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GESTIONAR LA CIBERPROTECCION DEL FUTURO SIN DESCUIDAR LA DEL PRESENTE
V-Valley: Experiencia, conocimiento y capacidad
financiera para facilitar soluciones empresariales
en ciberseguridad

Desde que naciera en Italia, en 2014, VV-Valley, el ‘Valle del Valor’, ha crecido de forma exponencial
convirtiéndose en un referente europeo en ciberproteccion. En Espafiia, en solo tres afnos, ha
multiplicado por siete su facturacion y sus acuerdos le han permitido hacerse un hueco entre las
grandes empresas, con proyectos pioneros e innovadores en entornos como la identidad segura o
SASE. ;El secreto de su éxito? “Apostar por un equipo con amplia experiencia, que permite ofrecer
soluciones de garantia con las mejores tecnologias”, destaca el responsable de su division de

ciberseguridad, Alberto Lopez.

on la filosofia de “ponerse en

el lugar del otro para apor-

tar valor al negocio” la filial

espafola del grupo europeo

V-Valley, de origen italia-

no, ha conseguido en pocos
afos convertirse en uno de los grandes
referentes en ciberseguridad del Canal.
Prueba de ello es que su division de ci-
berseguridad ha multiplicado su factu-
racion por siete desde 2018. No es una
casualidad. Se trata del resultado de un
trabajo a conciencia formando un equipo
de profesionales, que “ofrece soluciones
innovadoras en todo tipo de proyectos
orientados tanto a pymes, como a las
grandes corporaciones, y completando,
en muchos casos, las capacidades de los
resellers que asi lo requieran”, afirman
desde la compaiiia, que destaca por tener
los mejores ingenieros preventa del sector
enfocados a “ayudar y potenciar el desarrollo
de negocio a través de soluciones pensadas
para complementarse en busca de la mayor
seguridad y eficiencia en la implantacion y
ejecucion de los proyectos”.

Experiencia internacional

Tras el buen hacer de la compafia esté el
Grupo Esprinet, uno de los grandes mayo-
ristas europeos con méas de 130.000 pro-
ductos comercializados de 650 fabricantes
y méas de 31.000 clientes profesionales
y de consumo, un respaldo que le permi-
te ser “mas que un simple distribuidor de
producto” y erigirse en un hub de servicios
que facilita y acerca el uso de la tecnologia,
especialmente, al segmento de valor, el co-
nocido como ‘Advanced Solutions’.
Precisamente, en este mercado esta centra-
da su division V-Valley, que cuenta con un

portafolio medido y especializado de mas de
60 fabricantes que le permite llegar a mas
de 4.000 clientes en lberia, regién que, en
2019, junto con ltalia, superd los 560 mi-
llones de facturacién. Y no todo es tecnolo-
gia, ya que a la compafiia le gusta subrayar
que su principal valor es contar con un gran
equipo humano que le permite disponer
de la capacidad de llegada propia de “las
compafiias de volumen”; ademas de una
resefiable disponibilidad de lineas de cré-
dito adicionales y separadas. En definitiva,

V-Valley, que cuenta con oficinas en
Bilbao, Barcelona, Madrid, Sevilla,
Zaragoza y Lisboa, destaca por tra-
bajar con la “agilidad del pequefo
y la fortaleza del referente del mer-
cado, lo que hace posible que sea
el iinico mayorista de volumen con
una divisién real, independiente y
con foco en el area de Valor”, resal-
tan desde la compania recordando
su lema ‘Together is better’ (Juntos
es mejor’), asf como la apuesta por
el cliente que caracteriza a todo el
Grupo Esprinet.

Integracion de referentes

Sin embargo, su crecimiento no

solo esta motivado por el incre-

mento de ventas, sino que tam-
bién estd apoyado en una estrategia, muy
medida, de integracion de grandes referen-
tes como el Grupo GTI, comprado a me-
diados de 2020, y que permitié a V-Valley
Espafa cerrar el afio pasado con una fac-
turacién cercana a los 300 millones y el
ambicioso objetivo de duplicarla en cinco
afos. “No tenemos interés en ser los méas
grandes, sino los mejores”, destaco en la
presentacion de la nueva estructura de la
compafiia en Espafa su presidente, Javier
Bilbao-Goyoaga.

