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""Estado de los servicios gestionados
en el canal espanol”

La creciente complejidad
tecnologica y la escasez de
profesionales cualificados
han convertido a los
proveedores de servicios
gestionados (MSP) en
destacados protagonistas
del mercado tecnoldgico.
Su capacidad de ofrecer
servicios tecnoldgicos,
bajo un modelo

flexible, controlado y
externalizado, y ajustado
a las necesidades de las
empresas, cobra cada dia
mas valor en el mercado.
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Segun la consultora Canalys, los ingresos que
se generaran en torno a los servicios gestio-
nados en el canal de distribuciéon creceran un
12 % este ano. Muy buenos nUmeros ofrece
también Mordor Intelligence que asegura que
este mercado movid el pasado afno a nivel
mundial mas de 260.390 millones de ddlares.
Un enorme volumen de negocio que se espe-
ra que crezca hasta los 380.830 millones en
2028, lo que supone una prevision de creci-
miento del 7,90 %. Por Ultimo, en el caso de
Espanfa, los servicios gestionados se tornan,
junto a los servicios de integracidn y los servi-
cios de red, en punta de lanza de un mercado
de la seguridad que, segun las previsiones de
IDC, alcanzara este afno los 2.729 millones de
euros, un 12 % mas que en 2023. Un crecimien-
to que se mantendra en los proximos afios ya
que esta consultora prevé que en 2027 se po-
drian superar los 3.891 millones, con ascensos
similares que se acercan al doble digito (12,6
%). Por tanto, ser capaz de desplegar servi-

cios tecnoldgicos gestionados de manera re-
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mota abre un campo enorme de posibilidades

de negocio a las companias.

Para conocer el estado de los servicios ges-
tionados en el canal espanol, la revista News-
book ha llevado a cabo una encuesta para

conocer, entre otros aspectos, qué tipo de

servicios gestionados ofrecen los MSP, en
qué mercados principales los despliegan, qué
segmentos de mercado presentan mejores
perspectivas de negocio o los principales re-
tos a los que tienen que hacer frente en los

proximos afos.
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:Cuanto tiempo lleva su empresa
como revendedor de IT?

Mis e 10ar0s - | 5

Entre cincoydiez afos . 4,3%
Entretresy cincoanos = 0%

Entre unoytres afnos |1,20%
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Espana cuenta con un amplio y desfragmentado ecosistema de canal integrado por todo tipo de perfiles: integra-
dores de sistemas, revendedores, distribuidores de valor anadido (VAD), tiendas de informatica, MSP, MSSP, consul-
torias, mayoristas y submayoristas. Aunque es complicado senalar un nUmero total, se calcula que este ecosistema
suma alrededor de 12.000 compaiias en Espana.

En el caso de los MSP y MSSP encuestados, casi el 95 % sefala que lleva mas de 10 anos en el segmento TIC, lo que
demuestra la solidez del ecosistema.
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Dentro de su negocio, ;que porcentaje
generan los servicios gestionados?

Mas del75% [N 6.5%
entreetsoyel75% [ 5%
entrect25 yels0% | 5%
Meros cet25% | ¢ ¢
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Las oportunidades que ofrece el desarrollo de los servicios gestionados se observa en el peso que tienen en la factu-
racion de las empresas encuestadas. Un 66 % de las mismas asegura que suponen entre el 25 y el 75 % de su negocio.
Pasar de una venta, pura, de producto a armar un catalogo en el que el servicio abandere el negocio no es sencillo
ya que requiere de unas habilidades diferentes. Sin embargo, convertirse en un MSP o disenar un departamento para
ofrecer servicios gestionados es, como senala este alto porcentage, una fuente de oportunidad.
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¢ Qué tipo de servicios gestionados ofrece
principalmente?

