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_ Mesa de Mayoristas en la nube

2020, ano de crecimiento para el negocio del canal en el entorno de la nube

Hace tiempo que el canal despejo sus dudas en el entorno de la nube. El tsunami digital y la creciente adopcion

de los modelos hibridos condujeron de manera inexorable a los distribuidores, de cualquier condicion, a

observar la nube como fuente de negocio. El canal mayorista ha sido el vehiculo necesario para permitirles

discurrir por esa senda, no exenta de escollos, con una mayor tranquilidad. Durante el pasado 2020, en el que

se incrementd la subida de cargas a la nube, los mayoristas reforzaron, aun mas, su valor en este entorno.

Arrow, Crayon, Tech Data y V-Valley GTI pronostican un buen 2021.

®C Marilés de Pedro|

egun IDC el mercado relacionado con la nube al-
canz¢ el pasado afio en Espafia un crecimiento del
14 %, un poco por debajo de las previsiones pre-
vistas, que hablaban de un 20 %. Precisamente un baremo de
ascenso que es el que se espera que tenga el mercado es-
pafiol cloud en los proximos afios. En el canal mayorista, el
balance excede estas cifras positivas. Ifiaki Lopez, director ge-
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neral de Arrow en Espafia y Portugal, confirma que el creci-
miento en el canal fue mayor. “La nube ha venido para que-
darse y ha venido para quedarse con el canal’, insiste. Un en-
torno, imprescindible, que adquiere un sabor hibrido. “Es
clave la oferta del socio: cuanto més extensa sea, ya esté ba-
sada en los servicios de los hiperescalares o en nube privada,
mas completa sera la solucién que ofrezca a sus clientes”.




“La nube ha venido para
quedarse y ha venido para
quedarse con el canal”

Ademas, es muy importante la labor del mayorista para re-
ducir la incertidumbre que “la oferta de cloud sigue provo-
cando en el canal”.

José Manuel Marina, director general de Crayon, corrobora
el "exceso” en las cifras del canal. En el caso de la comparifa,
el crecimiento que cosecho en 2020 superd el 80 % en este
entorno. "Hemos ayudado a los partners a habilitar la nube”.
Crayon lanz6 el pasado afio un catélogo de servicios, clave
en este espectacular desarrollo. “La complicada situacion vi-
vida el afio pasado nos ha obligado a cambiar todo muy de-
prisa y muchas empresas no estaban preparadas; por tanto,
habilitar y ayudar al canal con nuestro abanico de servicios
ha permitido este crecimiento”.

Marina no olvida apelar a la imprescindible formacion. “Es
fundamental empezar a entender como es la nube y qué ser-
vicios debe proporcionar el canal”. Tras el crecimiento, des-
orbitado, de los servicios de virtualizacion del puesto de
trabajo y de las herramientas de colaboracion, ahora se im-
pone, recuerda Marina, una estabilizacion de los mismos.
Desvela Santiago Méndez, director del area de Advanced So-
lutions de Tech Data, que el pasado 2020 el mayorista exhibid
crecimientos de dos e incluso tres digitos, dependiendo del
area cloud que se analice. Un afio, insiste, que se torno en el
escenario perfecto para que la figura del mayorista se conso-
lidara como orquestador o mediador en el mundo de la
nube. "Hemos fortalecido nuestra posicidn’, insiste. Muestra de
ello, contina, es que jugadores tan importantes en este en-
torno, como es el caso de Amazon Web Services, que no ex-
hibfa demasiada claridad en su estrategia indirecta, "ha dado
un giro hacia el canal”.

La situacion, por tanto, ha reforzado el valor que ofrece el
mayorista. “El ecosistema de partners en Espafia es muy he-
terogéneo, muy amplio; y el entorno de la nube y de los mo-
delos como servicio no son sencillos de entender”, recuerda
Roberto Alonso, cloud & business director de V-Valley GTI.
“Nuestra labor es critica en el asesoramiento, en hacer en-
tender estos modelos de negocio y las férmulas de upselling
y de cross selling”, relata. "No se trata solo de migrar sino tam-
bién de aprovechar las herramientas que permiten explotar
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Ihaki Lopez,

director general de Arrow en Espana y Portugal

y desarrollar este negocio recurrente, siempre creciente, y ba-
sado en una oferta cada vez mayor".

