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OPORTUNIDADES Y DESAFIOS EN

TORNO A LA NUBE PARA EL CANAL

ste aflo se prevé que la in-

version en tecnologia en

Espafa podria crecer en

torno al 4%, una cifra inferior
a la de otros afos, y las empresas
se centraran en categorias como la
ciberseguridad, el dato o la migra-
cion de los ERP a la nube. ;Cémo
esta evolucionando esta transicién
a cloud en nuestro pais y qué pa-
pel jugara el ecosistema del canal
de distribucién en el mercado de la
nube? Hablamos sobre estos y otros
temas relacionados con la digitaliza-
cién y el fendmeno cloud con algu-
nos de los principales proveedores
de la industria: Diego Lopez, Cloud
Sales manager en ADM Cloud & Ser-
vices; Javier Grande, Cloud Business
Unit manager en Arrow ECS Espafa;
Roberto Alonso, Cloud & Business
manager en V-Valley; y José Maria
Molero, Sales Channel manager en
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P17\ 4l] >> Debatimos junto a representantes de ADM Cloud & Services, Arrow ECS, V-Valley y Wolters
Kluwer sobre la evolucion de la migracién a la nube entire las empresas espanolas y sobre el papel que
juega el canal en el mercado cloud.
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Wolters Kluwer Tax & Accounting
Espana.

EVOLUCION DE LA INVERSION
EN CLOUD
La evolucion es algo natural en este
sector, opina Diego Lépez, pero se-
Aala que “nos esta costando mucho
terminar de implementarlo porque
hay una reticencia, una falta de per-
cepcion del riesgo, sobre todo cuan-
do hablamos de temas de cloud
llevado a la parte de la ciberseguri-
dad”. Por ello, en ADM se enfocan en
la concienciacion para evangelizar
sobre la importancia de proteger los
entornos cloud e impulsar el negocio.
Segun Javier Grande, de Arrow, este
4% de inversion se queda corto, sobre
todo cuando se habla de ciberseguri-
dad y cloud. Opina que “en un mercado
cada vez mas dificil, donde hay muchos
players, invertir en tecnologia no es un
gasto. No es que asi te diferencies, sino
que, si no lo haces, te quedas atras y
acabas perdiendo” Roberto Alonso, de
V-Valley, coincide en que esa cifra se
queda corta porque “la tecnologia es
critica para las empresas, el proceso es
continuo, las leyes te obligan, tus pro-
veedores te obligan a digitalizarte y, al
final, el crecimiento esta siendo bas-
tante superior”.
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Lo mismo opina José Maria Molero,
para quien “cualquier empresa que
quiera crecer o competir necesita
digitalizar los procesos”. En Wolters
Kluwer apuestan por la migracién de
sus clientes a la nube “de la mano de
los partners”, y comentd que “la ad-
ministracién va a acelerar este creci-
miento con nuevas leyes de factura-
cion”, impulsando la digitalizacién de
los ERP de contabilidad y facturacién.

Segun las ultimas estimaciones,
en torno al 80% de las empresas
espafolas que han migrado a la
nube han optado por un modelo
multicloud y 7 de cada 10 alternan

\ ’
- _ Clicaen |
la imagen e
para ver "
la galeria

la nube publica con infraestructu-
ras on-premise y nube privada. José
Maria Molero constata la convivencia
de estos dos mundos, pero sefala
que en Wolters Kluwer apuestan por
un modelo de cloud puro desde el
primer minuto. Aunque, dice, “nues-
tra politica es proponer el cambio,
no imponer el cambio”.

Roberto Alonso comenta que el
modelo hibrido funciona para la
mayoria de empresas y en V-Valley
perciben que “hay determinada tec-
nologia y determinados tipos de so-
lucion que, o la consumes en cloud
o las empresas no acometen el
proyecto” En su opinién, todo podria
ir al cloud, pero la digitalizacién del
tejido empresarial espafnol todavia
no ha madurado hasta este punto.

Para de Javier Grande, “las solu-
ciones hibridas son el pan nuestro
cada dia” pero que no hay una solu-
cion valida para todos, ya que “cada
cliente tiene sus preferencias, sus
miedos y su capacidad de inversion”,
y también esta el sector publico,
con su propia idiosincrasia. Lo mis-
mo opina Diego Lopez, para quien
el sector publico es completamente
diferente de las pymes. Y sefala que
la necesidad de modernizar la TI
tradicional por obsolescencia o por
haber llegado al final de su ciclo de
vida estd obligando a migrar hacia la
nube, aunque todavia bajo modali-
dades hibridas.

