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La Infraestructura de IBM enarbola la bandera del
valor en los sistemas TIC

o

e la incorporacién de los modelos de nube hibrida y los procesos de transformacién
digital marcan el paso de la inversion TIC de las empresas, la infraestructura tradicional, el poderoso "hierro”
de antano, parecia que habia perdido valor en el desarrollo de los proyectos. Sin embargo, los fabricantes
siguen invirtiendo en aplicar a la infraestructura las Ultimas tecnologias para que siga manteniendo, incolume,
su importancia en el diseno de los sistemas tecnologicos. IBM es claro ejemplo: su oferta en este apartado,
conformada por una amplia gama de servidores y de soluciones de almacenamiento, integra los ultimos avances,

permaneciendo como un area fundamental de su negocio.
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El canal mayorista es el vehiculo imprescin-
dible para trasladar este mensaje de valor a
las empresas a través de su propia cartera
de distribuidores e integradores. Arrow es
mayorista de referencia de IBM desde hace
varios lustros y su discurso de valor, comun
a todas sus unidades de negocio, alcanza al
negocio de infraestructura del gigante azul.
"En plena era del cloud, en la que las em-
presas estan llevando una gran parte de sus
cargas a la nube y en la que se exige rapidez
e inmediatez, también es una necesidad ur-
gente que las infraestructuras gocen de un
mantenimiento continuo y que se renueven
en los plazos necesarios", explica Alvaro Gil,
IBM Systems business manager en Arrow
ECS. "Las compafiias se mueven en un entor-
no de alta competencia y no contar con la Ul-
timas tecnologias en el ambito de la infraes-
tructura conlleva un alto riesgo”. A su juicio,
es importante dotarles con las mejores solu-
ciones posibles. "Deben de estar alineados
con las Ultimas tecnologias disponibles si no
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quieren perder negocio”, insiste. “Sin un pro-
ducto actualizado corren el riesgo de verse
superados por sus competidores".

Constantino Fernandez, business unit ma-
nager de IBM Spain en Arrow ECS, recuerda
que en el entorno onpremise es critico "apli-
car las Ultimas tecnologias disponibles para

responder a los retos que exigen las empre-

Business
Partner

sas". A su juicio, con el empleo de tecnolo-
gias genéricas, como sucede en ocasiones
en los entornos en la nube, no se responde al

reto de la actualizacion permanente.

Oportunidad para el canal

El canal puede aprovechar la oportunidad

que supone la venta de infraestructura.
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"Nuestros distribuidores ofrecen
a sus clientes un conocimiento
que permite dotar a la infraes-
tructura con servicios y skills téc-
nicos, especializados en cada uno
de los segmentos en los que vaya
a aplicarse”, explica Gil.

El distribuidor disefia una solucion
completa que le permite obte-
ner una enorme rentabilidad. "Es
consciente de que si es puntero
en un sector concreto o en una
solucidn completa, siempre va a
lograr un buen margen”, explica.
"Se trata de que aporte una so-
lucidon tecnoldgica completa, so-
portada en sus conocimientos y habilidades,
que incluya mantenimientos, actualizaciones
y soporte continuo".

Los servicios también arropan la propuesta
de infraestructura del canal. Unos servicios
que pueden estar soportados, en la medida
que lo necesite el distribuidor, por Arrow. “La
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solucidn siempre debe estar enriquecida por

los servicios", explica Constantino Fernan-
dez. "Es, sin duda, en el ambito en el que el
distribuidor puede obtener mas reconoci-
miento por parte de su cliente".

La aportacion de Arrow, a través de su area

de servicios profesionales, se ajusta a los

Business
Partner

requerimientos de los distribui-
dores. "Podemos complementar
o soportar aquellas areas en las
que lo necesite, relacionadas con
instalaciones basicas o proyectos
globales vinculados, en este caso,
con la infraestructura de almace-
namiento y servidores de IBM",
explica Fernandez. Arrow cuenta
con un grupo de especialistas en
servicios relacionados con la ofer-
ta de almacenamiento y de cém-

puto de IBM.

