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Especial MSP

El sector crecerd a un ritmo del 11 % hasta 2035

El mercado MSP crece impulsado por la

ciberseguridad, la nube y la externalizacion de Tl

Los proveedores de servicios gestionados (MSP) se han consolidado como una pieza basica del ecosistema

tecnoldgico global. La creciente complejidad de las infraestructuras IT, la expansion del cloud y el aumento

de las amenazas de ciberseguridad estan impulsando a las empresas a externalizar cada vez mas la gestion

tecnoldgica. En este contexto, los MSP se posicionan como socios especializados capaces de operar

entornos hibridos, proteger infraestructuras criticas y garantizar la continuidad de los sistemas.

as cifras reflejan el dinamismo
del sector. Segiun Global
Growth Insights, el mercado

global de proveedores de
servicios gestionados alcanzé aproximada-
mente 433.900 millones de ddlares
en 2025 y podria superar os 459.600
millones en 2026. La consultora
prevé ademas que el sector rebase
los 770.000 millones de ddlares en
2035, impulsado por la creciente ex-
ternalizacion de servicios IT.

Otras estimaciones apuntan en la
misma direccién. De acuerdo con
Business Research Insights, la factu-
racion del mercado MSP se situd en
torno a 378.000 millones de ddlares
en 2025 y podria crecer a un ritmo
anual cercano al 11 % hasta 2035, lo
que confirma la fuerte expansion del
modelo de servicios gestionados a
escala global.

Detras de este crecimiento estd la
necesidad de gestionar entornos
tecnoldgicos cada vez mas comple-
jos, donde conviven infraestructu-
ras locales, multiples nubes publicas, aplica-
ciones SaaS y un nUmero creciente de
dispositivos conectados.

Externalizacion tecnoldgica y
escasez de talento

La externalizacion de la gestidn de Tl se ha
convertido en uno de los principales motores
del mercado. Las organizaciones buscan redu-
cir costes, mejorar la eficiencia operativa y, so-
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bre todo, acceder a talento especializado que
resulta cada vez mas dificil de encontrar. La mi-
gracion al cloud esta acelerando esta tenden-
cia. Cada vez mas empresas trasladan parte de
sus operaciones a plataformas gestionadas por

La externalizacion de la gestion de

Tl se ha convertido en uno de los

principales motores del mercado

terceros para transformar inversiones de capi-
tal en gasto operativo y concentrar sus recur-
s0s internos en proyectos estratégicos.

Dentro del catalogo de servicios gestionados, la
ciberseguridad se ha convertido en el segmento
con mayor crecimiento. El aumento del ran-
somware, las amenazas a la cadena de suminis-
tro y el endurecimiento de las regulaciones es-
tan llevando a muchas organizaciones a delegar
la seguridad en proveedores externos. Los ser-
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vicios de seguridad gestionada ya representan
alrededor del 31 % del mercado MSP, mientras
que el gasto global en ciberseguridad superd
los 213.000 millones de ddlares en 2025 y po-
dria acercarse a los 240.000 millones en 2026.
A este escenario se suma la incorpo-
racion de nuevas tecnologlas. La au-
tomatizacion y la inteligencia artifi-
cial estan transformando la operativa
de los MSP, que cada vez utilizan mas
herramientas de analitica predictiva
y automatizacion para gestionar in-
fraestructuras, detectar incidencias o
anticipar anomalias. El resultado son
servicios mas proactivos, mayor efi-
ciencia operativa y una reduccion de
los tiempos de respuesta.

Norteamérica lidera el
mercado

Desde el punto de vista geogréafico,
Norteamérica continUa liderando el
mercado MSP con cerca del 37 % de
la cuota global, impulsada por la
fuerte adopcion del cloud en Esta-
dos Unidos. Europa representa alre-
dedor del 28 %, mientras que Asia-Pacifico es la
region que mas crece, gracias a la rapida digi-
talizacidn empresarial y al avance tecnoldgico
de las pymes.

