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Los modelos DaaS ganan terreno

En los ultimos afos la manera de acceder a la tecnologia ha evolucionado y los modelos como servicio han cobrado un mayor
protagonismo. En el espacio del puesto de trabajo, el modelo de dispositivo como servicio (DaaS) ha ido, poco a poco, siendo
adoptado por las empresas. Entre los factores de impulso, la consolidacion del trabajo hibrido y los beneficios que supone una
formula basada en el servicio frente a la tradicional compra de equipamiento. Un modelo que los fabricantes de tecnologia estan
tratando de popularizar y que el canal ha empezado a ubicar como palanca de crecimiento. Tos 4 Do
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Los beneficios del modelo DaaS son cla-
ros: costes predecibles, eliminaciéon de los
desembolsos iniciales, mejora del manteni-
miento, optimizacion de los recursos de Tly
del flujo de caja, agilidad en la implantacidn
y una mayor flexibilidad y escalabilidad. Y,
por supuesto, la simplificacién. “Se trata
de un modelo que responde a los retos del
nuevo entorno laboral hibrido, ofreciendo
una solucién integral que combina hardwa-
re, software, servicios gestionados, soporte
técnico y un analisis basado en los datos”,
explica Carlos Manero, responsable de ser-
vicios digitales de HP Espafa. "Facilita la
gestidn del ciclo de vida de los dispositivos,
mejora la experiencia del empleado, reduce
el tiempo de implementacidn y permite una
mayor escalabilidad, lo que se traduce en
entornos mas seguros, eficientes y sosteni-
bles", completa.

Todas las consultoras prevén un enorme cre-
cimiento de esta féormula en los proximos

afos. Segun datos de la consultora Grand
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View Research se pasara de generar 126.790
millones de ddlares en 2023 a los 757.170 mi-
llones de ddlares en 2030, lo que supondra
un crecimiento del 29,1 % en este periodo de
siete anos.

Albert Galcera, marketing manager de la di-
vision OPBG de Asus, insiste en la agilidad,
la escalabilidad y la eficiencia operativa que
exhibe. "Permite a las empresas centrarse

en su negocio principal mientras delegan la

gestion del ciclo de vida tecnoldgico. En un
contexto de trabajo hibrido y cambiante, es
una via flexible y rentable para mantener a
los equipos conectados, productivos y segu-
ros con la Ultima tecnologia".

Jaume Pausas, director de marketing de Acer,
apela a su implantacidén, natural, en el ambi-
to residencial, con ejemplos claros como las
plataformas de streaming. "Esta familiaridad

ha facilitado su adopcidn en el entorno em-
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“DaaS no es una tendencia; es una evolucion que ofrece una
flexibilidad sin precedentes”

presarial”, reflexiona. También recuerda el
peso enorme gque tiene en el mercado de la
impresion que lleva afios ofreciendo mode-
los de suscripcidn muy flexibles. "DaaS no es
una tendencia; es una evolucidn que ofrece
una flexibilidad sin precedentes".

Un modelo alineado con los principios de la
economia circular. "Permite a las empresas
optimizar el uso de sus recursos y reducir su
huella ambiental”, explica Cristina Martinez,
directora de la division de servicios en Leno-
vo. Al fomentar la reutilizacion y el reciclaje
de equipos "contribuye a mejorar los criterios
de sostenibilidad corporativa, un factor cada
vez mas relevante para las organizaciones”.
Su vinculacién con los procesos de transfor-
macioén digital esta clara para Fernando Fe-
liu, executive managing director de Virtual
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Cable. "Es un claro acelerador", asegura.
"Gracias al DaaS, las organizaciones pueden
adaptarse con agilidad a nuevos entornos la-
borales, asegurar el acceso remoto y garanti-
zar una gestion centralizada y eficiente. Pero
mas alla de la tecnologia, se trata de una evo-
lucion del modelo de consumo: las empresas
buscan soluciones gestionadas que les per-
mitan centrarse en su negocio. Y eso es pre-
cisamente lo que aporta el DaaS: una expe-
riencia completa, segura y flexible que libera
a los equipos de Tl o suple su inexistencia en
el caso de pequenas empresas”. En un pais
como Espafa, donde éstas tienen un enorme
peso, "es una opciodn ideal para digitalizar el
puesto de trabajo sin grandes inversiones ni
infraestructuras internas"”. También es cada

vez mas atractivo para grandes organiza-

ciones y multinacionales, especialmente en
entornos donde hay dispersién geografica o
una falta de servicios de proximidad. “En Es-
pana contamos con una ventaja competitiva
clave: una excelente cobertura de fibra que
facilita enormemente la adopcidon de servi-

cios gestionados”, explica Feliu.