Ademas de contar con fabricantes de referencia,
la divisién de seguridad basa su fortaleza en un
experimentado equipo de ingenieros preventa

y en una fuerte inversién en el canal, ademas

de formar y certificar a cientos de especialistas.
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V-Valley también tiene una clara vocacion
de futuro apostando por otras areas como
los servicios gestionados, las aplicaciones,
la Inteligencia Artificial o la movilidad urba-
na. No es una labor sencilla. “El espectro
de amenazas es cambiante y los ciberdelin-
cuentes siempre intentan encontrar y explotar
vulnerabilidades; y estas pueden existir en
cualquier entorno, localizacién, dispositivos,
datos, aplicaciones y usuarios”, recuerdan
desde el area de ciberproteccion de la divi-
sion de valor de V-Valley. Precisamente, per-
tenecer a un gran Grupo le permite contar
con herramientas como Esprifinance, una
palanca para facilitar la viabilidad de los
proyectos para sus vendors y partners. Es-
tas capacidades le permitieron ser a Esprinet,
en 2020, el primer distribuidor del sur de
Europa en facturacién y el segundo en valor.

Apuesta por la seguridad digital

Para potenciar el negocio de ciberseguridad
de la compafiia en Espafia se incorporo, en
2018, Alberto Lopez, con el objetivo de di-
rigir el proyecto de Enterprise Security en
compania de un experimentado equipo de ex-
pertos, entre otros, Antonio Arroyo, como di-
rector comercial, y Javier Ruiz Parrado, como
director de desarrollo de negocio. “Desde que
comenzo la pandemia de la Covid-19, mu-
chos partners se han acercado pidiéndonos
una simple oferta de VPN y se han encon-
trado que, con nuestra colaboracién, hemos
desarrollado y ganado grandes proyectos
aportando soluciones imaginativas gracias
a la suma ‘fabricante+mayorista+partner
trabajando a una”, explica Lopez.

Todo un esfuerzo que ha sido refrendado con
alianzas y acuerdos que le han posicionado
como uno de los referentes del canal siendo,
entre otros hitos, el primer y Unico mayorista
de Entrust a nivel mundial, ademas de haber
sido el primer distribuidor de Cloudflare. De
hecho, esta ultima reconocio, en 2020, a
V-Valley como “mejor mayorista a nivel mun-
dial" ademas de conceder el premio ‘Cham-
pion Sales Engineer’ del afio a Roberto Lé-
pez Sanchez. “Trabajamos en equipo con un
objetivo com(n y mucha humildad, teniendo
claro el valor del apoyo al vendor y al partner
(desde PoC y demostraciones hasta apoyo
al despliegue). Ademas, nos enorgullecemos
también de contar con el mejor equipo co-
mercial al servicio del cliente (fabricante e
integradores)”, destaca Lopez.
Precisamente, la fortaleza, eficiencia y fuer-
za de su portafolio le ha permitido acometer
una ambiciosa prospeccion de oportunida-
des de negocio en el sector plblico y privado
con el trabajo conjunto con sus fabricantes
y resellers, fruto de lo cual, ha desarrollado
algunos de los proyectos de referencia en

www.v-valley.es
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Una aproximacion diferente a la seguridad SASE

En palabras de Javier Ruiz Parrado, Direc-
tor de Desarrollo de Negocio, la aproxima-
cion que hace V-Valley es “diferente a la
que podras encontrar
en el resto del merca-
do porque, conocien-
do en profundidad
nuestro portafolio y
las tendencias ac-
tuales del mercado,
hemos construido
una propuesta de SASE (Secure Access
Service Edge) a medida”. Con su enfoque,
V-Valley intenta marcar distancia con el
resto del mercado mayorista, poniéndola

entidades del IBEX 35, en gestion y pro-
teccion de identidades digitales, todo ello
acompanado de una fuerte inversion en la
capacitacion del canal, asi como en trans-
ferencia de conocimiento de las tecnologias
en los proyectos.

