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_ Mayoristas en el entorno de la nube

Las plataformas de los mayoristas, claves en el desarrollo del negocio en la nube

No deja de crecer el consumo de la nube. Y lo hace en todos sus sabores. La regencia de los modelos hibridos,
en los que se equilibra las cargas en las nubes publicas con el consumo, mas controlado, en un entorno privado,
con idéntica experiencia, no ha hecho sino incrementar la oportunidad en torno a la gestion y la gobernanza de
los datos, la ciberseguridad, la continuidad de negocio o el almacenamiento. Una oportunidad que con la
“irrupcion” de la inteligencia artificial se ha agrandado adn mas.

Los mayoristas permanecen como figuras claves en el ecosistema de la nube. Con un mercado tecnolégico cada

vez mas complejo, que exige profesionales expertos y especializados, se alzan como agregadores de valor. Es

el caso de ADM Cloud, Arrow, Ingram Micro y V-Valley. ®C Marilés de Pedro)

manece como el segmento mas importante, representando

La nube publica sigue exhibiendo muy buenas ci-
fras de consumo en Espafia: en 2023 se calculd
una inversion en torno a ella que rondo los 5.481 millones
de euros y la prevision para el afio pasado es que se alcan-
zarian los 6.750 millones de euros, lo que representa un in-
cremento del 23 %. EI Software como Servicio (SaaS) per-
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casi la mitad del negocio total mientras que la Plataforma
como Servicio (PaaS) es el apartado mas dindmico, con un
crecimiento proyectado del 35 % en 2024 (se prevefan unos
ingresos de 1.160 millones de euros). Por Ultimo, para el area
de la Infraestructura como Servicio (laaS) se estimaba para
2024 un incremento del 21,2 %, lo que permitirfa alcanzar los




1.022 millones de euros en ingresos. Estas cifras reflejan
una tendencia positiva en la adopcién de servicios en la nube
en Espafia, impulsada por la necesidad de las empresas de
modernizar sus infraestructuras tecnolégicas y aprovechar las
ventajas de la nube, como la flexibilidad, escalabilidad y re-
duccién de costes.

En el caso de la consultora Canalys, centrada en el analisis
de las ventas del canal, calculaba que en 2023 el gasto
mundial en servicios de infraestructura en la nube alcanzé los
290.400 millones de dolares, lo que representd un creci-
miento del 18 % respecto al afio anterior. En 2024 la pro-
yeccion era que se creciera un 20 %, alcanzando aproxima-
damente los 348.480 millones de dolares.

"Observamos crecimientos en todo: el cémputo sigue cre-
ciendo y cada vez incluye mas servicios’, valora Roberto

Mayoristas en el entorno de la nube

correo electrénico, en las empresas se analizaba, con pru-
dencia, a quien se asignaba una cuenta de correo, desig-
nando los usuarios que podian utilizarlo, como lo iban a ha-
cery la manera de relacionarse entre ellos. Con la aplicacion
de la IA observo una situacion parecida: las empresas iden-
tifican el grupo de usuarios que puede hacer uso de esta tec-
nologfa. Todo pasa por un aprendizaje”.

Javier Grande, cloud business manager de Arrow, observa
dos grupos de partners. Aquellos que revenden tecnologia,
que ya tiene incluida la inteligencia artificial. Una reventa que
se acompafa de servicios, de consultorfa de adaptacion, de
seguridad, etc. “Se trata de un grupo de partners que ofrece

Alonso, cloud, software & networking manager de V-Valley.

Este ano Amazon Web Services tiene

“Cada vez hay méas consumo cloud alrededor de los datos, ) _ _ )
previsto invertir 100.000 millones de

de la ciberseguridad, de la continuidad de negocio o del al-
macenamiento”.

dolares en infraestructura en sus regiones
cloud y la partida de Microsoft para este

Segun la consultora Canalys, la adopcion de las aplicaciones
de IA es uno de los principales factores de crecimiento del
consumo en la nube. Logicamente, Copilot es el pilar de re-
ferencia, primigenio, de esta tecnologia. "Ya contamos con
algunos proyectos y tenemos en marcha numerosas pruebas
de concepto en torno a determinadas soluciones que estan
aportando mucho valor, tanto a los clientes como al canal’,
explica Pablo Ruiz-Hidalgo, director del area cloud de Ingram
Micro. Unos proyectos vinculados, principalmente, con la
optimizacion de procesos. “Estamos desplegando iniciativas
vinculadas con la programacion y el desarrollo, en las que se
persigue una optimizaciéon de recursos y una mayor auto-
matizacion; nunca una reduccion del personal”.