SEGURIDAD COMO IMPULSOR
DEL CAMBIO A LA NUBE
Durante afos, la ciberseguridad ha
frenado la migracién a la nube, y
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para Diego Lépez todavia se percibe
como un obstaculo, pero cada vez
mas como una palanca. Explica que,
ante la necesidad de actualizar la in-
fraestructura con seguridad, muchas
empresas estan yendo a la nube pu-
blica, porque se ha demostrado con
demasiados ejemplos que un cibe-
rataque podria condenar a muchas
empresas al cierre definitivo.

Lo mismo piensa José Maria Mo-
lero, para quien, “hoy en dia, yendo
de la mano de un proveedor, con
garantias, es mucho mas seguro que
tenerlo en local”. Aunque apunta que
“légicamente, hay que formar, prepa-
rar, invertir” y también aprovechar el
kit digital para invertir en el salto a la
nube, “pero hacerlo bien, con segu-
ridad”. Roberto Alonso cree que ha
quedado atras la percepcién de que
la ciberseguridad es un freno para la
migracion a la nube y que “en el mo-
mento en que hay un proyecto cloud,
la seguridad esta a la cabeza”

Por su parte, Javier Grande cree
que la ciberseguridad es una gran
oportunidad en el sector, pero el
mercado esta muy fragmentado, lo
que complica la certificacion de los
profesionales. Comenta que “todos
los fabricantes estan yendo a un
modelo totalmente de plataforma,
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ANNARAUNYA >> “El negocio cloud es uno de nuestros
motores de crecimiento”, Roberto Alonso (V-Valley)

donde tienes una vision completa del
proyecto total, en la que la ciberse-
guridad se tiene en cuenta desde el
principio. Todos los participantes de
la mesa sefalan que todavia queda
mucho trabajo por hacer en cuanto

a la concienciacion sobre la ciber-
seguridad, especialmente al pasar

a la nube. Javier Grande sefala que
“puedes tener la mejor tecnologia del
mundo que, al final, el eslabon mas
débil somos los seres humanos”, que
muchas veces no cumplen con las
mejores practicas en seguridad.

Coincide Diego Lopez, para quien
“falta concienciar un poco de cua-
les son los problemas en los que
estamos, ya no solo a nivel corpora-
tivo, sino también a nivel personal”.
Opina que, aparte de la formacion,
hay que contar con otros programas
que impulsen esta concienciacion.
Por ejemplo, simulando ataques
de phishing, y que las victimas que
caen por realizar una mala practica
sean derivados a una plataforma de
e-learning. Roberto Alonso cree que
el problema puede estar en el ritmo

de adopcién de la tecnologia, ya que
las empresas tratan de adaptar-

se para no quedarse atras, muchas
veces sin la formacidn necesaria, y
considera vital extender este tipo de
programas a toda la organizacion.

EL CANAL ANTE LOS NUEVOS
MODELOS DE NEGOCIO CLOUD
Se ha extendido la percepcion de
que la comercializacion de servicios
en la nube no necesita la interven-
cion del canal de distribucién, es-
pecialmente de los mayoristas, pero
esto esta cambiando a medida que
las necesidades de los clientes se
vuelven mas complejas. Para José
Maria Molero, de Wolters Kluwer,

la expansion de la nube ha traido
nuevos servicios y nuevos canales lo
que, “légicamente, implica también
generar un marketplace alrededor
de las soluciones donde el canal
que teniamos antes, que era simple-
mente comercial, esta cambiando
sus servicios y enfocandose hacia el
desarrollo de APIs para poder po-
tenciar el producto”

En ADM Cloud & Services se han
dado cuenta de que, en cuanto al
canal, “sobre todo los paises del sur
de Europay Latinoamérica, vamos
con algun afo de retraso en la im-
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plementacion del modelo de nego-
cio MSP”. Diego Lépez comenta que
sobre todo en los paises del Norte
de Europay en Estados Unidos se
estd produciendo una reconversién
de los tradicionales reseller hacia
proveedores de servicios gestiona-
dos. Pero “en Espafia todavia somos
pymes trabajando para pymesy
ademas son todo resellers, tanto el
canal de distribucién como el dis-
tribuidor en si”. Sefiala que ahora,
ademas, se estd demandando una
evolucion de MSP a MSSP.

Desde V-Valley, Roberto Alonso
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HAY QUE
TRANSFORMAR EL MODELO
DE NEGOCIO TRADICIONAL
DE RESELLER EN MSP

DIEGO LOPEZ,
Cloud sales manager en ADM

Cloud & Services
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opina que “el modelo suscripcion lo
esta moviendo el canal”, y que ahora
casi todo se mueve en forma de sus-
cripcion, ya que tanto las empresas
como los usuarios finales prefieren
ese modelo de consumo de tecnolo-
gia. Muchos partners estan “haciendo
apuestas muy potentes en acompa-
flar en todo ese proceso que supone
la digitalizacién, la securizacion al ca-
nal”. Aunque reconoce que hay solu-
ciones en modalidad de pago por uso
gue se venden mas despacio, cree

que el futuro esta en el as-a-Servi-
ce. Lo mismo opina Javier Grande en
cuanto al retraso que tenemos frente
a paises nordicos en esta evolucion
del canal, pero asegura que, en térmi-
nos de adopcion de la nube, Espafia
va mas rapido que otros paises en

los que el canal ha dado esos pasos
hacia la prestacién de servicios.