Buscando ser la referencia

Entre sus proyectos mas exitosos, propios
y con partners, destacan desde el primero
llevado a cabo con la tecnologia Infinity de
Check Point, la puesta en marcha del primer
entorno PZTA para el desarrollo de oportuni-
dades Zero Trust con Pulse Secure (adquirida
por lvanti), y la primera integracion en lberia
de tres referentes del mercado, como son
McAfee, Aruba y la citada Check Point, ade-
més de conseguir el mayor deal de proteccion
cloud (CASB) en el IBEX 35, con McAfee y
el de proteccion en nube (CSPM), también
en el IBEX 35, con Check Point. Incluso, ha
destacado por ser pionero en proyectos con
la apertura del trafico cifrado SSL con A10.

en practica a través de un equipo experi-
mentado y centrado en comprender las
necesidades del cliente. De hecho, entre
los reconocimientos
que ha tenido en los
Gltimos afos destacan
todo tipo de galardo-
nes, como el primer
‘McAfee M-Hero en
MVision Cloud’ del
Canal, el de ‘Emba-
jador del ano en EMEA’ de nCipher para
profesionales como Eduard Alegre o el
de ‘EMEA Technical Excelence Award’ de
Pulse Secure a Angel Dominguez.

L Check Point
I McAfee

\Q‘ PulseSecure

Nuevo Marketplace

Para reforzar su presencia y facilitar su
relacién con los clientes, a finales de
2020, V-Valley puso en marcha su nue-
vo Marketplace, una plataforma web que
permite combinar servicios de diferentes
marcas para disefar arquitecturas cloud
adaptadas a las necesidades de los clien-
tes finales. Dicha plataforma se estructu-
ra en torno a tres areas: apoyo a partners
con contenido técnico personalizado por
tecnologias y fabricantes, contacto direc-
to y promociones exclusivas; portafolio
compuesto por un catalogo completo de
tecnologias, servicios y soluciones dispo-
nibles, fichas técnicas y contenido mul-
timedia; y formacion y eventos, a través
de un calendario de formaciones y even-
tos propios y de fabricantes, asi como
acceso a certificaciones, demo center y
pruebas de concepto. También facilita el
uso de todo tipo de tecnologias de forma
integrada. @

V-Valley Academy: formacion de calidad y certificada

Uno de los puntos fuertes de V-Valley y su
division de seguridad es su apuesta por la
formacion y la certificacion gracias a con-
tar con un ‘Pearson Vue Authorized Test
Center’, que pone a dis-
posicién de los partners
formacion y certificacio-
nes de los distintos fa-
bricantes. Por él pasan
y se forman, cada ano,
mas de 600 profesio-
nales que adquieren un
conocimiento especializado y de calidad,
superando un examen exigente, que les
permite demostrar, de una forma objetiva
y probada, sus conocimientos sobre una
tecnologia o producto concreto. Las certifi-

caciones que se pueden obtener son oficia-
les y las conceden empresas tecnologicas
del mayor nivel mundial.

Ademaés de ofrecer formaciones en cloud
adaptadas a las necesi-
dades de cada partner
con el objetivo de maxi-
mizar la productividad
trabajando de forma
efectiva, V-Valley tam-
bién realiza numerosos
webinars semanales
sobre los temas de mayor actualidad,
hands-on lab para los proyectos méas
practicos y formaciones personalizadas
para aquellos conocimientos concretos
gue se desean adquirir.



Alberto Lopez,

Director de la Divisién de Seguridad Empresarial de V-Valley

De hablar pausado y medido, a Alberto Lopez, al frente de la Division de Seguridad
Empresarial de V-Valley, le gusta recordar que la diferencia en ciberproteccion la marcan
las personas. Por eso, desde su llegada a la compaiiia, hace tres aiios, ha creado un equipo
humano con amplia experiencia, que ha conseguido formar un portafolio de soluciones

de valor orientado a responder a las principales inquietudes de sus clientes. Multiplicar la
facturacion por siete en el ejercicio 2020 avala su estilo, v le permite aspirar a terminar el
aino 2021 como el mayorista de valor en Espaiia lider indiscutible en seguridad digital.

“La tecnologia de los fabricantes esta cada vez
mas igualada: lo que marca la diferencia es

el compromiso de las personas que responden
v defienden la marca”

— V-Valley se define como “el negocio de valor del F Por otra parte, y gracias al enorme breath que tene-
Grupo Esprinet”. ¢Por qué? mos en el Grupo, podemos abrir las soluciones de
— Con el paso de los afos, la palabra ‘Valor’, en lo que ciberseguridad a todo el canal. Propuestas como el
a mayoristas se refiere, ha perdido su esencia. Nuestro pago por uso o una plataforma cloud que agrega
objetivo es volver a recuperarla y eso se consigue herramientas multifabricante, galardonada e innova-
invirtiendo en el mejor equipo humano. El resto de dora en el sur de Europa, llegan ahora directamente
mayoristas generalistas no terminan de comprender ) anuestros resellers de manera flexible y dinamica.
que las personas y su experiencia individual, asi j — ¢Qué acciones lleva a efecto V-Valley para ase-
como los procedimientos y la manera de sorar y formar a su Canal? Es mas: équé habi-
trabajar, son completamente dife- lidades debe de tener un buen socio de
rentes respecto al ‘mundo del Canal de V-Valley?