Victor Orive, CEO de ADM Cloud & Services, afiade su uso
en aras de una optimizacién de los procesos de marketing.
"Su aplicacién permite una mayor efectividad en este
campo, acceder mejor al cliente y poder captar mas opor-
tunidades’, relata. Orive observa que, al igual que ha suce-
dido con algunas otras tecnologias, su aplicacién cuenta con
alguna reticencia. "Algunos empleados se pueden sentir
amenazados’, admite. “Sin embargo, la inteligencia artificial,
y asi intentamos transmitirlo a nuestro ecosistema de canal,
y este a sus clientes, permite incrementar su productividad”.
Un uso y un valor que residen, recuerda, en los datos. "Una
informacién, sensible, imprescindible para lograr unos bue-
nos resultados, pero que también puede despertar temores
en las empresas’”.

Una reticencia que, como recuerda Pablo Ruiz-Hidalgo, tam-
bién tuvieron herramientas que ahora son de uso habitual.
"Hace afios, cuando empezabamos con el

fin alcanzara los 80.000 millones

a sus clientes una solucion paquetizada a la que incorporan
sus servicios”. El sequndo grupo de partners ya es capaz de
hacer un desarrollo de cédigo que abre la puerta al disefio
de aplicaciones en los clientes finales. "Son capaces de des-
plegar servicios de consultorfa, con un analisis de los pro-
blemas a los que pueden dar solucion. Sin duda, estan apor-
tando un valor diferencial”.

La formacion resulta esencial. "Hay que aprender a trabajar
con la inteligencia artificial’, sefiala Roberto Alonso. “"Hay que
ver donde aplicar la IA'y a quién. Copilot, por ejemplo, me-
jora sin duda la experiencia de usuario, pero exige trabajar
de otra manera”. En el caso del ecosistema de V-Valley, des-
vela que estan en marcha proyectos muy interesantes, vin-
culados con la consultorfa, mas “ad hoc”. “Gracias a la 1A, mu-
chos partners mantienen conversaciones sobre migraciones
a estos entornos o el desarrollo de nuevos servicios con sus
clientes. Es una tecnologfa completamente disruptiva. El ca-
nal necesita pensar bien el caso de uso que puede ofrecer
y como desplegarlo en los clientes”.

Un proceso de adopcion que se acelerara. “Tras la aplicacion
de Copilot, el siguiente paso son los agentes que van a per-
mitir que la adopcion v la escalabilidad crezcan enorme-
mente”, sefiala Javier Grande. Mien-
tras que
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_ Mayoristas en el entorno de la nube

el uso de Copilot se circunscribia a unos cuantos usuarios,
con la adopcion de agentes “es posible escalar a todos los
profesionales de las empresas, lo que implica también una
educacion diferente, a mayor escala”.
A juicio de Victor Orive la transformacion que provocara la
inteligencia artificial alcanzara todos los planos. "Ya no sola-
mente como se gestionan los datos y los dispositivos”, pun-
tualiza. En el area del software como servicio “"va a cambiar
coémo se concibe este negocio, con modelos genéricos de
software y desarrollos capaces
de asumir distintas funciones”.

Javier Grande

cloud business manager de Arrow

Este creciente consumo de
cargas y aplicaciones en la nube ha provocado una conti-
nua inversion de los principales hiperescalares en infraes-
tructuras: este afio Amazon Web Services tiene previsto in-
vertir 100.000 millones de dolares y la partida de Microsoft
para este fin alcanzara los 80.000 millones. Unas inversiones
que también han llegado a Espafia con la apertura en los Ul-
timos afios de regiones cloud por parte de Microsoft, Ora-
cle, IBM o AWS. "Todas estas inversiones responden a una
demanda prevista’, recuerda Roberto Alonso, que también
prevé un equilibrio entre una IA muy demandante de re-
cursos con aquellas con un consumo menor. “Las empresas
deberan observar cuando usar unay cuando otra”.
Recuerda Javier Grande el importante concurso del talento.
"Va a ser muy importante la atraccion de aquellos profesio-
nales capaces de aplicar esta inteligencia. Se van a necesitar
mas centros de datos y gente cualificada para hacer un uso
eficiente de la misma".

