





Seccidn: -

Pag.: 16

9313;

Espacio: 526 cm2 (76% Pag.)

Technology Channel News

09 - Jul - 2008

Valor Pub: 2.401,3 €

Escala 1: 1,05

> para el presente y el futuro es
FortiMail, a través de su nueva
versién 3.0. Y, de hecho, espe-
ramos que para finales de afio
entre el 20% y el 25% de nuestra
facturacion en Espafa proceda de
la familia FortiMail —ahora supone
el 10%-. La segunda gran linea
de inversion radicara en FortiGate
310B, que alcanza un throughput
de 12 Gb/seg, y cuyo PVP, con
todas las funcionalidades de segu-
ridad posibles incluidas, se sitla
en torno a los 10.000 euros.

Y en lo que resta de afio lan-
zaremos al menos dos productos
en el campo de FortiGate, pero
dirigidos a la parte mas alta de
nuestro porfolio.

En lo que concierne a fun-
cionalidades de vuestros pro-
ductos, ése ha propuesto la
compafiia incorporar nuevas
opciones?

Efectivamente, de cara al proxi-
mo afo vamos a trabajar estre-
chamente en lo que concierne a la
aceleracion WAN junto a Riverbed,
para incorporar esta funcionali-
dad a nuestros equipos. Ademads,
haremos énfasis en el campo del
firewalling de aplicacion.

éDescartan recurrir al talona-
rio para completar su porfolio?
Nunca lo descartamos.

¢Coémo se configura el eco-
sistema de alianzas de Fortinet
de cara al futuro?

Como le decfa, contamos con
tres grandes alianzas internacio-
nales con Alcatel, HP ProCurve
y Riverbed. A nivel local, con los
dos primeros trabajamos estre-
chamente desde hace varios anos,
y con Riverbed estamos dando
los primeros pasos para avanzar
paulatinamente. Ademas, a dia de
hoy, operamos con AMD, ArcSight
y Unisys, a otros niveles. En la
actualidad no prevemos incorporar
nuevas alianzas a corto plazo.

En lo que concierne a la
estrategia de canal, équé nue-
vas iniciativas tiene en mente?

En lo relativo a nuestra estructu-
ra mayorista, seguimos operando
con las mismas organizaciones
con las que trabajamos desde un
principio: Mambo y Afina. Ambos
generan aproximadamente el
mismo porcentaje de ventas,

y provén cada uno en torno al
50% de nuestros ingresos. Por el
momento, no considero ampliar
nuestro grupo de mayoristas, ya
que tanto su apuesta por Fortinet
como el valor que aportan son lo
suficientemente importantes como
para no plantearnos ningin cam-
bio en ese campo. Somos uno de
los pocos fabricantes del mercado
—en el entorno de facturacién en
el que nos movemos— que cuen-
tan con sélo dos mayoristas. Y
esto refleja el gran compromiso
que sostenemos con ambos.

¢Siguen siendo los negocios
de ambos mayoristas tan dife-
rentes que nunca se produce
competencia entre ellos?

Las diferencias entre ambos
se han reducido. Paulatinamente,
Mambo ha ido penetrando en los
segmentos més altos del mercado,
coincidiendo en algunos casos en
el coto habitual de Afina.

¢Y eso no supone un pro-
blema?

En absoluto. Estoy muy satisfe-
cho con ambos.

En lo que concierne a vues-
tros integradores...

Pese a nuestro crecimiento,
hemos tratado de continuar con
la misma estrategia. Es decir,
contar con una red reducida de
partners, para poder ofrecerles
un valor diferencial real, a través
de un soporte estrecho y de un
alto margen.

¢Qué margen esta ofreciendo
Fortinet a sus socios de canal?

En algunos casos el doble de lo
que estan dando otros fabricantes.
Dependiendo del tipo de proyec-
tos, puede superar el 20%.

Respondiendo a su anterior
pregunta, en la parte més alta de

Proximamente
Satec y
Telefonica
comenzaran a
trabajar con
Fortinet en
calidad de
partners Gold

nuestra pirdmide de partners, con-
tamos con dos socios Gold (Davinci
y Fujitsu Services), y vamos a incor-
porar en breve a otros dos (Satec y
Telefénica). En el segmento Silver
contamos con entre 15y 20 com-
pafias, si bien mantenemos una
relacién especialmente estrecha
con cuatro o cinco de ellos. Ha
sido en la parcela Bronce donde
hemos experimentado un creci-
miento mayor en los Ultimos dos
anos, puesto que trabajamos ya
con cerca de 150 socios activos,
que operan a menudo con los dos
mayoristas.

¢Mantendra Fortinet este
nimero de socios?

Si. Tenga en cuenta que el 50%
del éxito de Fortinet proviene de su
tecnologia, y el 50% restante de
sus socios de canal. Y pretendemos
seguir cuidéndolos mucho.

¢Como se reparte actualmen-
te la facturacién de Fortinet en
Espana entre los distintos perfi-
les de cliente?

En torno a un 60% de nuestra
facturacién proviene de las solu-
ciones destinadas a medianas y
grandes empresas, en numerosas
ocasiones con més de mil emplea-
dos. El 40% restante procede del
segmento UTM tradicional, en el
que se sitdan soluciones de gama
baja y media-baja, es decir, desde el
segmento SOHO hasta corporacio-
nes de mil empleados.

La principal diferencia de For-
tinet con respecto al resto de
fabricantes de soluciones UTM
(como Cisco, Check Point, Juniper
o WatchGuard) radica en que ellos
no pueden pasar de ese tamafio de
red, de hasta mil empleados.

Pero el concepto de UTM, al
menos el tradicional, no es a
priori el mas idéneo para la gran
empresa...

En este tipo de compaiiias trata-
mos de integrar nuestras soluciones
en la arquitectura de seguridad de
la que ya disponen, cubriendo las
funcionalidades de seguridad toda-
via por copar. ®





