HITACHI

LATAM Partner
SummitFY26

Built to Grow. Powered by Data.




HITACHI

SSA August 2026 - Cancun, Mexico

Hugo Markl
District Manager SSA

Gabriela Silvestri
Partner Manager

Juan luvaro
Partner Manager



Agenda

14:00 SSA FY26 Strategy, Opportunities & Challenges | Hugo Markl, Juan luvaro & Gabriela Silvestri
14:30 Dacas Presentation

14:45 Veeam | Oscar Osorno

15:00 Casos de éxito Mercado financiero | Alberto Vique Tier1

15:15 Powering Innovation Through Partnership | Marcelo Maggi

15:45 Break 15 min

16:00 Cisco Presentation

16:15 Index Engines CyberSense & vm20/20 CyberVR

16:30 TDSynnex Offering

17:00 SSA Experience
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SSA ISR Team
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LATAM Regions

Mexico& Central-Caribe
24%

Central & Caribe

@ Brazil 38%

SSA 38%

Argentina
Bolivia
Chile
Colombia
Ecuador
Paraguay
Peru
Uruguay
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FY25- Gross revenue countries distribution

H Argentina mChile mPeru mEcuador mBolivia mColombia mParaguay = Uruguay

Uruguay 2%

Paraguay 4%

Argentina 37%

Colombia 35%

Bolivia 1%

Ecuador 1%
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SSA Revenue Direct-Indirect (FY25)

HITACHI

COUNTRY FY23 FY24 FY25

ARGENTINA

PARAGUAY

URUGUAY

PERU / ECU /BOL

CHILE

COLOMBIA

35%

100%

100%

100%

94%

70%

30%

100%

100%

100%

80%

32%

49%
100%
100%
100%

86%

53%
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FY26 Planning
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HITACHI

Programa de Partners
FY26

Novedades e
Incentivos



Puntos Clave

Al Acceleration

HITACHI

— Mejores en el asistente Al del Partner Connect

— Plataforma de busqueda Al-powered Search Platform.
: 4 FY26 Partner Program collateral
R — Multiples lenguajes.
FY26 Partner Program Competencies

— Entrenamiento y Examenes de Ventas - actualizado

— Entrenamiento y Examenes de Presales - actualizado
Digital Learning Subscription

— Nuevo y mas intuitivo.

AF26 e Services Technical Training Program
Progra ma pa rarSOCIOS — Nuevos Learning Paths para Service Delivery Partners.

de Hitachi Vantara FY26 Financial Incentives

Confiable | Rentable | Sostenible — PromOC|OneS




Programa de Entrenamientos

4( MANAGEMENT W( BLOCK W( OBJECT W( FILE W( INTEGRATED W( Al W( SERVERS w

* Acceso a una renovada version del T
anterior On-Demand Learning Show Al

Library sin costo para los
partners.

Storage Concepts E ae L_gl

° La Suscripcién para el Digital Hitachi Vantara Infrastructure Product Portfolio E@
Learning ibrinda la flexibilidad
. [ vsem0 | Dglalleammg | Vdes | las | Cotcaion |
para acceder al contenldo de |as Introduction to Hitachi Virtual Storage Platform 360 E@
soluciones de HitachiVantara anaging Hiachi vSP 350 o
donde y cuando lo requieras.

Transitioning to Hitachi VSP 360 =

* Nuestros labs permiten aplicar el

conocimiento obtenido en los introduction o Hitachi Ops Center Product =5
entrenamientos permitiendo Quick Start Training for Hitachi Ops Center B ownesrrimkoruzn
testing y troubleshooting para la Working withHitachi Ops Cener = e A &
SO | u Ci (’) n p ro p u esta Getting Started With Hi(aﬁ;inggp:rcemempl Configuration )
Managing Hitachi Ops Center Administrator B aenkozn B

Hiachi Ops Caner Aalyeer
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Programa de Entrenamiento para Servicios

2]

p::

El programa de Capacitacion Técnica en Servicios permite a los socios enfocados en
la prestacion de servicios ofrecerlos con competencia, confianza y consistencia

El contenido se agrupa en rutas de aprendizaje o «franjas» (stripes), e incluye
capacitacion técnica bajo demanday a su propio ritmo, laboratorios practicos,
certificaciones y capacitacion avanzada. Ademas, el contenido de la capacitacion
incorpora las mejores practicas

Los socios pueden comenzar con la capacitacion sobre el Proceso de Entrega o ir
directamente a lo que necesiten. Cuando estén listos para demostrar su experiencia,
pueden obtener una certificacion.