Peso en el mercado

A pesar de todas sus ventajas, estos modelos
no han contado, hasta el momento, con un
gran peso en las estrategias tecnoldgicas de
las empresas. Cristina Martinez explica que,
aunque han ganado relevancia, todavia no
tienen el peso que podrian alcanzar. "Algunas
empresas aun estan en el proceso de com-
prender plenamente sus beneficios frente a
las compras tradicionales de hardware", se-
Rala. "Por otro lado, la percepcidn inicial de
que puede ser mas costoso a largo plazo ha
generado ciertas dudas, aunque en realidad
ofrece ahorros significativos si se consideran
los costes totales de propiedad”. Por Ultimo,
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recuerda que requiere cambios culturales y
organizativos, "lo que puede representar un
desafio para aquellas organizaciones mas
tradicionales".

Para Carlos Manero ha ganado protagonismo
a raiz de la consolidacion del trabajo hibrido
y de la necesidad de las empresas de con-
tar con soluciones mas flexibles, eficientes y
alineadas con sus necesidades reales. "Cada
vez mas areas de Tl y departamentos finan-
cieros lo adoptan a largo plazo, impulsan-
do modelos mas colaborativos, sostenibles
y basados en datos". Echando un vistazo a
lo que pasa en Espana, Manero asegura que
la acogida esta siendo muy positiva, "sobre
todo entre aquellas organizaciones que bus-
can agilidad operativa, eficiencia en la ges-
tion tecnoldgica y una mayor previsibilidad
financiera". El responsable de HP recuerda
que no se trata solo de acceder a dispositi-
vos, "sino de transformar la forma en la que
se gestionan, protegen y optimizan a lo largo

de todo su ciclo de vida".
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Otro de los frenos al modelo, completa Fer-
nando Feliu, ha sido la falta de propuestas
verdaderamente abiertas, rentables y adap-
tables. “Muchas soluciones imponen condi-
ciones cerradas, infraestructuras especifi-
cas o costes dificiles de prever. El modelo
DaaS todavia no ha alcanzado el peso que

le corresponde”.

Renting versus Daa$

Uno de los handicaps del modelo DaaS es

su diferenciacion frente a otras opciones de
adquisicion de tecnologia, especialmente el
renting. Muchas empresas, sin embargo, tien-
den a identificar ambas formulas. Jaume Pau-
sas indica que "la principal diferencia radica

en la flexibilidad inherente de la propuesta
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DaaS. Permite crecer o disminuir el parque
de dispositivos de forma muy fluida a medi-
da que cambian las necesidades". El renting
tecnoldgico, por su parte, esta mas concebi-
do como un alquiler estatico durante la to-
talidad del contrato. "Si al inicio se contra-
tan 100 equipos, lo habitual es que esos 100
equipos se mantengan hasta el vencimiento.
Aunque el renting tecnoldgico puede ofrecer
cierta flexibilidad durante el contrato, esta
es significativamente menor en comparacion
con la agilidad y adaptabilidad que propor-
ciona Daa$S. Es un modelo dindamico y escala-
ble, ideal para empresas que requieren una
gestion flexible de sus activos tecnoldgicos”,
argumenta el directivo de Acer.

Albert Galcera apunta que la formula del ren-
ting se centra en la financiacion del hardware
durante un periodo determinado, "sin incluir
necesariamente servicios adicionales". A su
juicio, el DaaS es una férmula mucho mas
completa. "No solo incluye los dispositivos,
también servicios afiadidos como instala-
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“Gracias al DaasS, las organizaciones pueden adaptarse con
agilidad a nuevos entornaos labaorales, asegurar el acceso
remoto v garantizar una gestion centralizada y eficiente”

cidn, soporte técnico, actualizaciones, ges-
tion remota, renovacién y recogida al final

del ciclo de vida".

