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Partners y   

proveedores, aliados 

naturales en cloud 

Susana Juan, responsable  

de partners cloud de Arsys

E
l canal es uno de los actores que 

más está contribuyendo a impul-

sar la consolidación del cloud 

computing en nuestro país. Sin 

el canal de servicios IT, el cloud 

computing no crecería a un ritmo anual 

del 30% ni la mitad de las empresas ges-

tionarían sus infraestructuras IT en modo 

cloud. El gran atractivo del canal es la he-

terogeneidad de periles que encontramos 

en este sector de actividad. Desde agen-

cias interactivas que desarrollan proyec-

tos web, hasta consultoras IT e integrado-

res que despliegan plataformas tecnoló-

gicas más complejas para aplicativos de 
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03Tribuna
negocio, o ISV. Sin olvidarnos de los miles 

de desarrolladores web, autónomos o mi-

croempresas que gestionan los servicios 

de alojamiento para sus clientes inales.

Para convertir en realidad los proyectos 

IT que requieren sus clientes, el canal per-

sonaliza las plataformas open source, ha-

ce desarrollos a medida o integra el legacy 

de las organizaciones con novedosos apli-

cativos de negocio, por poner sólo unos 

ejemplos. Pero hay algo que el canal tie-

ne cada vez más claro: su core de negocio 

es el cliente, sus requerimientos y sus pro-

yectos, y no la gestión de infraestructuras 

IT, tan fácilmente externalizable que ape-

nas aporta valor a su cadena productiva.

Lo que busca el canal es contar con un 

socio tecnológico en el que externalizar 

la gestión de la infraestructura IT con to-

tal conianza. Que le ayude a diseñar y de-

sarrollar una solución cloud sobre la que 

incluir en su propia oferta comercial para 

sus clientes, ya se trate de una tienda on-

line o una aplicación de BI o de IoT. 

02Editorial
Movilidad y mucho más 

E
stamos de enhorabuena. De acuerdo a los datos facilitados por Context, el 

negocio del canal creció un 10% el pasado año gracias a los buenos resulta-

dos en smartphones y movilidad. Una muy buena noticia que conviene dige-

rir ante las expectativas no tan halagüeñas para el año en curso. Por eso, los 

socios deben aprovechar estos primeros compases del ejercicio para iden-

tiicar cuáles serán las áreas de mayor crecimiento y con mayor rentabilidad. El parón 

que sufrirá el negocio del móvil este año, según indican algunas fuentes, conllevará un 

descenso de las ventas para el canal, que deberá buscar alternativas más rentables. ¿Y 

cuáles son esas alternativas? Pues todas aquellas que promuevan el modelo de venta 

bajo suscripción y fórmulas de venta como servicio (SaaS, IaaS, PaaS, DaaS, NaaS). 

En este terreno el negocio de almacenamiento ofrecerá un amplio abanico de op-

ciones para integradores de sistemas, ISV, mayoristas de valor y, sobre todo, para los 

proveedores de servicios. Superada la fase de transición de la tecnología de disco ro-

tacional y cinta, el modelo All Flash se consolida como la nueva religión entre los acó-

litos que reniegan de opciones híbridas. Por otro lado, los proveedores de servicios de 

tamaño pequeño y mediano (no sólo de hiperescalares vive el hombre) están siendo los 

artíices de la decidida apuesta de los usuarios empresariales por la nube. Estos part-

ners, al igual que los integradores y  mayoristas se beneiciarán de la apuesta por el 

almacenamiento en el nube que ya está implantada en el 68% de las organizaciones. 

Mónica Hidalgo,

directora de CHANNEL PARTNER   

monica.hidalgo@bps.com.es
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