37

Estrafegia

ENTREVISTA

www.computing.es

Texto
Rufino Contreras

JOAQUIN POTEL, DIRECTOR GENERAL DE SOFTWAREONE EN ESPANA

“Muchas empresas han ido
al cloud con faldas y a lo loco”

<< Hace dos
aros SoftwareONE
adquiria Comparex
conformando una
organizacion con
el doble de recur-
sos cenfrada en la
gestion y fransfor-
macién del modelo
del software en la
nube v los servi-
cios gestionados.
Su responsable en
Espana, Joaquin
Potel, explica cémo
su compafiia aspiro
a liderar la nueva
ola de software
empresarial con
una oferta diversifi-
cada y un modelo
de operacion bien
engrasado.

Vayamos a las raices, hdbleme de Com-
parex.

La adquisicién por parte de SoftwareONE de
Comparex mete a la compafifa en un cambio
de escala total ya que pricticamente duplica
tamafo. La integracién de ambas firmas ha
supuesto un incremento muy importante en
el volumen de negocio. Ha sido un punto de
inflexién y nos hemos integrado en equipos de
gestién con gente procedente de dos mundos
complementarios.

Entonces llega SoftwareONE. ;Cudles
fueron los principales argumentos para
esa operacion?

La operacién tenia sentido por dos motivos
principales. Por un lado, ambas compaifiias
tenfan un background parecido, porque eran
partners destacados de Microsoft (en el Top5
mundial) y, por otro, estaban en un proceso de
transformacién en el mundo del cloud hacia
una organizacién de servicios gestionados.
SoftwareONE tenia una estrategia agresiva
de crecimiento y contemplaba dos vias de ad-
quisicién, aquella que aportaba know-how y
conocimiento para nuevas lineas de negocio
y otra que aportaba escala, como ha sido la
de Comparex al haber permitido doblar la
estructura de SoftwareONE, con presencia
global en 86 paises. De la misma manera, esta
operacién tampoco alteraba la estrategia de
pasar de ser un cldsico reseller y gestionador
de activos de software a un jugador de servi-
cios en la nube.

¢LiamarcaSoftware es de caraalagaleria
o sigue siendo el centro de su negocio?

El software sigue siendo una pieza clave. El
cloud transforma todo el concepto de consu-
mo de software pero, al final, lo que corre sobre
la nube no deja de ser software. La parte de
infraestructura en el cloud ha quedado ‘como-

tizada’, pero todo el ecosistema de software as
a service sigue siendo igual de sofisticado que
antes o incluso mds. Para los clientes, ser capa-
ces de gestionar el software a través de distintas
nubes, incluida la suya propia, resulta mds com-
plejo que gestionar sus propios datacenters. La
parte de gestién y transformacién del modelo
de software sigue siendo una pieza clave del
negocio. Creemos mds que nunca en esa pa-
nacea. Los clientes necesitan automatizar. En
un proceso de digitalizacién, todo el mundo
quiere consumir el software empresarial de la
misma manera que se hace en el mundo del
consumo al estilo Amazon. Queda mucho que
hacer en ese campo y aspiramos a liderar esa ola
de nuevo software empresarial. Ademds, sur-
ge una oportunidad de servicios gestionados
en la nube que es igual o mds importante que
la otra parte y es ahi donde tenemos un foco
importante y donde apostamos todo nuestro
crecimiento.

¢El marketplace es una solucién natural
de este mercado?

Creemos que va a haber un conjunto de mar-
ketplaces donde los clientes necesitan lo de
antes, pero ahora con una componente clara de
digitalizacién. Tener partners que sean capa-
ces de resolver esa problemdtica va a ser una
de las claves en los préximos afios. El consumo
de software en las nubes publicas va a ser muy
diferente al de nuestros contratos cldsicos de
datacenter. Cambia el concepto de complian-
ce, de regularizacién, de adquisicién, de Capex
a Opex... por eso se requieren partners que
hayan transformado su modelo de servicio, de
operacién, facturacién, optimizacién e, incluso
de transaccion. Ahi tenemos tecnologia propia.

Llegamos a la zona cero de Covid-19.
¢Cudl era la situacion de SoftwareONE
en el mercado?
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“HACER VIDEO-
CONFERENCIA NO

ES TRANSFORMA-
CION DIGITAL”

Jamds ha habido una
dependencia con IT como
ahora. Las empresas
han perdido el miedo y
muchos directivos se han
sentido asombrados de lo
bien que ha funcionado
su operacion sin estar en
la oficina ni estar con los
clientes.

