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l centro de datos en el último año 
Los procesos de transformación digital y el desarro-

llo de los proyectos relacionados con la nube, sobre

todo los que defienden el uso del modelo híbrido, son las dos

principales vías de crecimiento para el área del centro de da-

tos. Los mayoristas, figuras tradicionalmente vinculadas a su

desarrollo, aseguran que los números son buenos durante el

primer semestre de este 2019. Según la consultora Context, el

comportamiento del negocio de los mayoristas en este periodo

en España ha sido muy positivo, exhibiendo un ascenso en

torno al 10 % y el apartado del centro de datos no ha desen-

tonado con un negocio creciente, a pesar de la paralización de

las inversiones públicas. “Hemos crecido pese a la Administra-

ción Pública que suele ser un motor importante del sector”, ex-

plica Carlos Vaquer, director comercial de Arrow, que recuerda,

sin embargo, que el sector público está accediendo a mode-
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A pesar del parón de la inversión de la Administración Pública,
los mayoristas exhiben crecimiento en el primer semestre en el mercado del centro de datos

E

La tiranía digital no deja espacio para la libertad. El competitivo y dinámico escenario empresarial, la irrupción

de nuevas empresas y las exigencias de los clientes han provocado una urgente transformación en cualquier

compañía que quiera mantenerse al pie del cañón de la competitividad. Un panorama que exige también un

cambio en los actores, mayoristas y distribuidores, que se ocupan de atenderlas y que deben añadir un plus de

consultoría a su tradicional perfil integrador. Una transformación que alcanza a la manera en la que las

empresas conciben su centro de datos y a sus modelos de consumo de tecnología. Marilés de Pedro✒

La consultoría del canal marcará
su papel protagonista en

los centros de datos 
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Buen balance de negocio

los de pago por uso y “optando, en parte, por el desarrollo de

proyectos en la nube”. Vaquer vaticina un muy buen tercer tri-

mestre; un hecho poco frecuente hasta hace poco tiempo. “La

estacionalidad está cambiando”, recuerda. 

En el apartado privado, sin embargo, lo digital sigue tirando

del centro de datos. “En el sector privado hay una transfor-

mación enorme”, asegura Alberto Pascual, executive director de

Ingram Micro. “Cualquier empresa, de cualquier segmento y

sector, se ha dado cuenta de que hay nuevos jugadores, más

ágiles y eficientes, que muestran una mayor adaptación a las

necesidades de los usuarios”, explica. Una adaptación que re-

posa en una gran base tecnológica. “Las empresas están

viendo cómo cambian sus modelos TI para poder mantener

su competitividad en este nuevo entorno digital”.  

No olvida Pascual el tirón de la nube en este entorno de los

centros de datos. “Ha permitido que aquellos que contaban

con capacidades muy limitadas hayan accedido a herramien-

tas que hasta ahora solo estaban reservadas para aquellas em-

presas con una gran capacidad de inversión”, recuerda.  

De integrador a consultor 
La transformación de los centros de datos y el nuevo pano-

rama digital ha obligado al canal a evolucionar su modelo de

negocio y su manera de aproximarse a los clientes. “El inte-

grador que no ayude a sus clientes en la transformación de

su negocio quedará obsoleto”, arranca Óscar Casas, cloud so-

lutions architect de Exclusive Networks. “Ya no es suficiente

que ofrezca la mejor tecnología, a un coste razonable, y que

realice una buena instalación”, insiste. A su juicio, la trans-

formación digital supone llevar a cabo un cambio radical. “Si

no, no es transformación”. El canal debe convertirse en un

consultor en estos procesos digitales de sus clientes. 

Una “irrupción” que se identifica, no con la aparición de nue-

vas compañías, sino con la transformación de las que ya juegan

en este mercado. “Pueden aparecer algunos”, reconoce Casas;

pero la gran masa de consultoría procederá, en su mayoría, de

Mayoristas del centro de datos E S P E C I A L

Las oportunidades alrededor del centro de

datos siguen siendo numerosas, lo que fructi-

fica en buenos balances en el canal mayorista.

