y con un crecimiento
importante en las ventas respecto del ano pasado. Tomamos la
decision e iniciativa de incorporar nuevos productos e incluso una
nueva politica de canales en donde realizamos un cambio para-
digmatico en lo que hace a las ventas a través de ellos que resul-
to muy exitosa. En definitiva, fue un buen ano de crecimiento con
canales en cantidad y calidad y también con buenos proyectos en
diferentes areas de mercados verticales'. ‘Para este ano tenemos
grandes expectativas. Creemos que el 2016 va a ser un ano de gran
demanda, particularmente en area de IT, en donde hay mucho por
hacer con muchos proyectos postergados. Hoy a través de los ca-
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para datacenters

nales tenemos grandes expectativas
ya que gran parte de ellos esta enfo-
cado en ese mercado en particular’.

‘Proyectamos hacer foco en la
capacitacion al canal de proyectos
(integradores PSP: Polaris Solutions
Providers), consolidar POLARIS UPS
como una de las marcas lideres en
nuestro pais en el area de protec-

o B _ " Daniel Vilardebo, director
cion de energia, ademas de seguir comercial

creciendo en paises limitrofes del
Cono Sur, siendo este un gran desafio para este ano. Buscamos
introducir y posicionarnos con nuestros productos modulares BP
y BPM en el mercado de Data Centers, tendencia que creemos se
acentuara con las nuevas reglas de juego que todos esperamos’,
concluye.

www.prensariotila.com
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La mejor forma de realizar sus instalaciones
de redes de Voz, Datos y Video.

Como parte de la gran solucién de cableado
estructurado Volition, es la manera mas facil,
mas rapida y mas segura de cablear el futuro.

El conector Volition es la base de nuestra nueva
solucién, conceptualizada de manera modular
para adaptarse perfectamente a los paneles de
parcheo, placas y accesorios de productos en
categoria Se, 6 y Ga para versiones OneClick.
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Cableado estructurado & datacenter

en America Latina: El dia después

Por Nicolas Smirnoff

EL 2015 fue el aflo mas complicado para
cableado estructurado y datacenter de
los dltimos afios en América Latina. Tras 6
anos de auge ininterrumpido, el mercado
se dio a la baja, y bastante: casi 10%, ca-
yendo a los niveles de 2012. La caida en los
precios de los commodities base, fuertes
devaluaciones en la mayoria de los paises y
en particular el derrumbe de Brasil de mas
del 25% en dolares, fueron determinantes.
Lo positivo es que el futuro promete son-
reirle al sector, que sera cada vez mas rele-
vante dentro de los desarrollos convergen-
tes que se vienen.

El quiebre se veia venir, ya que el auge
de los Gltimos anos se venia desaceleran-
do, y se torn6 casi flat en 2014. EL 2015 fue
un afo con muy pocos proyectos grandes,
donde las extensiones de proyectos regu-
lares y la venta SMB sostuvieron las cifras.
Los proyectos top fueron mas pequenos,
y hubo menos datacenters entre ellos. In-
cluso, en algunos paises como Colombia se
bajo la categoria asignada a proyectos de
peso, para compensar la devaluacion: de 62
a 6, etc.

En 2014, en el podio estuvieron los USD
33 millones del datacenter del Banco Itail
con Panduit en Brasil, los USD 8 millones de
estadios de la Copa del Mundo de fitbol en
Brasil con Furukawa, y la mitad de los USD
12 del DC de Bancomer con Commscope
en México. En 2015, esta la segunda mitad
de este Gltimo proyecto y luego varios de
USD 3 millones para abajo: ITESM (escue-
las) en México con Commscope (USD 2,5/3
millones en 2015) los Juegos Olimpicos de
Rio 2016 por Furukawa (USD 2 millones) el
edificio del banco BBVA en Argentina (Com-
mscope, USD 2 millones).

Algo bueno es que el 2015 estuvo mas de
USD 100 millones arriba que el piso marca-
do por la crisis global de 2008/2009. El mer-
cado regional crecio mucho en los altimos
anos y esto dificilmente se pierda. Al revés,
hoy las grandes tendencias TIC son cloud,

big data, Inter-
net of Things,
X as a Service,
convergencia,
FTTX, Smart Ci-
ties, edificios
inteligentes,
etc. Todas lle-
van a mayor
infraestructura
de redes y da-
tacenters  mas
potentes. Como
ahora veremos,
no deberia ex-
tranar si en 2016
vuelve el creci-
miento.