Yo no soy de los que
creo que en fres meses
ha habido més transfor-
macién digital que en
diez afios. No creo que
las compariios se hayan
transformado con la
Covid-19, sino que han
sobrevivido. llamar frans-
formacién digital a hacer
una videoconferencia me
parece poco ambicioso.
Que hemos hecho més
videoconferencia que en
foda nuestra vida. .. no
me cabe la menor duda.
Ahora hago unas cinco
videollamadas al dia,
pero muchas menos que
en plena pandemia. Creo
que ha habido mucha
exageracion. No he visto
a nadie cambiar su mo-
delo de negocio en esfos
meses, aunque muchas
han agudizado el ingenio
por necesidad. Pero en
Espaiia queda mucho por
hacer con relacién a la
fransformacién digital.

El hecho de ser dos compaififas muy comple-
mentarias nos permitia tener escasos clientes
donde se produjera solape. Comparex traia una
buena cartera de clientes de Servicios de I'T,in-
fraestructura e integracién de sistemas de lar-
gos afios, y SoftwareONE era mds reciente en
Espaiia y habia crecido de forma exponencial
en software, Microsoft y cloud. Los clientes
nos reconocian como siempre y la relacién con
el mercado ha fluido de forma natural.

De repente, el cataclismo... sco6mo reac-
cioné su empresa?

Desde el punto de vista interno, 16gicamente
fue un shock. La ventaja es que teniamos el te-
letrabajo adoptado como un modelo de funcio-
namiento normal. Nos dedicamos a implantar
soluciones como Teams desde hace afios; so-
mos el principal partner de Microsoft en Offi-
ce 365 y también destacamos como socio de
Citrix en virtualizacién en remoto. No solo lo
usdbamos, sino que somos unos de los princi-
pales jugadores en este tipo de soluciones.

Los proyectos relacionados con datacenter
que requieren la presencia fisica en las instala-
ciones del cliente se pararon, pero otros relacio-
nados con el teletrabajo y seguridad en remoto
se dispararon. Tenemos la suerte de contar con
un nivel de diversificacién muy alto. También
somos muy buen partner de VMware y Oracle.
Como resumen, en lineas generales el negocio
ha aguantado muy bien.

¢Esta casuistica puede suponer un re-
planteamiento de su oferta?

Es indudable que la situacién ha progresado
mds rdpidamente en tres meses que en tres
afios, pero no hay que dejar de entender que la
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situacién ha sido anémala. Existe una ‘vuelta
a la anormalidad’y dudo que las personas de-
jen de verse fisicamente. Lo que si es cierto es
que las compaiiias que eran conservadoras para
determinados procesos, ahora se lo estin plan-
teando. O el modelo de colaboracién es mucho
mis eficiente. La vuelta a la normalidad sera
por encima de la curva anterior, pero no creo
que se mantenga en el pico donde hemos lle-
gado a estar. Nosotros no nos planteamos ni ce-
rrar la oficina ni cambiar el modelo de negocio,
algo que serfa arriesgado. Hemos reforzado los
equipos de Teams, pero hay mucho que hacer
en otros dmbitos. Mucha gente se ha subido a
la cloud con ‘faldas y a lo loco’ por las prisas de
la situacién y, una vez que todo esté securizado
y bien gestionado, las prioridades y el foco vol-
verdn a otras dreas de la compafiia.

No conocemos la profundidad de esta
crisis. ¢Esto podria afectar a los presu-
puestos TI de sus clientes?

Es tan atipica la situacién que resulta compli-
cado hacer cualquier prediccién. Légicamente,
el impacto en el PIB es un hecho constatable.
No se puede comparar esta crisis con la de 2008
o la de 1929 donde fallaron factores estructu-
rales de la propia economia. En este caso no
es asi, aqui hay un parén forzado por un tema
ajeno al dmbito econémico que puede poner
a empresas en situaciones muy graves, Algu-
nos clientes nuestros tuvieron que cerrar su
produccién y no saben en qué momento po-
drdn recuperar el cien por cien de su negocio
o si podrin recuperarlo. En general, nuestros
clientes estin manteniendo sus planes, bien es
cierto que estdn priorizando proyectos, pero
seguimos trabajando con normalidad. ®