IBM y Arrow, la entente que

IBM disfruta de un enorme peso estratégico
en el area del centro de datos de Arrow, sien-
do a nivel global la unidad de negocio que
proporcionalmente genera una aportacion
mayor al mayorista afio a ano. "Nuestra oferta
esta siempre vinculada con el valor y con el

desarrollo de proyectos”, insiste Constanti-
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"Las companias se mueven en un entorno de alta competencia y no contar con la ultimas

tecnologias en el dmbito de la infraestructura conlleva un alto riesgo”

no Fernandez. "Se basa en la construccidon de
soluciones, sustentada en modelos de finan-
ciacién, formacion, soporte y en la definicion
de los proyectos de manera conjunta”. Una
filosofia que va mucho mas alla del mero part
numbery los precios. "Entramos de lleno en
el proyecto”, insiste. Una oferta que, recuer-
da, esta orientada a sectores
y problematicas especificas
(retail, transportes, etc.).

La estrategia de canal de IBM
exhibe varias décadas de
plasmacién en forma de su
programa de canal. Se trata
del IBM PartnerWorld, que
permite a los partners vincu-
larse a alguno de los cuatros
Silver,

niveles: Registrado,

Gold y Platinum.
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El programa cuenta con mas de 32 competen-
cias diferentes distribuidas en las categorias
de plataforma de analitica, soluciones de ana-
litica, cloud, IBM Global Financing, seguridad,
servicios, soluciones para el talento y la cola-
boracion, sistemas, Watson, Watson Customer

Engagement y Watson Internet of Thing. Para

sabibie] b t\

que el distribuidor acceda a estas competen-
cias debe cumplir con criterios vinculados con
sus habilidades, sus recursos y el éxito que
tenga en las ventas (diferente dependiendo
de cada una de las competencias).
Especialmente Util, por ejemplo, es el acceso
al Value Package que incluye soporte técnico
ilimitado de expertos para la
fase de desarrollo y preven-
ta, reembolso de formacion
y una gama de ofertas de
software.

El programa de canal in-
cluye proteccidon de deals,
promociones y descuentos,
y una formacién asociada a
los productos y soluciones.
Arrow es el mayor centro de

formacion de IBM en Espana.
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La oferta de computo de IBM alcanza desde el
mainframe (con su familia Z) hasta su potente
gama IBM Power Systems que incluye diferen-
tes tipos de servidores.

* Las opciones de informatica acelerada per-

miten sustentar una infraestructura adecua-
da para los procesos de analitica, informatica
de alto rendimiento e inteligencia artificial.
Una de las opciones mas potentes, que ga-
rantiza la inferencia de inteligencia artificial,
es el IBM Power System IC922 que propor-
ciona la necesaria infraestructura de baja
latencia y la intensidad de calculo que se
necesita para desbloquear informacion de
valor para el negocio de los modelos de in-
teligencia entrenados.
Basado en POWER9 presenta interconexio-
nes avanzadas (PCle Gens, OpenCAPI) para
dar soporte a un rendimiento de datos mas
rapido y una latencia inferior. Admite hasta
seis GPU NVIDIA T4.
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El computo, valor de ley

{CONOZCA COMO ES EL
IBM POWER SYSTEM IC922!

La platalorma de o
aceleracion de GPU lider

« Servidores empresariales que permiten ace-

lerar la infraestructura cloud.

A esta gama pertenece el IBM Power System
E9550. Un sistema compacto con 4 sockets,
especialmente disefiado para medianas em-
presas y como servidor de departamento o
elemento basico del centro de datos de las
grandes empresas.

Otra opcion es el IBM Power System E980,
para grandes empresas, que exhibe grandes
capacidades en cuanto a escalabilidad, segu-

ridad, rendimiento y disponibilidad para los
centros de datos con despliegues en cloud
para aplicaciones AlX, IBM i y Linux.
Servidores scale-out, especialmente indica-
dos para las cargas de trabajo que exhiban
una gran intensidad de datos, en cualquier
entorno (AIX, IBM i o Linux).

IBM exhibe una enorme oferta: IBM Power
System S914 (torre o bastidor de 4U y un Uni-
co socket), IBM Power System S922 (hasta 4
TB en 2U y 2 sockets) o IBM Power System
S924 (4U y 2 sockets).

