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Wolters Kluwer reitera en una reunién con partners que estara con el canal en su transicion a la nube

La brecha generacional marca
el ritmo de transicion al cloud

Juan Cabrera

a nube ha llegado para quedar-
se, y el futuro del canal depen-
dera de la capacidad para adap-
tarse a un modelo de negocio
que cambia la venta tradicional
de licencias por los micropagos periédi-
cos propios del mundo de los servicios
publicos (utilities) como el agua o la luz.
Sin embargo, antes el partner tendra que
ajustar su estructura financiera y de per-
sonal y también debera convencer a mu-
chos clientes que siguen temiendo llevar
a la nube su software mas critico o que
simplemente desconocen las posibilida-
des que puede tener el cloud.

De todo ello se hablado en una mesa re-
donda organizada por CHANNEL PART-
NER y por Wolters Kluwer. A ese encuen-
tro acudié Xavier Ciaurriz, director co-
mercial de Mass Market de Wolters
Kluwer, quien estuvo acompafiado por
directivos de Codisys, Drago Solutions,
Easyvista, Intelligence Partner, Goom
Spain, Solusoft y Sunrisehs.

Ciaurriz confirmé la intenciéon de su
compafiia, reconocido proveedor de soft-
ware para la gestién de despachos, ase-
sotias y pymes, de acompafiar al reven-
dedor y al ISV en la transicién a la nube.
“Hay fabricantes que han decidido bajar
los margenes, pero hay fabricantes, como
nosotros, que apuestan por el canal en el
cloud. En Wolters Kluwer queremos que
los partners nos acomparien en este ca-
mino”, aseguré. Eso si, el directivo reco-
nocié que todavia esta pendiente la evan-
gelizacion del cliente final sobre las posibi-
lidades del cloud. “A las empresas aqui les
cuesta llevar la informética critica a la nu-
be, pero en otros paises ya han empeza-
do este proceso”. Y es que, en opinion de
Ciaurriz, los emprendedores y los respon-
sables de firmas de nueva creacion hoy pi-
den ver y controlar toda su gestién en la
nube, y el asesor deberé satisfacer esta
demanda. Sin embargo, los gestores ve-
teranos en muchos casos no plantean es-
tas demandas.

Angel Blanco, director de la unidad
de sistemas de gestion empresarial de
Solusoft, volvié a incidir en el efecto de
la brecha generacional en la adopcion del
cloud. “Las firmas con directores jove-
nes van directamente a la nube, mientras
que las otras se plantean esta opcién solo
cuando tienen que abordar el cambio de
su ERP o cosas por el estilo”.

José Luis Nebril, director general de
Sunrisehs, disintié para sefialar que hay
més problemas de infraestructura tecnolé-
gica en las compaiiias que de mentalidad.
“|as grandes no entraran en ese modelo
por las dimensiones que tienen, pero hay
mucha gente que no quiere un informatico
en casa, Y casi le viene muy bien este mo-
delo”. Nebril también dijo que hay provee-
dores a los que les va a costar dar el paso
a un modelo de cloud puro porgue esta-
ban acostumbrados a otro modelo de li-
cencias. Maria Sanchez, responsable de
marketing de Codisys, sf se mostr6 con-
vencida de que el cambio generacional en
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“EnWolters
Kluwer queremos
que los partners
nos acomparnen
en el camino del

cloud”
Xavier Ciaurriz,
director comercial
de Mass Market de
Wolters Kluwer.

“Para ser
rentables, los
partners deben
dar valory
personalizar su

solucion cloud”
Jeslis Gonzalez,
responsable de
canal de Wolters
Kluwer.

‘Bl cambio
generacional en
las empresas estd
influyendo a la
hora deirala

nube”
Maria Sanchez,
responsable de
marketing de
Codisys.

la gerencia de las empresas esta influyen-
do a la hora de ir a la nube. Eso si, reco-
nocié que es mas sencillo para una pyme
afrontar un coste diluido en el tiempo que
hacer frente a grandés inversiones de una
vez. “En las grandes empresas, las cosas
son mas complicadas por las grandes in-
fraestructuras que tienen y por la jerarqui-
zacion excesiva”, afiadio.

La inseguridad dela nube eéf__un mito

“Hay que hacer
ingenieria legal
para elaborarun
contrato SaaS; el
usuario estd muy
protegido”
Rodolfo Pérez,

director comercial
de Codisys.

“Las grandes
empresas
recurren a la nube
cuando tienen
que probar cosas

nuevas”
Antonio Gonzalez,
director de industria
y retail de Drago
Solutions.