Otros I 18.,4%
Gestion de dispositivos méviles(MDM) mE 7,6%
Backup yrecuperacionde datos G 53.2%
Gestion de entornos cloud I S8 %
Soporteymantenimiento GGG 0 1,3%
Ciberseguridad gestionada GGG S5 .3%
Gestion ymonitorizacion de infraestructura GGG 00,2 %
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Soporte y mantenimiento se tornan como los servicios gestionados que ofrecen mas del 91 % de los MSP encuestados. A con-
tinuacion, se sitUa la gestion y monitorizacion de la infraestructura, con el 90 %; y la gestion de entornos cloud, con el 88 %.
En el cuarto puesto del ranking se coloca la ciberseguridad: mas del 85 % de los MSP aseguran que despliegan este tipo de
servicios. Un area que, para Canalys, es el segmento con mejores perspectivas de crecimiento en los proximos anos: la con-
sultora prevé que los ingresos por servicios gestionados de ciberseguridad creceran un 15 %, por encima del ascenso global

de los servicios gestionados.
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:En qué mercados despliega
estos servicios?

Otros

80,4%
Energia G 20,6%
Turismo s 11,9%
Sanidad  —— 2 O,3%
Industria G 42,3 %
Administracion Publica m—— 29 3%
Retail NN 35,8%
Banca/Seguros | 18.4%
Pymes e — | O 0 %
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Sin lugar a dudas, las pequenas y medianas empresas son el publico en el que mas encaja el consumo de este tipo de
servicios ya que se trata de empresas que no cuentan con recursos propios para gestionar sus sistemas tecnologi-
cos. Asi lo confirma el hecho de que todos los MSP consultados se dirigen a este mercado. En el analisis de sectores,
es el segmento de la industria el preferido: el 42 % asegura que ofrece servicios en esta area. Tras él, el area del retail
(el 35 % de los MSP despliega servicios en él) y la sanidad (mas del 29 %).
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:Con cuantos fabricantes colabora
para desplegar esta area de negocio?

Entretresy cinco - 6,4%
Entreunoytres - 8,5%
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Desplegar una oferta de servicios gestionados exige contar con un abanico potente de proveedores. Un MSP, entre
otras cuestiones, debe tener en cuenta, por ejemplo, la amplitud y la fortaleza tecnoldgica de la cartera de productos
de estos proveedores. También su capacidad de innovacion ya que se trata de servir de plataforma a un despliegue
de servicios que asegura la continuidad de negocio de las empresas, lo que se torna en un factor de mision critica.
En el caso de los MSP encuestados mas del 85 % desvela que trabaja con mas de cinco proveedores, lo que confirma
el caracter critico de la oferta.
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¢ Trabaja con algun mayorista como soporte
para este negocio?

El mayorista ha consolidado su papel en la cadena de
valor de los servicios gestionados. Entre otros aspec-
tos, ofrece su soporte en areas como la formacion, la
consultoria y la preventa. El 75 % de los MSP consulta-

=Si = No dos asegura que cuenta con ellos para desplegar sus
servicios.
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Si trabaja con algun mayorista,
cen qué areas?

Accesoanuevastecnologias [N 33.3%
Gestiony control de los clientes | 11.1%
Despliegue /Instalacion | 11.1%
Financiacion | 11.1%
Formacion | 11,1%
Apoyo/Soporte Técnico [ 00 0%
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La rapida evolucion de la tecnologia y el alto ritmo de renovacion de las soluciones de los fabricantes hace inviable
para los MSP mantenerse actualizados en todas las tecnologias. De ahi que el acceso a nuevas tecnologias es el apar-
tado en el que el 33 % de los MSP asegura que les ayuda el mayorista.
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;Cuenta con un
centro de datos propio?

38,5%

El 61 % de los MSP no cuenta con un centro de da-
tos propio como soporte para desplegar sus servicios.
En un mercado en el que la apuesta mayoritaria es la
nube hibrida y el multicloud, disponer de un centro de
datos propio no es un requisito imprescindible para
desarrollar el negocio, aunque permite al MSP, por
ejemplo, disfrutar de un control total sobre la infraes-
tructura y adaptarlo segun sus necesidades especifi-
cas en temas como la capacidad de almacenamiento,
la configuracion de red, la redundancia o el consumo

61,5%

energético.
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:Con queé proveedores cloud
mantiene alianzas?