Fiel a su filosofía de trabajar con tecnología

muy disruptiva, promocionando en España

productos que no están consolidados, Exclu-

sive Networks presenta buenos números en su

negocio en torno al centro de datos a pesar de

que no cuenta con el recorrido de otras áreas,

con un mayor peso en el mayorista, como es el

caso de la seguridad. Óscar Casas reconoce

que su filosofía de negocio, idéntica para todas

las áreas, provoca una mayor dificultad. “El

canal no está preparado para asumir el des-

arrollo de estas tecnologías tan novedosas”, re-

conoce. Por ello, el mayorista se ha enfocado

en la celebración de eventos con clientes fi-

nales para que puedan observar las solucio-

nes. “En España nos sigue costando dar el

salto a nuevas tecnologías”. 

El negocio global de Arrow en el primer se-

mestre ha crecido a doble dígito. Vaquer pun-

tualiza que en el caso del área del centro de

datos el ascenso no alcanza la cifra doble, pero

“sí que es lineal y estable”. Por encima de lo que

marca este apartado, crecen la seguridad y el

negocio cloud, pero el responsable comercial

defiende la diversidad de un mayorista que

disfruta de la distribución de 47 fabricantes.

“Espero que el segundo semestre, con el des-

pertar de la Administración Pública, sea muy

bueno”, vaticina. 

Pascual insiste en el tirón de los proyectos de

transformación digital para permitir que el cen-

tro de datos haya sido uno de los entornos es-

trella en el primer semestre. “Hay una sensación

de urgencia en la puesta en marcha de los pro-

yectos y en transformar los modelos TI en mo-

delos de suscripción para adaptarlos al

negocio”. En lo que se refiere a áreas concretas,

el director del área de valor de Ingram Micro se-

ñala el crecimiento en torno a la nube híbrida,

la seguridad en el acceso cloud (CASB), con pro-

yectos de varios millones de euros; y los proce-

sos de modernización del puesto de

trabajo. 
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“O el canal se transforma y es capaz de

aportar ese valor que dé ventaja competitiva

a la empresa; o desaparecerá”
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la obligada evolución de los que ya operan en este apartado.

“Tiene que aparecer un “nuevo” tipo de integrador que, desde

el área de la infraestructura, sea capaz de ofrecer consultoría,

para diferenciarse y llegar más lejos”. Se trata, en definitiva, de

que el integrador “venda su valor, no solo el producto”. 

Sin embargo, el camino hacia la consultoría no se torna

corto. “Hay un problema cuando el canal sigue hablando ex-

clusivamente de tecnología”, recuerda Alberto Pascual que

insiste en que ésta tiene que estar al servicio del cambio del

modelo de negocio. “La transformación no es digitalizar; es

transformar el negocio y el modelo financiero; y sobre todo

cambiar la cultura de la compañía”, recuerda. “O el canal se

transforma y es capaz de aportar ese valor que dé ventaja

competitiva a la empresa; o desaparecerá”. 

En este panorama tan complejo se está asistiendo a un

cambio en las políticas de alianzas y en las fórmulas de co-

operación. Incluso está apareciendo lo que se denomina “co-

opetencia” que responde a aquellos modelos de relación en-

tre diferentes integradores en los que habitan, con mejor o

peor convivencia, proyectos de cooperación con iniciativas

de competencia. Carlos Vaquer asegura que es un “deporte”

cada vez más practicado por el canal. “La exigencia de ofre-

cer al cliente una solución completa obliga a crear un eco-

sistema en el que cada integrador aporta una parte del pro-

yecto”. Sin embargo, no resulta una opción cómoda. Alberto

Pascual defiende el papel relevante y, sobre todo neutro, del

mayorista. “Debemos jugar nuestra labor complementaria,

contando con suficientes recursos especializados, aprove-

chando las economías de escala para servir al canal; sin com-

petir nunca con él. Si hacemos bien los deberes, estos modelos

de coopetencia, que son siempre incómodos para los inte-

gradores, no van a ser necesarios”, argumenta. 

