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_ Mayoristas en el centro de datos

fondos de recuperacion e
“Nos_encontramos en u

tecnologia’, proclaman. |L t | '
27 T IR ! :
i ¥ W

esvela Martin Trullas, director del area de Ad-

vanced Solutions de Ingram Micro, la reactiva-

cion de muchos proyectos que se quedaron es-
tancados el afio pasado. “Una vez cubiertas las necesidades
mas acuciantes, vinculadas en la mayor parte de los casos
con el teletrabajo, estan aflorando los proyectos en los que
se apuesta por un entorno hibrido que cuenta con acceso
seguro a los centros de datos con modelos de contratacion
de la tecnologfa como servicio”. Unos proyectos transversa-
les “que conjugan la red, la seguridad vy la infraestructura”.
Alejandro Soto, director comercial de Arrow, insiste en la
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2021, buen ano para el mercado del centro de datos en Espana

Tras un complicado 2020, en el que la inversion tecnoldgica se desting, en su mayor parte, a la habilitacion del
puesto para dar respuesta al teletrabajo y a la seguridad; en 2021 se esta asistiendo a una recuperacion del area
de las infraestructuras y de las tecnologias que conforman el centro de datos, con el modelo hibrido como
regente casi absoluto en la implantacion de la tecnologia en las empresas. Una recuperacion que €s notoria
en el canal mayorista y que tendra su colofon en el Ultimo tramo de este afio,/cuando empiecen a aterrizar los
uropea; Arrow, Ingram Micro y V-Valley se suman| al optimismo de este mercado.
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convergencia del negocio del centro de datos con la sequ-
ridad y la nube. "Ha sido uno de los principales vectores de
negocio”. Soto defiende la regencia del modelo hibrido,
que predica el entendimiento de los centros de datos on-
premise con el alojamiento de cargas en la nube. "Tras un
periodo en el que parecia que todo era nube, ahora los pro-
yectos apuestan por la convivencia®, explica. Claro ejemplo
de ello son las recientes inversiones que han anunciado al-
gunos proveedores en centros de datos en Espafa. “Sin lu-
gar a dudas, el mundo de la hibridacion esta ayudando a ca-
talizar este negocio”.




Rafael Pestafia, director del drea HPE Centric en V-Valley, co-
rrobora que el modelo ha cambiado. “Se ha producido una
redefinicion de todos los proyectos que habia alrededor del
centro de datos; ahora es cuando la hiperconvergencia y los
modelos hibridos estan calando de verdad”. Pestafia cree
que, tras las numerosas pruebas, ahora ya es una realidad.
“El tsunami vivido en el Ul-
timo afio y medio ha hecho
que el océano tecnolégico
permanezca en movimiento
constante”.

El modelo hibrido,
un estandar

Clara ya la regencia, casi ab-
soluta de los modelos hibri-
dos en la manera en la que las empresas conciben el uso de
la tecnologfa, los mayoristas proclaman que el canal em-
pieza a tomar un papel absolutamente primordial en el
area de los servicios y del soporte a las empresas. Alejan-
dro Soto recuerda que el canal tiene que evolucionar en tres
vectores. "La capacitacion técnica es fundamental: debe ser
capaz de explicar al cliente final cual es el modelo que més
le compete en cada caso y cual es el hiperescalar que mas
le conviene, analizando qué aplica en cada situacion, como
funciona la plataforma y cémo se optimizan los costes".
Igualmente critica resulta la transformacion de su modelo de
negocio, en el que debe observar el impacto en su cuenta
de resultados al tratarse de un modelo recurrente. Y, por Ul-
timo, la parte operativa: cémo integrar estos diferentes mo-
delos a nivel operacional. “Los mayoristas, con nuestras
plataformas (en el caso de Arrow es ArrowSphere), debemos
facilitar al canal la implantacion y la convivencia, de una ma-
nera automatizada, entre un entorno de nube privada con
los grandes hiperescalares"”.