Solo para Linux cuenta con IBM Power Sys-
tem L922, en una opcion de 2U, con posibili-
dad de 1 o 2 sockets.

Para SAP HANA, los IBM Power System H922
y H924 cuentan con un gran espacio de me-
moria de hasta 4 TB en un factor de forma
denso para obtener informacion de valor
mas rapido, al tiempo que ofrecen una alta
fiabilidad y rendimiento.
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"Computo versus inteligencia artificial y big data... E hiperconvergencia”

La oferta Systems también incluye productos ¢ IBM Power Systems IC922, disenado para tware de este proveedor con el rendimiento

especialmente disehados para cargas de tra- aplicar los modelos de inteligencia artificialy = de IBM Power Architecture.

bajo de inteligencia artificial y big data. desbloquear conocimientos de negocio para ¢ Dos opciones: IBM CS821, un sistema de 1U

* IBM Power System LC921 es un servidor de
bastidor de 1U que ofrece funcionalidades

superiores de escalado, que aprovechan la

la nueva generacion de inteligencia artificial
empresarial, con interconexiones avanzadas
para dar soporte a un rendimiento de datos

mas rapido y una latencia reducida.

disenado para cubrir las demandas de las
aplicaciones de middleware y virtualizacion
de alta densidad; e IBM CS822, una solucion

llave en mano para las cargas de trabajo de

tecnologia PCle Gen 4 en un factor de forma Y en el terreno de la hiperconvergencia, su mision critica de alto rendimiento de gran-

de ahorro de espacio. Especialmente pen- alianza con Nutanix le ha permitido unir el sof- des empresas en un sistema de 2U.
sado para despliegues informaticos de alto

rendimiento, bases de datos y virtualizacion.

¢{QUIERE CONOCER
ALGUN CASO DE EXITO?

« IBM Power System LC922 (con formato 2U),
para cargas de trabajo Linux con amplios

requisitos de almacenamiento, tales como

. . . e B g Centro de Biologia
data lakes para deep learning. Aplica las in- TiemRos d8nto Molecular Severo Ochoa
PRSI  CBMSO)
El uso de la tecnologia para
luchar contra los trastornos
» genéticos por el bien de
la humemidad

novaciones de PCle 4.0 y CAPI 2.0, funciona-

lidades de computacion y escalado superio-

*’:;imuldmon de
millones
e e

res y el doble de ancho de banda de datos

que x86.
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El cdmputo, el elemento mas tradicional del
centro de datos, también merece su reivin-
dicacién. Asegura Alvaro Gil que el domi-
nio del big data ha sido el factor principal
para volver a enarbolar su bandera del valor.
"Analizar los datos es una tarea esencial que
permite a las empresas tomar decisiones de

negocio y todos los fabricantes, incluido por
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"La solucion siempre debe estar enriquecida por los servicios”

supuesto IBM, estan disefiando tecnologia
para facilitarlo".

Tres son las areas prioritarias dentro de la in-
fraestructura: HANA on Power (una de las
grandes apuestas de IBM con SAP), Power Al

y el desarrollo de la supercomputacion (HPC).

.

La incorporacion de la inteligencia artificial
a los servidores abre un ramillete de opor-
tunidades al canal. "Es una tecnologia que
aplica a cualquier tipo de cliente ya que mu-
chos proyectos exigen un software basado
en inteligencia artificial”, apunta Gil. "Todo
estd impregnado de ella: servicios, infraes-
tructura, etc.”. Las oportunidades mas claras
tienen que ver con proyectos que persiguen
la lucha contra el fraude o aquellos que se
basan en el reconocimiento de imagenes:
trafico, control de presencia, reconocimien-
to facial, etc.

El desarrollo de proyectos sobre HANA es
otra de las maximas. Para ello, el equipo de
Arrow trata de acercarse al canal de SAP,
que no cuenta con mucha experiencia en el
entorno de la infraestructura, y ponerle en
contacto con los clientes de Arrow que si

la atesoran. “El fin Ultimo es proporcionar a
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los clientes una soluciéon completa y que los
partners de SAP entiendan las ventajas de la

infraestructura actual”.