Se trata de un momento de cambio brutal. “La IA no sola-
mente impacta en el modelo empresarial, también en nues-
tras vidas”, recuerda Pablo Ruiz-Hidalgo. El directivo de In-
gram Micro se refiere a los proyectos que se estan poniendo
en marcha con agentes fundacionales. “El software va a ge-
nerar un cambio radical. En un futuro, e instalado en cual-
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quier dispositivo, un mismo agente fundacional podré reco-
nocerlo y aprender. Estamos ante modelos de inteligencia ar-
tificial que estan generando y van a generar una ruptura im-
presionante en la sociedad”.

Las necesidades y las cargas de computo es el principal fac-
tor que tira del consumo en la nube. También la adopcion,
creciente e imparable, por parte de las empresas de los mo-
delos de software como servicio y la ciberseguridad. "“Donde
mejor se ubican las aplicaciones es en el cloud. Son aplica-

‘Ante la demanda de los clientes finales, se estan
diseflando férmulas que alnan la experiencia en
la nube con el entorno de los centros de datos.
Son modelos con mas servicios que estan
permitiendo un cambio de CapEx a OpEx”

ciones que deben estar accesibles para todos los empleados
y en un entorno que sirva para optimizar los recursos de las
empresas’, explica Victor Orive. Los modelos de software
como servicio, en un modelo de pago por uso en la nube,
“permiten adaptarse muy bien a las necesidades de las em-
presas’, completa.

La sostenibilidad, elemento que ha incrementado su papel en
la estrategia de los principales fabricantes y mayoristas, ain
es un factor incipiente pero, mas pronto que tarde, reper-
cutira. "Los recursos son escasos. Por lo tanto, si cada vez va-
mos a tener sistemas que van a consumir mas, necesitamos
que el consumo sea eficiente. Necesitamos contar con fuen-
tes de energfa sostenibles, que se puedan mantener en el
tiempo’, recuerda el CEO de ADM Cloud.

Pablo Ruiz-Hidalgo observa este componente sostenible,
por el momento, solo en los grandes proyectos que cuen-
tan con una proyeccion global. "Adn falta que cale en el eco-
sistema de partners y en el area de la pyme”, valora. Y, para
conseguirlo, la inteligencia artificial va a ser un factor deci-
sivo. “Esta tecnologfa permite transformar lo finito en infinito,
acercando la tecnologfa, las redes, Internet, el agua o la elec-
tricidad a cualquier lugar, permitiendo que sea accesible
para todos".

Las normativas también seran motor para incrementar el
peso de la sostenibilidad en las estrategias de las compariias.
Javier Grande sefiala a la Corporate Sustainability Reporting
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_ Mayoristas en el entorno de la nube

Directive (CSRD), una normativa que obliga a las empresas
europeas a elaborar y reportar informes sobre sus emisiones
de GEI/CO2, como uno de los aceleradores del compromiso
de las empresas con la sostenibilidad. Una normativa que en-
tré en vigor en 2024 para las empresas de mas de 500 em-
pleados, que tendran que enviar el informe de sus emisio-
nes este afio. En este 2025 las compafifas de mas de 250
trabajadores deberan acogerse a esta ley y enviar el in-
forme en 2026. Sera a partir de 2028 cuando la normativa ya
sera obligatoria para todas las organizaciones europeas, in-
dependientemente de su tamafio. "Al igual que sucedié con
la GDPR, que acelerd la implantacion de soluciones de ci-
berseguridad, esta normativa promovera un impulso de la
sostenibilidad”, valora.

“El uso y el valor de la A
reside en los datos. Se trata
de una informacion, sensible,
imprescindible para lograr
unos buenos resultados”

Para Roberto Alonso, los factores que mas tiran del cloud son
la IA'y la innovacion. "El departamento de la empresa, en-
cargado de innovar, lo hace en este entorno’, sefiala. "Sigue
pesando mucho la flexibilidad asf como los costes de im-
plementacion de algunos proyectos”.

La proliferacion de los modelos hibridos de los fabricantes,
que apuestan por el consumo de una tecnologia como ser-
vicio, sobre todo en el sabor de laaS, también esta tirando
del consumo en la nube. "El mercado es hibrido. Los fabri-
cantes, ante la demanda de los clientes finales, estan dise-
fiando férmulas que alinan la experiencia en la nube con el
entorno de los centros de datos. Son modelos con mas ser-
vicios, cada vez, que estan permitiendo un cambio de CapEx
a OpEx’, explica Javier Grande.