La consultora Context llevd a cabo entre el 1 de marzo y el
15 de mayo del pasado afio, su encuesta ChannelWatch a
més de 5.000 distribuidores en EMEA. De los consultados en
Espafia, el 65,3 % de los encuestados vende productos en la
nube y, ademas, un 37,1 % tiene en su catadlogo mas de 10
ofertas de este tipo. Dos datos que demuestran el gusto cre-
ciente de los distribuidores por este entorno.

Marina asegura que en el caso de Crayon han notado un ma-
yor movimiento de los distribuidores tradicionales hacia la
nube. "Casi el 100 % de estos distribuidores vinculados, por
ejemplo, con el almacenamiento o las infraestructuras, ya tie-
nen soluciones en este entorno y estan creando departa-
mentos especificos para desarrollarlo”.

Como bien dice Roberto Alonso, es imposible ser un distri-
buidor y no ofrecer algo en la nube. "Tendria que vivir de es-
paldas al mercado’, razona. A su juicio, las compafifas que tie-
nen una apuesta mas seria, estan teniendo un crecimiento
mas rapido. “Nuestro objetivo es trabajar con nuestros clien-
tes para que tengan una propuesta de valor’, detalla. La
oferta en la nube es enorme v si el canal no “acompafia de
manera adecuada al cliente, bajo la formula de un negocio
recurrente, corre el riesgo de que el
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José Manuel Marina,
director general de Crayon

precio o cualquier otro factor le conduzca a cambiar de pro-
veedor”. Apoyarse en un mayorista como V-Valley GTl le per-
mite abordar mas proyectos. "Hay partners que, depen-
diendo de su tamafio, no tienen todo el personal, los
conocimientos o el tiempo necesario; y nuestra figura les per-
mite afrontar y desarrollar el proyecto”.

En Tech Data y Arrow también han incrementado el nimero
de clientes que se han subido a la nube. "Hay un segmento,
muy interesante, identificado con las compafifas nativas en
este entorno, que no han trabajado de manera tradicional
con el mayorista y que han visto las ventajas de colaborar
con nosotros’, apunta Santiago Méndez. Junto a ellos, los
MSP estan incrementando su oferta, "implementando cada
vez mayores capas de valor para ofrecer a sus clientes solu-
ciones mas potentes, soportandose en las plataformas de los
mayoristas”.

Ifiaki Lopez apunta la especializacion como via de acceso a
la nube. "Los clientes estan cambiando su modelo de con-
SUMO a un pago por uso 'y en este giro es fundamental la es-
pecializacién, especialmente nitida en el entorno de la se-
guridad; aunque también se observe en areas como el
almacenamiento, por ejemplo”. En el caso de los mayoristas,
Lopez defiende que el objetivo es contar con suficientes
profesionales para cubrir todas las areas.

También los ISV han percibido el valor de los mayoristas. Ma-
rina asegura que en el caso de Crayon les ayudan a enten-
der como optimizar sus aplicaciones y a ponerlas en el mer-
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"Hemos ayudado a los
partners a habilitar la nube”

cado. Una percepcion que comparte Roberto Alonso. “Los
ISV eran una parte del canal que no percibfa el valor que un
mayorista le podia aportar”, asegura. Mas alla de las plata-
formas con las que cuentan cada uno los mayoristas, el res-
ponsable de V-Valley GTI asegura que han valorado su ase-
soramiento en la relacién con el fabricante. “Incluso la gestion
que les permite maximizar su beneficio a través de los reba-
tes o la consecucion de certificaciones. Ciertamente, no es el
corazdn de su negocio pero cualquier compafiia persigue
maximizar su rentabilidad”.

Segun la encuesta de Context, los servicios mas vendidos, por
el canal espafiol, fueron los vinculados con la copia de se-
guridad, la recuperacién de datos y el almacenamiento
(75,7 %), alojamiento web y comercio electrénico (53,3 %) e
infraestructura (50 %).

Como explica Roberto Alonso, en los Ultimos afios el canal ha
evolucionado de la venta de la infraestructura a desarrollar
servicios en el entorno de la nube que le permite diferen-
ciarse. Tras ellos, llegaron la venta del backup o de la recu-
peracion ante desastres como un servicio.

