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FL CRECIMIENTO DEL MERCADO HOSTERS SE ACENTUARA EN 2017

La cloud hibrida marca el camino
a seguir de los services providers

or quinto afio consecutivo, Com-
puting ha organizado su tradicio-
nal encuentro con Proveedores de
Servicios Cloud, en colaboracién
con Dell EMC e Intel, el cual ha
vuelto a ser todo un éxito como punto de cone-
xién de este sector. Una convocatoria en la que
participaron representantes de mds de 40 com-
paiifas del sector para debatir sobre el impacto
de la nube en su negocio, y 1a evolucién de un
mundo tan dindmico como el del data center.
En el encuentro se presentaron también los
resultados de la encuesta anual sobre el merca-
do del hosting en Espaiia, elaborada por Com-
puting, que puso de relieve el crecimiento que

estd experimentando este mercado. Siguiendo
el hilo conductor de los informes anteriores,
cloud computing se ha erigido como el gran
protagonista en sus diferentes modalidades,
tanto IaaS, SaaS como Paas, destacando In-
fraestructura como Servicio como la opcién
mds demandada por los clientes de hosting,
sobrepasado a Plataforma como Servicio, pre-
ferencia en las pasadas ediciones.

Una de las conclusiones mas destacadas del
encuentro y del informe, es el optimismo que
parecen compartir todas las empresas del sec-
tor respecto a la evolucién del mercado. Los
directivos encuestados prevén que se producird
un incremento de los servicios cloud compu-



ting que ofrecen de cara el presente ejercicio, el
cual estiman que serd superior al 20%.

Esto se relaciona con las perspectivas de cre-
cimiento de los hosters espafioles, los cuales
casi en su totalidad, creen que su facturacién
serd superior en comparacién con el ejercicio
anterior, y que esto serd una consecuencia di-
recta de los servicios en la nube. Asi lo confir-
ma Robert Assink, managing director de In-
terxion, “el crecimiento del mercado de hosters
es algo excelente, en las ultimas ediciones no
habia tanta gente en este mismo encuentro,
hoy no puedo ver el final de la mesa, y eso evi-
dencia que todo va muy bien. Las empresas del
Ibex han dejado de ser las unicas comprado-
ras de servidores, ahora son los hosters los que
los adquieren para luego ofrecer un servicio de
calidad. Esta claro que la competencia con los
grandes como Microsoft Azure o Amazon es
dificil, pero hay tanto mercado que el futuro se
presenta optimista para la gran mayoria de las
empresas del sector”.

Las necesidades de los clientes y las exigen-
cias que tienen hacia los proveedores estin
marcadas por el coste de explotacién de la pla-
taforma, la potencia y velocidad y el precio, el
cual sigue siendo uno de los principales drivers.
Dell EMC plantea varias respuestas a estas ne-
cesidades con sus soluciones.

La respuesta de Dell EMC

Carlos Fernindez de la Reguera, software de-
fined solutions specialist,y Mario Ueno, regio-
nal sales director networking, fueron los encar-
gados de exponer ante la mesa la propuesta que
ofrece Dell EMC ante estas necesidades del
mercado.

Ferndndez de la Reguera, por su parte, pre-
senté el software ECS, o Elastic Cloud Sto-
rage, por sus siglas en inglés. En sus palabras,
“es una solucién software que se puede aplicar
sobre cualquier tipo de infraestructura, capaz
de acoplarse a cualquier tipo de hardware, ‘hi-
bridizable’, lo que permite un sistema de al-
macenamiento pricticamente infinito”. Los
clientes estdn empezando a dar el paso a estas
soluciones, por lo que de la Reguera plantea
esta pregunta: “:Cémo podemos atraer y fide-
lizar clientes y aumentar nuestros ingresos a la
vez que reducimos nuestros costes?”. Para €, la
respuesta a esto pasa por “ofrecer unos servicios
que les faciliten el desarrollo de su actividad,
dado que cada céntimo cuenta. Las economias
de escala funcionan,y queremos ofrecer una in-
fraestructura que escale sin limite, y que permi-
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ta ahorrar costes en el CPD, en el espacio suelo
y que favorezca la reestructuracion energética’.
Otro de los puntos a destacar fue la simplifica-
cién o sencillez, “queremos ofrecer tecnologias
lo mis sencillas posibles, para reducir cada vez
mis los temas de operacién”.

En resumidas cuentas, ECS es “un software
de bajo coste, hibridizable, que permite pres-
cindir de los silos que generan poca eficiencia,
pasando a un almacenamiento y a una arqui-
tectura unicos, globales y compartidos con total
seguridad. Ofrece ademads propuestas persona-
lizadas como un sorporte multi-protocolo, un
HDFS avanzado y un excelente rendimiento
para datos de cualquier tipo y tamafio, ademds
de satisfacer al cliente gracias a su compromiso
6ptimo de SLA y cubrir las necesidades de in-
formes de estos clientes, que satisface gracias a
su parte métrica’.