En definitiva, la evolucion del mercado refleja un
cambio profundo en el papel de los proveedo-
res de servicios gestionados que han pasado de
ser simples proveedores de soporte tecnolo-
gico a convertirse en socios estratégicos para la
transformacion digital de las empresas. i
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egun las
previsiones
de la consultora

IDC en 2025 un tercio de los

dispositivos vendidos en el mundo se comer-
cializaria bajo esta modalidad. Aunque Anna
Coll cree que ese objetivo aln requiere tiempo
en Espafa, defiende que la evolucién es clara.
"Cada vez mas empresas comienzan a ver la
tecnologia como un servicio gestionado y no
como un activo en propiedad”. En el mercado
espafiol, reconoce, persisten todavia algunas
barreras culturales. "AUn tenemos ese sentido
de pertenencia y hay muchas empresas a las
que les cuesta adoptar esta formula”.

Crecimiento dentro del
negocio profesional

Samsung esta experimentando un crecimiento
sostenido en este ambito. El negocio profe-
sional representa aproximadamente el 30 %
de la facturacion de Samsung, y dentro de él,
el modelo DaaS sigue ganando relevancia, aun-
que no todos los partners lo han adoptado de
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La formula DaaS sigue ganando espacio en el negocio de Samsung

"Nuestro reto es que

el ecosistema de
Samsung ofrezca
DaaS como su

propuesta inicial"

Aunque su implantacién avanza de

forma desigual en Espana, es
innegable que el modelo
de dispositivo como

servicio (DaaS)
continta ganando
terreno en el mercado

empresarial. Una formula estratégica en
el negocio profesional de Samsung, que tiene al

canal como motor de desarrollo. Anna Coll, B2B channel sales

manager, defiende su rentabilidad y su valor para el ecosistema de

partners de la marca. "Un partner, para poder ser competitivo, se

tiene que diferenciar; y esta formula lo permite”.

igual manera. "Los grandes si que tienen una
solucion DaaS muy bien disefiada, sin embargo
muchos pequefios aln estan en un modelo
transaccional y no lo tienen incorporado den-
tro de su ADN", explica. No es facil, reconoce,
la gestién del ciclo de vida completo de los
dispositivos que incluye su adquisicidn, la
puesta en marcha, la gestién, la recogida o el
borrado de datos; y que se torna como la gran
ventaja de este tipo de férmulas. "En muchos
casos los partners no disponen de los prove-
edores adecuados o del conocimiento nece-
sario para estructurar este tipo de servicios".
Sin embargo, en el Ultimo aflo muchos distri-
buidores, mas pequefios, se estdn sumando a
esta férmula gracias al acuerdo que Samsung
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suscribid hace un par de afios con Tendit que
les "permite ofrece una propuesta llave en
mano, con cuotas competitivas".

La flexibilidad es el principal valor de la pro-
puesta de la multinacional. "Estamos dando
una solucién que se puede adquirir desde un
minimo de 10 dispositivos, lo que permite su
acceso a todo tipo de empresas”, explica Coll.
Una propuesta que no se limita al dispositivo:
incluye seguros, herramientas de gestién y ci-
berseguridad. "Se trata, por tanto, de una so-

lucién muy completa”.

Diferenciacidon para el canal
El Daa$S se torna en un camino para que el ca-
nal evolucione hacia un modelo de mayor va-
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Anna Coll,
B2B channel sales manager de Samsung

“Un partner, para poder ser competitivo, se tiene

que diferenciar; y esta formula lo permite”

lor. "Un partner, para poder ser competitivo,
se tiene que diferenciar. No puede ir Unica-
mente con un modelo puramente transaccio-
nal", recomienda.

La marca prioriza la colaboracion con partners
que ofrezcan valor y soluciones. En ese con-
texto, el DaaS permite a los distribuidores in-
tegrar, tanto servicios propios, como las solu-
ciones de Samsung, para construir una oferta
mas completa para el cliente final.

