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; Como proteger su informacion?

+ Abundan
virus y
"hackers’ que
pueden violar
la seguridad
de su empresa

No es facil proteger un sis-
tema. Es més ficil robar
informacién y dafiar sus
equipos. Segtn Christo-
pher Hafer, gerente gene-
ral de Fon Per, empresa
especializada en la con-
sultoria para sistemas de
seguridad, la mayor canti-
dad de peligros no vienen
a través de Internet, sino
que se originan dentro de
las empresas, por el mal
manejo de la informaciéon
de algtn empleado. Por
eso es necesario establecer
una norma de seguridad
interna que se cumpla. Por
ejemplo: no permitir el uso

MANEJAR UN CONCEPTO INTEGRAL. Identificar los valores en
riesgo de la empresa, el valor del proceso de negociacién con sus
clientes o de su produccién. Se deben evaluar los activos actuales
del sistemay la gerencia debe sensibilizarse con laimportancia de
laseguridad de suinformacion.

DEFINIR UNA POLITICA DE SEGURIDAD. La gerencia debe apro-
bary comunicar los procedimientos especificos, detallados para
el uso de su sistemay reglas de seguridad que los usuarios deben
cumplir. Otro punto es definir las configuraciones y aplicaciones
de los equipos (computadoresy servidores) para su buen uso.

CONOCER LA UTILIDAD DE LOS PRODUCTOS. Antes de
comprar un antivirus, firewall u otros productos de seguridad
debemos tener en cuenta un concepto global de las necesidades
propias de laempresa, para implementarlas, aplicarlas y configu-
rarlas correctamente bajo nuestra politica de seguridad.

CAPACITACION. Unbuen nivel de conocimientoen procedimien-
tos de seguridad minimizan los posibles riesgos. La capacitacion
del personal debe incluirnormas de seguridad, responsabilidades
legales, asi como practicas en el uso correcto de procedimientos
de concesion (log-on), uso de paquetes de software, etc.

del chat, no bajar ningiin
tipo de archivos (fotos y
musica), pues es un medio
de transmisién de virus
y ‘spam’. Esta politica de-
be distribuirse a todos los
empleados en forma apro-
piada y entendible. “An-
tes que todo minimizar el
riesgo”, sostiene Hafer. Si
fueranecesariola gerencia
deberia facilitar el acceso a
un equipo de consultores
externos.

La seguridad de las re-
des no depender del na-
mero de servidores o usua-
rios conectados, sino del
tamafio de lainformacién
y del tipo de operaciones
propias del negocio (por
ejemplo, ¢como funciona
su contabilidad?). Y por
otro lado, no solo se trata
de adquirir productos co-
mo antivirus y firewall si-
no el uso de técnicas para
configuraciones y aplica-
ciones. “Hay muy buenos

productos en el mercado,
perolo masimportante es
conseguir su correcta apli-
cacién. Hay muchas em-
presas que compran pro-
gramas costosos que no se
adaptanasusnecesidades,
las cuales resultan siendo
menores”, dice Christo-
pher Hafer.

Otro punto clave es te-
ner una revisiéon perma-
nente. Dependiendo del
tamafio de la empresa u
organizacién, el control
dela politica de seguridad
puede ser manejado por
un asesor especialista ya
sea interno o externo. No
hayqueolvidarlosrequeri-
mientos de confidenciali-
dad oacuerdos denodivul-
gacién de necesidades de
la empresa para la protec-
cién de informacién, pues
estas deben ser identifica-
dasyrevisadas con regula-
ridad. Masinformaciénen
www.fonperu.com.

KALPA EXPORTA ARTESANIAS DE CHULUCANAS

“Le doy unvaloragregado al producto”

El primer comprador de
artesanias que tuvo Luis
Sala fue un puertorrique-
fioque conoci6é en Miamiy
quien nunca mas le volvié
acomprar. ;(Larazon? Sala
diceque levendiéaunpre-
ciomuyalto 100 piezas de
cerdmica, y que eso no fue
por viveza o criollada sino
porque aun no conocia
bien el negocio. Este inci-
denteloimpulséapasarde
la venta de piezas de Chu-
lucanasa crear sus propios
disenos, bajo el mismo es-
tilo, y producir.

Luego de haber sido
visitador médico duran-
te trece aflos, conocié en
un viaje a Piura el arte de
Chulucanasy fue alli don-
de compré los cuatro pri-
meros jarrones con los

que viaj6 a Estados Uni-
dos. Hoy conunamarcaya
constituida (Kalpa) vende
4.500 piezas al extranjero
y 1.500 en el mercado in-
terno. En el 2004, sin nin-
gln cliente atin, su esposa
(abogada especialista en
comercio exterior) le acon-
sej6 que fueraa Prompexy
alli se capacité y viajé con
sus disefios en 3D a Cali-
fornia Gift Show, su pri-
mera feria internacional.
Alli establecié contacto
conimportadores y asi ex-
portdé 200 artesanias que
mandb a producir a un ta-
ller de Piura.

Sin embargo, para se-
guir creciendo sabia que
eranecesario produciryno
tercerizar, poresarazénen
el 2005 se asoci6 con un

e

DECORACION. Mas de 6.000 piezas vendio el afo pasado. El doble que el 2006.

artesano de Chulucanas,
quien tenia toda la expe-
riencia en la elaboracién
de estas piezas. “Yo me
encargo de darle un valor
agregado a las artesanias
endisefio, forma, acabado
y presentacion”, dice.

Para Luis Sala es muy
importante darle un lugar
a su marca en el mercado
de las artesanias, una de
sus tltimas innovaciones
fue colocar aplicaciones de
plata y ahora estd produ-
ciendo cerdmicas no solo
decorativas sino también
utilitarias. El afio pasado
particip6 en cuatro ferias
deventaal detalle en Lima
y hoy las artesanias Kalpa
ya se venden por tempo-
radas en una tienda por
departamentos de Lima.
Ahora el reto es introducir
su producto durante todo
el afio en supermercadosy
tiendas de decoracién.



