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“Creemos que los fabricantes
de segurldad son mas creibles”

Ante laconsolidacion del i
Consultis .grehomemi
nfraestrucutra impac

Lores Serrano

iCree que continuara en 2008 la
consolidacion del mercado de la
seguridad?

El mercado de seguridad estd muy
poblado y, en funcién de la disci-
plina en la que actde el fabricante,
estd muy ‘atomizado’. Esta situa-
cién es buena desde el punto de
vista de la capacidad tecnolégica
de esos fabricantes pequefios que
disponen de una visién focalizada
y productos que cubren una nece-
sidad especifica si bien su capaci-
dad operativa esté limitada por su
tamafio y cercania a los clientes.
Ahi es donde entran los grandes
proveedores de infraestructuras,
los fabricantes mayores que apor-
tan la escalabilidad y los canales
que llegan a muiltiples sectores y
geografias a escala mundial. En es-
te sentido, pequefios fabricantes
de areas como gestion efectiva de
los logs, cuadros de mando de se-
guridad, etc., seran integrados en
las estructuras de los grandes fa-
bricantes en 2008 y 2009.

La combinacién de las soluciones
de gestion de fa seguridad con las
de gestion del almacenamiento,
¢es una tendencia mas del merca-
do o realmente es una necesidad?
La seguridad y el almacenamiento
ya no son tangenciales, sino que
existen ambitos en los que se cru-
zan o comparten necesidades. No
obstante, no quiere decir que se
deba generar una suite de produc-
tos multidisciplinar que lo abarque
todo ya que hay algunos clientes
que no demandan esto, aunque sf
valoran que el fabricante sea ca-
paz de integrar y relacionar seguri-
dad-almacenamiento-infraestructu-
ra. Por nuestra parte, creemos que
fabricantes especialistas en el mer-
cado de seguridad tienen mas cre-
dibilidad que aquel que ha com-
prado productos de édreas colatera-
les a la seguridad.

{Cudles son los principales retos
en materia de gestion de la segu-
ridad a los que se enfrentan las
empresas espaiiolas?

Un reto es la necesidad de cubrir
el drea de cumplimiento normati-
vo. Cada vez salen més a la luz,
normativas que aplican el regla-
mento de la LOPD, la ley de im-
pulso a la Sociedad de Informa-
cién, etc. y las empresas deben
adaptar sus sistemas para permitir
a sus clientes operar por Internet.
Asi, es fundamental aportar una
gestion adecuada de la identidad
(de empleados y clientes), quién

soy y qué puedo hacer en los siste-
mas. También es importante preve-
nir la fuga de informacién de la in-
fraestructura de la compafiia en un
mundo en el que se interactia con
miltiples sistemas desde portdtiles,
méviles, PDAs, etc. Por dltimo, a
pesar de lo maduro del mercado
de proteccién de amenazas, es pre-
ciso continuar protegiéndonos fren-
te a la avalancha de spams, virus...

Y desde Entel, ;qué recomiendan
a sus clientes?

Primero, conocer sus sistemas y
¢émo la infraestructura impacta en

el negocio. Desde Entel concien-
ciamos a los clientes de que lo
primero para gestionar efectiva-
mente sus TI, es conocer sus TI,
qué tienen, disponibilidad de esos
sistemas, cudl es el impacto si al-
guien puede cambiar una informa-
cién sin autorizacion, etc. ‘No
puedes gestionar lo que no cono-
ces’ basado en el conocimiento
del riesgo corporativo. Todos los
proyectos del area de Security &
Risk Management de Entel estdn
enfocados a mitigar el riesgo y
analizar el impacto en el supuesto
que alguno de los siete atributos
de la informacion se vea afectado
(confidencialidad, integridad, dis-
ponibilidad, efectividad, eficien-
cia, cumplimiento normativo y
confiabi-

lidad). Nuestros planes directores
de seguridad y gestion de riesgo
estan orientados a dar a conocer
al cliente qué tiene, cudn impor-
tante es esa arquitectura para el
negocio y qué puede pasar o qué
impacto tiene si no esta disponible
en los términos adecuados.

Por ultimo, ;cudles fueron los pro-
yectos mas destacados en los que
intervinieron el afio pasado?
Hemos realizado muchos planes
directores de seguridad en ei en-
torno bancario. Ademds, hemos
realizado proyectos muy intere-
santes y plurianuales de securiza-
cién del correo y la navegacion de
los clientes, en algunos casos, te-
niendo en cuenta el dafio en la
imagen publica si ciertos compor-
tamientos hubieran sido conoci-
dos. En el drea de securizacion del
puesto de trabajo y en la protec-
cion de la informacién ‘en transi-
to’, hemos realizado proyectos de
gran alcance que este ano se ve-
ran ampliados, ya que hemos sa-
bido concienciar al cliente de la
necesidad de prevenir las conse-
cuencias del robo de portdtiles o
la pérdida de PDAs o méviles.

Ny,

SHS Viveon abr
en Espana de s

® El grupo europeo SHS Viveon
AG, que en Espana opera a tra-
vés de SHS Polar, ha decidido
abrir una nueva subsidiaria en
nuestro pais, denominada SHS
Viveon Iberia, que aglutinard la
especializacién de los servicios
tecnolégicos que hasta ahora
venia ofreciendo la divisién de
Soluciones de SHS Polar. Como
proveedor de soluciones de ne-
gocio y servicios tecnolégicos
de consultoria e integracién de
sistemas, el Grupo SHS Viveon
ofrece al mercado soluciones
basadas en su suite Guardean
para la gestion del riesgo y valor
del cliente.

SHS Polar mantendrd su acti-
vidad de manera independiente,
mientras que SHS Viveon Iberia
“estard mas focalizada en co-
nectar con nuestro desarrollo en
el dmbito del Customer Mana-
gement centrandose en consul-
torfa estratégica y tecnologia
aplicada, y principalmente en el
sector de telecomunicaciones
puesto que Telefénica es nues-
tro principal cliente”, ha expli-
cado Enrique Diaz, presidente
ejecutivo de SHS Polar y ahora
consejero delegado de SHS Vi-
veon Iberia.

De momento, la nueva subsi-
diaria arranca con un equipo
de 50 personas y estd ubicada
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SGl se apuntala en el c:
su facturacion hasta

AUMENTAr las dreas geogréficas, principalmei
mico, aumentar la cartera de clientes y reforzai
los objetivos que Silicon Graphics (SGI) se hap
trategia empresarial, cimentada principalment
millones de délares de facturacidn en 2007, 56
que sus ventas procedian en un 50 por ciento d
to, de la indirecta. Actualmente, el 80 por cien
por ciento restante de la indirecta. “Ahora tent
rrectos para potenciar nuestra red de distribu
rector general de SGI en Iberia. “Queremos cre;
bicioso plan internacional denominado SGI Ch
tener acceso a nuevos clientes y recursos adiciol

Ilas areas donde no llegamos”, afiade.

El objetivo es duplicar el niimero de distribuido
do Permuy “no queremos una SGI sobredistrib
al 50 por ciento de venta indirecta. De hecho, ¢
programa que incluye formacion, soporte finan
alcanzaran el 30 por ciento, un aumento queles
global para el ejercicio 2008 hasta los 550-575