La “libertad hibrida" que se abre con Red Hat

Con el cierre definitivo de la compra de Red
Hat, por parte de IBM, el gigante azul ha re-
cibido un empujon definitivo en su estrate-
gia de nube hibrida. La joya de la corona de
la empresa de cdodigo abierto es OpenShift,
una plataforma abierta que permite el de-
sarrollo de los entornos multicloud hibridos
que necesitan las empresas para avanzar y
desarrollar plenamente su transformacidn
digital. Sobre ella, como una siguiente capa
de valor, IBM ha reinventado todo su
middleware evolucionandolo hacia un
modelo de contenedores en soluciones
paquetizadas alrededor de necesidades
clave, que permiten el despliegue mas
rapido de aplicaciones.

La plataforma, que esta basada en tec-
nologias de cddigo abierto como Linuxy
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kubernetes, permitira que los negocios des-
plieguen, ejecuten y gestionen de forma se-
gura datos y aplicaciones tanto in situ como
en nubes publicas multiples y privadas.

En el mercado y, por tanto en el canal, esta cre-
ciendo el interés en torno a la plataforma ku-
bernetes y los contenedores, que permiten ad-
ministrar cargas de trabajo en la nube y lanzar
de forma rapida nuevos servicios. "Con el de-
sarrollo de los kubernetes se trata de implantar
microservicios en las grandes corporaciones,
como es el caso de los bancos o las telcos,
entre otros", explica Alvaro Gil. "También los
grandes integradores pueden compran esa in-

fraestructura para dar servicios a clientes mas

"El cloud es mas flexible y mas

dindmico pero en los libros contables

no siempre es lo mas rentable”

pequenos”, completa. Dentro de la oferta de
OpenShift hay soluciones que permiten gestio-
nar estos cluster de manera sencilla.

Una gran parte de la innovacion que se lleva
a cabo en el mercado tecnoldgico tiene lu-
gar en las comunidades open source, lo que
otorga a Red Hat un enorme protagonismo
y que permite, por ejemplo, desarrollar las
aplicaciones de una manera mas rapida. Con
la compra por parte de IBM, a Red Hat se le
abre la oportunidad de llevar el open source
a otra dimension, que también debe aprove-

char el canal.

Hacia la cloud hibrida

El futuro apunta a la nube hibrida. Un
entorno en el que la infraestructura
sigue jugando un papel esencial. Sin
embargo, a pesar de que el mercado
proclama lo hibrido, segun las consul-
toras solo el 20 % de las cargas se han
migrado al cloud. Constantino Fernan-

dez acude al argumento de los costes
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para explicar este porcentaje. "El cloud no
es mas barato”, recuerda. "Optar por este
entorno esta vinculado con las necesidades
financieras que tienen las empresas: en oca-
siones les pesa mas el opex y otras el ca-
pex", continva. "El cloud es mas flexible y
mas dinamico pero en los libros contables

no siempre es lo mas rentable”, recuerda. A

SuU juicio, no se va a producir un vuelco total
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de las infraestructuras al cloud, "sobre todo
en aquellas aplicaciones que son core de las
empresas”. El porcentaje seguira creciendo,
asegura, por la versatilidad que dan los en-
tornos cloud, pero "no se va a producir un
salto exponencial”.

Las barreras siguen existiendo. Asegura Al-
varo Gil que el canal ha visto con muy bue-

nos ojos el cloud pero "con condiciones".

Business
Partner

El responsable del negocio IBM Systems en
Arrow recuerda que hay que mirar los costes
del cloud y ver cémo trabajan los clientes fi-
nancieramente para poderlo llevar a cabo de
manera eficiente. "El coste sigue siendo una
barrera; asi como el analisis de los rendimien-
tos de las aplicaciones”, alerta. En el ambi-
to cloud, se exige una especializacion para
determinar qué cargas cuentan con un buen
rendimiento y cuales deben mejorar.