En los procesos de transformación digital es clave encontrar

el interlocutor adecuado en las empresas. Óscar Casas explica

que el canal debe ir mucho más arriba cuando se habla de

transformación. “A veces se queda en el área más técnica o la

encargada de los sistemas; y el mensaje de transformación

debe ir más arriba”. Hay que tener claro que un proyecto de

transformación no arranca hasta que “no se defina un perfil

dentro de la compañía dedicada a buscar esa transformación”. 

La “amenaza” de la nube pública
No solo su papel como consultor en los procesos de trans-

formación de las empresas, el integrador también está per-

filando cuál puede ser su valor en el consumo de la nube

pública; cada vez más creciente. Óscar Casas recuerda que

hay empresas que llevan muchos años consumiendo servi-

cios en la cloud pública y que quizás no vean la necesidad

de contar con un integrador. “Disfrutan de buenos precios,

por el alto consumo de servicios, y solo financieramente les

puede interesar pasar por el canal de distribución”. Sin em-

bargo, puntualiza que no son muchos, aunque alerta que “el

canal debe preocuparse por identificar cuál puede ser su va-

lor en este entorno”. 

Surge, una vez más, su función consultora. “El canal debe

identificar cuáles son las necesidades de sus clientes, cómo

pueden ayudarles a satisfacerlas y qué servicios deben im-

plantar para lograrlo. Posteriormente, ver cómo se paga y

dónde va a residir la infraestructura”, explica Carlos Vaquer. 

En sus propuestas tecnológicas, los grandes hiperescalares

han incrementado su oferta de servicios, lo que les ha per-

mitido ir mucho más allá de los modelos de infraestructura

como servicio. “Cualquier empresa, con una idea, pueda ha-

cerla realidad gracias a la propuesta de tecnología de estas

empresas, sin saber qué hay debajo o sin tener un conoci-

miento especializado en el terreno tecnológico”, recuerda

Óscar Casas 
cloud solutions architect de Exclusive Networks

“La transformación digital

supone llevar a cabo un

cambio radical. Si no,

no es transformación”

El canal debe convertirse

en un consultor en

los procesos digitales

de sus clientes
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Casas. “Además disfrutan de flexibilidad y elasticidad en el

diseño de sus cargas, lo que es perfecto para aquellas que

cuentan con cargas estacionales”. 

Jugar en el terreno de la nube pública no es sencillo pero

el canal debe saber hacerlo. “Ya es una realidad y ya no tiene

sentido pensar si es o no una amenaza”, insiste Alberto Pas-

cual. “Lo que hay que hacer es centrarse en la oportunidad

que supone”. En el caso del mayorista, socio en muchos ca-

sos de los grandes hiperescalares, la labor principal es “for-

mar a los integradores para que obtengan la capacitación

necesaria para que entiendan el modelo de negocio y la tec-

nología que hay detrás”. 

La inmediatez es otra de las exigencias de las empresas que

la nube ha facilitado. Pascual recuerda que esta imposición

procede del consumidor. “Gracias a las economías de escala,

hemos conseguido abaratarla”, asegura. 

Carlos Vaquer, sin embargo, asegura que moverse “en

tiempo real es caro” y apunta otra labor más que debe lle-

var a cabo el canal. “Hay que ayudar a los clientes a que se-

pan diferenciar lo que necesitan de manera inmediata y lo

que no; porque si no van a pagar todo a precio inmediato”,

explica. Una labor que incluye, lógicamente, la asesoría tec-

nológica. “No todas las soluciones tecnológicas permiten la

inmediatez ni tienen el mismo coste”. 