Tendencias
cross

Hay 3 grandes
vetas de supera- 0
cion cualitativa:
fibra, datacenter

2010 2011
Fuente: Prensario + Registros de importaciones + BSRIA en algunos paises

Cableado Estructurado en América Latina
Evolucion Anual - Facturacion en millones de USD
(Valores en venta Distribuidor)

2012 2013 2014 2015

ca Latina, con

Cableado Estructurado en América Latina 6%.

Facturacion por paises, 2012 - 2015
(En millones de USD - Valores venta distribuidor)

y convergencia.

Como se ve en las tortas, fibra y datacenter
ya son un cuarto del negocio, cuando hace
pocos anos no eran mas del 10%. Sin em-
bargo, en 2015 ambos no crecieron como se
esperaba, producto del contexto duro. Asi
como se bajaron las categorias en ciertos
proyectos, otros se mantuvieron en cobre
en lugar de fibra. En 2013 y 2014 comenzo a
haber datacenters 100% opticos, en 2015 no
escuchamos casos fuertes. Al ser mayor el
movimiento por ventas SMB, tampoco cre-
cieron como se pensaba las Cat. 62 y supe-
riores. Se afianzo la cat. 6, que ya tiene mas
del 60% del negocio regional.

Dentro de este panorama, las que si
avanzaron fueron las soluciones de conver-
gencia, que segin Siemon son el futuro del
cobre: sinergia con edificios inteligentes,
Videovigilancia, camaras IP, iluminacion
LED, Power Over Ethernet, etc. Siemon for-

mo alianzas con Tyco Security, Honeywell,
Bosch, todas firmas de seguridad IP, sen-
sores de energia y humedad, etc. Panduit
tiene la estrategia UPI, de control unificado
de infraestructura, con todos estos campos.
Anixter torno la Seguridad fisica/CCTV e
IP como un campo prioritario, y ahora esta
sumando soluciones de audio y video tra-
dicional. ;Cual fue la marca que mas crecio
en Chile? El mercado del sur cayo casi 10%,
pero Trimerx crecié 10%, la segunda linea
que impulsa Estec, el distribuidor lider lo-
cal. Uno de los principales motivos fue que
se insertd en proyectos de videovigilancia,
donde se busca una marca confiable pero
no hay especificaciones ni presupuestos
para altas marcas internacionales.
Proyectos de datacenter hubo pero de
un tono mas medio: Instituto Nacional de
Seguros Costa Rica (USD 1,4 millon), Banco

Nacion en Per

Banco Central de Venezuela con USD 800
mil, ambos por Siemon; ETB en Colombia
que ganod Leviton, por USD 480 mil, y asi.
Luego, gran surtido de casos de USD 400,
200, 100 mil, etc.

Muchos proyectos 2015 de peso no fue-
ron datacenter. A los del podio ya marca-
dos, pueden sumarse el SENA (USD 800 mil)
y Fiscalias (USD 500 mil) en Colombia, mil
colegios rurales en Perd (USD 320 mil) los
tres por AMP; Escuelas de Puerto Rico (Com-
mscope, USD 700 mil); los aeropuertos Ga-
leao de Rio (USD 600 mil) y Afonso Pena de
Curitiba (USD 300 mil) ambos de Furukawa;
InfoGlobo, por USD 1,0 millon en Brasil, y la
planta automotriz de KIA en México (USD
500 mil) ambos por Panduit. En los verti-
cales clasicos (bancas, telcos, gobierno)
la parte de educacion tuvo protagonismo.
Aqui no se ve, pero salud también.

2012 2013 2014
Brasil 196.4 204.2 209.2
México 971 105.1 107
Colombia 315 341 35.0
Argentina 28.2 307 318
Peru 22.0 24,2 25.7
Chile 20.5 20.3 21.0
Venezuela 13.2 12.3 1.2
Ecuador 121 11.0 12.3
Uruguay 4.4 5.2 5.4
Caribe 16.0 17.7 219
Centroamérica  15.3 181 223
Bolivia 3.6 4.0 4.4
Paraguay 22 2.8 3.2
Total 4625 489.7

Fuente: Prensario + Registros de importaciones + BSRIA en algunos paises

Después,
también mar-
chan a buen
paso los pai-

2015 Bl 205vs.20% o peque-

156.7 -25,1% fios del Cono
1M1.4 +4,1% Sur, como
34.1 -2.4% [J Urusuay, Pa-
o raguay y Boli-

32.9 +3.3% via, con auges
26.0 +1.8% del 4 al 5%.
233 +4,3% En particular
225 +2,5% Bolivia btuvo
un muy buen

19.1 -9,2% afio, y se per-
11.2 -9% cibe un clima
9.8 -12% continuado de
5.6 +4,6 proyectos de
infraestruc-

4.6 +4,8% tura supera-
35 +4,6% dores, sobre
460.9 -9.6% todo en la

zona de San-
ta Cruz de la
Sierra.