Equilibrio con la venta tradicional

Segun los datos de IMARC Group el pasado
ano el mercado global de DaaS estaba valo-
rado en 123.000 millones de ddlares, con una
prevision de que alcance los 1.141.000 millo-
nes en 2033, lo que supone un crecimiento
anual compuesto (CAGR) del 28,06 % entre
2025 y 2033. "Mas que una alternativa, estas
férmulas se estan posicionando como una au-
téntica palanca de transformacion para mu-
chas organizaciones", declara Carlos Manero.
En relacion a la venta tradicional, los fabrican-

tes estan convencidos de que se consolidara

como una sdlida alternativa en los proximos
afios. "La proyeccion es que, si bien no sus-
tituira por completo a la venta tradicional, si
alcanzara un equilibrio significativo. Las em-
presas buscan cada vez mas soluciones que
les permitan gestionar sus presupuestos de
Tl de manera mas eficiente, reducir la obso-
lescencia tecnoldgica y garantizar que sus
empleados dispongan siempre de los equi-
pos mas adecuados”, explica Jaume Pausas.
Aungue, a su juicio, este modelo avanza de
forma mas lenta en el mercado espanol, "las
dinamicas que hemos observado en el ambi-
to residencial y la creciente conciencia em-
presarial sobre los beneficios de la flexibili-
dad y la optimizacidon de costes, nos hacen
ser muy optimistas".
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Una opinidn que comparte Cristina Martinez
para quien, a medio plazo, el modelo DaaS
alcanzara un equilibrio significativo con la
modalidad tradicional. "No se trata de sus-
tituir esta venta, sino de ofrecer opciones
complementarias que permitan a las empre-
sas elegir el enfoque que mejor se adapte a
sus necesidades".

Para Fernando Feliu, la convivencia entre
ambos modelos se debe a los compromisos
previos que tienen las organizaciones "con
infraestructuras y software propietarios (ven-
dor lockin), pero cada vez apuestan mas por
soluciones gestionadas y personalizadas”. Un
ambito, especifico, en el que el canal desem-
pena un papel clave. "Este enfoque permite
ofrecer servicios flexibles, adaptados a las
necesidades reales de cada cliente, con cos-
tes previsibles y sin gastos ocultos, como los
energéticos, lo que también contribuye a me-
jorar la sostenibilidad de sus operaciones".
Un equilibrio que también se observa en el

desempeno del canal mayorista. Santiago
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Méndez, director de la division de Advanced
Solutions en TD SYNNEX, cree que, aunque la
venta tradicional de hardware seguira sien-
do importante, el DaaS puede ser una alter-
nativa atractiva para ciertos segmentos del
mercado. "La combinacion de ambos mode-
los puede proporcionar a los distribuidores

una oferta mas completa y diversificada. Son

1y

“Algunas empresas ¥
aun estan en
el proceso de
comprender
plenamente los
beneficios del
DaaS”

complementarios y ocupan nichos distintos".
Ana Martinez, responsable del departamento
de soluciones financieras del Grupo Esprinet,
asegura que todo apunta a que este modelo
seguira creciendo en los proximos afnos. “El
equilibrio llegara en la medida en la que el
canal se adapte y lo ofrezca como una op-

cion mas dentro del portafolio. El reto y la

A\
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“El DaaS se esté posicionando como una auténtica palanca
de transformacién para muchas organizaciones”

oportunidad estan en acompafar al cliente

en este cambio de mentalidad".

El canal, esencial

El canal mayorista se torna esencial en el des-
pliegue de estos modelos a través de su red
de clientes. En comparacidon con otro tipo
de modelos de venta mas tradicionales, Ana
Martinez sefiala que la ventaja principal es
que permite acceder a la tecnologia actua-
lizada, disfrutando de un servicio completo
que incluye el dispositivo, el soporte y la re-
novacion tecnoldgica. Otro punto importan-
te es la contribucidn a la sostenibilidad. "Los
equipos tienen una segunda vida mediante
un reacondicionado reduciendo el impacto
medioambiental, lo que encaja con politicas

de sostenibilidad cada vez mas importantes
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para las empresas. Sin duda, es una férmula
que ha venido para quedarse".