Un modelo hibrido. Y con un componente multicloud. Pablo
Ruiz-Hidalgo pinta un panorama en el que las formulas de
"multiples” nubes se ajustan mejor a las necesidades de las
grandes empresas. “Implica una gran inversion que solo
pueden llevar a cabo estas compafifas”. Un despliegue en el
que habra una, predominante, que albergara su corazéon de
negocio y en el que, para explicar esta diversidad, se deben
analizar las legislaciones que rigen en los diferentes territo-
rios en los que operan estas grandes empresas. Sin embargo,
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las pequefias empresas optaran por elevar sus cargas a una
Unica nube.

El crecimiento de empresas que trabaja en este entorno va en
consonancia con el ascenso del sector. “Cada vez hay una ma-
yor especializacion: tanto en Espafia como en el mercado eu-
ropeo aparecen muchas empresas de nicho que tienen un co-
nocimiento muy especifico”, explica el director del area cloud
de Ingram Micro, que recuerda el continuo proceso de con-
centracion que vive el sector. "Muchos partners persiguen
una mayor optimizacion de su negocio y, ademas, quieren ad-
quirir el conocimiento que algunas compafias, muy especia-

lizadas, tienen en torno a la IA, la ciberseguridad, FinOps, etc”.

Victor Orive
CEO de ADM Cloud & Services

A juicio de Victor Orive, los nuevos partners ya surgen con
esta personalidad especializada, con un perfil de proveedor
de servicio. En el caso del ecosistema de ADM Cloud, la ma-
yor parte son partners tradicionales, “a los que estamos em-
pujando para que vayan incorporando los servicios, que
marcan el futuro”.

Un entorno especializado que seguira creciendo porque el
mundo tecnolégico es cada vez mas complejo, lo que per-
mite que el valor del mayorista siga creciendo. "Es muy
complicado saber de todo’, recuerda Roberto Alonso. "Mu-
chos partners cuentan con un enorme conocimiento de la
tecnologia y de la solucién pero para ser competitivo, para
optimizar y para sacar el méximo rendimiento, buscan un
socio de confianza en el mayorista”. Una de las labores més
importantes, por ejemplo, es ayudarles a optimizar, al ma-
ximo, los beneficios que les proporcionan cada uno de los
fabricantes. "Que no se dejen un euro en la mesa’, com-
pleta Alonso.
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_ Mayoristas en el entorno de la nube

Pablo Ruiz-Hidalgo
director del area cloud de Ingram Micro

Javier Grande recuerda lo importante que es que el partner
permanezca como el socio de confianza de sus clientes. “El
cliente final es el que manda: acude al integrador para que
le cubra cualquier necesidad. Es su punto de contacto tec-
noldgico, su punto de confianza”.

Todos los mayoristas cuentan con plataformas para facilitar
a su ecosistema de partners el negocio.

En el caso de V-Valley se trata de un desarrollo propio que
su ecosistema usa a diario. “El reto principal es tenerla siem-
pre actualizada para soportar las novedades y actualizacio-
nes de los fabricantes’, explica Roberto Alonso. Los partners
realizan cada vez mas transacciones, lo que conlleva una
mayor carga para el backoffice. "Estamos trabajando para
simplificarlo e integrarlo. La plataforma cuenta con un pa-
nel de gestion de la seguridad, que mejora de manera con-
tinua; un andlisis de compra predictiva para el cliente, etc.
"Estamos analizando el mercado para incrementar la oferta
con soluciones, mas locales, que permitan fortalecer una fi-
losoffa de ecosistema y con las que el partner pueda ofre-
cer mas servicios”.

ArrowSphere cuenta con tres paneles de control: GreenOps
(sostenibilidad), FinOps (optimizacién de costes) y SecOps
(seguridad) que ofrecen una visién agregada de todas las
cuentas en la nube que gestiona cada uno de los partners.
Una plataforma a la que se ha aplicado la IA con ArrowS-
phere Assistant que permite a su ecosistema crear asisten-
tes de IA personalizados con el fin de utilizar sus propios da-
tos y mejorar los flujos de trabajo, reduciendo costes y
agilizando sus tareas. Una plataforma que se estd inte-
grando con las telcos y con los grandes partners para una
completa automatizacion y conexion con sus ERP mediante
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“Cada vez hay una mayor
especializacion: aparecen
muchas empresas de nicho
que tienen un conocimiento
muy especifico”

API. “Se trata de una plataforma global; que simplifica la in-
tegracion y reduce los costes”, explica Javier Grande.