Edge versus colocation: ¿hacia dónde
camina el centro de datos? 
Pero, ¿cómo será el centro de datos del futuro? ¿Se incre-

mentará el peso de los colocation o, por el contrario, proli-

ferarán los centros de datos más pequeños, situados en los

extremos de la red? 

Casas cree que dependerá mucho del negocio que desarro-

lla cada empresa y el valor que se quiere dar a los clientes.

“Habrá clientes que optarán por un colocation para disfrutar

de manera elástica de los servicios que éste ofrece; mientras

que otros preferirán disfrutar de un proveedor local ya que

les permite cumplir, por ejemplo, con las normativas que

obligan a alojar los datos en España”. 

La diversidad de proveedores de servicio locales es una re-

alidad numerosa en España. “No todo va a ser Azure y

AWS”, recuerda Carlos Vaquer. “Muchos clientes pueden

externalizar sus servicios a través de un MSP local, que in-

cluye servicios específicos que este tipo de compañías di-

seña a la medida de sus necesidades”. 

El máximo responsable del negocio de valor de Ingram Mi-

cro muestra sus dudas acerca de la expansión y las oportu-

nidades que tiene el desarrollo del edge. El punto de infle-

xión para despejarlas será el despliegue del 5G. “Cuando el

IoT despegue de manera definitiva y se extienda desde el

ámbito restringido en el que está ahora, que es la industria

4.0; habrá que ver si realmente es necesario contar con esa

computación que reside en un ámbito local, para gestionar

o procesar esos datos”, explica. “Comprobaremos si el 5G,

por la reducción que permite en los periodos de latencia,

sea suficiente y no se requiera el concurso de estos centros

de datos locales”. 

Hiperconvergencia versus convergencia
El carácter disruptivo de la hiperconvergencia ha abierto nue-

vas vías de negocio al canal y al ser una opción emergente los

crecimientos que exhibe son muy importantes. Según calcula

la consultora Gartner, esta tecnología ha experimentado es-

pectaculares ascensos a nivel mundial en los últimos años: un

48 % en el año 2017 y un 55 % el pasado año. Unas cifras que

en España son incluso superiores ya que en 2018 el ascenso

se cifró en torno al 60 %. Junto a ella, los sistemas conver-

gentes mantienen un respetable ritmo de crecimiento: según

IDC en el tercer trimestre del pasado año crecieron un 20,1 %

en EMEA. Tampoco fueron desdeñables los baremos alcistas

del primer trimestre del año pasado a nivel mundial (9,9 %)

o del segundo (19,6 %). También según IDC. 
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Carlos Vaquer
director comercial de Arrow

“El canal debe identificar

cuáles son las necesidades

de sus clientes, cómo

pueden ayudarles a

satisfacerlas y qué servicios

deben implantar para

lograrlo”
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Había surgido como iniciativa de algunos vete-
ranos de Google, en instalaciones de la NASA,
en California, con el firme propósito de exprimir
la tecnología para acabar con los grandes pro-
blemas de la Humanidad. Una de las áreas
estrella de estudio de esta nueva Florencia del
siglo XXI era lo que denominaban “organizacio-
nes exponenciales”. La “Singularity” buscaba
las características de esas compañías que, en
plazos inferiores a 5 años, conseguían capitali-
zaciones superiores al billón de dólares. Lo que
sus hermanas mayores del siglo XX, con mucha
suerte y esfuerzo, conseguían lograr en plazos
no inferiores a las 20 primaveras. Esas empre-
sas que, por su rareza, fueron denominadas
“unicornios”, y que cada vez empiezan a resul-
tar más comunes, están desafiando cualquier
concepción previa de lo económicamente
correcto, incitando a evolucionar una de las
prestaciones de serie del homo sapiens: el pen-
samiento lineal.
Pensamos linealmente cuando nos encontra-
mos a 16 metros de una puerta y estimamos
que necesitaremos 16 pasos para acercarnos a
abrirla. El pensador exponencial sólo necesitará
4 pasos (2 elevado a 4) para alcanzar el mismo
objetivo. Esa exponencialidad en los cambios,
en los crecimientos, es lo que posibilita que, en
muy poco tiempo, hayamos pasado de pensar
en el año 2001 que secuenciar el genoma
humano podría ser labor de décadas, con un
coste de 100 MUSD, a que hoy en día se pueda
comprar ese servicio por alrededor de 100 USD,
con los resultados disponibles en menos de una
semana.
Se han identificado 11 características que reú-
nen todas las empresas que han mostrado
resultados claramente exponenciales. 5 de ellas
están relacionadas con el lado derecho de nues-
tro cerebro, el más creativo e intuitivo, y en las
que centraremos esta reflexión sobre el rol que