Martin Trullas adjunta la capacitacion. “El mercado debe ob-
servar al mayorista como un agregador de soluciones, como
un consultor”, explica. Trullds recuerda que, ademas de sus
alianzas con los hiperescalares, el mayorista ofrece un am-
plio abanico de opciones para que el canal despliegue nu-
bes privadas en sus clientes. “Nuestro papel es fundamental
en la capacitacion de los distribuidores para que recomien-
den lo que mejor se ajuste a cada casuistica”. Trullas reivin-
dica el valor de la nube privada. "Es posible disfrutar de un
hiperescalar en la propia empresa; una opcion por la que es-
tan apostando los grandes fabricantes que ya comercializan
sus soluciones bajo este modelo”, insiste. Desaparecerd, a su
juicio, el "caduco” término onpremise del vocabulario tecno-
l6gico que desembocara en esta "nube privada’, donde la in-
fraestructura puede residir en casa del cliente o en un fabri-
cante determinado. "El modelo de

"Los canales que estan
triunfando son los que
apuestan por la
especializacion”

Mayoristas en el centro de datos

suscripcion como servicio sustituye al modelo onpremise de
licencia perpetua’, puntualiza.

Un modelo que, reconoce Trullés, todavia cuesta mucho en
el canal. “Supone la contratacion de contratos complejos. El
canal tiene que saber entenderlos, traspasarlos al cliente fi-
nal y recomendarles que, por su perfil, quizas cuentan con
opciones mejores que la con-
tratacion de un hiperescalar
para que se convierta en el
centro de su negocio”, explica.
"Esto supone un cambio de pa-
radigma. Y el mayorista es
clave en este cambio”.
Recuerda Pestafia el variado
perfil que tiene el canal. "Es un
enorme embudo en el que ca-
ben miles de sabores”. El directivo asegura que hay una gran
parte de los distribuidores que ya manejan los modelos de
pago por uso y el entorno de la nube. Incluso el sector mas
tradicional, que se identifica con los revendedores de in-
fraestructura también ha experimentado una evolucion. “En
un principio entendian la nube como una absoluta agresion
a su negocio. Era la competencia mas feroz. Ahora ya se han
dado cuenta de que tienen que incorporarla a su negocio,
lo que exige una adaptacion, lo que no resulta sencillo ya
que exige implantar modelos de compensacion distintos,
contratar perfiles comerciales diferentes, cambiar la aproxi-
macion a los clientes, etc.".

Segmento publico

La inversion del segmento publico en Espafia fue uno de los
apartados que mas se vio rebajado el pasado afio. Segun
Adjudicaciones TIC, la Administracién Publica espafiola in-
virtié 2.700 millones de euros en tecnologfa en 2020. Esta ci-
fra supuso un 20 % menos que el gasto de 2019. Una ten-
dencia que ha cambiado de manera radical en 2021: durante
el primer semestre la inversion crecié un 64 %, rozando una
inversion de 2.000 millones de euros. “Esta retomando lo que
no hizo el afio pasado cuando la prioridad fue que los fun-
cionarios pudieran seguir trabajando de manera remota’, ex-
plica Rafael Pestafia. “El paso siguiente debe ser su apuesta
por los modelos de cloud; que ya esta legislando y que
puede suponer una explosion enorme de oportunidades”.
La demanda de los ciudadanos por disfrutar de servicios di-
gitales de la Administracion Publica ha sido uno de los prin-
cipales catalizadores de su plan de transformacion digital.
"Hemos visto ciertos avances en muchos proyectos publicos;
y no sélo de la Administracion General del Estado, sino
también de Administraciones Pu-
blicas
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_ Mayoristas en el centro de datos

Martin Trullas,
Director de la divisién de Advanced Solutions de Ingram Micro

Locales y de otros estamentos”, reconoce Alejandro Soto.
Otro tema importante es la capacitacion de los ciudadanos
y de las propias administra-
ciones publicas para adoptar
estas nuevas tecnologias.
“Una gran parte de los fon-
dos europeos van dedicados
a la capacitacion del perso-
nal. Sin duda, la Administra-
cion Publica va a promover
de una manera mucho mas
seria su transformacion digi-
tal”, concluye.