Méndez destaca, sobre todo, la enorme aceleracion del ne-
gocio en la nube acontecida el pasado afio. "Lo primero que
se consumid fue todo aquello que permitiera mantener la ac-
tividad desde cualquier lugar. Una urgencia que posterior-
mente evoluciond hacia la virtualizaciéon del puesto de tra-
bajo, el backup o los desbordamientos en la nube’, relata. “Lo
que hubiera llevado un periodo de varios afios se ha produ-
cido en apenas un trimestre”.

En los proyectos de virtualizacion del puesto de trabajo sitta
José Manuel Marina el servicio fundamental; a los que suma
los relacionados con las herramientas de colaboracion, como
es el caso de Teams. “Incluso el almacenamiento: cuando no
fue posible contratar dispositivos fisicos, hemos contado con
proyectos de migracion de almacenamiento a la nube”. Ifiaki
Lopez sefiala que, junto al gran motor que fue Microsoft 365,
la seguridad ha sido otra de las areas destacadas.

En la encuesta, ademas, aseguraban los distribuidores que
los mayaristas estaban apoyando a los resellers en este ne-
gocio. EI 72,5 % indicd que recibe apoyo en el terreno del
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La colaboracion en el canal es uno de los

temas mas recurrentes. Especialmente en los
momentos mas complicados. El cuarteto de-
fiende que es una practica idénea pero que
cuesta aplicarla. “Han sido complejas las si-
nergias que establecieron los partners; aun-
que siguen trabajando y colaborando’,
explica Marina. De hecho, hay compafiias es-
pecializadas en materias como la inteligencia
artificial, el loT o DevOps, por ejemplo, que
han establecido algunas alianzas con empre-
sas con un perfil mas generalistas para avan-
zar de manera conjunta en el negocio. “La

especializacion va a salvar al canal’, proclama.
“Los socios deberdn buscar sinergias con
otras companias especializadas para ofrecer
un servicio integral al cliente”.

Inaki Lépez distingue dos perfiles mas
“dados”al gusto por la sinergia: las compafias
especializadas en migracionesy en el area de
la seguridad. El responsable de Arrow ve el fu-
turo con optimismo en este apartado. “Hay
mucho hueco para la especializacion en las
diferentes areas en el cloud y para los exper-
tos especificos en una materia”, insiste.

Fan del modelo colaborativo, Santiago Mén-

dez asegura que ha existido mas colabora-
cion entre los partners en los Ultimos meses,
“lo que no quiere decir que haya habido
mucha”, sonrie. La labor de intermediacion
del mayorista en estas lides exige mas im-
petu que en ningun otro area. “La nube va
evolucionando y en ella convergen muchas
soluciones y tecnologias”, recuerda. “Los
partners no pueden saber de todo. Incluso el
mayorista, a pesar de nuestros modelos de
escala. Facilitar la colaboracion es responsa-
bilidad nuestra.Y probablemente una parte
de nuestro futuro”.

Saas$, un 55,3 % en el apartado del Paa$, un 54,4 % en el te-
rreno del laaSy un 42,2 % en el ambito del dispositivo como
servicio. Santiago Méndez insiste en que el servicio hacia el
distribuidor sigue siendo clave. “Nos han demandado lo
mismo, aungue con mayor urgencia’, recuerda. "Siguen
siendo fundamentales los servicios relacionados con la for-
macion, con la transformacion de sus estructuras y con sus

modelos financieros”.

Santiago Méndez,

director del drea de Advanced Solutions de Tech Data

18 newshook.es 280 | marzo 2021 |

La via de acceso mas “directa” a la nube para el canal es el
uso de las plataformas de los mayoristas. Son, sin duda, las
joyas de la corona.

ArrowSphere, donde conviven 5 hiperescalares con una am-
plia oferta de soluciones hibridas de numerosos fabricantes,
es la de Arrow. “Esta construida por y para el canal’, recuerda
Ifiaki Lopez. Su consumo en el Ultimo afio se ha incrementado
de manera exponencial. "Ademas de brindar herramientas al
canal, la capacitacion es esencial, no solo la técnica sino tam-
bién la comercial. No todo el mundo esta preparado para ven-
der el cloud", explica. Uno de los puntos claves para incenti-

"Hay un segmento, muy
interesante, identificado con
las companias nativas en la
nube, que no han trabajado
de manera tradicional con el
mayorista, y que ahora han

visto las ventajas de
colaborar con nosotros”
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var el uso de ArrowSphere es asegurar su conexion con los
ERP de los distribuidores. “Es uno de los principales inhibido-
res, por lo que tratamos de facilitar esta integracion, elimi-
nando los vectores operativos, administrativos o logisticos,
para permitir al partner dedicarse al negocio”.