De los paises grandes, México compenso
un poco la caida de Brasil con un sélido 4%,
que vale oro dentro del contexto regional.
Lo mismo que Argentina, que en un contex-
to politico y econémico adverso, volvid a
crecer. Ahora con el cambio de gobierno a
fin de afo, este pais promete ser pilar de
auge vy tal vez vuelva a pasar a Colombia,
que le lleva 3-4 anos de haberla pasado. Ar-
gentina y Venezuela, tras ganar la oposicion
la mayoria en el Congreso, mas la apertura
de Cuba si se da en el Caribe, son flancos de
atencion para el nuevo ano.

La otra gran tendencia cross
a destacar son los servicios de
datacenter e infraestructura.
A medida que el mercado se
torna mas maduro y crece la
base instalada, surgen servi-
cios no solo durante los pro-

suma el 4G, donde las telcos han comenza-
do a brindar extensiones de conectividad
dentro de los edificios. El conjunto se debe
administrar con entidad propia.

Sobre fabricantes

El afno fue sin dudas muy inusual en
cuanto a vendors. Se dieron: la compra de
AMP (BNS de TE) por parte de Commscope
en el fin de ano 14/15, que unifico estructu-
ras el 1ro de se septiembre pasado; la nueva
estrategia de Panduit, que en varios paises
del Sur consolido estructuras para tornar
las operaciones mas rentables; las devalua-
ciones que encarecieron las importaciones
de producto asiatico, de USA, etc. Todo esto
generd un nuevo mapa de mercado.

;Quiénes ganaron? Se puede decir que de
los vendors lideres ninguno crecioé en forma
sensible en market share, los que mas cre-
cieron fueron players medios que aprove-
charon brechas en algunos territorios: Bel-
den, Leviton, Corning, Ortronics, etc.

Commscope + AMP pueden darse por sa-
tisfechos: en el ano de las incertidumbres
mantuvieron su market share, Systimax
acapard la mayor parte de los proyectos
top de la region y en 2016 prometen pasar a
la accion: los gerentes de los paises donde
uno u otro son lideres, se ‘relamen’ de tener
ahora la otra parte para competir mucho
mejor en las porciones de mercado que les
faltan. Hoy unidos han pasado a tener mas
del 30% del market share regional.

Siemon tuvo un buen afio, ganando pro-
yectos top y creciendo en mercados claves.
Furukawa si bien sufrio la crisis de Brasil,
crecio en reales y continud su expansion
regional, posicionandose mejor en sus mer-
cado nuevos. Era el lider individual, pero

Ameérica Latina 2015 - USD 460.9 millones

Share por vendors, total region

Otros vendors

Otrosu\g?dors'/ Asia-Locales

Cableado Estructurado en América Latina

Market Share por categorias
(En base a facturacion en USD)

2013

14.5%
Cat6ly+ 319%
Cat 5e

Cat6?y+ 26%
Cat 5e

54.5%
Cat6

Fuente: Prensario + BSRIA

Cat6y+ 229
Cat 5e

Fuente: Prensario + BSRIA

Market Share por soluciones, 2015
(En base a facturacion en USD)

(USD 1,2 millon)
y Antel Uru-
guay con USD
1,0 millén, los
tres por Com-

24% mscope; Cable-
Ratacentey vision (USD 1,8)
y OSDE (USD

1,6 millén) en
Argentina  por
AMP; TIM en
Brasil por USD
1,0 millon y el
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Geografias y servicios

A nivel paises, los que mas crecieron en
2015 volvieron a ser los emergentes de zo-
nas emergentes, como ocurriera en 2014:
Guatemala, Honduras, Nicaragua, El Salva-
dor, dentro de la pujante Centroamérica,
donde con Panama y Costa Rica como ban-
deras busca convertirse en una nueva Sili-
con Valley para fabricantes del mundo y un
nuevo polo de servicios off shore para Ser-
vice centers, contact centers, etc. Guatema-
la fue el pais que mas creci6 en toda Améri-

www.prensariotila.com

yectos o de mantenimiento,
sino ya de gestion del dia a
dia. Chile, uno de los paises
vanguardistas, tiene a sus
principales consultoras con
foco en servicios de gestion,
y esto se esta extendiendo. El
DCIM, del que tanto se hablo
los Gltimos afos, hoy esta ex-
pandiéndose sobre todo ‘as a
service’, ofrecido por terceros.