Otra barrera es la conexion que debe darse,
de manera adecuada, entre ambos entornos:
el privado y el publico. "Hay que desarrollar
una capa que permita la integracion, segura
y eficiente, entre los centros de datos y el
cloud", recuerda Fernandez. Una capa que
esta costando desarrollar a los clientes fina-
les. "Muchos carecen del personal adecuado
para hacerlo", explica. Mas del 40 % de las
compafias reconoce, precisamente, esa fal-
ta de conocimiento para llevarlo a cabo. "Es
fundamental que el partner se forme, ofrezca

su valor delante del cliente y cubra su gap".
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Area de almacenamiento

El almacenamiento sigue siendo un area prio-
ritaria de negocio para el canal. Desde Arrow
sefalan que los distribuidores estan desarro-
llando proyectos en torno a la virtualizacion
del almacenamiento y la cloud hibrida. Se tra-
ta de proyectos relacionados con desbordes
de cargas, segundas copias, centros de respal-
do, etc.

« Siempre el Flash. “La tecnologia Flash ha lle-
gado para quedarse”, recuerda Alvaro Gil. Es
una enorme oportunidad de negocio que ya
aplica a cualquier tipo de carga o de empre-
sa. IBM ha estado trabajando para ofertar al
canal opciones muy competitivas para per-
mitir que cualquier cliente tenga acceso a
esta tecnologia.

IBM ha lanzado la familia IBM FlashSystem
enfocada al multicloud hibrido. AUna softwa-
re, APl y herramientas. Una gama que inclu-
ye los productos anteriormente conocidos

como Storwize.
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¢QUIERE CONOCER ESTA NUEVA
FAMILIA FLASH?

——

IBM FlashSystem built with award-winning IBM
Spectrum Virtualize software makes storage simple:

One family of systems with the inno
enterprise-class features for deployment

IBM FlashSystem Family

» Almacenamiento definido por software.

o La opcion principal es IBM Spectrum Sto-
rage, una familia de software de almacena-
miento completa con una funcionalidad de
inteligencia artificial integrada. Se incluye
IBM Spectrum Storage Suite, que permi-
te gestionar el crecimiento de los datos y
prepararlos para el cloud con un paquete
de soluciones de almacenamiento definido

por software.
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"Es una apuesta clara para el canal”, asegu-
ra Alvaro Gil. "Los beneficios son instanta-
neos", explica. “La instalacion es rapida y
permite que el cliente experimente, con ra-
pidez, un rendimiento ya sea en los entornos
virtualizado o para realizar copias o backup,
entre otras opciones", analiza. Es un produc-
to que permite al distribuidor posicionarse,
con contundencia, delante de sus clientes
pero exige una alta certificacion.

o IBM Cloud Object Storage. Esta pensado

para reducir la complejidad de la gestion
del almacenamiento a gran escala. Definida
por software, esta pensada para cargas de
trabajo de inteligencia artificial, loT o repo-
sitorios de videos e imagenes y almacena-
miento primario y secundario de big data.
IBM asegura que los clientes pueden redu-
cir el coste del almacenamiento hasta un
54 %, en comparacion con los sistemas de
generacion anterior, ademas de obtener un
rendimiento hasta un 150 % superior.
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Ayudar a la comunidad de partners
a superar, con éxito, la complicada
situacion que ha pintado la
expansion de la pandemia del
Covid-19 es objetivo prioritario para
IBM. Para ello, ha puesto a trabajar
a su potente maquinaria para
producir una artilleria completa
que arme al canal con agresivas
promociones, un mayor soporte
financiero, campanas de marketing
y mejores condiciones de venta.

A pesar de que la situacidn no invita al opti-
mismo, los socios pueden mantenerse cerca
de los clientes y ayudarles, a su vez, a ha-

cer frente a sus enormes retos de negocio.
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Mercedes Lucena, directora de IBM partner
ecosystem en Espafa, reconocié que posi-
blemente se vaya a un mercado de menos
oportunidades, "pero éstas seran mas rele-
vantes y de mucho mas valor para los clien-
tes". Si algo bueno tiene la crisis es que no
ha parado los procesos de transformacion di-
gital. Al contrario, "los ha acelerado y se han
enfocado a unos mejores resultados financie-
ros". Aunque el gasto en Tl se vea afectado
en este 2020 en Espafa, Lucena destacd que
hay areas como "la colaboracidn, la seguri-
dad o la nube que probablemente creceran”.
Dentro de las cuatro areas en las que IBM
esta poniendo su atencidn en estos momen-
tos, se encuentra el canal (empleados, clien-
tes, sociedad y partners). "Hemos ajustado
nuestros programas, incentivos y operacio-
nes para ayudar a nuestro canal a adaptarse
a la nueva realidad", resalté Lucena.