La evolucidon del ecosistema de partners es
clara. Algunos distribuidores, los mas grandes,
han hecho de esta férmula su propuesta prin-

cipal. "Sial cliente no le encaja porque prefiere
un modelo tradicional, se lo proporcionaran”,
puntualiza; "pero su propuesta inicial es DaaS".
Un enfoque que pretende extender a todo su
ecosistema. "Nuestro reto es que se ofrezca
DaaS como opcidn inicial”, insiste Coll.

Especial M S P

equilibrio. AUn queda mucho camino por re-
correr", asegura. En su opinion, Espafia todavia
avanza a un ritmo algo mas lento que otros pa-
ises en este tipo de modelos. En Ultima ins-
tancia, sera el cliente quien decida qué formula
encaja mejor con su estrategia. "El usuario final
va a poder decidir si quiere un modelo de
compra tradicional o tener una flexibilidad fi-
nanciera y estar siempre actualizado a la Ultima
tecnologia sin grandes costes de desembolso

iniciales", explica.

Impacto de los problemas de
suministro

El contexto del mercado también puede influir
en la adopcidn del DaaS. La escasez de com-
ponentes y el encarecimiento de los disposi-
tivos pueden empujar a algunas empresas ha-
cia modelos basados en cuotas. "La falta de
componentes no es buena, pero puede favo-
recer que algunas empresas vayan hacia los
modelos DaaS", afirma Coll. Si los precios de
la tecnologia suben, el desembolso inicial tam-
bién aumenta, mientras que el modelo de
pago por cuotas suaviza ese impacto.
Ademas, el Daa$S aporta previsibilidad a las
empresas. "Cuando estas en una férmula Daa$
tienes una visibilidad de lo que vas a necesitar
a futuro y puedes hacer una previsién mas a
largo plazo, con mas tiempo y mas ordenada”,
explica. Incluso es posible que las compafias
que ya operan bajo este modelo opten por
alargarlo. i@

Convivencia con el
modelo tradicional :
De cara al futuro, sin embargo, Coll |
no prevé que el modelo de suscrip- E
cion sustituya completamente a la |

compra tradicional. "Van a convivir en

La alianza con Tendit

Uno de los impulsores de esta estrategia ha sido la alianza con la com-
pania especializada en renting Tendit. Para la responsable de canal de
Samsung, el balance es claramente positivo. “Se trata de una empresa
especializada con un servicio basado en la excelencia”, afirma.

El acuerdo es exclusivo por parte de Samsung, aunque no limita la li-
bertad de los partners. “No vamos a firmar con ninguna compafifa si-

milar. No obstante, el partner es libre para desplegar el modelo DaaS
con la empresa que desee”.

Gracias al acuerdo con Tendit, Samsung acerca esta formula a aque-
llos partners que aun no lo tienen estructurado en su negocio. “Incluso
grandes corporaciones que ya disponian de su propia propuesta han
incorporado esta opcidn por su competitividad”.
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La integracion de Secureworks, clave en la estrategia

"Esperamos que 2026 sea el ano
en el que el formato MSP se convierta

en un estandar de facto en el mercado"

El crecimiento de los servicios gestionados de
ciberseguridad esta redefiniendo el papel del canal y la
forma en la que las empresas consumen tecnologia.
Sophos se ha marcado como prioridad para este ano

acelerar la adopcion del modelo MSP, reforzar las
herramientas que permiten a los partners evolucionar
hacia un rol mas consultivo y ampliar el valor de su
oferta con nuevas capacidades en inteligencia artificial,
proteccion de entornos de trabajo y analitica de

Andrés Reyes,

senior channel account executive de MSP en Sophos

ara Andrés Reyes, senior
channel account executive de
MSP en Sophos, Espafia se en-

cuentra en una fase de acele-
racion en la adopcion de este modelo: mientras
que en otros paises europeos el formato MSP ya
se ha consolidado como una practica habitual,
el mercado espafiol esta viviendo una etapa de
crecimiento rapido. "Durante los Ultimos afios
en los diferentes paises del entorno europeo, el
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seguridad.

