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_ Mayoristas en el centro de datos

Buen balance del negocio en la primera mitad de 2023

No deja de evolucionar el canal mayorista. También en el complejo entorno del centro de datos en el que las
soluciones vinculadas con el computo, el almacenamiento, las redes y la eficiencia energética, envueltas en el
imprescindible valor del software, han tenido que amoldarse a una “nueva” realidad en la que los modelos de
tecnologia como servicio estan en plena fase de popularizacion. Un panorama que obliga una vez mas a los
mayoristas, como es el caso de Arrow, Ingram Micro y VValley, a pertrecharse en sus capacidades de
especializacion, formacion, financiacion y soporte para ayudar a su ecosistema de partners a desplegar la
tecnologia necesaria para que empresas y organismos publicos disfruten de una infraestructura TI que
responda a sus objetivos de negocio. ®& Marilés de Pedro|
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igue marcando el negocio en torno al centro de

datos una excelente oportunidad para el canal

mayorista. Segun Dell'Oro Group, el afio pa-
sado el mercado de la infraestructura fisica vinculada con este
entorno crecié un 11 %. En este 2023, segun la consultora
Context, en el primer trimestre el negocio vinculado con el
centro de datos exhibio un excelente comportamiento: las re-
des y la seguridad crecieron un 56 %.
Un buen panorama que ratifican los mayoristas con la nor-
malizacion en la cadena de suministro como vector funda-
mental. "Hubo muchos proyectos, cerrados el pasado afio,
pero que no se habian podido desplegar en los plazos esti-
mados por el retraso en las entregas de las soluciones que
requerfan. Proyectos que se han ejecutado en este 2023
gracias a que volvemos a disfrutar de un adecuado suminis-
tro, lo que ha permitido acortar los plazos de entrega y nor-
malizar el proceso de ejecucion”’, explica Martin Trullas, di-
rector del drea de Advanced Solutions en Ingram Micro.
Ratifica Beatriz Casillas, directora de la unidad de negocio
Next Generation Data Center en Arrow, la buena marcha del
negocio. “Se han cerrado importantes proyectos en el primer
semestre del afio, lo que ha permitido que el crecimiento en
este apartado esté siendo muy bueno en Espafia”.
La continuidad de los procesos de transformacion digital es
uno de los factores que Jorge Mazo, director técnico de
preventa y servicios de Value Solutions de V-Valley, sefiala
como la garantia para mantener el crecimiento. “Hablamos
de valor, de software y de infraestructura; mercados intrin-
secos a la transformacion digital. Un proceso que obliga,
tanto a la Administracion Publica como a las empresas pri-

vadas, a seguir invirtiendo”.

Beatriz Casillas
directora de la unidad de negocio Next Generation Data Center en Arrow

Mayoristas en el centro de datos

De cara a 2024, reconocen que se abren algunas incégnitas: los
procesos electorales y el marco econémico, que sigue marcado
por la alta inflacién, pintan un panorama muy retador.

En los dos Ultimos afios se ha asistido a una enorme activi-
dad en Espafia con la apertura de las zonas cloud de gran-
des hiperescalares como AWS, IBM u Oracle; a las que se han
unido los nuevos centros de datos anunciados por provee-
dores como Meta o Data4. Un panorama, excelente para la
economia espafiola, y que como explica Jorge Mazo ha per-
mitido asentar el equilibrio entre los grandes centros de da-
tos y aquellos de proximidad, mas perimetrales. “Estas aper-
turas dan cumplida respuesta al caudal, cada vez mayor de
datos que se estan manejando, y al nimero creciente de pro-
yectos generados en torno al edge y a la inteligencia artifi-
cial. Unos centros de datos que ayudan a reducir los tiempos
de latencia y al despliegue de los entornos hibridos, en los
que se observan qué cargas de trabajo reposan en las gran-
des nubes publicas y cuales quedan alojadas en centros de
datos propios”.