volumen'. Adaptarnos a estas — Nuestro valor reside en el conocimien-
diferencias es, precisamen- to de las soluciones por parte de nuestro
te el Valor que aportamos a equipo de ingenieros de preventa y de
nuestros fabricantes y part- los responsables de producto, cada uno

ners.

— £Qué otros aspectos dife-
rencian a V-Valley de sus
competidores?

— Algo muy importante
en nuestro ADN es la
honestidad con nuestros
socios y la profesiona-
lidad de todo el equipo.
También cuenta la capaci-
dad financiera del Grupo,
que nos permite abordar
proyectos de cualquier
calibre con la flexibili-
dad necesaria, ya que
hay una gran variedad

de formulas financie-
ras, adaptadas a
otros mercados, que
también sirven de
palanca en el mer-

cado de Valor.

con el maximo nivel en su enfoque co-
mercial o técnico. Sin petulancia, creo
que tenemos a los mejores expertos en
ambos frentes. Asi lo constata el mer-
cado, tanto por los premios que re-
cibimos de nuestros vendors, como
por las constantes felicitaciones
de los partners. Nuestros respon-
sables de producto son el engra-
naje entre el fabricante y nuestra
empresa, conocen y creen en las
marcas que representan y saben
lo necesario dentro de la casa
para que juntos, fabricantes
y mayorista, seamos
una Unica pieza de

cara al canal.
Todos ellos son
muy senior,
conocedores
profundos de las
tecnologias, y, so-
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bre todo, acreedores de la confianza y el respeto del sector, ya sea
defendiendo soluciones, como mostrandolas al canal, o llevando a
buen término los proyectos. Los partners y vendors te transmiten
una tranquilidad absoluta cada vez que estas trabajando, codo con
codo, con ellos.

— &Cual es el producto y/o servicio mas demandado?

— Ahora mismo, si tuvieramos que mencionar uno seria el de la
seguridad cloud plasmada en las diferentes soluciones de nuestro
portafolio. Cada cliente tiene su propia situacion, necesidades y
madurez en la transformacion digital y el viaje a la nube; y para
cada uno tenemos la solucion adecuada, bien sea la proteccion
y el compliance de entornos SaaS-laaS-Paas, ya sea el control
de acceso a servicios en nube, el control del Shadow /T, en los
entornos seguros para el SD-WAN en cloud, en la proteccién de
las fugas de informacion en la nube, en la seguridad para conte-
nedores —como Dockers y Kubernetes— o, directamente, en una
aproximacion mas global como SASE.

Tenemos soluciones adecuadas para cada uno de estos entornos y
adaptadas a la coyuntura de cada cliente, porgue nunca perdemos
de vista lo que cada uno necesita y requiere. Este hecho es un rasgo
fundacional en V-Valley.

— A finales de 2020, estrenaron un nuevo Market-

entrevista

/ -

“Nuestro valor para el Canal esta en el elevado

place. éQué aporta esta nueva plataforma respecto

conocimiento que tiene nuestro equipo de ingenieros

a la competencia?
— A través de esta plataforma todos los integradores

de preventa y los diferentes responsables de producto

y proveedores de servicios que son clientes nuestros
pueden acceder a la cartera de productos y servicios

de las soluciones mono y multifabricante”

de los fabricantes gue tienen soluciones cloud, in-
dependientemente de si estos tienen una plataforma de aprovisiona-
miento automatica o no. Asi, de forma inmediata y directa desde su
perfil de usuario, pueden combinar facilmente servicios de diferentes
marcas para disefnar las mejores arquitecturas en la nube adaptadas
a las necesidades de los usuarios finales, que son sus clientes y los
de toda la cadena de valor. También, es posible colocar productos de
software, hardware y servicios en la nube en un solo pedido.