EL PAPEL DEL MAYORISTA EN
EL ESCENARIO CLOUD

En los ultimos tiempos los mayo-
ristas han cambiado su enfoque
para incluir los servicios cloud en

EN UN MERCADO
CADA VEZ MAS DIFICIL,
DONDE HAY MUCHOS
PLAYERS, INVERTIR EN
TECNOLOGIA
NO ES UN GASTO

JAVIER GRANDE,
Cloud Business Unit manager »
de Arrow ECS Espana
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su porfolio, dando lugar a nuevos
marketplaces en la nube que acer-
can la tecnologia a todo el canal.
José Maria Molero destaca el creci-
miento del a3Marketplace de Wol-
ters Kluwer, en el que parten de

su suite a3Innuva para ofrecer un
amplio porfolio de aplicaciones. Asi,
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asegura, “damos cabida a nuestros
resellers para que desarrollen apps
enlazadas con nuestro software a
través de API, potenciando el pro-
ducto cloud y adaptandose mejor a
las necesidades de los clientes”.

En ADM Cloud & Services también
tienen su propio Marketplace, con un
enfoque diferente. Diego Lépez expli-
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HAY DETERMINADA
TECNOLOGIA QUE,

O LA CONSUMES EN
CLOUD O LAS EMPRESAS
NO ACOMETEN

EL PROYECTO

ROBERTO ALONSO,
Cloud & Business manager en
V-Valley

ca que hace algunos afios el grupo al
que pertenece la empresa se agluti-
no en torno a la plataforma Katy para
ampliar su presencia en el canal a
nivel internacional. Esta, segun expli-
ca, estd estructurada en cinco nive-
les: mayoristas, vendors, distribuido-
res, clientes finales y empleados de
estos, logrando que cualquier venta
repercuta en toda la vertical y ha-
ciendo que el soporte y la formacién
sean mas accesibles, sin repercutir
en el coste de licenciamiento.

Desde el punto de vista de Arrow,
como explica Javier Grande, el ma-
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yorista va evolucionando compran-
do la tecnologia, no como antigua-
mente, cuando muchos partners
compraban la tecnologia para ellos,
para luego proveer servicios. Consi-
dera que la distribucion cloud es la
distribucién del siglo XXI, “todo con
una unica aplicacion donde tienes
los principales fabricantes, con sus

APOSTAMOS
POR LA MIGRACION
DE LOS CLIENTES A
LA NUBE DE LA MANO
DE LOS PARTNERS

JOSE MARIA MOLERO,
Sales channel manager
en Wolters Kluwer Tax &
Accounting Espana

APIs actualizandose, mas la parte
de valor”.

Roberto Alonso opina que “al final,
nosotros nos alineamos con los fa-
bricantes, hacemos un efecto agre-
gador, desarrollamos canales, so-
mos parte importante del desarrollo
del Tl en el pais”. Considera que los
mayoristas son una parte facilitado-
ra gracias a su plataforma, una de
sus propuestas de valor basada “en
escuchar a nuestros clientes y en
trabajar sobre sus peticiones, por-
que nuestro desarrollo es propio y
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nos permite hacerlo de una manera
local y mas o menos rapida”

PRODUCTOS Y SERVICIOS

DEL CANAL PARA 2024

De cara a este afio, en Wolters
Kluwer continuaran con la migracién
de sus clientes a la nube y, como
explica José Maria Molero, seguiran
haciéndolo a través de su a3Mar-
ketplace, “donde nos permite ese
crecimiento en cuanto a aplicacion,
a dar el 100% de lo que nos piden
nuestros clientes, para poderles
ayudar en ese proceso de migracion
que, junto con el canal, vamos de la
mano”. Destaca lo importante que
es el canal para ellos y que, “nues-
tro objetivo en este afio y en los que
viene es ayudar a estos clientes,
como socios tecnolégicos, a ir de la
mano” y acompafarlos en esta tran-
sicion y en el cambio de mentalidad
que supone ir a la nube.

En V-Valley, como comenta Ro-
berto Alonso, siguen queriendo ser
“el socio de confianza cloud de
nuestros clientes. Al final queremos
trabajar con ellos y crecer conjun-
tamente”. Por ello, explica, basan
“gran parte de nuestra estrategia en
tener un equipo muy cercano y muy
preparado”. Ademas, estan “traba-
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jando mucho en la plataforma, en el
cross-sellinig, con la ciberseguridad,
con intentar demostrar oportunida-
des a nuestros partners para cada
vez ampliar sus servicios” Este afio
una de sus prioridades esta en la IA,
donde ve mucho trabajo por hacer
en cuanto a explicar al canal qué,

dénde se puede aplicar, cémo usarla

y también aportar un claro plan de
adopcion.