Por su parte, Mario Ueno, quiere hacer hin-
capié en el proceso de transformacién en el
mundo de las redes. “Estamos viviendo un mo-
mento de transformacién fundamental. Los
modelos tradicionales de separacion de las redes
estin cambiando. La complejidad, el famoso
CLI (Command Line Interface), la forma de
manejar y configurar las redes apenas ha cam-
biado; sin embargo, nos estamos enfrentando a
un ancho de banda que crece cada vez mds, con
una conectividad, traficos y flujos en constante
movimiento en el sector horizontal; y la virtuali-
zacién, bien sea de almacenamiento o de maqui-
nas fisicas, que estd siendo uno de los motores
de crecimiento de esta transformacién”. Segun
constata Ueno, “el trifico en los méviles, los
contenidos de video, etc., multiplicados por el
numero de usuarios, provoca que todo esto suba
cadavez més enlajerarquia delared,destacando
la necesidad de renovar el ancho de banda. El
mercado lo estd diciendo, ‘open network leads
digital transformation’, lo que ha ocasionado
que Dell EMC pase de nicho en Gartner a ser
una de las dos compafifas mds innovadoras en el
drea del networking en tan solo tres afios”.

Sintetizando, las principales tendencias
dentro del open network pasan por el creci-
miento de la banda ancha desde el centro de
datos hasta el escritorio del dispositivo mé-
vil, por la virtualizacién y las nuevas cargas
de trabajo que estdn cambiando los patrones
de tréfico en los centros de datos, y por la ex-
plosién de la computacién mévil y multime-
dia, que son las responsables del cambio de
reglas en el ‘campus networking’. “El tema de
la computacién ha migrado a una desagrega-
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“LA CLOUD SERA EL NUEVO OUTSOURCING”

Fernando de la Prida, director general Enterpri-
se Business de Dell EMC Espaia fue el encargado
de abrir el Encuentro. El directivo ofrecié su opinién sobre
el estado actual del mercado cloud: “me atreveria a decir
que fodo lo que se refiere a la transformacion digital esta
produciendo un cambio en los conceptos y la cloud va a ser
el nuevo outsourcing. Las formas de consumir bajo servicio
es lo que se esfd reflejando en la sociedad y en las distintas
compaiifas”. Al igual que muchos de los asistentes y par-
ficipantes de la encuesta, se mosird muy positivo antes las
predicciones de crecimiento del mercado para los proximos
ejercicios: “Uno de los dafos més interesantes del estudio que
me gusfaria resaliar es el crecimiento del mercado cloud, este
esté creciendo por encima del 20% y eso es muy bueno; en
un momento en el que la mayor parte de los mercados estd decreciendo, como el de almacenc-
miento fradicional basado en cabinas, encontrar dreas de negocio con subidas a doble digito,
fan saludables y claras, es un indicador de que es el sitio donde hay que estar”. Para de la Prida,
la cloud es “en sf misma un concepto de cloud hibrida, combina lo mejor de los dos mundos,
y eso es muy evidente cuando ves que el mundo empresarial necesita una serie de requisitos
y servicios que la cloud publica por st misma no ofrece, y sin embargo los modelos de cloud
privada son a priori caros para asumirlos desde las compariias. Pero desde el punto de vista de
los hosters y los service providers, son una forma de bajar cosfes y facilitar modelos de consumo
bajo servicios que permiten combinar y enlazar a distinfas nubes, hasta un enforno multinube”.

cién del hardware y del software, a unos pa-
trones mds estandarizados donde el nimero
de compaififas que desarrollan aplicaciones
crece y repercute positivamente en el coste de
infraestructura para los clientes. La primera
compaifiia que realizé esta desagregacion fue
Dell EMC, a través de un lanzamiento muy
disruptivo que permitia al cliente elegir el
sistema operativo que mejor se ajustara a su
criterio de aplicacién y cambiarlo si fuera ne-
cesario”, asi lo constata Mario Ueno, quien re-
sume las ventajas de la solucién de Dell EMC
en “la posibilidad de tener varias opciones y
facilitar la migracién a otros entornos”.

Causas y perspectivas de crecimiento

Para Javier Gémez, director de Ventas de
ITtconic, “la transformacién en el mundo de
las redes va a ser la palanca que impulse y
favorezca la transformacion digital y la de
los hosters. En Itconic nos hemos apoyado
histéricamente en Dell EMC para ofrecer
nuestros servicios, y recientemente hemos
interconectado nuestros cinco centros de
datos, que antiguamente actuaban de ma-
nera aislada. Esto nos ha permitido ofre-
cer mejores servicios de conectividad y un
ecosistema mayor para nuestros clientes. La

conectividad es la piedra angular de nuestros
servicios”.