Otros N 6%
Proveedorlocal = 0%
Oracle I 6.5%
BM I 4.4%
Microsoft G 2 7,3 %
Google I 6.5%
AWS I, 10,8%
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La nube juega, cada vez, un papel mas relevante en el segmento TIC. El pasado ano en el informe "“Estado del Cloud
en Espaia”, elaborado por Seidor e IDC, se aseguraba que el 45 % de las empresas espanolas habia adoptado una
estrategia de nube hibrida, manejando el 90 % de ellas un escenario multicloud. Unos numeros que se reflejan en
la realidad de los MSP encuestados: el 27 % colabora con Microsoft, mientras que el 10 % prefiere a AWS. Google y
Oracle, con el 6,50 % de los MSP encuestados apostando por estas nubes, completan este escenario multicloud.
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¢ Qué perspectivas de crecimiento observa en su
negocio de servicios gestionados este ano?

Mas del60% 0%
Entreel40yel60% [ 7.7%

Entreel20yel40% |l 7.7%

entrecl 10 yei20% | ¢ .o
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Las buenas perspectivas de negocio que vaticinan las consultoras se trasladan a las previsiones de crecimiento que
manejan los MSP. El 84 % de los consultados desvela que este aino espera crecer entre el 10 y el 20 %.
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;Qué areas tienen mayores perspectivas de
crecimiento para los servicios gestionados?

Otros 0%

Aplicaciones |GGG 23.20%
Almacenamiento || GGG 21%
Infraestructura | I 20.20%
Ciberseguridad | 50.70%
Nube | 3%
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La ciberseguridad es el area que mejores perspectivas de crecimiento presenta. Asi lo reconoce el 80 % de los MSP.
Una afirmacion en linea con las previsiones de Canalys que asegura que, por categorias, los servicios MDR seran el
motor de crecimiento nUmero uno para estos partners, con un crecimiento esperado de, al menos, el 50 % en EMEA.
Los servicios alrededor de la infraestructura y las aplicaciones sefalan otras areas con buenas perspectivas.

Newsbook Newsbook
-~ PAGINA ANTERIOR 13 PAGINA SIGUIENTE >


https://newsbook.es
https://newsbook.es
https://newsbook.es

Newslbook

:Cuales son los principales retos
de un MSP?

Otros [ 2.20%

Ahorro de costes en infraestructuras 0%

UsodelalA NG /2%
Ampliacion de la oferta a nuevos mercados | 20.20%
Generacion de nuevos clientes || EEGTTNNNEGEGEGEGEGEGEEE 30.20%

Formacion de los equipos 0%

Captaciony retencion de talento |G 40.40%
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Senala la consultora Canalys que los retos principales para los MSP, en el ambito de EMEA, son la adquisicion de nue-
vos clientes, la mejora de las competencias de los profesionales que forman parte de su plantilla y la transicion de
sus modelos de negocio. En el informe realizado, el 40 % esta preocupado por la captacion y la retencion de talento,
y el 30 % por la generacion de nuevos clientes, en linea perfecta con las previsiones de la consultora.
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;Qué aspectos resultan determinantes
a la hora de escoger un proveedor
para configurar su oferta MSP?

Relacién coste-valor del servicio I 3%
Soporte técnicoy atencion alcliente [l 3.30%
Seguridad y cumplimiento normativo | IIIEEGgE<@E 20%
Conflicto de intereses comerciales... IININGEGGEEEGEGEGEGEEEEEEE 50.40%
Capacidad de personalizacion del servicioy... | I IIIN 13%
SLA del servicio NG 3%
Experienciay trayectoria del proveedor NN /0.20%
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Para armar una potente oferta de servicios gestionados la eleccion de los fabricantes sobre los que construirlos es
esencial. En esta eleccion, los MSP encuestados sefialan, como aspecto clave, el analisis de los intereses comerciales

para no provocar conflictos. Tras él, lo mas valorado es la experiencia y la trayectoria del fabricante. Ahora bien, lo
mas importante, para el 63 %, es la relacion entre el coste y el valor del servicio.
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