Un escenario al que, desde hace tiempo, también se han su-
mado algunos partners con un perfil mas tradicional. Beatriz
Casillas recuerda el mayor nimero de compafiias que han
abierto su propio centro de datos y que han evolucionado su
perfil para convertirse en proveedores de servicio, lo que
también ha impulsado esta inversién mayor en infraestruc-
turas y software para dotarlos de manera adecuada. “El ca-
nal se esta adaptando a este nuevo panorama para aprove-
char las oportunidades que se estan generando’, sefiala.
“Una gran parte de los fabricantes han desarrollado progra-
mas adaptados a estos proveedores de servicios, con venta-
jas, certificaciones e incentivos especificos a su perfil”.

“Los fabricantes siguen innovando: los
servidores y las soluciones de
almacenamiento, que integran un software
inteligente para acelerar el acceso a los datos,
deben dar respuesta a las nuevas exigencias
vinculadas, por ejemplo, con el uso de la
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inteligencia artificial”
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_ Mayoristas en el centro de datos

“Todo lo que tiene que ver con la analitica
de datos, el backup o el disaster recovery
esta en ascenso ya que se trata de
proteger los entornos para hacer frente a

los ataques”

La inversion de la Administracion Pablica ha sido uno de los
motores del sector TIC. El pasado 2022, seguin Adjudicacio-
nes TIC, el montante total fue de 5.979 millones de euros, un
13 % mas que el afio anterior. En el area del hardware se in-
virtieron méas de 1.400 millones de euros, lo que significé un
incremento del 9 %. En 2023, los mayoristas han notado una
cierta ralentizacion; logica tras este crecimiento importante.
“En 2021 existio una enorme inversion en areas como la ci-
berseguridad, el cémputo, el puesto de trabajo o los pro-
yectos vinculados con el disefio de planes de contingencia;
lo que exigid una mejora de los entornos de centro de da-
tos para poder soportarlos’, recuerda Martin Trullds. Unos
proyectos, plasmados en los pliegos publicos, y que se fue-
ron ejecutando también a lo largo del pasado afio. “Se ha
avanzado mucho en la digitalizacion de la Administracion
publica”.

Casillas asegura que la experiencia vivida en los Ultimos afios
sirvio para concienciar a muchas administraciones de la ne-
cesidad de digitalizar ciertos procesos y trémites. "Hemos
visto grandes proyectos en el primer semestre del afio, ge-
nerados en este 2023 y que no venian arrastrados de 2022".
Un panorama al que Jorge Mazo suma el cambio operado en
la adquisicion de servicios dirigidos al desarrollo de la admi-
nistracion electronica, donde ahora se aplica un sistema di-
namico de adquisicién en sustitucion del acuerdo marco que
regia desde 2016. "Cualquier modificacion requiere, para su
analisis, un plazo de tiempo”, valora. En su opinion, la trans-
formacion digital de la Administracion publica va a continuar
porque “la transformacién que requiere es importante”.

Por su parte, en el area privada siguen tirando de la inversion,
especialmente, las empresas que despliegan su actividad en
el area industrial, el segmento bancario y las telcos.

Hablar de infraestructura (servidores y almacenamiento) en
un mercado en el que todo apunta a la nube no se torna sen-
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Martin Trullas
director del 4rea de Advanced Solutions en Ingram Micro

cillo. Sin embargo, es un érea que sigue creciendo. "Los fa-
bricantes siguen innovando: los servidores y las soluciones de
almacenamiento, que integran un software inteligente para
acelerar el acceso a los datos, deben dar respuesta a las nue-
vas exigencias vinculadas, por ejemplo, con el uso de la inte-
ligencia artificial’, sefiala Beatriz Casillas. “La infraestructura
debe facilitar la gestion y el acceso a los datos, reducir los
tiempos de latencia y soportar las nuevas aplicaciones nece-
sarias para llevar a cabo una gestion inteligente”.

Aunque todo apunte a la nube, el "hierro” es imprescindible.
“Siempre va a estar en primera linea de batalla", recuerda Mar-
tin Trullds. Una nube soportada por el hardware. “También hay
sabores privados (colocation, centros de datos de proveedo-
res de servicios o centros de datos propios de las empresas),
que atraen una enorme inversion en infraestructura”.