Por otro lado, al auge del
cableado y soluciones wifi, se

<121

Ortronics 0.95%,
Corning 1.9%

Leviton 2.35%—
Belden

Siemon

AMP*

Fuente: Prensario

* Se fusionarion en 2015. Market share unificado: 31.7%

Commscope*

Panduit
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Cableado estructurado & datacenter

en America Latina: El dia después

ahora paso al segundo lugar con la fusion
de Commscope. Panduit no tuvo en 2015 el
monto del banco Itai en Brasil y eso afectd
su share global. Dado el auge SMB, en 2015
ha puesto foco en tomar nuevos distribui-
dores en varios paises y promover su se-
gunda linea NetKey.

De cara al 2016, con los cambios que ya se
dieron... qué novedades se vienen? ;Nuevas
fusiones? No hay nada firme de qué hablar.
Pero de haber, mas que entre players de
cableado, las compras podrian venir por la
convergencia de rubros. Desde hace tiempo
que cableado y Power & Cooling, por ejem-
plo, siguen una linea de evolucion cada vez
mas cercana, sobre controlar el conjunto de
la infraestructura fisica.

Podria suponerse, entonces, que un
player fuerte de Power (Schneider, Eaton,
Emerson, Tripplite son los lideres) quiera
comprar empresas de cableado, o vicever-
sa. De hecho, fuerte novedad, Schneider ha
lanzado en Brasil su linea de cableado, y
esta viendo de llevarla a varios paises. Pero,
sorpresa, la linea viene manejada no desde

|

@ Facts 2015

« Fibra y datacenter son el futuro, pero
el SMB y LAN sostuvieron las cifras

« EL mayor crecimiento se dio en los
paises emergentes de zonas emer-
gentes

« Crecieron mas los vendors medianos
que los lideres

« En 8 paises, vendors tomaron nuevos
distribuidores

* Educacion y Salud se han sumado a
banca, telcos y gobierno como princi-
pales motores de proyectos

@ Tendencias 2016

« Gran potencial en convergencia de
rubros: Power & Cooling, Seguridad
IP, Edificios Inteligentes, etc.

- Oportunidades regionales 2016:
Argentina, Venezuela... Cuba?

« Cada vez mas servicios, ahora de
gestion. EL DCIM, ‘as a service’

* 4G se suma a la mesa del cableado
y Wifi

« Con Internet of Things, X as a Servi-
ce, seguira potenciandose el mercado
de infraestructura
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Brasil 2015 - USD 156.7 millones
Share por vendors

Corning

0.4%_, JAsia

& otros

9.5% Locales
3.8%

Furukawa

Fuente: Prensario

Ortronics 1%

México 2015 - USD 111.4 millones
Share por vendors

Otros vendors Otros vendors
USA ~\ Asia-Locales
Furukawa 1.2%

Leviton scope

Panduit

Power, sino desde la parte de Edificios Inte-
ligentes, otra de las vetas de convergencia
que vimos. Muchas combinaciones son po-
sibles... con seguridad IP, la ligazon prome-
te también potenciarse cada vez mas.

Paises, proyectos, realidades

» Como deciamos, Brasil vive un momento
muy duro, con devaluacion del 30% en do-
lares y crespacion politica, econdomicay so-
cial. Y eso que tiene los Juegos Olimpicos en
Rio de Janeiro 2016. El mercado de cablea-
do se redujo 25% y casi todos los players
sufrieron. Pero bueno, Brasil es gigante, y
apenas algo levante se va a sentir.

A los proyectos top ya mencionados de
Furukawa —los Juegos Olimpicos, que tiene
40 mil puntos cat. 62, mas Optical; los dos
aeropuertos Galeao y Afonso Pena—, Info-
Globo de Panduit y TIM de Siemon, se su-
man: de Commscope, Carhill, USD 450 mil;
Red Globo, USD 250 mil; y parte del aero-
puerto Galeao, USD 190 mil. De Siemon, Jo-
hnson & Johnson, USD 800 mil, Merk, USD
420 mil y Level 3, USD 300 mil. De Panduit,
coletazo de Itaii, de USD 500 mil, HP, USD
160 mil y Linkedin, USD 100 mil.