StreamOne Cloud Marketplace (SCM) es la plataforma de Tech
Data. También defiende Santiago Méndez el enorme incre-
mento de su uso. Una plataforma que esta en permanente evo-
lucién y mejora. “Estamos en las primeras fases de desarrollo,
aunque deberfamos de ser capaces de transmitir méas y mejor
a nuestros partners qué nuevas funcionalidades y capacidades
van adquiriendo las plataformas’, relata. Se deberfan desarro-
llar, por ejemplo, herramientas que permitan la adopcidn en un
solo click de soluciones multifabricante.

Absolute IT es la plataforma integral de servicios de Crayon.
"EI 100 % de nuestros clientes la esté utilizando para controlar
los consumos en la nube’, explica Marina. Cuenta con dife-
rentes servicios que ayudan a los partners a entender real-
mente como estan consumiendo el cloud, tanto ellos como
sus clientes; para optimizarlo y obtener ahorros. “Es posible
obtener una mejora en los costes de un 30 %", contabiliza.
Otros les ayudan a ver qué y como tienen que subir a la nube
determinadas cargas o servicios. "Es vital hacerlo de una
forma escalonada, estructurada y, posteriormente, ayudarles

a controlarlos”. Herramientas para la gestion de la facturacion,
el reporte de incidencias o ver cual es el rendimiento en los
diversos hiperescalares, para observar cuél es la opcion més
rentable para sus clientes, son claves. “También son impor-
tes las APl que aseguran su integracion con ERP o CRM de
sus clientes”.

En el caso de V-Valley GTl, se observan dos plataformas. Una,
la mas reciente, Cloud Marketplace, la acaba de presentar
V-Valley; mientras que la que exhibe GTlI lleva afios de reco-
rrido. Roberto Alonso asegura que el crecimiento de su uso
por parte de los clientes ha sido exponencial. “Hay un uso,
cada vez més creciente, de las soluciones de software como
servicio (SaaS), con Microsoft 365 como producto estrella, y en
el que la mayorfa de nuestros clientes demuestra una enorme
independencia’, explica. Por otro lado, el &rea de la infraes-
tructura como servicio reconoce que le resulta mas compli-
cado al canal. “Les exige mas conocimiento”, explica. “El canal
nos demanda herramientas que le permitan un control del
gasto y les asegure la gestion de diferentes proyectos”.

Microsoft 365 fue el rey del pasado afio. Al menos, en lo que
se refiere al volumen de facturacién, ya que Microsoft Azure
se ha colocado con el caballo ganador en términos de cre-

No han dejado de crecer los MSP (provee-
dores de servicios gestionados) en el canal
de los mayoristas. Tradicionalmente vincu-
lados con la infraestructura, con el tiempo
han ido especializandose, buscando la di-
ferenciacion, en servicios vinculados con el
backup, la recuperacién ante desastres o la
seguridad. “Nuestra labor es proporcionar-
les soluciones, pero no solo de marcas nue-
vas, que indudablemente exigen una labor
de evangelizacidn por nuestra parte, sino
ayudarles a conocer la oferta completa con
la que cuentan nuestros fabricantes”, ex-
plica Roberto Alonso.

Dentro de estas companias hay algunas
que mantienen centros de datos propios,
desde los que ofrecen sus servicios a las

empresas, que conviven con aquellos que
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contratan los servicios de los hiperescala-
res como respaldo. Inaki Lopez asegura que
ambos perfiles han crecido en el negocio
con Arrow en los ultimos meses. “Este tipo
de empresas desarrolla una oferta especi-
fica, que contemplaba, por ejemplo, servi-
cios paquetizados de backup o seguridad,
que ofrecen en modelos de pago por uso a
sus clientes”.

Por encima del 30 % calcula Santiago Mén-
dez el peso que tiene en el negocio en la
nube de Tech Data los MSP. Un negocio cre-
ciente, en constante crecimiento, que re-
posa en los modelos hibridos. “Ofrecen a
sus clientes la posibilidad de trabajar y de
crear su nube privada, junto a posibles des-
bordes a la nube publica; y todo ello a tra-
vés de modelos flexibles y dindmicos’,

explica. Funcionalidades que se les ofrecen
desde el mayorista, como es el caso del
control del consumo real de las cargas y
servicios en la nube, resultan fundamenta-
les para la buena gestién de su negocio.

