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Emilio Roman, DIRECTOR GENERAL DE FORTINET

“Cuatro anos antes de que IDC acunara el
modelo UTM, Fortinet ya trabajaba con él”

Fortinet, en su calidad de pionero en el segmento de UTM (gestion unificada de amenazas), fundamenta su estrategia de
valor en una concepcitn de seguridad integral a nivel hardware y software y en la aceleracion de las aplicaciones, y tiene la
capacidad suficiente para blindar tanto las redes pequerias de las pymes como el backbone de las grandes organizaciones.

R. Contreras

{(mo se define Fortinet y cmo
se postula ante los clientes?
Fortinet fue constituida en octu-
bre de 2000, hace ya ocho afos,
y se reconoce como fabricante
de soluciones de seguridad inte-
grales, Esta ha sido nuestra visién
y la hemos mantenido desde el
principio. Siempre hemos aposta-
da por la innovacion en el terre-
no de la seguridad y hemos sido
los primeros en lanzar soluciones
que integren todas las funcionali-
dades para poder detectar cual-
quier tipo de atague o amenaza
que ponga en peligro la integri-
dad de las redes.

{Cudl es su estrategia en la ges-
tion unificada de las amenazas?
Las siglas UTM fueron acunadas
por IDC a finales de 2004. Cuatro
afios antes, Fortinet ya habia apos-
tado por ese tipo de soluciones,
siendo el primer fabricante en in-
tegrar distintas funcionalidades de
seguridad en la misma salucidn,
en este caso, en el mismo applian-
ce. Desde hace dos o tres afos,
han sido bastantes las comparifas
que se han subido al carro de ese
segmento UTM, pero todas ellas
con una visién muy similar, Han
partido de una solucién puntual
(en muchos casos firewall), y a
partir de ella han llegaco a acuer-
dos con terceras companias para
embeber sus aplicaciones, una en-
cima de la otra, sin integracion en-
tre ellas y haciéndolas correr en
las CPUs de propésito general que
utilizaban esas soluciones para ha-
cer firewall. Nuestra visidn es racli-
calmente distinta: todo el desarro-
llo de Fortinet tante a nivel hard-
ware como software siempre ha
sido propio y nos ha permitido la
perfecta integracién. Somos el dni-
co fabricante con la ventaja tecno-

logica de ofrecer aceleracion
hardware a nuestras soluciones no
salo para hacer firewalling sino el
resto de funcionalidades de seguri-
dad a nivel de aplicacion (antivi-
rus, antispam, cifrado web, etc.),
que suelen consumir rmuchos re-
cursos de forma que no infroduci-
mos refardo en las redes. Nuestra
tecnologia nos permite detectar
hasta ataques mixtos que funcio-
nan a distintos niveles. Por tanto,
no tenemos que pagar ‘royalties’ a
terceras companias, con lo que el
precio de nuestras soluciones si-
gue siendo el mas bajo del merca-
do. Estos valores nos han permiti-
do seguir siendo lideres del seg-
mento UTM de este trimestre
como certifica 1DC, tanto a nivel
de facturacion como de unidades,

Check Point, Cisco, Crossheam, Ju-
niper y SanicWALL, son sus prind-
pales competidores. ;Qué bazas
ofrece Fortinet frente a ellos?
Fortinet es una compahia que na-
ce y vive en la red con solucio-
nes que pueden cubrir las necesi-

dades de los clientes lanto del
perimetro de la red como el
backbone, coma en los CPDs de
nuestros clientes. En este sentido,

consideramos que nuestros ma-
yores competidores, a los que va-
mas ganando terreno desde hace
anos, son Juniper y Cisco, y cuya
oferta no es integrada.

;Qué nivel de sequridad, en su
opinidn, tienen las empresas es-
panolas?

Depende bastante del segmento
de empresas al que nos dirija-
mos. Pese a que cubrimos la se-
guridad para la red més pequena
y para la més grande y las ame-
nazas al final son las mismas,
nuestros valores son distintos. El
segmento de la mediana y gran
empresa esta mds que concien-
ciado de la necesidad de cubrir
la seguridad de una forma inte-
gh‘ll ¥ s0n conscientes quc con
un firewall y un antivirus estan
mids descubiertos a dia de hoy
que hace cinco afios. En la
pyme, este conocimiento no estd

tan extendido y es labor de to-
dos concienciarla sobre los ries-
gos de no estar securizada, y es
que al final aquella que no ex-
trema precauciones lo termina
pagando.

El mundo de las amenazas no pa-
ra de crecer...

El sector es muy dinamico, las
amenazas de Internet cambian
constantemente. Ayer habliba-
mos del spam y hoy se estd em-
pezando a hablar de spam 2.0 y
de que el spam no es solo correo
masivo sino también comunica-
cidn que no queremos recibir

cuande utilizamos redes sociales,

Hoy estamos cubriendo la nece-
sidad que se provocd hace tiem-
po, pero esa necesidad ya esta
cambiando. Ahora tenemos que
hablar de ataques mixtos, donde
somos bombardeados por spam,
correo que |leva un fichero ad-
junto que si el usuario se lo des-
carga introduce un troyano en su
PC y éste se convierte en un bot
o zombie. Por tanto, la empresa

o dispone de todas esas solucio-
nes o va a ser atacada de una
forma u otra.

;Cudles son las principales dreas
de negocio de Fortinet y sus prin-
dpales clientes?

Nuestra cobertura a las necesida-
des de seguridad también es inte-
gral. Nuestro portfolio estrella si-
gue siendo FortiGate, basado en
soluciones appliance que cubre
desde firewalls, antivirus, antis-
pam, etc., apayado con solucio-
nes para la gestion centralizada y
para el logging y el reporting
centralizado, FortiManager v For-
tiAnalyzer, que cubren la seguri-
dad de las redes. Pero también
cubrimos la seguridad de nues-
tras aplicaciones, como puede
ser FortiMail, para el correo elec-
tronica, o FortiDB para proteger
hases de datos. Entre nuestros
clientes se encuentran Jazztel,
Yacom, Fuskaltel, BT u organis-
mos del sector puiblico como la
cobertura a nivel de aplicacion
de los CPDs de Xunta de Galicia,
la Junta de Andalucia y la Junta
de Castilla de Lean. £l sector fi-
nanciero también es significativo,
con proyectos en los principales
hancos del pais.

{Puede hacer balance del afio (pre-
visiones y reparto de ingresos)?

El balance es positivo. Somos el
segundo fabricante por ingresos
en el mercado espanol de ap-
pliances, por detras de Cisco. El
abjetivo es crecer un 40 por cien-
to respecto a 2007, y segin nues-
tros datos vamos a alcanzar el 50
por ciento. El 60 por ciento de
los ingresos proviene de compa-
filas medianas y grandes, y el 40
por ciento de la pyme. Por secto-
res, estan la Administracién Pa-
blica (40 por ciento), y el sector
privado (60 por ciento).