“Elroldel CIO ha
cambiado en los

dltimos tiempos”
Arturo Martinez,
responsable de
marketing en el sur
de Europa de
Easyvista.

Cada producto tiene un ritmo

Pero el ritmo de cambio a la nube no sélo
va a depender de la edad del empresario.
Xavier Ciaurriz asegurd que su producto
de némina en la nube esta calando y casi
todos los nuevos clientes lo adquieren ba-
jo un modelo de suscripcién, mientras que
el ERP, por la parametrizacion que requie-
re, tardard mas en convertirse en un ser-

--Wolters Kluwerylos partners invitadosl'p,or_CHANNELPARTN'ER;qui‘taron{.ﬂ"
. hierroaltemade la supuestainseguridad'de lanube. “En tres afos, Azure -
sélo'se ha caido una vez:Habria que preguntar cuantas veces selecaena
.una empresa sus propios servidores. Ademas, los contratos de nube es-
tan respaldados por alta disponibilidad y redundancia”, comento Eduar-
do Alonso, de Goom Spain, que se apoya mucho enla:nube de Microsoft.
“No hay razones ya para no llevar la informatica critica a la nube”, sefalé
Xavier Ciaurriz, de Wolters Kluwer, quien cree que para despejar miedos
lo que hace falta ahora es mucha pedagogia por parte de laindustria.
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vicio, aunque las “cosas ahi también han
empezado a andar”.

Por su parte, Carlos Esteve, socio di-
rector de Intelligence Partner, ech¢ la
vista atras para indicar que la parte de co-
rreo electrénico y la ofiméatica empez6 a
estar en la nube en muchas pymes des-
de el afio 2000 aproximadamente, cuan-
do operadoras como Telefonica empeza-
ron a dar este servicio aunque no lo llama-
ran asi, y coincidié con Ciaurriz en que en
el mundo ERP se imponen més los “tra-
jes a medida”.

Por su lado, Angel Blanco, de Solusoft,
confirmé que el correo electrénico es un
fijo en la nube, asi como el CRM, mientras
que el ERP lo es en menor medida por el
momento porque es considerado el co-
razén de las empresas y exige procesos
mas costosos.

En busca de la rentabilidad

Rodolfo Pérez, director comercial de
Codisys, afirmé que a las compafiias que
no han nacido en la nube, como la suya,
no les queda méas remedio que lidiar con
negocios diferentes. “Es costoso cambiar
del modelo tradicional de licencia y servi-
cios, pero nosotros lo hemos hecho”, re-
calcé.

Carlos Esteve, de Intelligence Partner,
se preguntd si el canal sera capaz de ga-
nar dinero con la pyme que se va a la nu-
be. Advirtié de que en un modelo de ingre-
sos recurrentes como el de las suscripcio-
nes, la rentabilidad llegaré a los partners
al cabo de 3 o 4 afos. “El margen es pe-
quefio y hay que esperar a tener 300 o
400 clientes para ganar dinero, y eso lle-
va tiempo”, aseguré Esteve.

Por su parte, Angel Blanco, del equipo
de sistemas de gestion empresarial de So-
lusoft, reconocié que los comerciales so-
lo ofrecen el modelo nube al cliente cuan-
do éste ya se pone muy exigente con el
precio, toda vez que todavia el incentivo
econdmico de vender una licencia es mu-
cho mas alto. Otra dificultad para el part-
ner reside en el hecho de que en muchos
casos los contratos no son plurianuales,
ni siquiera anuales, sino que evolucionan
mes a mes. Eso, y la poca cuantia de mu-
chas transacciones, obliga a proveedores
y resellers a contar con una gestiéon y un
back-office potente. Mientras tanto, para
otro de los asistentes al desayuno, José
Luis Nebril, méximo responsable de Sun-
risehs, en el cliente habita la idea de que
todo lo que est4 en la nube tiene que ser
barato, “y esa mentalidad hay que cam-
biarla”.
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Reduccioén de estructuras
Eduardo Alonso, CEO de Goom Spain,
un partner volcado en la venta de solu-
ciones de nube de Microsoft, reconocio
que el negocio es duro porque no existe
el margen de las licencias. Ademas, advir-
ti6 de que tarde o temprano los partners
deberan reducir sus estructuras porque el
modelo no aguanta. “En nuestro caso, el
comercial, entre otras cosas, hace de pre-
venta, hace de soporte y prepara presen-
taciones o videos. En un partner tradicio-
nal, eso hoy no es posible”, afiadié.
Jesus Gonzalez, responsable de ca-
nal de Wolters Kluwer, también recono-
cié que la Unica via para hacer sosteni-
ble un negocio en la nube es ganar vo-
lumen de clientes, y abogd por que los
partners afiadan valor y personalizacion
a su solucion en el cloud como via tam-
bién para apuntalar la rentabilidad. En es-
te punto, su compafiero, Xavier Ciaurriz,
pronosticd que el modelo hibrido va a du-
rar afios y que las empresas —tanto clien-