Para una mayor personalizacién de la experiencia de usuario, el
Grupo ha creado un equipo de desarrollo y soporte local altamen-
te especializado. El feedback de nuestros clientes, sumado a la
experiencia de GT| en este mercado, ha sido sumamente Util para
el desarrollo de funcionalidades y adaptar la plataforma a las ne-
cesidades concretas que nos demanda el mercado. Este modelo
esta, asi pues, en linea con la estrategia del Grupo, que contempla
una constante y creciente escucha activa para mejorar el servicio.
— ¢Qué necesidades surgiran -y esperan cubrir- durante 20217

— La gran oportunidad y donde mayor crecimiento va a haber es en
la adaptacion de las soluciones tradicionales a un mercado cloud,
flexible e hibrido. Los fabricantes acostumbrados a un modelo
CAPEX necesitan cambiar su estrategia empresarial a un modelo
flexible y de pago por uso. Quizas, alin no tienen las herramien-
tas necesarias desde el punto de vista del negocio, pero nuestra
nueva plataforma pretende cubrir esas carencias y empezar con la
explosion de este negocio. Lo mismo desde el punto de vista de
los clientes: las necesidades de un mundo mas acostumbrado al
OPEX y donde la flexibilidad en el consumo esta a la orden de dia,
provoca que nuestros partners se vean crecientemente obligados
a ofrecer esta flexibilidad y dinamismo, incluso en los fabricantes
mas tradicionales de ciberseguridad.

— Una tecnologia, de su portafolio, que considere ‘la gran des-
conocida’...

www.v-valley.es

- Més que una tecnologia en si y un fabricante, me referiria a esas
tecnologias a las que no se asocia tanto a determinados fabricantes
y con las que estamos ejecutando proyectos interesantes, como, por
ejemplo, a Check Point, que rapidamente se le relaciona a NGFW,
robustez y rendimiento, aungue sus grandes apuestas sean tanto la
ciberseguridad cloud, con Dome9, como la proteccion del punto final
con Sandblast Agent. O McAfee, ubicado como un player en puntos
finales, pero con una de las soluciones mas completas y potentes
para la seguridad cloud y el concepto CNAPP para ofrecer protec-
cion de datos, prevencion de amenazas, gobernanza y cumplimiento
consistentes en todo el ciclo de vida de las aplicaciones nativas de
la nube. O el caso de Pulse Secure, que el mercado asocia a la VPN
més robusta y versatil, pero que cuenta con la solucién de SDP con
Acceso de Confianza Cero pionera en el mercado. También, destaca
la solucién SSLi de A10, fabricante de ADC, la mejor y mas versatil
opcion para facilitar la inspeccion del trafico cifrado en un momento
en el que més del 80% del trafico de las organizaciones lo utiliza.

— El mejor consejo qué le han dado en el mercado de la ciber-
seguridad...

— Rodeéate del mejor equipo humano y profesional. Lo demas llega.

— Y el mejor que ha dado a un fabricante y a un integrador?

— Con los anos, la tecnologia que ofrecen los fabricantes esta cada
vez mas igualada, lo realmente importante son las personas que
estan detras de un logo, respondiendo y defendiendo la marca.
También, es muy importante tener en cuenta la consolidacion que
tienen las marcas en nuestro mercado.

Con nuestros fabricantes todo depende del momento en el que se
encuentren dentro de su nivel de madurez en el mercado. Mas que
consejos, me gusta hacer una pregunta muy sencilla que muchos
olvidan; la siguiente: {que necesitas ti como fabricante de un
mayorista como yo? @



orientaciones

La ‘nueva’ ciberseguridad: adaptarse al contexto y proteger
la identidad, el dato v la informacion en tiempo real

Desde la Unidad de Negocio (BU) de Ciber-
seguridad Corporativa nos marcamos como
objetivo, hace tres anos, convertir a V-Valley
en uno de los actores relevantes en el mercado
en Iberia. Para ello, desde la llegada del actual
equipo directivo hemos potenciado los elemen-
tos basicos de nuestro ADN: Equipo, Portafolio
y Qrientacion a Negocio.

Voy a centrarme en una de las caras que nos
hace mas visibles e identificables como es nues-
tro portafolio. Siempre hemos tenido
clara la idea de qué tipo de soluciones
queremos incorporar, que tienen que
aportar sinergias con el resto del cata-
logo y ayudar al disefio y construccién
de soluciones y arquitecturas de seguri-
dad “colaborativas”, olvidandonos de la
creacion de silos. Obviamente, también
contamos con soluciones especificas,
pero el espiritu que queremos dar a
nuestro portafolio es ese.