IBM esta haciendo un foco especial en relajar
las condiciones que le exige para que el canal
ponga el foco en los mas importante: servir a
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Mercedes Lucena,
directora de IBM partner ecosystem en Espaia

los clientes. Para ello, por ejemplo, han extendi-
do las fechas para la presentacion de los planes
de marketing, han retrasado la renovacion de
las certificaciones hasta final de afio o han au-
mentado la frecuencia en el cobro de rebates

para mejorar la liquidez, entre otras acciones.

12

Clave el area Systems

El area Systems sigue siendo clave para

Business
Partner

IBM. Santiago Garcia, IBM Systems partner
ecosystem leader, recordé que es un apar-
tado muy presente en numerosas instalacio-
nes criticas en Espafia, como es el caso de la
banca, la Administracidn Publica, los hospita-
les, el retail y el ecommerce. "El canal, mas
que nunca, debe estar cerca de sus clientes
para identificar las oportunidades y llegar el
primero para poder ayudarles".

El portafolio de Systems de IBM se reparte
entre su potente y longeva gama de main-
frame, Power y las soluciones de almacena-
miento y backup. Garcia sefald los tres apar-
tados en lo que la marca cree que el canal
puede desarrollar mayores oportunidades en
los proximos meses.

Uno es el area Flash, con las cabinas Flash
Systems 5000 como puntal de referencia. La
marca llevd a cabo a principios de afio una
simplificacion de su oferta (todas las gamas

se gestionan con la misma plataforma), con
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una mayor robustez
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nedores y soporta

de sus soluciones "Hemos ajustado nuestros programas, incentivos y operaciones un gran némero de

Yy un menor coste,

entornos”, explicd.

amén de una ges- para ayudar a nuestro canal a adaptarse a la nueva realidad” Es un software que

tion mas sencilla,

para los clientes finales. "La gama 5000 debe
ser la puerta que nos abra numerosas opor-
tunidades en la mayor parte de los clientes”,
explicd. "Hemos incrementado nuestra inno-

vacion competitiva en los array de Flash".

Garcia asegurdé que hay muchas
empresas que estan invirtiendo
en sus capacidades de almace-
namiento y de backup. "En IBM
en estas semanas también he-
mos dado una respuesta rapida a
las necesidades que nos planted
la Administracion Publica". Para
potenciar este apartado Flash, la
marca ha lanzado una oferta en la
que es posible adquirir ahora los
equipos, pero el pago se haria en
octubre.

Newsbook
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La segunda solucidn clave es uno de los sof-
tware de IBM, el Spectrum Protect Plus. En
los Ultimos anos la innovacidn que se ha apli-

cado a este producto ha sido enorme. "Es

una solucion muy focalizada en los conte-
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"detecta de manera
automatica si hay cambios en los datos, si
hay fraude o si hay una brecha de seguridad
ya que integra soluciones cognitivas”, rela-
td. La seguridad es critica y contar con un
backup bien hecho es esencial. "Debe ser un
backup recuperable, aislado de la
red, lo que evita que sea hackea-
do y encriptado en un atague de
ransomware", explicd. A su juicio,
es una enorme oportunidad para
el canal. "Muchos clientes no ha-
cen backup o no los actualizan”,
aseguro.

Spectrum Protect Plus ha aumen-
tado los entornos que soporta,
incluyendo Office 365. Con un pa-
norama en el que mas del 80 %

de los clientes de IBM que estan

PAGINA SIGUIENTE
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Promocion de IBM Cloud y cognitive software

IBM ha definido 20 ofertas, tanto en formato
onpremise como Saa$, para ayudar a su canal
a comercializar, en estos momentos, su oferta
de cloud y de software. “Tienen todo el senti-
do del mundo en el momento actual”, definio
German Sanchez, IBM cloud & cognitive part-
ner ecosystem leader. La marca, a través de
ofertas concretas gratuitas a 9o dias, quiere
que el canal permanezca cercano a sus clien-
tes, para cubrir sus necesidades actuvales, con
ofertas concretas.