tes como partners— tardaran mucho en
cambiar. Y volvid a recalcar que Wolters
Kluwer acompariara siempre al partner en
este largo camino. Carlos Esteve, de Inte-
lligence Partner, le recordé que ha habido
fabricantes que han tenido la tentacién de
olvidarse del canal cambiando la politica
de margenes, y que eso al final les ha he-
cho mucho dafio.

Rodolfo Pérez, director comercial de
Codisys, dijo que en el software esta pa-
sando como en otros tantos &mbitos tec-
noldgicos, como el de las impresoras,
donde se paga por copia. También afirmo
que los partners tendran que arropar su
propuesta con muchos servicios si quie-
ren distinguirse de los grandes proveedo-
res de nube publica. Ademas se quej6 de
la dificultad que entrafia la elaboracién de
contratos SaaS. “Hay que hacer ingenieria
legal porque el usuario, que esta muy pro-
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tegido, como el de los seguros, sabe que
si deja de pagar, no le puedes bloquear. Y
eso pone las cosas muy cuesta arriba pa-
ra el partner”.

Reticencia de los departamentos Tl
Por otro lado, los asistentes al desayuno
de CHANNEL PARTNER y Wolters Kluwer
hablaron de como el cloud esta cambian-
do la interlocucion en la empresa, favore-
ciendo a los departamentos de marketing
y ventas, en detrimento de los tradiciona-
les de Tl. “La gente de marketing que vie-
ne de escuelas de negocio como ESIC sa-
ben que el consumidor final esta cambian-
do y que es mas receptivo a nuestras pro-
puestas”, asegurdé Rodolfo Pérez. Carlos
Esteve coincidié al apuntar que el cloud
va mas lento en la mediana y gran cuenta
precisamente por la reticencia de los equi-
pos de Tl, “que ven que pierden poder”.
“El rol del ClO esta cambiando”, apostillo
Arturo Martinez, responsable de mar-
keting en el sur de Europa de Easyvista.

También se habld de los sectores ver-
ticales més susceptibles de migrar an-
tes a la nube, y los portavoces coincidie-
ron en sefalar uno: el retail, para el que la
transformacion digital es perentoria. An-
gel Blanco, de Solusoft, dijo que la distri-
bucién, “por su necesidad de conectarse
con operadores logisticos y empresas de
transporte, o por la necesidad de acceder
a informacion geolocalizada”, es un buen
cliente de soluciones cloud. En su opinién,
demandaran tecnologia en modo de pa-
go por uso las empresas con una red co-
mercial potente o los departamentos de
recursos humanos que quieran implantar
portales de empleado. Xavier Ciaurriz ase-
guré que la verticalizacion de las solucio-
nes de Wolters Kluwer la llevan adelante
sus partners, y en este sentido, “esta pe-
gando fuerte la movilidad del CRM y todo
lo que tiene que ver con la gestién docu-
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“Tardeo .
temprano los
partners deberdn
reducir sus

estructuras”
Eduardo Alonso,
CEOQO de Goom
Spain.

“Con el cloud,
hay que esperar
a tener 300 o
| 400 clientes para

ganar dinero”
Carlos Esteve,
socio director de
Intelligence Partner.

“Las firmas con
directores jovenes
van directamente
alanube”

Angel Blanco,
director unidad sis-
temas gestion em-

presarial de Solusoft.

‘Il cliente piensa
que la nube tiene
queserbarata,y
esa mentalidad heay
que cambiarla”
José Luis Nebril,
director general de
Sunrisehs.

mental y la colaboracion”. “Y es que en un
ambito como el de las asesorfas, es muy
apreciado el ver la informacion del cliente
en tiempo real gracias a la nube”, afiadio
Ciaurriz. Esteve cité como otro sector muy
“pro-cloud” el de los hoteles. Y José Luis
Nebril, de Sunrisehs, hablé de colectivos
més que de sectores verticales, y se refi-
rié a la demanda de estas soluciones por
parte de los emprendedores. B



