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Acens se aproxima a
los clientes de Valencia

Dentro de su estrategia de
crecimiento, acens ha inaugu-
rado una nueva sede en
Valencia, una accién que
entronca con la vocacién de la
empresa de alojamiento de
estar cerca de sus clientes. “La
apertura de una oficina en
Valencia tiene lugar para dar
respuesta a las necesidades de
servicio de un importante
porcentaje de empresas que
desarrollan su actividad en la
regién. Todo el Levante espa-
ol (en el que acens incluye
Murcia) ha experimentado un
fuerte crecimiento y tiene un
dinamismo empresarial lo
suficientemente alto como
para justificar nuestra presen-
cia en Valencia. Proximamen-
te, de hecho, nuestra inten-
ciéon es cerrar el abanico
mediterrdneo con la apertura
de oficinas en Valencia el afio
2007”, declara José Antonio
Baena, director comercial de
acens. Con esta accidn, la
compania habra conseguido
llegar de forma directa a un
60 o 70 por ciento de los clien-
tes del mercado empresarial
espanol. La sede en Valencia,
desde la que se dard servicio
a parte de Castilla-La Man-
cha, Baleares, Murcia y
Comunidad Valenciana, se
une a las oficinas en Madrid y
Barcelona, dedicadas a los
clientes de la Zona Centro y
Catalufia. “En acens nos diri-
gimos tinicamente al mercado
empresarial y nuestra voca-
cion es estar cerca del cliente,
ya que consideramos impor-
tante que las empresas dis-
pongan de asesores que
conozcan sus necesidades y
puedan disenar proyectos a
medida” puntualiza Baena.
En principio, en las instala-
ciones de Valencia desempe-
fiard su labor un equipo
comercial de cuatro personas,
a cuyo cargo se encontrara un
director de negocio, como
explica José Antonio Baena,
“yo prefiero utilizar el térmi-

José Antonio Baena.

no “de negocio” y no comer-
cial porque su objetivo es dar
un servicio integral al cliente.
acens es una empresa muy
enfocada en dar servicio. Por
otro lado, no descartamos ins-
talar un Data Center en
Valencia si fuera necesario
porque el mercado lo requi-
riera, aunque el alojamiento
de aplicaciones en las maqui-
nas de acens diluye la impor-
tancia de la situacion fisica
del centro de datos”.

Expansion geografica

En cuanto al papel de esta
nueva oficina dentro de las
perspectivas de crecimiento
de la compania, hay que
resaltar que acens ha crecido,
en los ultimos anos, de forma
“notoria”. “A punto de cerrar
el presente ejercicio el creci-
miento provisional se situara
en torno a un 40 por ciento y
el préximo ano esperamos

Oficinas de Acens en Madrid.

que esté también en torno a
un 30 o 35 por ciento. De ahi
la gran importancia de
Valencia, que a medio plazo
(tres o cuatro afios) deberia
representar un 25 por ciento
de la facturacién de la compa-
nfa” asevera el directivo.

La apertura de la oficina en
Valencia tiene un papel en la
trayectoria de la firma. En
1997 comienza la andadura de
la empresa, que entonces era
Rapidsite, realizando aloja-
miento compartido para el
mercado masivo de empresas.
Hace aproximadamente cinco
aflos se invierte en el data cen-
ter de Madrid, con lo que apa-
rece acens con su actual deno-
minacién. Se empiezan a
ofrecer soluciones de housing
y hosting dedicado. “Un afio
mas tarde compramos Aguas
de Barcelona y abrimos sede
alli. Este negocio se ve com-
plementado con los servicios
de telecomunicaciones que
comenzamos a ofrecer hace
tres aflos. Entre nuestros clien-
tes crece la mediana y gran
empresa con proyectos a
medida. Esto motiva que bus-
quemos la cercania con el
cliente y la expansién geogra-
fica con presencia fisica a tra-
vés de la apertura de oficinas
en Valencia y Mélaga” conclu-
ye Baena.
acens: wwuw.acens.es
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HDS experimenta un fuerte
impulso en los servicios

Durante su reunién anual de
partners y clientes, Angel Fer-
nandez, director general de
Hitachi Data Systems, dio a
conocer los resultados de la
compaiifa correspondientes el
primer semestre de su ano fis-
cal, que finaliza en marzo de
2007. En este sentido, el direc-
tivo destac6 que la facturacion
de la filial espafiola ha supera-
do los diez millones de euros
en cada uno de los dos prime-
ros trimestres del afio y sefiald
que el objetivo es alcanzar los

40 millones de euros al con-
cluir el ejercicio fiscal de 2006 ,
en marzo de 2007.

El avance mas importante
del afio ha sido la realizada en
el érea de servicios, donde la
compania “gozé en el segundo
trimestre de un crecimiento
interanual del 37 por ciento”.
Este incremento supone una
progresion de este area del 21
por ciento en el primer semes-
tre de 2006 respecto al mismo
periodo de 2005.

HDS: www.hds.com

Realsec aspira a ser una
“empresa de producto”

El desarrollador espafiol de
sistemas de cifrado y firma
digital se ha presentado en el
mercado de la seguridad en
Espafia como empresa espe-
cializada en tecnologia cripto-
grafica.

De acuerdo con su director
general, Jestis Rodriguez,
“nuestro principal objetivo es
proporcionar al mercado siste-
mas de cifrado competitivos,
de altas prestaciones y que se
ajusten a estandares reconoci-
dos internacionalmente”. En la

actualidad la compafifa comer-
cializa tres tipos de producto:
Cryptosec, su sistema HSM
acelerador de encriptacion y
firma digital; Cryptosec-Lan,
para cifrado y firma digital en
aplicaciones de red; Crypto-
sec-Bancking, para dar res-
puesta a las necesidades del
mundo bancario, y H3P, que
es un sistema de personaliza-
cién de tarjetas correspondien-
te al ambito EMV para los
medios de pago.

Realsec: www.realsec.com

Dimension Data crece
gracias a la convergencia IP

La filial espafiola de Dimen-
sion Data ha registrado
durante el ejercicio de 2006
un crecimiento del 103 por
ciento en sus ingresos totales,
donde ha sido especialmente
destacable el incremento en
el area de servicios con una
subida del 110 por cien.
Marcel Pujol, director ge-
neral de Dimension Data en
Espaia ha senalado que “este
ha sido el mejor ejercicio en
la historia de la filial desde
que se instal6 en Espana hace
seis afos. Una de las razones
del crecimiento es la tenden-
cia actual a la convergencia

IP, puesto que venimos del
mundo del networking y es
hacia alli donde el mercado
se esta moviendo”.

El directivo ha hecho hin-
capié en sus soluciones de Co
Brand con Cisco y su estre-
cha relacion con Microsoft.

En cuanto a la estrategia
para 2007, Dimension Data
aspira a dar mayor impulso a
los servicios centrados en los
procesos de negocio, de for-
ma que éstos “lleguen a
suponer el 35 por ciento de
los recursos de la compariifa.
Dimension Data:
www.dimensiondata.com