La inversion es patente: el SEPE, por ejemplo, tras el ataque
sufrido este afio, ha llevado a cabo un proyecto de seguri-
dad en el que ya lleva invertidos méas de dos millones de eu-
ros. Martin Trullds reconoce que estos procesos de transfor-
macion publicos han abierto una oportunidad de negocio en
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“Los proyectos de edge
tienen que estar muy
ligados a la sequridad
porque los datos son

muy criticos”

"El mercado debe observar
al mayorista como un
agregador de soluciones,
como un consultor”

la que, ademés de software, incluye infraestructuras, redes o
soluciones de seguridad. "En un afio la Administracion Pu-
blica ha avanzado lo que era habitual en cinco afios. Estaba
en un modelo muy anticuado, con modelos legacy, basados
en la renovacion de licencias. Ahora ha tenido que adaptarse
al servicio al ciudadano con un modelo digital real. Y solo es
la punta del iceberg de lo que viene en los préximos meses”.

Oportunidades en el
segmento privado

La oportunidad también es
muy importante en el érea pri-
vada. “Sanidad y educacion
son dos apartados muy acti-
vos', sefiala Martin Trullas. “Han
acometido su proceso de digi-
talizacion para ofrecer un me-
jor servicio”. De cualquier
forma, asegura, va a haber oportunidades en la mayorfa de los
segmentos: desde una pequefia pyme hasta proyectos vincu-
lados con el consumo de energias limpias, la descarbonizacion
y la sostenibilidad. “Un gran parte de los fondos europeos van
a ayudar a que las empresas incrementen su productividad”.



https://newsbook.es/canal/el-area-de-la-infraestructura-y-el-centro-de-datos-se-ha-reactivado-en-2021-2021100590353.htm
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_ Mayoristas en el centro de datos

Segun IDC, el gasto en el edge alcanzara los
250.000 millones de dolares en 2024. Un aio

mas tarde, segun la consultora Gartner el 75 %

de los datos se generard y procesara en el edge;
un porcentaje que se calcula que este afo al-
canzara el 40 %.

Tras los tiempos de siembra, los mayoristas re-
conocen que es un segmento en claro creci-
miento. Rafael Pestafia se basa en fabricantes,
como es el caso de HPE, para apoyar este men-
saje. “Empresas que contaban con pequefos
centros de datos en sus delegaciones ya estan
planificando e implantando proyectos con esta

tecnologia’; explica. Pestaia puntualiza que el
desarrollo ha sido posible, primero, porque hay
soluciones tecnoldgicas especificas para este
entorno; y segundo, porque el coste es razo-
nable. “Ha madurado la tecnologia, lo que ha
ido acompasado con un precio de adquisicion
adecuado”.

La estrategia de los fabricantes, con foco en el
desarrollo de soluciones para este entorno, ha
contribuido al despegue. “Clave también ha
sido contar con una mejor infraestructura de
red. El 5G ya es realidad; lo que también ayuda
a desarrollar la implantacién de los microcen-

tros de datos’, puntualiza Martin Trullas. El loT y
el progresivo desarrollo de las ciudades inteli-
gentes son otros factores impulsores.“Cada vez
hay proyectos méas maduros en este apartado”.
Alejandro Soto recuerda que, aunque es una re-
alidad, es una tecnologia que no es valida para
todas las empresas. “En funcion del modelo de
negocio y de cdmo estén distribuidos los cen-
tros de datos, aplicara o no el modelo edge”. Un
entorno en el que la proteccion del dato es un
vector esencial. “Los proyectos de edge tienen
que estar muy ligados a la seguridad porque los

datos son muy criticos”.

“El mundo de la hibridacion
esta ayudando a catalizar
este negocio”

La transformacion de los entornos industriales es otra fuente
de inversion. “Se trata de entornos donde se pueden aplicar
las herramientas de inteligencia artificial y de machine lear-
ning para la optimizacion de sus procesos’, sefiala Alejandro
Soto, que recuerda que es un sector en el que falta encon-
trar una adecuada sincronizacion entre los actores del &mbito
ITy los del area OT. "Sin embargo, 2021 puede ser un buen
afio para desarrollar proyectos en este ambito”.