Jorge Mazo insiste en la innovacion, ligada inexorablemente
al desarrollo de la nube. “Si no hay innovacion en la infraes-
tructura, tampoco la habré en la nube”, reflexiona. Y espe-
cialmente en el area del almacenamiento. “Es el segmento
que estad innovando més ante la exigencia de lograr la ma-
xima eficiencia en las cargas de trabajo. También por la ma-
yor concienciacion acerca de la proteccion del dato ya que
mucha tecnologfa de almacenamiento estd basada en este
apartado”.

El negocio vinculado con las redes ha sido una de las areas
que mas ha sufrido las dificultades de suministro. Una pro-
blematica que se ha aliviado en los Ultimos meses, lo que ha
permitido que las soluciones vinculadas con este segmento
sean las que més estan creciendo y de manera mas rapida en
el area del centro de datos. “La innovacion también se pro-
duce en las redes. La conectividad entre los grandes centros
de datos y entre estos y los entornos medianos y pequefios
requiere una infraestructura moderna e innovadora. Las re-
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_ Mayoristas en el centro de datos

“El modelo de tecnologia como servicio
ha llegado para quedarse. Se trata de
soluciones muy flexibles, no solo en lo

econdmico, sino también en lo

tecnoldgico”

des han experimentado una enorme evolucion. La necesidad
de mayores anchos de banda ha transformado la tecnologia
en este apartado’, explica Jorge Mazo.

El negocio alrededor del software no deja de crecer ni de
aportar valor, con las aplicaciones vinculadas con el dato se-
fialando el apartado de mayor crecimiento. "Todo lo que
tiene que ver con la analitica de datos, el backup o el disas-
ter recovery esta en ascenso ya que se trata de proteger los
entornos para hacer frente a los ataques’, reconoce Martin
Trullds. Unas herramientas en las que la carga de innovacion
no deja de crecer. "Ademas de la proteccion del dato, se
busca su inmutabilidad”, completa Mazo.

Beatriz Casillas demanda una cercania, ain mayor, entre el
centro de datos y la seguridad. “No existe uno sin la otra”. A
pesar de la especificidad de la sequridad, recuerda que no
deja de crecer el nimero de fabricantes, tradicionales en el
segmento del centro de datos, que han empezado a des-
plegar su presencia en el area de la seguridad con solucio-
nes especificas.

Jorge Mazo
director técnico de preventa y servicios de Value Solutions de V-Valley

El negocio vinculado con la sostenibilidad y la eficiencia
energética ha ido cobrando mayor protagonismo en los
proyectos en torno al centro de datos ya que los fabricantes
han ido dotando de un enorme valor a sus soluciones, que
ya van mucho mas alla del “mero” SAl. Consciente de ese va-
lor, hace tres afios, Ingram Micro cre6 la division de Power &
Cooling, aglutinando todas sus marcas, para dotarles de
més valor, con el desarrollo del software como elemento
esencial. "Son fabricantes cuya oferta va mucho mas alla de
la infraestructura y que cuentan con una enorme carga de in-
novacién aplicada en herramientas de monitorizacion, con in-
teligencia artificial, lo que permite disfrutar de una mayor efi-
ciencia en las cargas de trabajo’, explica Trullas.

La sostenibilidad es eje central del discurso de estas marcas.
"Es un asunto que esta integrado en el disefio de sus solu-
ciones. Cada vez es mas importante la consecucion de una

El edge sigue siendo un drea de promesa de
oportunidad para el canal. A pesar de datos
como los que ofrece la consultora Deloitte, de
que el edge computing crecerd un 22 % este afo
a nivel mundial, el canal sigue observandolo
como un area de negocio aun primigenia. “Sin
duda es una oportunidad’, reconoce Jorge Mazo,
pero“algunos distribuidores aun lo observan con
cierta reticencia”. A su juicio, persiste un cierto
desconocimiento. “Es una tecnologia que re-
quiere de mucha especializacién y conocimiento.
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Los mayoristas, que ya contamos con cierto ba-
gaje en este tipo de soluciones, estamos tratando
de exportar nuestro conocimiento’, relata Jorge
Mazo. V-Valley, gracias a la compra de GTI y
Diode, disfruta de una perspectiva particular en
este apartado. “Contamos con mas piezas.
Hemos sumado el conocimiento que atesoraban
en el 4rea del loT y del origen del dato; junto a la
experiencia de VValley en el 4rea del cloudy del
centro de datos’, relata.