En el caso de Ingram Micro el pilar es Xvantage que Pablo
Ruiz-Hidalgo define como un nuevo modelo de trabajo
que abarca tres areas: los fabricantes, los clientes y los em-
pleados. “Se trata de ofrecer un mejor servicio a nuestros
proveedores y partners, con un cambio en nuestro modelo
de puesto de trabajo, que incluye una labor de consultoria
para ayudarles a interactuar mejor con la plataforma”. A lo
largo de este afio Ingram Micro va a fomentar ain mas la
interaccion con los fabricantes. “Lo que concede riqueza a
una plataforma es su nimero de clientes y la capacidad de
relacionarse entre ellos".

La plataforma de ADM Cloud, que se denomina Katy, esté
desarrollada por la compafiia Global Channel Network
(GCN), el grupo al que pertenece el mayorista. Contempla
cinco niveles que abarcan desde el fabricante hasta el em-
pleado del cliente final. “Es la piedra angular de nuestro ne-
gocio’, sefiala Orive. Una gran parte de sus clientes, con un
tamafio pequefio, encuentra muchas ventajas en una pla-
taforma que no solo es un marketplace yendo mas alla del
suministro y la facturacion. "En ella cuentan con acceso a so-
porte, formacion, etc. Y también les abre la oportunidad de
digitalizarse, afiadiendo soluciones diferentes a las que apa-
recen en Katy".

2025 se plantea como un afio repleto de oportunidades. En
el caso de ADM Cloud el foco sigue siendo la ciberseguri-
dad; un mercado en el que incorporaran fabricantes de pri-
mera fila, lo que les permitira sequir dando pasos de calidad.
“Nuestro objetivo es seguir creciendo en torno a un 20 %,
como lo venimos haciendo en los Ultimos afios”, desvela
Orive. Ademas, sequiran incorporando nuevas herramien-
tas de gestion que permitan al partner ser mas efectivo y
ofrecer un mejor servicio a sus clientes.

El fin del soporte de Windows 10 y el cambio de licencia-
miento para el puesto de trabajo, que se producira el pro-
ximo mes de abril, con nuevos modelos mensuales y anua-
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_ Mayoristas en el entorno de la nube

“Gracias a la 1A, muchos
partners mantienen
conversaciones sobre
migraciones a estos entornos
o el desarrollo de nuevos
servicios con sus clientes”

les; generara un mayor dinamismo en el mercado. "Tras la
enorme inversion en el mundo del PC que se produjo en
2020 y 2021, toca una renovacion de ese parque, lo que
unido a los cambios en el sistema operativo y las licencias se-
fiala una enorme oportunidad’, explica Pablo Ruiz-Hidalgo.
Las nuevas regiones cloud abiertas por los hiperescalares de-
ben generar un dinamismo en el mercado, sobre todo en el
sector publico. También la migracion de algunos entornos
virtualizados, por el cambio en la politica estratégica de los
dos proveedores claves en este apartado, es otra via de ren-
table negocio. “Este afio esperamos una mayor demanda de
servicios en el entorno de la pyme", completa el responsa-
ble del negocio cloud en Ingram Micro.

Javier Grande distingue tres escenarios de oportunidad.
“Los entornos hibridos, en los que aplican soluciones ca-
paces de integrar los entornos en el cloud, las migraciones
a este entorno, con una venta de hardware tradicional, se-
guiran tirando del mercado”. Un escenario en el que la ci-
berseguridad seguira siendo un motor. “"Por Ultimo la
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Roberto Alonso
cloud, software & networking manager de V-Valley

aplicacion de la inteligencia artificial; ya sea a través de una
reventa de producto, acompafiada de servicios y de ciber-
seguridad; o por la integracion de los LLM en el cédigo, lo
que permite el desarrollo de nuevos productos”. El directivo
de Arrow observa una mayor actividad en el apartado pu-
blico por la ejecucion de los Ultimos fondos NextGenera-
tionEU.