Estamos viviendo situaciones que estan mar-
cando tecnolégicamente a las organizaciones:
la transformacion digital, la adopcion de la
nube y la Covid-19. La pandemia ha acelerado
la implantacion del teletrabajo y la mayoria de
las organizaciones han realizado este transito al
trabajo remoto, con el foco en la funcionalidad
y la productividad, quedando en una segunda
prioridad (no digo olvidada) la seguridad. Esto
ha incrementado las superficies de atague.
Tenemos claro que saldran adelante las organi-
Zaciones que mejor se adapten al cambio, y es
por ello gue hemos interiorizado que un actor
relevante en el mercado de la seguridad debe
ayudar en esta transicion, poniendo foco en que
las empresas deben considerar la proteccion de
sus activos, estén donde estén estos, y se con-
suman cémo, dénde y por quién trabajen con
ellos. Y por eso nos centramos en comprender y
resolver, con nuestros partners y fabricantes, los
nuevos retos y enfoques que permitan adaptarse
al cambio, transformacion y exposicion actual.
Sustancialmente lo que perseguimos no ha va-
riado tanto: nuestro objetivo debe seguir siendo
proteger el dato y la informacion. Simplemen-
te ha cambiado el entorno y la coyuntura, y la
adopcién de la nube, la movilidad, el teletrabajo
y los nuevos modelos productivos.

{Que planteamos en V-Valley?
Consideraciones como perimetro, dentro o
fuera, dispositivos seguros o inseguros, han
perdido relevancia. Debemos fijarnos en la
“identidad” y en el “contexto en tiempo real”
de esa “identidad”.

A la hora de definir procesos y politicas deben
ser transparentes e inocuas las ubicaciones (los
Edge) de los Usuarios/Datos/Servicios. La toma

de decisiones estara basada en la identidad y el
contexto, que sera un céctel donde, por supues-
to, no sera lo mismo estar en la wifi del aero-
puerto que en la red corporativa, o si accedemos
a un servicio en nube o si lo hacemos a las
cinco de la madrugada en Pekin. Nos dirigimos
a escenarios y, por tanto, necesidades donde
convergen Networking, Cloud y Seguridad.

Si, en efecto, estoy hablando de SASE, tal y
como lo entendemos desde V-Valley. Identifi-

candose con un concepto amplio que cubra
el acceso a la red y las comunicaciones pero,
por supuesto, también la seguridad del dato y
la informacion.

iPor qué SASE?

Los estudios muestran que, para 2024, el 40%
de las grandes empresas adoptaran estrategias
SASE, aunque hoy menos del 1% cuentan con
ella. Para ello, desde V-Valley creemos que para
implementar una arquitectura SASE debe apli-
carse una vision holistica.

El objetivo es adaptarse a las nuevas necesi-
dades sin perder de vista que ni usuarios ni
organizaciones querran verse penalizados en
rendimiento, flexibilidad y usabilidad. Y velar
por la seguridad en escenarios de maxima co-
nectividad y movilidad, con accesos ubicuos,
y con dispersion total de datos, servicios y
usuarios.

Como respuesta a estos nuevos retos de se-
guridad aportamos nuestra vision de SASE,
viéndolo no como un producto, solucién o
servicio, sino como una forma de enfocar la
proteccion en estos nuevos escenarios. Nuestro
enfoque aporta: menores costes y complejidad
(para ello llevamos al Edge la seguridad y el
SD-WAN); el paso de llevar al Edge |a segu-
ridad y el SD-WAN mejora el rendimiento y
reduce la latencia; favorece la transformacion
digital que las organizaciones persiguen; sim-
plifica la vida de los usuarios que consumiran
servicios y aplicaciones de la misma forma e
independientemente de su ubicacion o modo
de conexidn...; por supuesto, esta basado en
la Identidad del usuario y la seguridad extremo
a extremo; y se complementa con controles
granulares y contextos en tiempo real. Para

ello, contamos con los mejores vendors en su
especialidad para conformar una estrategia
SASE que permita afrontar la seguridad de los
actuales proyectos de transformacién, como
son Pulse Secure, Check Point y McAfee.
Asi, cubrimos los casos de uso mas ligados a
las comunicaciones, SD-WAN+Seguridad, con
Check Point. Nos apoyamos en Pulse Secure,
con su enfoque y estrategia Zero Trust, para
los casos de uso de |dentidad, SDP, ZTNA... Y
para la proteccion del dato y la cloud,
nuestra apuesta es McAfee para cubrir
CASB, Proxy Cloud, Security Posture,
DLP, aislamiento de navegadores y
proteccion frente amenazas (sandbox,
UEBA y antimalware [GAM]).