concebimos para el mayorista IT del siglo XXI.
Las organizaciones exponenciales empiezan por
identificar un propósito de transformación
masiva. El nuestro es hacer realidad la promesa
de la tecnología. Y creemos que podemos con-
cretarlo en ser los aceleradores de nuestro
ecosistema de partners y clientes para conver-
tirles en organizaciones exponenciales. Aquellas
cuyo impacto es desproporcionadamente
grande, al menos diez veces superior, al com-
pararlas con sus iguales, gracias al uso de
nuevas técnicas organizativas que se sirven de
tecnologías aceleradoras.
Alineándonos con las cinco características anun-
ciadas, comenzamos por ayudarles en el uso de
personal bajo demanda,

poniendo a su servicio especialistas digitales de
aquellos tipos que, por su escasez, son difíciles
de encontrar, y más difíciles aún de retener y
encajar en una cuenta de resultados rentable.
Perfiles como gurús en ciberseguridad, exper-
tos en metodologías “agile”, y otras especies,
que estando en nuestras plantillas, trabajan por
y para nuestros canales.
En segundo lugar, generamos comunidades
ordenando el conocimiento para facilitar la “coo-
petición” en la creación de soluciones IT para el
mercado. La de IoT es la de más reciente crea-
ción, cuyos integrantes están disfrutando ya de
un entorno colaborativo realmente único.
Disponemos de un marketplace de capacidades
IT que conecta oferta y demanda, utilizando
para ello algoritmos que buscan el mejor encaje
entre los requerimientos de un proyecto y la
combinación de habilidades de nuestro canal.
Al igual que Uber ha pasado a liderar las solu-
ciones de transporte sin poseer ni un solo
vehículo, facilitamos la provisión y facturación
de servicios cloud de manera automatizada y
agregada, permitiendo al canal apalancarse en
nuestros activos, como si fuesen suyos, sin
hacer la fuerte inversión que ello supone.
Por último, buscamos mecanismos de compro-
miso atendiendo a las motivaciones que las
nuevas generaciones (millenials y z) tienen.
Nuestros talleres de “team building” para las
plantillas de nuestros partners están empe-
zando a dar bastante qué hablar.
La apuesta de Ingram Micro para convertirse en
un acelerador digital, alineando a nuestro canal
con las características de las organizaciones más
punteras, nos sitúa ante un nuevo rol que, sin
duda, está asombrando y sorprendiendo a los
que fueron usuarios de los servicios del mayo-
rista pre-exponencial. Seguiremos innovando.

El rol del mayorista como agente acelerador
de organizaciones exponenciales

Navegando a la deriva en eso que mi buen amigo Pancho ha patentado
como “tsunami digital”, acabé recalando hace un par de veranos en una
isla que, sin duda, ofrecía sosiego estructurado sobre los cambios
disruptivos que estamos viviendo: la Singularity University.