Aunque en Espafia hay segmentos, como es el caso de la au-
tomocion, que ya aplican tecnologfas muy avanzadas, como
es la inteligencia artificial, Rafael Pestafia recuerda que hay
muchas pymes a las que les cuesta mucho mas trabajo. “Sin
embargo, lo que ha sucedido en los Ultimos tiempos ha co-
locado a la tecnologia, de manera definitiva, en los consejos
de administracion. Es un driver de negocio tan importante
como cualquiera de los otros en cualquier industria. Todas las
empresas ya son conscientes de que tienen que ser mas
competitivas”.

El vector multicloud

Integrar en su discurso de negocio a los hiperescalares no es
materia sencilla para el canal. Cada uno de ellos cuenta con
un planteamiento de canal, con planes de capacitacion dife-
rentes, que el integrador debe conocer en detalle. El mayo-
rista, una vez mas, debe ejercer de consultor de un canal que
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Alejandro Soto,
director comercial de Arrow

debe defender un papel de valor ante sus clientes. ;Qué debe
regir su discurso? ;Debe optar por la alianza con un hipe-
rescalar concreto o debe contar con conocimientos en todos?
Rafael Pestafia asegura que los canales que estan triunfando
son los que apuestan por la especializacién. "Algunos distri-
buidores observan un enorme riesgo en los hiperescalares;
creen que pueden fagocitar su negocio y que los clientes fi-
nales decidan contratar los servicios que necesitan directa-
mente con estas plataformas’, reconoce. Sin embargo, pun-
tualiza que hay muchos partners que han apostado, por
ejemplo, por la especializacion en la plataforma de Microsoft,
Azure, y que exhiben un negocio rentable y creciente.

Alejandro Soto asegura que es muy complicado para un part-
ner contar con personal especializado en todos los hiperes-
calares. "“Deben determinar su estrategia de negocio y optar
por aquellas plataformas que mejor se adapten a la misma; ca-
pacitando a su personal. No pueden ser expertos en todo".



https://newsbook.es/canal/el-centro-de-datos-bastion-para-el-negocio-de-arrow-2021100490303.htm

‘RANI: . | Financial
I N 2 IngramMiicro Solutions

Advanced Solutions

Advanced Solutions

ST
- aruba CIsC a0 TFris
eson | ABE - Clees | Barracuda S @ dueh Meraki - CIIMIX.
. D|slr|bulzgarlum
+ patacore  E:T°N  Flexxibles FUJITSU  HewlettPackard [J McAfee
A Enterprise
LJPram (, Wriellowys RS/ SONICWALL SOPHOS &% VERTIV.
w PURE '
STORAGE

Para mas informacion:



_ Mayoristas en el centro de datos

Rafael Pestaiia,
director de HPE Centric en V-Valley

Otro elemento que juega un papel clave en este entorno mul-
ticloud es la dificultad para mover cargas de un hiperescalar
a otro. "Los hiperescalares deberfan contar con politicas fle-
xibles para asegurar el movimiento de cargas de unos a
otros’, demanda Trulls. "Ahi reside el quid de la cuestion”. Una
problematica que, como recuerda Soto, sefiala la necesidad
de que las empresas se marquen una estrategia a medio vy
largo plazo. “Esta dificultad para mover cargas de una nube
a otra es uno de los asuntos que explican por qué no todas
las empresas estan subiendo a la nube. Por tanto, es esencial
moverse en un entorno hibrido con unas APl que permitan
mover determinadas cargas o integrar los sistemas”.

El valor de la sostenibilidad

"Ha dejado de ser un término politico y ya ha llegado a los
consejos de administracion”. Rafael Pestafia asegura que la
sostenibilidad ya es una preocupacién mas a la hora de po-
ner en marcha un proyecto. “Lleva a racionalizar la compra
de material y a disefiar mejor los proyectos. El analisis de la
huella de carbono es fundamental”.