Una oferta dirigida, entre otros apartados, a

trabajando en remoto hacen uso de esta pla-
taforma, Garcia insistio en lo importante que
es recordar a las empresas que tienen que
hacer backup de esta suite. Soporta Exchan-
ge y OneDrive. IBM ofrece 90 dias de demo
del producto.

El tercer apartado es HealthCheck. “El tele-

Newsbook
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la continvidad de negocio en las areas de in-
fraestructura como servicio, que incluye ser-
vicios de consultoria (COS) y de servidores
virtuales; o en torno a VMware. También en el
atractivo area de los datos y la inteligencia ar-
tificial, con el uso de la tecnologia de IBM de
manera gratuita durante 3 meses; o en el apar-
tado de la colaboracién (a través, por ejemplo,
de Aspera), "muy importante ante el aumento
enorme del teletrabajo”.

IBM también va a potenciar el area de Sterling.

"Muchas empresas han sufrido una disrupcion

trabajo y la potenciacion del ecommerce han
incrementado los problemas relacionados
con la configuracién de sus sistemas. El canal
tiene que ayudar a las empresas a revisar sus
arquitecturas”, recomendd. Las demandas de
los clientes vienen, por un lado, por aumen-

tar el rendimiento de la instalacion, debido al
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de la cadena de suministro, sobre todo en el area
del retail, por lo que han necesitado una mejo-
ra de sus procesos online", explico Sanchez. No
olvidé el area de la seguridad. “Se ha incremen-
tado la necesidad de proteger a los empleados
que estan trabajando de manera remota e IBM
esta ofreciendo herramientas gratuitas", expu-
so. La oferta también alcanza el area de IBM Ga-
rage. “El equipo técnico de IBM esta disponible,
para cualquier consulta y area", remarco. "Hay
cientos de demos que el canal puede utilizar

para familiarizarse con los productos”.

incremento del teletrabajo; y, por otro, debi-
do a una disminucion de la actividad, han so-
licitado una reduccion de costes. "Con estos
HealthCheck podemos proponer reduccio-
nes de TCO en determinadas cargas, no solo
en el area Power sino también en las solucio-

nes de almacenamiento y mainframe".

PAGINA SIGUIENTE


https://newsbook.es
https://www.ibm.com/es-es/it-infrastructure
https://www.arrow.com/ecs/es/
https://newsbook.es

Newsbook

También el area de servicios ha determi-
nado 3 ofertas para que el canal pueda in-
crementar su valor en torno a las areas de
continuidad de negocio, soluciones para el
trabajo en remoto y el acceso seguro a las
aplicaciones.

Si la continuidad de negocio es esencial, en
época de crisis se torna obligatoria. Marcos
Sabaté, IBM Services, alertd acerca de dos
servicios claves: Resiliency Review (consul-
toria) y Cyber Recovery as a Service (solu-
ciéon de recuperacion: IBM Resiliency Orches-
trator). "Podemos realizar un test gratuito al
cliente para analizar su situacion y ver como
podemos ayudarle".

En el ambito del teletrabajo IBM esta traba-
jando para habilitar accesos remotos a los PC
fisicos de los empleados de las empresas e
implantar soluciones de escritorio o aplica-
ciones virtuales en IBM Cloud o de forma tra-
dicional. Por Ultimo, en el ambito del acceso
seguro a las aplicaciones, IBM esta ofrecien-

Newsbook
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"IBM Global Financing (IGF) va a seguir ayudando al canal con el

mismo nivel de servicio”

do una prueba gratuita de 60 dias para el ac-

ceso remoto (hasta de 5 aplicaciones).

Soporte financiero

IBM ha disefiado campafias especificas para
este periodo complicado. German Ruiz,

channel IBM Global Financing (IGF), recordé
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los dos elementos basicos que deben per-
manecer siempre en este orden financiero:
la liquidez y la gestidn del riesgo. "Quiero
mandar al canal un mensaje de tranquilidad
ya que IGF va a seguir ayudandole, con el
mismo nivel de servicio, aunque con un ries-

go distinto". La financiacidn es clave en los
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proyectos: segun IDC, su uso incrementa las
posibilidades de ganar una operacion en un
28 %.