El programa evolucionara y se expandira continuamente para ofrecer una plataforma
de capacitacion integral

El suministro periddico de contenido nuevo garantizara que los socios se mantengan
al dia con las ultimas mejores practicas y avances.

|
1
I\
Show All
B

VSP One SDS Block

Storage Management

Implementation and Provisioning

Performance

Replication

File & Content

VSP One Object

HCP for Cloud Scale

HCP Anywhere Enterprise

Hitachi Content Software for File powered by
Weka

VSP One File (NAS)

@ Introduction to Hitachi VSP One SDS Block
@ Installing Hitachi VSP One SDS Block
@ Managing Hitachi VSP One SDS Block

@ Ops Center Administrator
@ Ops Center Overview
@ Ops Center Quick Start
@ Managing Hitachi VSP 360
@ Transitioning to Hitachi VSP 360

@ Block Storage Implementation and Provisioning
@ Analyzing Block Storage Performance

@ Block Storage In-System Replication
@ Block Storage Remote Replication

PS Training

@ VSP One Object KT SRT 2025
© V5P One Object v3.2 KT SRT 2025
@ Implementing VSP One Object

@ HCP-CS L2 Training
@ Installing HCP for C§

@ HCP AWE ENT
©® HCSF Powered by Weka Training

@ File System and User Access
@ Data Protection and Performance
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CoE Centro de Excelencia

Experimente el futuro de la tecnologia con el Centro de Excelencia de Hitachi

Demo Center Demonstrations PoCs Discovery RFx Partner Enablement Support

Demo Center

Experimenta todo el poder de las soluciones de Hitachi Vantara a
través de nuestro Demo Center interactivo. Aqui podras explorar
demostraciones en vivo de nuestras tecnologias clave, que abarcan
) la gestion de datos, analitica y soluciones de infraestructura. Visita

Services nuestro Demo Center para ver nuestra oferta en accion

@
ONAe
.
—
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http://partner.hitachivantara.com/content/dam/partner/tools/democenter/Center-of-Excellence-Quick-Brief.pdf

FY26 Fast Start
Sales Incentives

1 de julio de 2026 al 31 de marzo de 2027

Partners Categoria “Miembro” o superior
Cuentas Nuevas (excluido Sector Publico)




Back end Rebates New Accounts

Revenue Contribution ($USD)

Program Levels by Country Geographic Size mm Elite

Small Countries
(All Countries not included in Medium or Large $200K $750K $1.5M

Countries below)

Incentivo Member Premier Elite
New Account 2% 3% 4%
Midrange and Obj Stg 2% 3% 4%
High End 2% 2% 2%
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Novedades Q2

* |Incentivos basados en actividades:

Ahora enfocados solamente en El registro de oportunidad (DR) es criticol!
brand new accounts.

» Los incentivos son registrados
mensualmente y los partners

— Se utiliza la informacion del Vendedor o Presales del partner para
determiner los pagos.

— Estos campos deben estar correctamente completados para recibir los

rgcil?en el pago el dia 15 del mes —

S|gmente. — Los incentivos que requieren DR son
* Proceso de reclamo simplificado,
« Los incentivos pueden ser recibidos ~ e el Lperiimiiee

como depdsito bancario, gift card o - ez bene

tarjeta pre-paid debit card.
*Si la actividad del CoE se solicita a través del portal, se tiene que

¢ _Se Pl:lede Optar por pag~o’ aun incluir la informacion del Oppty ID correspondiente. Los partners
individuo o ala compania. necesitan incluir el Oppty ID para recibir el incentivo!

« Se remueven los incentivos para
Reunion o Billed Oppty.
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Categorias de Incentivos

Activity-Based Incentives Incentivos de Certificaciones

HQT-1026 Certificacion
de Ventas

$50 USD

Submitir un DR Efectuar una Demo o
Approbado Data Discovery (CoE)

$200 USD $200 USD
HQT-2226 Certificacion

Aplica a actividades con clientes nuevos (el prospecto nunca le ha comprado soluciones a Hitachi Vantara). de PreventaS
e Se permite un maximo de 5 pagos por categoria de actividad por persona. Pago total maximo por persona: USD 1250 (incluye incentivos
basados en actividades + incentivos basados en certificaciones) durante el periodo del programa. $100 USD

e Las actividades relacionadas con cuentas de usuarios finales del sector publico o del gobierno no pueden optar a los pagos del programa.