« México tuvo muy valiosos niimeros pese
a la devaluacion: un 4% de auge sostenido
sobre todo por el sector privado, en parti-
cular banca, telcos e industrias como auto-
motriz, al seguir el proceso de instalacion
de plantas americanas que se habian ido a
Oriente. Commscope se afianzé como lider,
y a sus proyectos top de Bancomer y ITESM
ya citados, vale sumar: Coppel, emblemati-
co de retail, a USD 1,0 millon; Cinépolis, de
USD 800 mil, cines; Alestra y Santander, da-
tacenters.

Panduit tuvo el apuntado de KIA, y se
robustecio en el segundo lugar, con mucho
midmarket y eventos en distintas ciudades.
AMP gand PGR de gobierno, y tuvo buenas
ventas de planta externa a telcos (que no
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entran en el estudio). Siemon crecié con
proyectos como UNAM, USD 370 mil; De-
fensa Nacional, USD 512 mil; Grupo Modelo,
USD 360 mil. Furukawa tuvo Innovaplast,
con Laserway; Instituto Nacional de Migra-
ciones, 600 puntos, y FINRural, 500 puntos.

Para el 2016, hay expectativa por la com-
pra de AT&T a lusacell y Nextel, para com-
petir con Telcel. Y se espera que el gobierno
active mas sus inversiones, que vienen bas-
tante frenadas desde hace tres anos.

+ Colombia sufrio una fuerte devaluacion
del 35%. EL PBI cay6 un 4,8%, a los niveles
de 2012. Asi, el mercado TIC estuvo con leve
baja. Y varios proyectos (de hospitales, etc.)
que se anunciaban en Cat 62 o0 73, no se fre-
naron, pero se hicieron en cat. 6. AMP man-
tuvo su market share con los proyectos top
citados del SENA (12 mil puntos cat.62) y Fis-
calias, mas ampliaciones de los datacenters
de Banco Bogota y Colpatria. Leviton esta
en su mejor momento, y gand el DC de ETB.

Siemon recuperd el 2do. lugar con 17% de
auge, con Clinica Alta Complejidad del Ca-
ribe (USD 350 mil), BanColombia (USD 200
mil) Claro (USD 130 mil) y Atento (155 mil).
Panduit mostro una politica agresiva de su-
mar distribuidores, y tuvo el datacenter de
IBM (310 mil), Teleperformance (200 mil) y
el Centro Médico Imbanaco, de USD 250 mil
compartido con Commscope, que a su vez
tuvo Universidad Militar. Furukawa incluyo
Fiscalias de Quebradas (USD 250 mil) Univ.
de Bucaramanga (USD 380 mil) y Hospital
San Cristobal (USD 350 mil) todos en 62. Hay
gran actividad en salud.

El 2016 tiene dos buenos alicientes: el
fin del proceso de paz con la guerrilla, que
le va a permitir al gobierno desviar inver-
siones de seguridad a otras areas, como
infraestructura. Y la llegada del datacenter
Flyone de la chilena GTD a Medellin, que
se supone hara reaccionar a UNE (tiene un
gran proyecto de datacenter demorado) o

www.prensariotila.com

CommScope ha
adquirido los negocios
de Telecomunicaciones,
Enterprise y Wireless de
TE Connectivity.

COMMSCOPE

Mas
nnovacion,

oluciones

"y Alcance
Global.

Usted espera por parte de CommScope: Alta Calidad, Rendimiento
y Servicios exclusivos. Prepdrese para recibir adn mds. Mds
Innovacian, Soluciones y Alcance que lo ayudardn a resolver los
innumerables desafios planteados por las redes de cableado

e inalambricas alrededor del mundeo.

Acceso a Mayor Innovacion
CommScope le brindaré las Scluciones de Infraestructura
mds Innovadoras para los mercados de Wireless, Enterprise,

Broadband, Telecomunicaciones y fiberto-the-X (FTTx).

Mds desafios Resueltos
Muestro portfolio extendido incluye més Soluciones de Fibra

Optica, DAS, Soluciones para Data Centers, Comunicaciones

in-building y también, de banda ancha.
Mds alcance en Todo Lugar

CommScope atenderd a mds clientes alrededor del munde.

YOUR NETWORK RUNS ON COMMSCOPE

02015 Comnbcops, Ing. All Fighh iarad. AD-109E13E500
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Colombia 2015 - USD 34.1 millones

Argentina 2015 - USD 32.9 millones

Share por vendors

polo ‘\°/°

Siemon
Fuente: Registro de importaciones + Prensario

Share por vendors

Commscope

privados como Level 3 (también).