Alberto Pascual,
executive director de Ingram Micro

I N G R A M M I C R O T R I B U N A
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Los mayoristas defienden la armonía en su integración en la

oferta del canal y el análisis de lo que necesita el cliente. “No

hay tanta diferencia tecnológica para decidirse por una o por

otra; por lo que va a prevalecer el criterio del integrador que

tiene argumentos suficientes para defender la opción que

mejor se ajuste al cliente”, explica Pascual que, en última ins-

tancia, prevé una mayor aplicación de las soluciones con-

vergentes que las hiperconvergentes por parte de los inte-

gradores. “Les permite mayor flexibilidad y mayores

posibilidades en el crecimiento”. 

Carlos Vaquer cree que depende de cada integrador po-

tenciar en su discurso una u otra aunque explica que, por el

momento, la hiperconvergencia disfruta de sus mayores

ventas en los entornos de mediana cuenta. “En la gran

cuenta todavía no”, relata. “Lo que es lógico porque supone

simplicidad a la hora de gestionar los equipos y de crear una

cloud privada”, continúa. Una situación que sin embargo

evolucionará ya que “acabará llegando a la gran cuenta”. 

A pesar del glamour de la tecnología hiperconvergente,

Vaquer recuerda que los grandes sistemas convergentes

también viven una reinvención. “Open Source, por ejemplo,

se está introduciendo en estos grandes sistemas, dando una

serie de servicios distintos a lo que ofrece la tecnología de

hiperconvergencia”. 

Óscar Casas se muestra un fan rendido a la hiperconver-

gencia que permite añadir “cajas” a partir de un modelo in-

tegrado “sin que afecte al servicio”. La inteligencia, recuerda,

que “aporta el software”, es independiente del entorno so-

bre el que corre (onpremise, cloud, etc.). “Ahora bien”, alerta,

“hay empresas que han comprado soluciones de hipercon-

vergencia y, sin embargo, no han adoptado la decisión de

transformarse”. 

El “retorno” del servidor

A semejanza de lo que ha pasado con otros

productos tecnológicos tradicionales, el servi-

dor ha recuperado en los últimos tiempos una

gran parte de su “valor” perdido. Los ingresos

generados por estas soluciones han acumu-

lado seis trimestres consecutivos de creci-

miento a doble dígito a nivel mundial:

exactamente desde el tercer trimestre de 2017

hasta el periodo que cerró el año pasado. En

2018, según la consultora IDC los crecimientos

fueron muy altos: un 43,7 % en el segundo tri-

mestre, un 37,7 % en el tercero y un 12,6 % en

el que cerró año. En este último se alcanzó ré-

cord en los ingresos: exactamente se alcanza-

ron unas cifras de 23.600 millones de dólares.

El arranque de este 2019 ha sido más modesto:

los ingresos han crecido un 4,4 % a nivel mun-

dial, también según IDC. 

Vaquer recuerda que la inversión en la nube

parecía que iba a provocar una bajada en la

venta de este tipo de productos. Sin embargo,

hay muchos entornos “software defined” que

reposan sobre servidores; a lo que se une el

desarrollo de las soluciones de hiperconver-

gencia que tienen idéntica base tecnológica.

“Por tanto, lo que desaparece por un lado,

aparece por otro. No se pierde negocio”. 

Casas profundiza en estos entornos, crecientes,

de “software defined” y las ventajas que pro-

porcionan a las empresas. “Se refrescan los ser-

vidores de propósito general sobre los que se

montan estos entornos, lo que evita la migra-

ción de datos, que siempre supone un impacto

en el servicio”, explica. “Es una tecnología que

no va a desaparecer. Las empresas pueden ir

cambiando y mejorando sus sistemas software

simplemente actualizando sus servidores”. 

Pascual, por último, apunta, la importante in-

versión que realizan los proveedores de servi-

cios gestionados en este apartado; fruto de la

enorme oferta que están ofreciendo a sus

clientes. 

Alberto Pascual
executive director de Ingram Micro

“En el sector privado hay

una transformación enorme.