Consciente de lo importante que son para
su negocio, Crayon lanzé el pasado afio un
servicio gratuito, especifico para los MSP,
que les permitiod resolver cualquier tipo de
duda que tuvieran sobre infraestructura, ar-
quitectura, disefo, etc. El servicio, que tiene
una duracioén de 3 horas, incluye una pre-
venta consultiva, enfocada a posibles pro-
blemas, bien internos, o bien que estos MSP
puedan tener con alguno de sus clientes.
“Llevamos a cabo un estudio exhaustivo de
la situacién y desarrollamos la puesta en
produccion de las mejoras”, apunta Marina.
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Roberto Alonso,

cloud & business director de V-Valley GTI

cimiento. Roberto Alonso explica que la razén fundamental
del tirdn de la plataforma de Microsoft en el canal es que el
mercado estd demandando, cada vez mas, este tipo de so-
luciones en pago por uso. Por otro lado, apunta, que los part-
ners tradicionales, que se mueven habitualmente en los en-
tornos fisicos, han comprobado que el mundo es hibrido.
"Debemos intensificar nuestro esfuerzo para ayudar a que
mas partners se sumen al negocio”.

La formacion, afiade Marina, ha sido clave para que el canal
se sume al negocio en Azure. "Es clave poner en sus manos
todas las herramientas necesarias para ayudarle a que Azure
siga creciendo y pierda ese miedo inicial a empezar a subir
cargas a la nube”.

En Arrow y Tech Data también han percibido esa apuesta,
creciente, del canal por Microsoft. “Nos encontramos muy sa-
tisfechos por el momento que estamos viviendo con esta
marca’, reconoce Lopez. Santiago Méndez explica que, tras
las primeras semanas de confinamiento, en las que Microsoft
decidio, por tiempo limitado, dar acceso libre y gratuito a su
herramienta Teams; se ha producido una enorme conversion
a un modelo de pago. “Ha sido brutal la adopcion por parte
de los clientes: mas del 80 % de lo que se adoptd de manera
gratuita, se ha convertido en negocio”.

Amazon Web Services (AWS) forma parte de la oferta de
Arrow y Tech Data. Méndez asegura que en el Ultimo afio han
mostrado un mayor foco en el modelo de canal. Tech Data
acaba de anunciar un programa de inversion conjunta a tres
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“La nube es la cresta de la
ola de la tecnologia”

afios con este hiperescalar, lo que demuestra la apuesta por
los partners del proveedor.

IBM tambiéen ha experimentado un crecimiento con el canal.
Ifiaki Lopez asegura que, tras su compra de Red Hat, "el mo-
delo hibrido se ha asentado”. Para Méndez, la creacion de los
IBM Cloud Path ha permitido una propuesta de valor muy in-
teresante. "Ademas hay que sumar el reciente cambio en la
estrategia de IBM, deshaciéndose del area de la integracion
y el outsourcing; lo que permite un nuevo modelo mucho
més definido hacia el canal”.

A pesar de la incertidumbre de este 2021, el mercado de la
nube presenta muy buenas perspectivas de crecimiento. Se-
gun la consultora Forrester se prevé que en el 2022 un ter-
cio del mercado Tl esté en la nube y en el afio 2026 sean dos
tercios. "Todos seguiremos creciendo y mucho; aunque la
aceleracion no sera tan rapida como la del afio pasado”, ase-
gura Méndez. En el caso de Tech Data, sequirdn siendo cla-
ves las soluciones en formatos “multifabricante”, los servicios
y las habilidades del canal para ejecutar los proyectos.

En la lista de areas que contaran con un mayor recorrido,
Ifiaki Lopez sefala el almacenamiento, las migraciones y los
proyectos alrededor del puesto de trabajo, “sobre todo en el
ambito de la Administracion Publica; pero también en la em-
presa privada”. Junto a ello, los proyectos en torno al backup
y a la seguridad en el entorno cloud y en los hiperescalares.
Marina asegura que un cliente que se haya subido a la
nube, “con las herramientas y los servicios que les habilita-
mos, va a ser muy dificil que vuelva a un entorno tradicional”.
En terrenos méas especificos, prevé un incremento en la
adopcion de las herramientas de colaboracion y un mayor
valor en los proyectos vinculados con la implantacion de es-
critorios virtuales.

