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Tiago Caldas, B2B sales director de TP-Link Es-
pafa, pone el acento en el papel de la compa-
fila como fabricante de soluciones de tecnolo-
gia para el segmento enterprise con tres lineas
muy marcadas: TP-Link Omada, una plataforma
que integra diferentes equipos de red como
puntos de acceso, controladores, switches y
routers configurados y administrados desde la
nube a través de una Unica interfaz centralizada
para crear redes seguras y escalables.

La segunda linea estaria conformada por su so-
lucién de videovigilancia profesional, VIGI, con
la que ofrecen una seguridad continuada a los
negocios. Una solucién que, tal y como Tiago
Caldas destaca, cuenta con tres puntos claves:
la conectividad, muy relevante en la solucidon
porque un cliente puede tener multiples loca-
lidades y estar conectado a todas ellas. Una IA
en constante desarrollo con la que pueden evi-
tar falsas alarmas seria la segunda. Junto a la
escalabilidad porque, tal y como resalta el di-

rectivo, “los clientes pueden comenzar tenien-
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Tiago Caldas,
B2B sales director de TP-Link Espaia

do un sistema de seguridad pequefo e ir cre-
ciendo a lo largo del tiempo con el fin de tener
una solucién adaptada a sus necesidades”.

Su tercera linea viene de la mano de la solu-
cion GPON, una tecnologia de acceso median-

te fibra Optica con conexiones punto a multi-
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punto que no necesita elementos activos para

su funcionamiento.

Con personalidad propia

Presente en 170 paises, TP-Link aterrizd en
nuestro pais en 2005 con total autonomia para
desarrollar su estrategia de comercializacion de
productos. Una particularidad en la que también
enfatiza Tiago Caldas. “Tenemos una amplia es-
tructura en Espafa, siendo completamente au-
tdbnomos a la hora de definir e implementar la
estrategia que mejor se ajuste a nuestro mer-
cado”, confirma, algo que marca la diferencia
“porque conocemos el valor que tenemos que
trasladar a nuestros clientes y partners”, argu-
menta. Esto, ademas, les permite ser muy agi-
les en la toma de decisiones, en un modelo de
negocio que se caracteriza por ser indirecto al
100 %, con una apuesta clara de apoyo total a
su canal de distribucion. Y a la innovacion, uno
de los elementos que, sin duda, han inclinado

la balanza para el reconocimiento obtenido por
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parte de las consultoras y del mercado. “Todo lo
que como empresa estamos invirtiendo va di-
rigido hacia la innovacion y el desarrollo. Con-
tamos con siete centros de desarrollo. Cuatro
centrados en el mercado europeo. Ademas, de-
sarrollamos y fabricamos el 95 % de nuestros
productos, controlando toda la cadena de pro-
ducciony llevando a cabo controles exhaustivos
a nuestros productos, lo que nos garantiza una

gran calidad”, confirma el directivo. “Por ello so-
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lemos decir que TP-Link es una marca mas que
preparada para el mundo enterprise con nues-

tras soluciones TP-Link Omada”.

Facilitando la vida a las organizaciones y
al CIO

Hacer la vida mas facil a las empresas es una
de las maximas de TP-Link, algo que consi-
guen con TP-Link Omada. “Cuando hablamos

de Omada hablamos de soluciones adaptadas
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a cualquier negocio, tamafo, sector... porque
Omada es escalable. Con su acceso remoto es
mas sencillo llevar a cabo las configuraciones”.
Pero también con GPON, “una solucidbn com-
pletamente diferente a la de nuestros competi-
dores, que encaja con las necesidades de nues-
tro mercado”, apunta.

;Esto como se traduce a la hora de facilitar la
vida al CIO? "No queremos que nos vean como
un proveedor ni como un fabricante sino como
un partner tecnoldgico que puede aportarles
valor y resolver sus problemas, por lo que nos
enfocamos en que el CIO tenga un gran éxito
a la hora de contratar la tecnologia y de im-
plementarla porque para él es un reto. La tec-
nologia que tiene que adquirir tiene que ser la
correcta, funcionar con la escalabilidad nece-
saria. No puede ser algo a corto plazo, sino a
mediano-largo”, responde.

“El CIO demanda, sobre todo, calidad de la in-
fraestructura de red”, revela Tiago Caldas. "De

las soluciones de TP-Link Omada buscan la es-
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calabilidad que proporciona. Y en la parte de

videovigilancia VIGI, su area de seguridad”.