Cualquier empresa, de

cualquier segmento y sector,

se ha dado cuenta de que

hay nuevos jugadores, más

ágiles y eficientes, que

muestran una mayor

adaptación a las

necesidades de los usuarios”
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T R I B U N A

La transformación digital no es algo
que ocurra adquiriendo tecnología más
moderna. Cada empresa tiene sus pro-
pios retos, juega en un mercado en
particular y tiene unos competidores
concretos a los que superar. Así
mismo, su capacidad de crecimiento
es a veces otro factor limitante que
puede hacer que grandes ideas no
obtengan los resultados esperados,
dando alas a un competidor con mayor
capacidad de ejecución a cerrar rápida-
mente el “gap” y tomar la iniciativa.
En mi trabajo como cloud solutions
architect tengo la posibilidad de hablar
con mucha gente involucrada en pro-
cesos de transformación tecnológica y
esta experiencia me indica que la
adopción de nuevas tecnologías
avanza lentamente en nuestro país.
Afrontémoslo, crear una nueva versión
de una compañía, con unos objetivos
de crecimiento mucho más elevados
que en el pasado, implica un alto pre-
cio, o dicho de otro modo: si no se
llevan a cabo cambios representativos,
no se pueden esperar crecimientos
significativos.
Desde la llegada de la virtualización hemos
tenido muchas oleadas de cambios tecnológicos
en un breve periodo. Las tendencias y los temas
calientes varían frecuentemente, pero la crea-
ción y ejecución de un plan de cambio requieren
más tiempo. Hay compañías que no han termi-
nado de implantar por completo su
infraestructura después de tres años de haberla
adquirido, por lo que cuando esos sistemas
entran en producción, ya han perdido su ventaja
tecnológica. Este es el motivo

por el que los proveedores de nube pública, que
ofrecen infraestructura al instante, están prolife-
rando tanto.
¿Es entonces la cloud pública la respuesta a
todo? Evidentemente no. La cloud aporta venta-
jas y tiene casos de uso muy claros. La
escalabilidad ilimitada, la velocidad de desplie-
gue, la capacidad elástica o el consumo de
servicio en lugar de gestión de infraestructura
son ventajas innegables, pero asociadas
a un alto coste.

Delegar esa responsabilidad no es
rentable cuando los procesos de TI
solo aprovechan la capa superficial de
la infraestructura como servicio.
La orientación a servicio juega un
papel clave para la transformación,
pero esta orientación no significa el
pago por uso en la nube pública. El
pago por uso es sólo el modelo finan-
ciero, la clave está en definir ese
servicio: ¿pago por minutos de com-
putación? ¿Por GBs transferidos? Una
vez más, estas métricas están muy
lejos de nuestros resultados de com-
pañía; la transformación no es “pagar
de otra manera”.
En conclusión, las empresas solo
podrán alcanzar una ventaja tecnoló-
gica cuando aprendan a explotar la
información, más allá del mero alma-
cenamiento de datos (big data, object
storage). El foco ha de estar en el
time to market de las aplicaciones
(DevOps), en asegurar un crecimiento
sin límites y en reducir los costes de
operación (web scale). Es imprescin-
dible además hacer un uso

responsable de la cloud pública (cloud monito-
ring) y poner en manos de un buen equipo
profesional una tecnología que ayudará a obte-
ner los resultados esperados. 

Oscar Casas,
cloud solutions architect en Exclusive Networks Cloud

Explotar la información;
primer paso para lograr una ventaja tecnológica

Se habla de las infraestructuras de TI como impulsores del negocio y aceleradores de las compañías, y parece
un hecho irrefutable que las empresas respaldadas por una tecnología más avanzada cuentan con una ventaja
sobre sus competidores. En mi opinión, anticiparse a las necesidades de cada mercado, tener capacidad de
innovación y contar con un buen equipo profesional son los verdaderos valores. La transformación tecnológica
que las acompaña es sólo una consecuencia fomentada por una voluntad de cambio. 
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