. . s . Los participantes deben obtener una calificacion minima del 70 % en la
Historias de Exito de Clientes prueba de certificacion.

 Se permite un maximo de una prueba en ventas y una en preventas por
persona durante el periodo del programa.

Historia de Exito de
Clientes

Gane USD 1,500 por cada historia de éxito de
los clientes que publique. Hasta 3 pagos por
socio/a vendedor/a (méaximo USD 4500 en

$1,500 USD total) durante el periodo del programa.
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HITACHI

FY26 Growing together

Oportunidades, desafios y el camino que construimos juntos



01

El contexto de mercado
El tamafio y ritmo de crecimiento de la oportunidad en nuestra regién

02
Oportunidades

Storage, repatriacion de datos, costos de infraestructura y ciberseguridad

03

Desafios de nuestra geografia
Lo que hace distinta a la regién SSA y cémo lo convertimos en ventaja

04
Cierre y alineacion
Compromisos mutuos y metas para el proximo periodo
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CONTEXTO DE MERCADO
Por qué ahora

Inversion en TI Empresarial total en América Latina por

- pais — 2026 (US$M)

$45.000 - +14% % de crecimiento esperado para 2026
$40,000 -
w  $35,000 -
o
©
S  $30,000 -
(o)
L $25,000 - +12%
o
c  $20,000 -
L.
= $15,000 -
+15%
+10%
$10,DOO n +14|y°
+22% +11%
$0 - ; : : ; , ‘
Brasil México Colombia Chile Argentina Pera Resto de América
Latina
m Infraestructura tradicional laaS y Public Cloud Seguridad ®mAly GENAI  ®Aplicaciones  mServicios
Resto de América Latina incluye Centroamérica, Caribe, Bolivia, Paraguay, Uruguay y Ecuador. —
@ 2025 IDC Private and confidential. Not for public consumption or distribution 5 (W—

Fuente: IDC Worldwide Black Book Live Edition, Julio 2026
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CONTEXTO DE MERCADO

Por qué ahora
Distribucion geo politica de la region - Gobiernos pro
mercado
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Oportunidades - Repatriacion

Repatriacion: los 3 drivers

Econdmico Soberania de datos Rendimiento
Pasar de un modelo de Las nubes publicas El 27% de empresas con apps
arriendo cloud (OPEX) a estan sujetas a criticas tuvo problemas de
inversién propia (CAPEX), legislacion extranjera latencia dependiendo

(ej. CLOUD Act) sin exclusivamente de la nube

con impacto directo en

margenes importar donde estén

sus data centers

690/0 de los responsables de Tl esta evaluando procesos
de repatriacion de datos desde la nube publica
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Oportunidades CIBERSEGURIDAD

La brecha de confianza

Confianza empresarial frente a un ataque de ransomware

490 3%

EE.UU. / Europa Latinoameérica

nivel de confianza para enfrentar un ataque nivel de confianza para enfrentar un ataque

Esa brecha es nuestra oportunidad: consultoria y arquitectura, no solo producto.
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Oportunidades - CIBERSEGURIDAD

-

Cifrado

AN

Filtracion

Los sistemas quedan Los datos robados se publican o Ataques de denegacion de Presion directa a clientes y

inutilizables venden servicio adicionales socios de la victima

HITAE@F 2 Evento de Partners SSA HITACHI LATAM Partner Summit FY26 27




Desafios

La carrera contra el costo

+1309%

aumento combinado proyectado de DRAM + SSD para fines de 2026 (Gartner)

Los precios de memoria y NAND ya subieron 80-90% en el Q1 2026 - La infraestructura de IA absorbe el 70%+ de la producciéon global de memoria

El costo de esperar sube cada mes — el momento de asegurar capacidad y renegociar contratos es ahora.
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Alineacion

Metas

Velocidad Evangelizacion Co-marketing

o ) ) De los clientes sobre todo pero tambien de Actividades conjuntas de generacion de
Condiciones diferentes. Enfoques diferentes
nuestra fuerza de ventas. demanda

Estas metas se ajustan en conjunto con cada partner durante las reuniones de planificacion regional.
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MDF's - Todo lo que hemos hecho juntos...y vamos
por mas.. N




Vamos por un gran 2026
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Gracias
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