José Manuel Armada, director de Ingenieria
de Clientes de Interoute, se muestra de acuerdo
con los planteamientos de Dell EMC, “esta-
mos en una fase de Cloud 2.0, los clientes nos
estdn pidiendo soluciones nativas de cloud, y
el software cada vez tiene mds peso en las con-
versaciones. Los primeros que hemos tenido
que transformarnos hemos sido nosotros, para
poder satisfacer las demandas de los clientes y
proporcionarles un roadmap para que puedan
evolucionar con nosotros”.

En esta misma linea, Susana Juan, respon-
sable de Desarrollo de Negocio de Cloud&-
Servidores de Arsys, realiza un apunte al res-
pecto de las causas de este crecimiento, “la
transformacion digital es el futuro de todas las
empresas; las pymes se estdn digitalizando, y la
consecuencia de esto es que las empresas ne-
cesitan mds conductos, mds almacenamiento,
mis infraestructura, etc. Esto nos garantiza el
crecimiento durante una temporada’”.

Los grandes, ;competencia o partners?

Microsoft Azure, Google o Amazon se han
posicionado como claros lideres dentro del
mercado de la cloud hibrida, con unas infraes-



ESPECIAL HOSTERS

Encuentro

[

Google

osoft,

“EL PARTNERSHIP ES NECESARIO PARA MEJORAR LA OFERTA DE SERVICIOS”

Ricardo Labarga, director general Commercial
Business de Dell EMC, sintefiz6 lo puntos mas relevan-
tes de la jornada. labarga animé a los asistentes a formar
un parinership con ellos para mejorar la oferta en sus ser-
vicios. En su andlisis sobre la situacion del mercado cloud,
quiso cenfrarse en la fransformacién de diversas dreas, “la
transformacién en la fuerza de trabaijo, si lo analizamos, es
lo que estd tirando de todo lo demds. Si esto no se estuviera

referencias en
cloud publica,
aparece

transformando, ahora mismo no estariamos hablando del
resto. Es esfa transformacién la que estd impulsando la de
los dafa centers y el concepto de la seguridad”. Para el
directivo, la rufa a seguir esté clara, “estamos alineando
nuestras esfrategias, es imprescindible tener todos los datos
disponibles en todo momento y lugar, y ademds combinar
la inmediatez de la respuesta y que todo se pueda compaginar con la vida social”. Ho-
blando del dmbito cloud, quiso ser muy directo, “la cloud no es un destino en si misma, sino
una forma distinta de servir las aplicaciones y de almacenar la informacién”. En cuanto a la
seguridad, coincidié con muchos de los asistentes al encuentro en que “no es recomendable
que fengas todos los huevos en la misma cesta; crear relaciones con ofros proveedores es
beneficioso para todos, los proveedores y para los clientes”. Por dltimo, en referencia al ca-
télogo de servicios que ofrece su compapia, afirmé: “Dell EMC da respuesta a cualquiera de
las soluciones o servicios que pueda requerir una empresa, fenemos fodas las dreas cubiertas

y podemos ofrecer el mejor de los consejos”.

tructuras, una potencia y capacidad que hacen
dificil la competencia en este sector por parte
de proveedores mds pequefios. Ambrosio Ro-
driguez,director de Computing y encargado de
conducir la jornada, lanzé la siguiente pregun-
ta: ¢Son los grandes competencia o partners?
“Partners”, afirma sin atisbo de duda Ricardo
Hernédndez, Cloud & Hosting product mana-
ger en Vodafone, “nosotros hasta ahora hemos
trabajado con Microsoft y Google, y queremos
continuar nuestro partnership con ellos para
poder ofrecer cloud publica a los clientes que
lo requieran, y la capacidad de poder afiadir ca-
pas de Paa$ para dar un valor afiadido a nuestro
servicio”. Y afiade: “Es cierto que nadie quiere
competir con ellos en la cloud publica, pero no
hay que dejar fuera a esos players, porque el
cliente lo quiere, y cuando este demanda cloud
publica tienes que ser capaz de ofrecérsela”. Al
igual que Miquel Rodrigo, director comercial
de Claranet, el cual explica la apuesta de su
compaiifa, “que pasa por los servicios gestio-
nados, y una parte del negocio se encuentra en
la gestién de plataformas en la cloud publica.
Estamos colaborando con Microsoft Azure,
Google, etc., porque nuestro foco estd en el
cliente, vendemos las soluciones que tienen
mis sentido para sus compaiifas, y hay ocasio-

nes en las que hay que ir a la nube publica. Bus-
camos entender al cliente y ver qué solucién le
puede aportar mayor valor”.

Pero esta no fue la dltima opinién en la mesa
al respecto. Markel Gruber, director general de
Global Switch, los denominaba como, “coope-
tencia, aunque es cierto que la convivencia con
los grandes da un valor afiadido para el cliente”.