Eliminando desafios y ahorrando costes

Las medianas y grandes empresas espanolas tie-
nen que hacer frente a una serie de desafios en
torno a la conectividad y gestion de redes como
la alta velocidad y la gestion de los cuellos de bo-
tella, algo que puede resolver wifi 6. TP-Link no
solo se ha posicionado en lo mas alto con wifi 6
sino que ya estaba trabajando en wifi 7. "Fuimos
los primeros fabricantes en traer wifi 7 al merca-
do espafol y ya hemos ganado una operacién
importante dentro de la Comunidad de Madrid”,
confiesa. "Queremos, hasta fin de afio, seguir
invirtiendo y desarrollando nuevos productos
dentro de nuestra familia de tecnologia TP-Link
Omada y en wifi 7, dotandola de mas funcionali-
dades, de mas tecnologia, ofreciendo a nuestros
clientes la mejor tecnologia a la mejor velocidad
posible para resolver algunos de los problemas

que todavia tienen”, prosigue, al tiempo que
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A tener en cuenta

« TP-Link Omada cuenta con un conjunto de funcionalidades que ofrecen al cliente so-

luciones profesionales, confiables y seguras en la nube extremo a extremo.

« GPON permite alcanzar velocidades de 2,5 Gbps de descarga y 1,25 Gbps de subi-

da en los dispositivos conectados finales y esta especialmente indicada para hoteles,

complejos turisticos y educacion. GPON distribuye eficientemente la conexion de alta

velocidad con su tinica fibra optica, potenciando la capacidad y escalabilidad de la red.

» TP-Link tiene un contacto muy cercano con los clientes, escuchandoles para trasladar

sus necesidades a los centros de desarrollo, acercando a sus usuarios las soluciones

que necesitan.

« Somos un partner que siempre va a estar con el canal.

« El canal de TP-Link es muy dinamico. Continuamente buscamos nuevas funcionalida-

des . Seguiremos pensando como crear mas valor para el mismo en 2025.

avanza que durante este afio también pretenden
traer una tecnologia de triple banda y de doble
banda. “Basicamente queremos traer esas tecno-
logia a costes de wifi 6. Seguir invirtiendo en el
mercado espafol, ofreciendo la mejor tecnolo-

gia a nuestros clientes a un coste competitivo”.

Un ahorro de costes que facilitan al ClIO posi-
cionandose como un partner tecnoloégico que
puede ayudarles conociendo qué necesitan
para adecuar su oferta a sus necesidades, algo
que, en su opinidn, reduce significativamente

la inversion que tienen que llevar a cabo sus
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clientes. También animan a sus VAR (reven-
dedores de valor agregado) a llevar a cabo
lo mismo “porque trabajamos de la mano de
nuestros integradores, quienes ofrecen la me-
jor tecnologia a los CIO", explica. “Fabricar el
95 % de nuestros equipos nos garantiza tener
un control de la cadena de produccion y esto
también facilita el ahorro. Importante, asimis-
mo, la parte de los RMA, por el control exhaus-
tivo que hemos comentado. Por todo ello, a la
hora de llevar a cabo un inversion, el cliente
esta tranquilo porque cuenta con un producto
tecnologico de calidad, sin olvidar que no car-
gamos licencias en nuestros equipos, por lo que

damos otro valor afiadido”, especifica.

La importancia del canal

Nada seria posible sin un canal de distribucién
al que Tiago Caldas considera “responsable” del
éxito de TP-Link, porque el mismo ha sido capaz
de recoger todo el valor que la multinacional

genera para trasladarlo al cliente final, al CIO,
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al mundo enterprise. “Tenemos que agradecer
todos nuestros resultados a nuestros partners,
distribuidores y mayoristas”, reconoce.

Un canal que también quieren que vea a esta
multinacional como un partner tecnolégico. Un
compafero de viaje porque TP-Link “siempre
esta, en lo bueno y en lo malo, desde el mo-
mento en el que evaluamos un proyecto, pa-
sando por el tiempo de instalacién, el manteni-
miento de la infraestructura de red que tenga
el cliente y que haya sido montado y configu-

rado por nuestros partners”, enfatiza.

