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Eaton pone toda la carne en
el asador con la gran cuenta

Sivia TORRES

Integrar bajo un mismo para-
guas’y una sola marca tres porfo-
lios distintos de tres compaiiias
diferentes no es tarea facil. Y este
es precisamente el cometido que
ha tenido que afrontar Narcis
Tarrés, director general de Eaton
Power Quality Espafia, como
artifice del proceso de fusién de
las tres firmas adquiridas por el
gigante de soluciones de protec-
cién eléctrica: Powerware, MGE
OPS y Balmen Electric. El resul-
tado, el nacimiento de una nueva
marca que lleva por nombre Eaton
Powering Business, y que cada
vez estd cobrando mayor peso
dentro del grupo. Concluida esta
“larga tarea”, como reconoce el
propio Tarrés, Eaton se dispone
ahora a hacer todo el ruido que

le sea posible en el entorno de
las grandes corporaciones, arro-
pada de una oferta de trifdsicos
heredada de Powerware. Y es
que, aunque la parte procedente
de MGE OPS continda siendo el
motor propulsor del negocio de
la multinacional en nuestro pais
de la mano del SAI monofisico,
el directivo asegura que “nuestras
mayores expectativas de creci-

miento se encuentran en el estrato

corporativo a través de las maqui-

nas trifdsicas, donde Eaton goza

de gran diferencia competitiva”.
En esta tesitura, y tras dos afios

de evolucién plana, la compaiiia

espera crecer, al menos, entre

un 5% y un 6% en el dmbito del

monofdsico; y entre un 15% y un

20% en el del trifdsico.
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Colabora C -

HP IMAGEN E
IMPRESION pone en
marcha una nueva
unidad de negocio de
servicios de impre-
sion gestionados,
como muestra de la
fuerte apuesta que
la multinacional esta
realizando en este
entorno. En Espana
esta unidad estara
comandada por José
Bastida
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SAP prosigue su decidida apuesta
por la pequena y mediana empresa

Vircinia ToLEDO

Lonpres (Reino Unipo)

Como prueba de su
fuerte compromiso con
la pyme, SAP ha organi-
zado en Londres (Reino
Unido) un encuentro con
algunos de sus clientes
mds innovadores. Y es
que, el segmento SME

(Small and Medium
Enterprise) es clave para
la firma y uno de los que
estd experimentando
mayor crecimiento. “Esta-
mos haciendo foco en
las pymes, y el canal es
crucial en esta estrategia.
Hemos incrementado de
forma radical el porcen-
taje de la facturacién que

proviene de la venta indi-
recta en ese nicho, y el
objetivo es llevar incluso
mas alla estos resultados.
Prueba de ello es que,

si en 2002 los ingresos
procedentes del canal en
la pyme dentro de EMEA
constituian el 28%, en
2009 esta cifra es ya del
55%”, asegura Cathy

Daum, vicepresidenta
del canal indirecto de
SAP EMEA. Sélo en esta
region SAP consiguié
1.100 nuevas referencias
durante el 2Q de 2009, lo
que representa un 30%
de crecimiento frente al
mismo periodo de 2008.
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Con motivo de la
inminente llegada de
WINDOWS 7, les ofrece-
mos un analisis com-
parativo entre las ven-
tajas y funcionalidades
del esperado sistema

' operativo de Microsoft

y la sonora propuesta
de Google en este sen-
tido con su sistema
operativo de codigo
abierto CHROME. Todo
un ordago al gigante
de Redmond
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LA OPINION DEL
FABRICANTE

En el marco de las
acciones realizadas en el
contexto de nuestro 10°
Aniversario, les ofrecemos
las opiniones de los princi-
pales lideres y artifices del
negocio de las comunica-
ciones en nuestro pais
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