+ Qué caso especial es la Argentina. Con
fuertes frenos a las importaciones, deva-
luacion, inflacion e incertidumbre politica
hasta fin de ano, el mercado igual crecio un
3,3%. Esto quiere decir que esta bajo para
su actividad real. Desde 2016, con el cambio
total de realidad a favor, se espera mucho
movimiento, tanto gobierno como sectores
privados: banca, telcos, salud, etc.

EL lider AMP gan6 aparte de los citados
DCs de Cablevision y OSDE, proyectos como
Gobierno de la Ciudad (Bs.As.) de USD 900
mil, Santander, Galicia, Telecom, Hospi-
tal Churruca. Commscope tuvo aparte de
BBVA/Banco Francés, otro fuerte como Cla-
ro, de USD 1,5 millon, Axxion (USD 300 mil)
Disney (USD 400 mil) Red Link (USD 500 mil).
Ahora que ambas marcas estan juntas, po-
seen el 70% del mercado local. Furukawa,
de gran auge los altimos anos, siguio cre-
ciendo con INTA (3600 puestos) Fox (600) y
NCR (700) todos cat. 62. Siemon ostentd un
buen ano, con Sancor Seguros y tres pro-
yectos a través de IBM: DirecTV, Superbuy
y Santander.

+ Perl ha sido como Colombia: de muy

Peri1 2015 — USD 26.0 millones
Share por vendors

Panduit

Fuente: BSRIA + Registro de importaciones + Prensario

(USD 200 mil) Pentagonico (USD 400 mil) y
el DC de Electrodata (USD 300 mil). Siemon
tuvo el Ministerio de Salud (USD 380 mil)
Saga Falabella (USD 130 mil) y dos gobier-

0 Vne
Ort'g:mz;’p/ v\“@‘“‘otws‘ A% b nos regionales, Junin y Ucayali. Furukawa
Levitop, avanza con el Hospital de Ayacucho (4300
Commscope AMP Furukawa ) puntos) Museo La Nacion (3200) y Ministerio
20.1% de Vivienda, Construccion y Saneamiento
AMP (1300) todos. Cat 62.
. EL 2016 tiene elecciones presidenciales el
Panduit

10 de abril, por lo que se espera un segun-
do semestre mas activo que el primero. Los
ltimos dos gobiernos hicieron foco en Edu-
cacion y Salud respectivamente, qué hara el
nuevo? Podria ser seguridad: la zona de El

Chile 2015 - USD 19.1 millones

Share por vendors
i

Leviton

buena evolucion reciente, pasd a un aino
flat. El proyecto del SENA del lider AMP fue
de lo mejor, junto al Banco Nacion de 1,2
millon, de Commscope. AMP también tuvo
los estudios de América TV (canal de TV li-
der, USD 100 mil), Univ. Peruana de Ciencias
Aplicadas, ampliacién del DC de BCP (USD
200 mil), el Swiss Hotel y CocaCola (USD 50
mil cada uno).

Panduit se mantuvo fuerte con Sensico

Callao, el puerto de Lima, ha sido declarada
‘en emergencia’, por los continuos delitos.

+ Chile fue uno de los mercados que
mas cayo, casi 10%. Tiene doble cara: por
un lado, usuarios de vanguardia regional y
desarrollos en software de gestion, etc. Por
otro lado, ya hay grandes datacenters cons-
truidos y si no crece el mercado, falta masa
critica. Estec es el distribuidor lider con Le-

viton como marca principal y la propia

SOLUCION
DATA CENTER ITMAX FURUKAWA

INFRAESTRUCTURA DE RED
PERSONALIZADA.
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SOLUCION ITMAX A MEDIDA PARA SU DATA CENTER. Diferentes sectores de la economia - mm%ﬁ. 3
financiero, telecomunicaciones, montadoras de automaviles, de mineria y grandes minoristas, entre

Trimerx como segunda, gano proyectos
como Sudamericana de Vapore, USD
120 mil, Universidades de Atacama y
Valparaiso, Sheraton Hotel.