Se trata de un modelo que “permite a los dis-
tribuidores generar ingresos recurrentes me-
diante suscripciones, en lugar de depender
Unicamente de las ventas puntuales", com-
pleta Santiago Méndez, que insiste en la re-
duccidn de costes iniciales, la flexibilidad y la

escalabilidad. "Ademas son los proveedores

los que se encargan de las actualizaciones y
el mantenimiento, lo que reduce la carga de
trabajo de los equipos de Tl de los clientes".
La cartera de beneficios para el canal incluye
“la fidelizacidon de su cartera de clientes y la
posibilidad de ofrecer soluciones mas perso-
nalizadas", recuerda Ana Martinez. "Al cliente
final se le simplifica todo: paga una cuotay se

olvida de la gestion del parque tecnoldgico”.

Adopcion del canal

¢Y cual esta siendo la adopcidn del canal? La
responsable de Esprinet reconoce que ha ido
creciendo pero que aun queda camino por
recorrer. "El papel del mayorista es funda-
mental: debemos ayudar a los distribuidores
para que puedan vender la solucidn de una
manera facil y con confianza a sus clientes".
Santiago Méndez, que asegura que la adop-
cion ha sido positiva, puntualiza que varia se-
gun la region y el mercado. "Cada vez mas
distribuidores reconocen la oportunidad de

negocio que representa esta formula”. Los
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Propuestas concretas de los fabricantes

« En el caso de Acer, para el despliegue de su formula Daa$S, que incluye el hardware y los servicios asociados, como la gestion del ciclo de vida
del dispositivo y el soporte técnico, cuentan con un acuerdo internacional con una entidad financiera, lo que "nos permite asegurar condiciones
altamente competitivas y un servicio impecable”, asegura Jaume Pausas, que califica de “muy significativo" su peso en el negocio. “Es un pilar
fundamental para nuestro crecimiento y para establecer relaciones a largo plazo con nuestros clientes".

« La oferta de Asus combina dispositivos, como es el caso de los portatiles, los mini PC, Asus NUC, las estaciones de trabajo, las redes y los moni-
tores, con servicios gestionados, soporte técnico, actualizaciones y opciones de renovacion tecnoldgica.

« Integrado en la division HP Solutions, HP MDS incluye servicios para cada etapa del ciclo de vida del dispositivo, con gestion basada en la nube,
seguridad avanzada mediante HP Wolf Security, y analisis basados en inteligencia artificial a través de HP Workforce Experience Platform. Todo
ello con un modelo de pago predecible y condiciones flexibles.

« La oferta de Lenovo incluye dispositivos y servicios de gestion como el soporte técnico Lenovo Premier Support, analisis predictivo con la so-
lucion DEX de experiencia de usuario Lenovo Device Orquestrator, la compensacion de huella de carbono de los equipos y tener enrrolados los
dispositivos con Windows Autopilot en un entorno de renovacion tecnologica constante. Los clientes empiezan a pagar transcurridos seis meses.

 UDS Enterprise apuesta por un modelo DaaS multitenant gestionado por los partners certificados de Virtual Cable y compatible con cualquier
infraestructura o nube. “Es el partner quien disefia la oferta mas adecuada para cada proyecto: apostamos por la libertad tecnoldgica y por dar

al canal el control total del servicio.”, explica Feliv.

distribuidores que lo han adoptado “valoran
la formacién y el soporte proporcionados
por los proveedores, lo que les permite ofre-

cer un mejor servicio a sus clientes. Se mi-
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nimizan los tiempos de inactividad en caso
de incidencia, se optimizan los costes con la
creacion o destruccion automatica de los es-

critorios virtuales segun la demanda existen-

te, se mejoran los SLA, el ROl y la experiencia
del usuario”, completa. Es un modelo que
"permite a los distribuidores diferenciarse en

un mercado altamente competitivo".
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