La tecnologia, recuerda Alonso, se ha convertido en clave
para la supervivencia de las empresas, para mantener su
competitividad y su capacidad de innovacién. “La nube es, sin
duda, la cresta de la ola de la tecnologia”. Nada mas claro
para basar su prevision de crecimiento. Li




CRAYON TRIBUNA

Multicloud: muchos beneficios y algunos retos

Alrededor del 93 % de las empresas que ha migrado a la nube ya esta cambiando a una implementacion
multicloud. Este dato resulta interesante ya que demuestra que para una gran mayoria de organizaciones pesan
mas los beneficios que la complejidad de ese proceso. Sin duda, el entorno multicloud proporciona ventajas

claras, pero también presenta algunos retos.

Las ventajas del multicloud

Innovacion y libertad de eleccion. La nube ofrece grandes oportunidades
relacionadas con la innovacion, la agilidad y la transformacion del negocio,
sin mencionar la rentabilidad cuando el proceso de transicion se lleva a
cabo correctamente. Entre los beneficios principales destaca la libertad de
eleccion. Al adoptar un entorno multicloudla empresa deja de estar limitada
a los servicios ofrecidos por un unico proveedor, pudiendo elegir los
servicios y aplicaciones que mejor se adapten a su negocio.

Flexibilidad financiera. El entorno multicloud permite mejorar la capacidad
de negociacion de las empresas. Es muy probable que los proveedores
cloud sean menos reacios a mejorar sus prestaciones o a modificar los
términos del acuerdo si saben que el cliente tiene otras opciones. Estan
obligados a competir, por lo que se preocupan mas de que las empresas
utilicen plenamente las capacidades de los servicios que adquieren.
Continuidad de negocio y reduccion de riesgos. Todos los proveedores
cloud lideres (Microsoft, AWS o Google) operan centros de datos en
regiones de todo el mundo para ofrecer servicio, por lo que en el caso en
el que se produzca una interrupcién del servicio en uno de ellos, el cliente
de un entorno multicloud puede disponer de opciones para asegurar la
recuperacion y garantizar la continuidad del negocio.

Desafios
Puede que el cliente no esté preparado. Consumir servicios en la nube
de varios proveedores sin una estrategia global es un error habitual. Los
costes aumentan, el tiempo de gestion puede ser cada vez mayor y los
beneficios prometidos no aparecen por ningln sitio. Para poder aprovechar
el cambio hacia una implementacion multicloud, las companias necesitan
una estrategia de negocio integral.

Aumenta la complejidad. La adopcion de multiples nubes aumenta la
complejidad del negocio y de su gobierno. Cada vez que se agrega un
proveedor, se duplican los procesos, el nivel de conocimiento y la
experiencia técnica que es necesario dominar. Sin una estrategia de
planificacién y gobierno la organizacion incrementard su estrés en la
gestion de costes, licencias, compliance, consumo y seguridad.
Contratacién y retencién de personal. Formar un equipo de arquitectos
cloud adecuado no es sencillo ni barato. Existe una gran demanda vy, a la
vez, una escasez de profesionales cualificados. Formar al personal
existente con el objetivo de que la organizacién pueda aprovechar al
maximo las capacidades de cada plataforma en la nube puede ser una tarea
abrumadora.

La seguridad. El entorno multicloud puede incrementar los riesgos de
seguridad. En el momento en el que se agrega otra nube, el reto es mayor,
va que la superficie potencial de ataque crece y la seguridad y el

compliance deben desarrollarse en diferentes entornos. Aunque los
servicios cloud de empresas como AWS y Microsoft son claramente mas
seguros que los centros de datos tradicionales, los errores humanos y los
relacionados con el control de acceso y la falta de visibilidad pueden
multiplicar los puntos de exposicion.

La experiencia no es transferible. Cuando hablamos de servicios en la
nube hay que tener muy en cuenta la expresion “igual, pero diferente”. Los
proveedores cloud ofrecen servicios similares, pero su implementacion es
siempre distinta. Contar con experiencia en un entorno de nube
determinado no significa que vayamos a ser expertos en otro. Este no es
un mundo plug and play. Para beneficiarse de la agilidad, las opciones y la
escala que ofrece el multicloud, es necesario desarrollar capacidades
criticas internas y seguramente se necesitard la ayuda de consultores

expertos.
José Manuel Marina,
director general de Crayon
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