Furukawa se recupero este afio con
buenos nimeros: Hospital Antofagas-
ta (6700 puestos) el DC de VTR Sala 2

otros - necesitan soluciones diferenciadas de infraestructura de redes para Data Centers. La m}ucjﬁﬁi
ITMAX fue desarrollada para facilitar el proceso de migracion a 40/100G y atender los prlmma%s
requisitos de un Data Center: modularidad, escalabilidad, performance superior, eficiencia enere

y alta densidad. Furukawa provee la solucion adecuada y proporciona soporte de mgenfet{a pm:

Centroamérica 2015 - USD 23.3 millones*
Share por vendors

Caribe 2015 - USD 22.5 millones*

Share por vendors

' LSy
3!‘: :; Otros vendors
USA

Panduit

OtrosA vendors 2379 y EMCO (1600 puestos) todos 62. AMP la concepcitn del anteproyecto y para la especificacion de los productos, ademas de los servicios ;;le.-
Leviton sia L0 A jillo- . oy . . -
Furukawa e bl capacitacion y de acompafar durante toda la fase de implementacion. FURUKAWA. TECNOLOGIA

Furukawa

AMP Leviton 2.6%

Corning

za Los Dominicos y Clinica Davila (USD QUE HACE LA DIFERENCIA EN SU VIDA.
100 mil cada uno). Siemon tuvo Movis-
Siemon tar (USD 160 mil) L’Oreal (USD 120 mil)
y Oxy (USD 80 mil). Commscope el BCI,
de USD 400 mil.

Para el 2016 se vienen nuevos DCs de
GTD, que seria USD 950 mil con AMP,

y Falabella, mas varios hospitales, en

Commscope Ortronics

AMP

Siemon Commscope

DISTRIBUIDORES:

* MASNET: Capital Federal - Tel.: 11 4553-5900 - Cordoba - Tel.: 351-473-0804 « MICROCOM: Capital
Federal - Tel.: 11 6G091-8585 - Santa Fe - Tel.: 341 437-5777 » NUEVO SUR: Chubut - Tel.: 0297 446-6025 -
Santa Cruz - Tel : 02966 43-8278 = RELET: Capital Federal Tel.: 11 4779-0999 = SOLUTION BOX: Capital
Federal - Tel.: 11 6091-1216 = TRIELEC: 5an Juan - Tel.: 0264 421-3595 Mendoza - Tel.: 0261 424-B082

Fuente: Prensario
*Costa Rica: USD 10,1 millones - Panama: USD 6,8 millones
Guatemala: USD 2,3 millones - resto: USD 3,1 millones

Fuente: Prensario
* Puerto Rico: USD 8,3 millones - Rep. Dominicana:
USD 7,6 millones - resto: USD 6 millones

) FURUKAWA
0800 800 9701

www . furukawa.come.ar
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Uruguay 2015 — USD 5.6 millones Ecuador 2015 - USD 11.2 millones un extra de CANTV (USD 65 mil) y Viveres

Share por vendors Share por vendors Candidos (USD 50 mil). .

« Ecuador tampoco tuvo un buen ano, ca-
yendo casi 10%. El gobierno frend inversio-
nes y hay fuerte entrada de productos chi-
Commscope (GER i nos que han comprimido mucho los precios,

216% 20.4% en proyectos de hospitales, etc. El principal
Furukawa 7.1% proyecto ha sido el coletazo de CNT, con
USD 500 mil, con Panduit, en el primer Q del
ano. Luego Siemon tuvo el Consejo Superior
de la Dudicatura, de USD 180 mil; KFC, UDS
75 mil; y Claro, USD 95 mil. Furukawa tuvo el
Siemon Hospital Quevedo, con 1130 puntos cat. 62.
+ Uruguay fue el pais donde mas cambio

Fuente: Prensario el mapa de vendors. Siemon creci6 con pre- Aumente SU eficie ncia Uperativa’

particular el Gustavo Frike, con 4500 pues-

Commscope Leviton

Panduit

tos 62. En DCD Santiago, PRENSARIO detectd Paraguay 2015 - USD 3.5 millones e A R a hﬂrre tl Em pﬂ y d I nerﬂ naw
muy buena cantidad de proyectos de data- Share por vendors Share por vendors
center tomando forma. Y |

- Ya destacamos a Centroamérica como L — Otros I'

el principal polo de crecimiento regional.
Guatemala crecio6 al 6%, y a tono Honduras,
El Salvador, Nicaragua. Costa Rica crecio al
2,8% y Panama al 2,5%. Commscope tuvo
ademas del Instituto Nacional de Seguros, a
Intel (USD 170 mil) y Citi (USD 150 mil) todos
en Costa Rica. Tecnasa en El Salvador por
USD 110 mil, Arifa (USD 50 mil) en Panamay
Carhill en Guatemala (USD 60 mil).
Panduit (gran referente SMB en estos pai-
ses) tuvo Instituto Costarricense y Arthro ) .
Fuente: Prensario