A juicio de Roberto Alonso, hay muchos escenarios donde
crecer y el partner debe ponerle el punto de especializacion
y decidir donde puede dar valor porque es dificil abarcar
todo. “A la nube, ademas, el canal puede subirse en cual-
quier momento”. Identifica muchas oportunidades en las mi-
graciones. “Ciberseguridad y cloud van de la mano”, reitera.
“Los datos no paran de crecer: su gobernanza, su protec-
cion, disponibilidad y explotacion son oportunidades”. i




ADM CLOUD

TRIBUNA

La transformacion de los partners en MSP:
el impacto del cloud y la inteligencia artificial

El mercado de la ciberseguridad y las soluciones SaaS esta experimentando una evolucion sin precedentes,
impulsada en gran medida por la acelerada adopcion de la computacion en la nube. Este fendmeno no solo esta
redefiniendo la forma en que las organizaciones consumen tecnologia, sino que también esta transformando el
papel de los partners, llevandolos a adoptar el modelo de Proveedor de Servicios Gestionados (MSP. por sus
siglas en inglés). En este contexto, la inteligencia artificial (IA) se erige como el principal vector de crecimiento del
cloud, habilitando una transicion mas eficiente, escalable y rentable hacia este nuevo paradigma.

La adopcion del cloud como
catalizador del cambio

Las organizaciones, independientemente de su
tamano, han comprendido las ventajas estratégi-
cas que proporciona el cloud: escalabilidad dina-
mica, optimizacién de costes operativos y ac-
ceso a tecnologias avanzadas sin necesidad de
inversion en infraestructura fisica. Este cambio de
paradigma ha desafiado a los partners tradicio-
nales, cuyo modelo de negocio basado en la
venta de licencias y hardware ha perdido com-
petitividad ante una creciente demanda de servi-
cios gestionados y modelos de suscripcion.
Para mantener su relevancia en el ecosistema
tecnolégico, los partners han evolucionado hacia
el rol de MSP, proporcionando soluciones cloud
con un enfoque de servicio recurrente. Este mo-
delo no solo asegura ingresos predecibles y una
mayor retencién de clientes, sino que también
habilita una oferta de valor centrada en la admi-
nistracion, optimizacion y seguridad de infraes-
tructuras digitales, cada vez maés criticas para la
continuidad operativa de las empresas.

La inteligencia artificial como
acelerador del cloud

Uno de los factores claves que estd impulsando
la adopcion del cloud es la inteligencia artificial.
Las soluciones basadas en IA estan posibilitando
la automatizacion de procesos, la optimizacién de
recursos computacionales y la detecciéon avan-
zada de amenazas de ciberseguridad, convir-
tiendo la migracion a la nube en una estrategia
fundamental para muchas organizaciones.
Desde la perspectiva de los MSP, la |A permite
mejorar la eficiencia operativa

mediante la reduccion de la carga de trabajo ma-
nual en la administracién de infraestructuras, la
deteccion proactiva de anomalias en la seguridad
y la automatizacion de tareas repetitivas. Ade-
mas, la integracion de soluciones de IA en plata-
formas cloud habilita capacidades como el anali-
sis predictivo, la respuesta auténoma ante
incidentes y una personalizacion avanzada de los
servicios ofrecidos a los clientes.

Oportunidades y desafios en la
transicion a MSP

Si bien la transformacién de partner tradicional a
MSP representa una oportunidad significativa,
también conlleva desafios. Requiere inversion en
formacion especializada, el desarrollo de nuevas
competencias en administracion de entornos
cloud y la adopciéon de herramientas avanzadas
para la gestién eficiente de servicios en la
nube. Ademas,

la diferenciacion se convierte en un factor critico
en un mercado cada vez mas competitivo, en el
que la propuesta de valor debe estar alineada
con las necesidades especificas de los clientes.
No obstante, las oportunidades que ofrece esta
transicién son sustanciales. Los MSP que inte-
gran IA en sus servicios no solo pueden optimi-
zar su gestion operativa, sino que también pue-
den expandir su oferta con soluciones avanzadas
en seguridad, analitica de datos y automatiza-
cion. Esto les permite posicionarse como aliados
estratégicos de sus clientes, proporcionando un
valor diferencial basado en innovacion, eficiencia
y resiliencia operativa.

Conclusion

El avance de la computacién en la nube y la inte-
ligencia artificial esta redefiniendo el rol de los
partners en el ecosistema tecnologico. La con-
version a MSP no es simplemente una tendencia,
sino una evolucion necesaria para garantizar la
competitividad y sostenibilidad en un entorno de
negocio en constante transformacion. Aquellos
que sepan capitalizar el potencial de la IA y el
cloud estardn mejor posicionados para ofrecer
servicios de alto valor, fidelizar clientes y conso-
lidar su presencia en la industria de la cibersegu-

ridad y las soluciones SaaS.
Victor Orive
CEO de ADM Cloud
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