Martin Trullds reconoce que el edge sigue cre-

ciendo y corrobora que la clave esta en la espe-
cializacion.”Es lo que necesitan nuestros canales
para poder ofrecer una solucién completa desde
el edge hasta el cloud’, insiste. “Y aun queda
mucho por conseguir”. El directivo de Ingram
Micro reconoce que en alguno de los proyectos
gue se han desplegado participan el integrador,
el fabricantey el cliente final.”Son soluciones tan
complejas y especializadas que el integrador es-
tablece una relacion directa con los proveedores
y su cliente”.
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“Se ha avanzado mucho en la
digitalizacion de la Administracion publica”

mayor eficiencia y una mejor refrigeracion de los centros de
datos”, completa Beatriz Casillas.

Un entorno en el que en los Ultimos tiempos el canal mayo-
rista TI compite en los proyectos con el canal eléctrico. No ha-
bfa sucedido asf antes, cuando ambas vias se mantenfan in-
dependientes. Es un area, ademas, que todavia exhibe un
numeroso grupo de fabricantes, lo que afiade una enorme
competitividad. "Quizas llegard un momento en el que, a se-
mejanza de otros segmentos, se produzca una mayor con-
centracion, no solo de los fabricantes, sino también en el ca-
nal”, prevé Trullés.

Tecnologia como servicio

Cada vez se compra mas la tecnologia como un servicio a
través de un modelo de suscripcion. Segun calcula IDC el
"todo como servicio” (XaaS) moverd 904.000 millones de
ddlares, con un crecimiento mas rapido que el de todo el
mercado tecnoldgico en su conjunto.

Los fabricantes cuentan con propuestas de tecnologia como
servicio que, poco a poco, estan siendo adoptadas por el ca-
nal e integradas en su oferta a empresas y organismos pu-
blicos. Es el caso, entre otras, de HPE Greenlake, APEX de
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Dell Technologies, TruScale de Lenovo o Evergreen de Pure

Storage. Unas propuestas, unas mas avanzadas que otras,
pero que sefialan el horizonte hacia el que camina el con-
sumo de tecnologfa. “Son soluciones que huyen de la com-
plejidad y que ofrecen una flexibilidad financiera, tan nece-
saria en la actualidad’, recuerda Beatriz Casillas. Unas
propuestas que, poco a poco, han sido asumidas por los part-
ners gracias a un modelo en el que se define perfectamente
su papel. "Ademas es posible integrarlas en nuestras plata-
formas de gestion de cloud, como es el caso de ArrowSphere,
lo que facilita el despliegue de los proyectos a nuestro eco-
sistema de clientes”.

Jorge Mazo corrobora que es un modelo que ha llegado para
quedarse. “La clave esta en ir mas alld de una solucion fi-
nanciera y ofrecer un modelo de tecnologfa como servicio.
Se trata de soluciones muy flexibles, no solo en lo econémico,
sino también en lo tecnolédgico”.

Martin Trullés asegura que son formulas que han evolucio-
nado muchisimo en su asimilacion por parte del canal. “Las
barreras que habia al principio se estan derribando”, analiza.
Todavia queda, de cualquier modo, seguir avanzando en la
educacion de los partners, orientandoles en la venta. Una ta-
rea que alcanza a las fuerzas comerciales del fabricante. “Es
esencial la evolucion de los planes de compensacion de los
equipos para que la transicion desde un modelo tradicional
a estas formulas de recurrencia se realice de forma satisfac-
toria y justa para todos, lo que abarca al account manager del
fabricante al especialista del mayorista y al comercial del
distribuidor. Todo esto debe estar alineado al 100 %". Li
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