IR A: Introduccién | Videos |

Y, en su afan por darle lo mejor, cuentan con
una estructura que les permite respaldar todas
las acciones del mismo, con un programa de
partners en el que invierten en gran medida a
nivel de marketing para que estos pueden en-
contrar nuevos clientes.

Caldas avanza que siempre buscan nuevos so-
cios de negocio porque quieren tener un canal
muy preparado, muy estructurado, en el que
puedan aportarse valor mutuamente ya que es
una relacién win to win en el que ambas partes
ganan. "En TP-Link queremos trasladar todo lo
que creamos al cliente final, que es quien va a
comprar nuestras soluciones”.

;Estan buscando nuevos partners? Si, responde.
“Trabajar con TP-Link es trabajar con una marca
enterprise que tiene un producto y estructura
profesional con los que respalda todas las ac-
ciones que nuestros partners quieran llevar a
cabo. También somos un fabricante que puede
aportar un conjunto de beneficios importante”,

enfatiza.
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TP-Link, innovacion en redes para el
segmento enterprise

Tras tres décadas de vida, dos de ellas en Espaiia,
TP-Link se ha consolidado como un fabricante de re-
des para el segmento enterprise. Su posicionamiento
en este segmento ha sido reconocido por consulto-
ras como Gartner que, durante seis afios consecuti-
vos, les ha nombrado lideres en su Cuadrante Magi-
co para infraestructura LAN inalambrica y por cable
para empresas. A ello ha contribuido, sin duda, tres
soluciones: TP-Link Omada, VIGI y GPON. Y la im-
portante inversion en innovacion que la marca lleva
a cabo en sus siete centros de desarrollo.

De todo ello nos habla en este video Tiago Caldas,

Tl |

B2B sales director TP-Link Espaiia.
Tiago Caldas, B2B sales director de TP-Link Espaia

- J
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TP-Link, facilita la vida
a la mediana y gran empresa

Una de las maximas del fabricante de redes TP-Link
pasa por hacer mas sencilla la vida a las empresas.
¢Como? Escuchando sus necesidades. Al conocer
qué necesitan pueden, desde sus centros de desa-
rrollo, dar respuesta a las mismas, aportando las
soluciones que necesitan. “Podemos cubrir cual-
quier necesidad de nuestros clientes”, afirma Tiago
Caldas, B2B sales director TP-Link Espaiia.

Su estrecha relacion con el CIO es otra de las carac-
teristicas que les define, focalizandose en el éxito
de esta figura directiva cuando contrata e imple-
menta tecnologia en su organizacion.

¢Cuales son las soluciones que mas les demandan?

Tiago Caldas, B2B sales director de TP-Link Espaia

TP-Link Omada es una de ellas.

- J
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TP-Link: eliminando los desafios en torno
a la conectividad y gestion de redes

Las medianas y grandes empresas espanolas tienen
que hacer frente a una serie de desafios en torno a la
conectividad y gestion de redes como la alta veloci-
dad y la gestion de los cuellos de botella, algo que
puede resolver wifi 6. TP-Link no sélo se ha posicio-
nado en lo mas alto con wifi 6 sino que ya estaba tra-
bajando en wifi 7. “Fuimos los primeros fabricantes
en traer wifi 7 a Espaia”, confiesa Tiago Caldas, B2B
sales director de TP-Link Espaia. Este afio la compa-
fia quiere seguir invirtiendo en wifi 7, dotandole de
mas funcionalidades para que sus clientes cuenten
con la tecnologia mas puntera con la mayor veloci-
dad posible. Todo ello junto a un ahorro de costes y

su solucion de videovigilancia: VIGI.
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Tiago Caldas, B2B sales director de TP-Link Espaia
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El valor del canal de distribucion
de TP-Link

El canal de distribucion de TP-Link es el respon-
sable de la buena marcha de la compaiiia. Asi
lo considera Tiago Caldas, B2B sales director de
TP-Link Espaia. Un canal que traslada el valor
creado por la compaiiia a los clientes, al segmen-
to enterprise y de quien van de la mano como un
partner tecnologico.

Y en esta simbiosis que se produce entre ambos,
TP-Link busca aportarle continuas novedades,
respaldando sus acciones y desarrollando el pro-
grama de canal para que puedan seguir buscan-
do nuevos clientes, al tiempo que TP-Link busca

nuevos socios.

Tiago Caldas, B2B sales director de TP-Link Espaia
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