Seguridad

Sin embargo, surge una duda ante este paradig-
ma digital, la seguridad. Antonio Gorrachate-
gui, director de Proyectos CPD de Fibernet,
remarca este punto, “veo que se habla muy poco
sobre algo que me preocupa bastante, y es el
tema de la seguridad. ;Qué medidas se estin
tomando para garantizar la seguridad de la in-
formacién?”. A lo que Fernando de la Prida,
director general Enterprise Business de Dell
EMC, responde que “la seguridad es funda-
mental, la cloud solo puede existir si hay una
seguridad fuerte. Nadie va a mover informa-
cién si no ofrecemos seguridad para ello, ade-
mas de que laregulacién de distintos paises nos
obliga a hacerlo. En Dell EMC estamos traba-
jando en distintas dreas para garantizarla, tene-
mos cuatro directrices estratégicas; en primer
lugar la transformacién digital, en segundo lu-

Mario Ueno, regional

sales director Networking
de Dell EMC.
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“LA CLOUD HIBRIDA ES UN ACELERADOR DE LA TRANSFORMACION”

Carlos Garcia Ballesteros, enterprise sales engineer de Dell EMC, quiso empe-
zar su presentacion exponiendo los nimeros que representan el crecimiento del mercado. “los
resultados hablan de que el consumo de cloud en 2017 superard los 122 billones de délares;

el crecimiento serd superior al 20%. Ademds, el gasfo en infraestructura [T supera actualmente
los 42 billones de délares. Si seguimos avanzando en el informe, para 2018, cuatro de cada
cinco compaiias van a esfar en un enforno de cloud hibrida”. En referencia a esta tltima, la ve
como un acelerador de la transformacién, y una muy buena herramienta para reducir costes,

"si usamos la cloud hibrida, y cogemos el 40% de los ahorros que esta nos proporciona para
reinvertirlos en la fransformacion digital, nos va a permitir que nuestro negocio siga adelante
como el resto de las compafias de éxito”. Para Garcia, los dos puntos clave de la transformacién
IT son la flexibilidad y la automatizacién. “Cuando queremos hablar de flexibilidad tenemos que
hacerlo de esa flexibilidad que nos aporta el software, y Dell EMC como la combinacién de las
dos compaiifas va a dar respuesta a foda esa demanda de flexibilidad y crecimiento que buscan
las organizaciones”. En cuanto a la automatizacién, fiene claro que “nuestros clientes nos estén

“MC ofrece
iones
basadas en

sistemas
anali

demandando que estos servicios se den no en dias ni horas, sino en segundos, y esto solo es
posible automatizando la infraestructura y los procesos”.

gar la transformacion del data center, en tercer
lugar la transformacion del puesto de trabajo,
y por ultimo, la seguridad. Nosotros ofrecemos
una serie de productos basados en la seguridad
preventiva, y en sistemas analiticos de seguri-
dad, contamos con un amplio portfolio de RSA
que permite securizar los entornos de red”. En
cualquiera caso, tiene claro que “hay muchos
casos en los que hay brechas, hay situaciones en
las que te bloquean la informacién y no puedes
hacer nada al respecto, en esos momentos es
necesario que tengas una arquitectura que te
permita recuperar la informacién que te han
quitado o bloqueado, como nuestra suite de
backup. La seguridad se debe abordar desde
distintas lineas de trabajo”.

Manuel Rios Fernindez, CTO de Easy-
DataHost, se muestra realista en cuanto a la
situacién, “todos acabaremos cayendo, lo que
no sabemos es cuando. Lo importante es que
las empresas que proveemos cloud podamos
ofrecer una infraestructura segura, y que desde

una dnica consola se puedan distribuir los re-
cursos en otros proveedores. Asi, si cae tu nube,
el cliente puede sobrevivir gracias a disponer de
una arquitectura distribuida”.

Un ejemplo de ello es proporcionado por
Romain Coplo, director de Marketing y Ventas
de OVH Hispano, quien cuenta su experien-
cia tras un ataque DDoS a sus servidores. “Es
primordial trabajar con varios proveedores, es
la tnica manera de mantener la seguridad en
todos los datos. Nosotros, recientemente sufri-
mos un ataque DDoS, y es algo que es impo-
sible parar, pero si que hay soluciones, como la
que nos permite limpiar los paquetes cuando
llegan. Pero seguramente eso debe evolucionar,
hay que tener mds capacidad para tratar este
tipo de problemas, ya que estos van a crecer ala
par que el mercado. Nuestro servicio no cayo,
pero nuestros clientes en Espafia tuvieron pro-
blemas para acceder a sus datos, por eso a dia
de hoy, es necesario agruparse con otros pro-
veedores”. ™