Care (ambos Costa Rica, a USD 200 mil cada -
070, Unvrsidd Annoma < ot ensamble de cable de fibra con Conector PanMPO
por USD 130 mil, Bayer en Guatemala por cay Trinidad y Tobago. La expectativa de la cios agresivos y gano el liderazgo, dentro de " )
USD 70 mil y Zunches en Panama por USD  region es Cuba. Cuando se abra, generard  un marco parejo y cambiante con Panduit y = r
50 mil. Siemon generd Claro en Guatemala,  fuertes inversiones. Furukawa. El gran proyecto del afio fue el IS Stltu e a Se I s ensamhles estandarl
Hyatt en El Salvador, Banco Banismo y el Aparte de Escuelas de Puerto Rico, Com-  citado DC de Antel, de Commscope, que asi I u y "
Ministerio de Desarrollo Agropecuario en  mscope tuvo en Dominicana Ecolab (USD 60  tomé el segundo lugar. Siemon tuvo UTE,
Panama. Seguira el auge. mil). Panduit gan6 Banco Popular (USD 65 de USD 280 mil. Furukawa el datacenter del

+ En Caribe hubo menos auge porque  mil) y Convergys (USD 130 mil) mientras el  BCU. Para el 2016, se viene un DC del BROU,
Puerto Rico estuvo flat, pero Repiblica Do-  Hotel Intercontinental generé USD 190 mil  que iria por Panduit.

Furukawa Panduit Siemon

Panduit

Commscope [3077%

iVea lo facil que es hacer cambios!

Commscope {175 10.4%

AMP

AMP Tenga siempre el cable correcto a la mano:

Siemon Furukawa

minicana tuvo un buen ano, con 4,5% de de Panduit y 35 mil de Corning. Siemon lo- « Ya hablamos de Bolivia, otro de los pai- = o i i
mejora, y el Caribe inglés muestra actividad, ~ gro BHD, Banco La Reserva, America Tele-  ses que mas crecid en 2015. Siemon el nue- e GCambie el ﬂénem Y pﬂla"dad de los ensambles de fibra ﬁﬂ[lmente,
en particular se movieron Barbados, Jamai-  com vy First Citizen Bank. Los siete son de  vo lider crecié un 60%, con YPFB de trans- convierta répidamgntg de macho a hembra y viceversa.
Dominicana. Los principales pro-  porte, USD 150 mil; Total E&P, de USD 250
o yectos siguen surgiendo de bancay  mil, Repsol, USD 110 mil y el Banco Central
PRI R = D S e telcos locales, mas gobierno. de Bolivia, Furakawa tuvo Avicola Sefia, con ® Facilita la migracion de Ethernet de 10G a 40G.
- Share por vendors - Venezuela sigue derrumban- 900 puntos cat. 62, y sumé como distribui- " . .
dose. Ya bajé los USD 10 millones  dor a Relet, que enseguida aportd buen ne- e Los cambios al conector se realizan en campo, conforme se requiera.
Otros vendors cuando supo tener USD 15 millo-  gocio. Hay mucho mercado tanto SMB como
Asia ) nes hace 6-7 afios. Sin embargo,  proyectos para trabajar. L] DiSpﬂﬂihlE cables troncales, en arneses, cables de interconexion y
Siemon las elecciones parlamentarias que - Paraguay crecié como los paises de al- x 2
gand la oposicion al presidente  rededor, pero con un poco de menos fuerza. cordones de referencia.

Maduro a fin de afio, prometen un  Furukawa obtuvo alli tres buenos datacen-
nuevo panorama en 2016. El gran  ters: Bancard, de 1360 puntos, Banco Re-
proyecto del afio fue el ya dicho  gional, de 1008 puntos, y AMX Claro, de 1010
Banco Central de Venezuela, que  puntos, los tres categorias 62. Sigue habien-
gand el lider Siemon. Mas alld de  do mucho producto commodity e importa-

Commscope f inversiones nuevas de PDVSA, hubo ciones directas, pero quienes se instalan “ Pa“dL“t Ia-l'am W‘.‘Ni'.pﬂndllltﬂﬂm n @Paﬂdu“LATAM

Importaciones
directo USA

Panduit

Furukawa AMP tres proyectos ganados por Pan-  |ocalmente se desarrollan bien.
} duit: Centro Maracaibo (USD 45 mil) Gracias: Sergio Smirnoff
Fuente: Prensario México: Colombia: Chile: México:
latam-info@panduit.com -i nduit.com r:li—intn@gandult.cﬂm per-info@panduit.com
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