"El paso siguiente de la
Administracion Publica debe
ser su apuesta por los
modelos de cloud; que ya
esta legislando y que puede
suponer una explosion
enorme de oportunidades”

Para Martin Trullas, el drea de power & cooling ya forma
parte de los proyectos de los nuevos centros de datos. Y no
es una excepcion en la innovacion tecnoldgica. Trullas apela
a Submer, especialista en lo que se denomina como im-
mersion cooling: los servidores, en lugar de estas alojados
en un rack tradicional, se sumergen en una bafiera llena con
un liquido especial. “Son soluciones innovadoras, todavia
muy de nicho, pero que poco a poco van a ser adoptadas
en el canal’, relata. “Dentro de tres afios todos los grandes
centros de datos ya contaran con este tipo de tecnologias’,
prevé. “Los proyectos actuales observan este entorno como
una zona de energfa limpia”.

No hay que olvidar que el principal consumo de un centro
de proceso de datos procede de la climatizacion. “No es el
servidor ni la cabina los elementos que mas consumen’, re-
cuerda Soto. “El gasto mayor es la capacidad del centro de
datos para enfriar estos equipos y mantenerlos a la tempe-
ratura adecuada para que cumplan con su labor. Ahi es

donde hay que optimizar la eficiencia energética”. i

La instauracion del modelo hibrido,
en el que la nube es elemento esen-
cial, no ha desterrado la venta de in-
fraestructura. “Ha habido una de-
manda incremental en estos ultimos
meses tanto de servidores como de
almacenamiento’, corrobora Alejan-
dro Soto. “La tecnologia esta evolu-
cionando a una velocidad que per-
mite ser mucho mas eficiente, lo
que ha permitido que los clientes
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quieran renovar su base instalada”.
La enorme oportunidad que pre-
senta esta demanda tiene en la es-
casez de componentes y semicon-
ductores su punto negro. Un
problema que no solo afecta a la
industria tecnoldgica, sino que es
comun a otros segmentos indus-
triales. “Deberiamos cerrar un afio
fantastico, por la demanda, pero la
escasez de componentes nos esta

obligando a todos los mayoristas a
retrasar las entregas 2, 3, 4 o incluso
5 meses”, reconoce Martin Trullas.
Una situacion que, sin embargo,
como bien apunta, puede servir
para que Europa cambie su modelo
de negocio y reduzca su depen-
dencia de los suministros asiéticos.
“Supone una oportunidad para que
se creen fabricas nuevas en el con-
tinente europeo”.



https://newsbook.es/canal/v-valley-es-un-referente-en-el-sur-de-europa-en-la-comercializacion-de-soluciones-avanzadas-2021100590356.htm
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V-Valley & HPE GreenlLake,
la nube a tu medida

Aprovecha ya las ventajas que te ofrece la nube de manera personalizada, ajustada a tus necesidades
concretas, gracias a HPE GreenLake y a los servicios exclusivos de V-Valley.

— B e e

Ahora mds gque nunca, necesitas moverte mas rapido y acelerar la adaptacion al cambio. HPE GreenLake
brinda la experiencia en la nube a aplicaciones y datos en todas partes, permitiéndote adoptar una
tecnologia transformadora mas rdapido y simplificar tus operaciones. Con V-Valley, accede a una amplia y
exclusiva oferta de servicios y soluciones de gran valor diferencial para tus usuarios finales.

Compute As a Service on premise en pago por uso.

Opciones de procesadores Intel o AMD. Rentable, apropiada para ROBO, VDI y
cargas de trabgjo de virtualizacion centradas en computo, sistemas de pruebay
desarrollo, dispositivos de seguridad de centros de datos, prueba y desarrollo de
aplicaciones HPC.

Storage As a Service on premise en pago por uso.

Soluciones _ ‘ ‘ o ‘
As a Service. Opciones de Almacenamiento AFA o hibrido. Disenado para cargas de trabajo

de produccion que no son de mision critica con requisitos de alto rendimiento,
como bases de datos, granjas de contenedores, cargas de trabajo mixtas,
prueba / desarrollo, granjas de maquinas virtuales, VDI

Pago por Uso.

dHCI As a Service on premise en pago por uso.

La solucién dHCI fue premiada en el Vmworld 2020 en la categoria de mejor
soluciéon de virtualizacion e infraestructura en la Nube.

Y muchas mds que se irdn sumando al catdlogo.

Da el salto al Cloud

R A A AR

® 902 38 04 80 @ Siguenos en V-Valley The Value of Esprinet (Ibérical)
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