La gran capacidad financiera de nues-
tro Grupo nos permite afrontar este
nuevo modelo SASE como Xaas, inclu-
so cuando los fabricantes involucrados
no tienen alin disponible este modelo.
ZTNA y SASE ofrecen acceso seguro, escalable,
reduccion de costes y apoyo a la transforma-
cion digital del puesto de trabajo. Se trata de
adaptarse a los nuevos entornos y necesidades
de las organizaciones, sin penalizar la segu-
ridad, ni limitar la flexibilidad de accesos, el
rendimiento o la operatividad.

Las organizaciones deberan transitar hacia la
redefinicion del perimetro de seguridad como
software (o SDP, como define la Cloud Secu-
rity Alliance), donde la proteccién por roles
de usuario o dispositivos debe ser indepen-
diente de la ubicacién del usuario, aplicando
estrategias ‘Zero Trust Access’ que permitan
alinear mejor las necesidades de las unidades
de negocio con las necesidades de visibilidad
y control de los CISOs en cualguier escenario
(SaaS, laaS, on premise, multicloud...). Ade-
mas, sera fundamental afrontar la adopcion
de acceso basado en la identidad (ZTNA) del
usuario, dispositivo o aplicacion, sin importar
la direccion IP, ni la ubicacion fisica, ni si el
acceso es desde dentro o fuera de la red, con
politicas de seguridad granulares, en tiempo
real y basadas en el contexto. Para ello, con-
tamos con una aproximacion SASE basada en
fabricantes ‘best of breed’, que dan solucion
al mayor nimero de casos de uso del espectro
de una arquitectura SASE. @

Javier Ruiz ParraDo
Director de Desarrallo de Negocio

, Division de Seguridad
-
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soluciones

V-Valley: Portafolio de tecnologias y soluciones
colaborativas de proteccion digital para empresas

El portafolio de seguridad digital de V-Valley
se basa en la experiencia de uno de los gru-
pos europeos de referencia en tecnologia y un
enfoque global donde las diferentes soluciones
colaboran entre si para ofrecer una respuesta
mas eficaz y eficiente frente a las amenazas.

Se trata de una propuesta -con base en capas
de tecnologia de fabricantes de referencia- im-

Seguridad | Seguridad | Firma digital Seguridad Seguridad | Gestion de | Seguridad de
de Red en nube y PKI del punto final | del contenido | la seguridad | Ia informacion
A10 ADC

pulsada en una excelente relacion en negocios
y proyectos con integradores, consultoras vy
proveedores de servicios gestionados, bus-
cando sinergias y pensando a largo plazo para
ofrecer beneficios mutuos y consolidables. Esta
estrategia ofrece mayor rentabilidad a todos
los actores de la cadena de valor y muy espe-
cialmente a los usuarios finales.

Seguridad de la| Identidad
infraestructura| segura

DDoS SSLi
VPN
ARUBA UEBA
WiFi
Intelligent
BACKBOX Automation
Intelligent |1AM
BROADCOM Management T Automation 550
NGFW EPP
IPS vSEC ] Encryption
CHECKPOINT ¢ CASB ol Sec Content AL
Este/Oeste
DDoS
CLOUDFLARE DNS SEC CDN WAF
Honey Pot :
COUNTERCRAFT e Threat Hunting
CYBEREASON EPP EDR Threat Hunting
HSM
:,(‘:.Irll"l!ll Es;/ Secture PKI :\//TIM\
Digital Sign
EPP EDR
KASPERSKY Mobile Sec Content
ATP Encryption
&t Sec Content
MCAFEE IPS CASB Mobile EDR SIEM DLP
ATP
MICROSOFT CASB EPP IRM 1AM
VPN
PULSE SECURE * |dP Mobile ADC NAC
SDP
SOLARWINDS Management IT
NGFW EDR VPN
SONICWALL IPS Iz AL Sec Content WiFi

* Adquirida por Ivanti.

www.v-valley.es
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