En 2019 mas de 120 partners de IBM solici-
taron este tipo de servicios, con mas de 300
clientes soportados gracias a ello. Mas del 45
% del canal recibié soporte financiero y mas

del 75 % del area Systems (Power, mainframe

y almacenamiento) fue financiado. La financia-
cion en el area del software crecio un 53 %.

La marca mantiene sus campanas de finan-
ciacion a tipo O en el area Systems a 24 me-
ses (Power y almacenamiento) y en el area
de software (licencias y SaaS). Gracias a la
colaboraciéon con los mayoristas, han lanza-

do una campana, tipo O, para todas las reno-

Business
Partner

vaciones y mantenimientos; y otra iniciativa,
muy atractiva, en la que ofrecen al canal tres
meses de carencia y 9 pagos mensuales.

El area de los servidores (scale out y midrange)
y el almacenamiento Flash (con las gamas 5000,
7000 y 9000) también cuentan con una campa-
Na de 3 meses de carencia y 36 pagos mensua-

les, no a tipo O pero si con un buen interés.

;Cuales son los links que mas pueden interesar en la actualidad al canal?

IBMS COVID19
LEADERSHIP PAGE

Featured

3 | 1 COVID-19 Action Guide:
nsights 1 d W, Beyond the Grest Lockdown
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IBM PARTNER WORLD
PROGRAM HOMEPAGE

Cree una sola vez y despliegue aplicaciones de
misidn critica en cualquier lugar

Sethisgeand s S L5 8 3 pluraboema mr i e s B RS 1
“rcaegian bed bt

pp T
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IBM MY DIGITAL
MARKETING TOOL

Generate leads for
your sales team in less
time
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Promocion del marketing digital

"La crisis esta cambiando la manera de ha-
cer el marketing que ahora va a ser 100 %
digital”, recordé ifiigo Osoro, IBM vicepre-
sident & CMO de Espana, Portugal, Grecia e
Israel. "Lo que abre un enorme reto a nivel
comercial, acostumbrados al contacto cara
a cara con sus clientes”.

Para afrontarlo, la marca ha llevado a cabo
una iniciativa, IBM 4 Virtual Enterprise, para
disenar campanas digitales adaptadas a la
nueva realidad que se puedan lanzar de ma-
nera rapida, con contenidos predefinidos,
para ayudar a la fuerza comercial a que esté
cerca del cliente. Unas campanas que cuen-
tan con contenidos digitales especificos, de-
pendiendo del objetivo que se persiga, que
incluyen la definicion de correos electroni-
cos tipos, webinar, contenidos y videos para
vtilizar en redes sociales y call to action.
IBM ya ha lanzado 20 campanas (9 de cloud,

6 para TS y 3 para Systems) y tiene previsto

Newsbook
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b

iRigo Osoro, IBM vicepresident & CMO de Espafia

lanzar 11 mas. Todo el contenido generado
esta a disposicion de los partners.

Clave en esta estrategia es IBM My Digital
Marketing, una plataforma digital automati-
zada, que la marca ya lanzé hace unos me-
ses, y que puede ayudar al canal a acelerar
su transformacion digital en el area del mar-
keting. “Permite hacer campaias end to end
de marketing en todas las areas claves de la
oferta de IBM", explico Michiel Hasker, IBM

partner ecosystem marketing leader.
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Una plataforma que cuenta con un enorme
numero de contenidos, miles de assets, mi-
crosites, paginas de referencia, casos de éxi-
to, etc. que permiten ajustarse a todo tipo
de necesidades de marketing con agilidad y
flexibilidad. Especialmente importantes son
los datos que permiten medir el impacto de
cada una de las campanas.

Esta disponible para todos los business
partners de IBM, sin ningun coste. “Permite
ejecutar con agilidad y rapidez las campa-
nas de co-marketing para llegar al mercado
de manera eficiente”, explico Hasker. La pla-
taforma incluye campanas predefinidas que
permiten la personalizacion por parte del
partner (logo, contenidos propios, eventos
propios, etc.). IBM ha lanzado un incentivo
de 2.000 dolares para todos aquellos part-
ners que decidan utilizar, por primera vez, la

plataforma.
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