Desde Arrow, Javier Grande expli-
ca que la estrategia esta basada en
ArrowSphere Assistant, una nueva
funcionalidad de inteligencia artifi-
cial aplicada a su plataforma mul-
ti cloud ArrowSphere, “tanto para
Datacenter propio, como para todos
los hiperescalares y fabricantes con
soluciones de pago por uso”, que
se lanzdé hace un mes para siete
partners en el mundo, y que llegara

oficialmente en septiembre de 2024.

Esta aplica la inteligencia de Azure
OpenAl a todos los datos para apor-
tar inteligencia de negocio, y des-
taca que “es un paso mas de como
seguir aportando valor en esta evo-
lucion del mercado marcada por la
llegada de la inteligencia artificial.
Por ultimo, Diego Lopez destaca
que en ADM Cloud & Services se-
guiran invirtiendo en esa transfor-

macion del modelo reseller a MSP

y, posteriormente, a MSSP, “yendo
de la mano y muy cercanos con los
partners para ayudarles en ese pro-
ceso tanto formativo como de cono-
cimiento” En cuanto a la inteligencia
artificial, comenta, “nosotros hemos
ido a concienciar acerca de que
como estos LLMs, sobre todo los
publicos, pueden ser un problema
de seguridad”. Por otro lado, desta-
ca su labor ofreciendo a las pymes
servicios cloud mediante pago por
uso para impulsar la digitalizacion y
la adopcién de nuevas tecnologias
apoyandose en las facilidades que
ofrece la nube. B
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MAS INFO

» Oportunidades v desafios en
torno a la nube para el canal,
a debate
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Pablo Ruiz-Hidalgo, Spain & Portugal cloud director de Ingram Micro

“EL AHORRO DE COSTES ES UN MENSAJE ERRONEO AL HABLAR DE CLOUD,
HAY QUE HABLAR DE OPTIMIZACION”

El negocio cloud es uno de los que
mejores ratios de crecimiento esta
ofreciendo en el mercado espanol
en los Ultimos anos. Por este motivo,
hemos querido conversar con Pablo
Ruiz-Hidalgo, Spain & Portugal cloud
director de Ingram Micro, para
conocer, de primera mano, las
notas que definen este negocio y
cudles son las propuestas de Ingram
Micro para el canal de distribucion
alrededor de la nube.

Tal y como nos explica Pablo
Ruiz-Hidalgo, Spain & Portugal
cloud director de Ingram Micro, “el
negocio cloud lleva varios anos con
crecimientos exponenciales. Las cifras
que manejan los diferentes jugadores
del mercado se sitdan en crecimientos
de doble digito, tanto por el desarrollo
del negocio alrededor del puesto
de trabajo, como en lo referido a la
infraestructura”.

De cara a los proximos meses y
anos, “no cabe duda de que se
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van a mantener los crecimientos,

y asi lo indican datos de fuentes
como Context”, algo a lo que va

a contribuir la implantaciéon de

los grandes hiperescalares en
Espana, y que va a tener “un efecto
dinamizador en el mercado”. Pero,
ademas, todo lo que llega de la
mano de la inteligencia artificial
también potenciard el negocio en la
nube”.

La empresa espanola, “en su mayoria,
ya esta utilizando cloud alrededor del
puesto de trabajo, y el reto es, quizd,
potenciar también su uso en lo referente
a la infraestructura, porque no todas
las companias han optado hasta la
fecha por la nube como su principal
modelo Tl en infraestructura. Este es un
gran refo que tenemos por delante”.
Cuando hablamos de modelos
multicloud o hibridos, “es algo con lo

que nos estamos enconirando en los
clientes. Pero es cierto que también
hay barreras que tenemos que romper,
y una de ellas es el conocimiento de
los profesionales, tanto en los partners
como en el cliente final, y ofra contar
con herramientas adecuadas para
orquestar todo el ecosistema, tanto
desde el punto de vista de la gestion
del dato como desde el apartado de
la seguridad o para el cumplimiento
normativo”.

Para Pablo Ruiz-Hidalgo, “el
ahorro de costes no es el mensaje
correcto para hablar de la nube,
hay que hablar de optimizacion, de
escalabilidad, de proporcionar a la
pyme la misma tecnologia que tiene
una gran corporacion. La tecnologia
da mds competitividad a la empresaq,
dado que permite llegar al mercado
de forma mas rapida, mas agil y
con un producto con una mayor
opciones de éxito. Y esto es un valor
fundamental y lo que nos da cloud”.
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