modelo MSP se ha conver-
tido en un estandar de facto
en los modelos de factura-
cién. Ya es algo muy habi-
tual. En Espafia estamos
viendo una aceleracién dras-
tica", sefala. Nuestro pals
comenzd algo mas tarde en
esta transicion, pero ahora
esta recortando distancias
con rapidez. "Estamos en un
momento de crecimiento ra-
pido en el que la expecta-
tiva es que se va a poner
muy parejo con lo que esta-
mos viendo fuera", afiade.

El directivo subraya que el impulso del modelo
MSP no responde Unicamente a razones eco-
ndmicas. "El motor de este cambio no es tanto
los beneficios financieros que existen, que son
importantes, sino la percepcion de nuestros
clientes de necesidad de flexibilidad", afirma.
En su opinidn, las organizaciones buscan cada
vez mas modelos "que les permitan poder cre-
cery decrecer de manera sencilla'y probar so-
luciones nuevas sin friccion ninguna”.

®8 Marilés de Pedro)

La evolucidon del canal

La estrategia de Sophos en torno a la ciberse-
guridad como servicio se apoya en su modelo
MDR (Managed Detection and Response), que
continva registrando crecimientos de doble di-
gito en la filial ibérica. Para Reyes el cambio
mas relevante no se encuentra Unicamente en
los resultados de negocio. "M3s alla de los da-
tos de crecimiento, estamos percibiendo una
transformacion cultural en nuestro canal”, des-
taca. Los partners estan evolucionando hacia
un papel mas consultivo. "Las presiones de los
clientes estan llevando a que el canal se con-
vierta en un consultor y que sea capaz de di-
sefiar un flujo de trabajo de seguridad a sus
clientes”, sefiala. El siguiente paso en su evo-
lucion consiste en llevar la conversacion més
alla de los aspectos puramente técnicos. "Que-
remos dar un salto hacia la gobernanza: que la
conversacion pase de hablar de bits y de bytes
a hablar de trazabilidad econémica y de viabi-
lidad en eficiencias tecnoldgicas”.

La integracion de Secureworks
La reciente adquisicion de Secureworks tam-
bién supone un avance importante en la es-



La IA también aplica en el entorno de los servicios gestionados.
Para Reyes, su impacto va mas alla de una tendencia tecnoldgica.
“Mas que una tendencia, es un elemento de desbloqueo”, afirma.
El responsable de MSP en Sophos explica que la IA esta ayudando
a los partners a mejorar su productividad y optimizar los desplie-
gues de soluciones. “La IA es un potenciador de la productividad:
ayuda a hacer mucho mas con menos”, sefiala. De hecho, asegura
que en algunos proyectos el canal esta logrando reducir significa-
tivamente los tiempos de implantacion. “Estamos percibiendo que
nuestro canal, con menos recursos dedicados, dedica un 20 %

Especial MSP

menos de tiempo en los despliegues, lo que hace que pueda llegar
mas lejos y hacer mas cosas con menos recursos”, indica.

No obstante, el uso de la inteligencia artificial también plantea
nuevos retos relacionados con la proteccion de los datos. “Hay
datos que no pueden compartirse y que exigen una estrategia de
seguridad”, explica Reyes. En este sentido, Sophos esta desarro-
llando nuevas soluciones orientadas a facilitar el uso seguro de
estas herramientas. “Sophos Workspace Protection esta enfocado
en ofrecer un entorno completamente protegido para los datos 'y
en el que usar de manera libre la inteligencia artificial”, afade.

trategia de Sophos. Reyes
considera que esta integra-
cidn permitira ampliar las ca-
pacidades de la compaifiia en
el ambito del XDR. "Rompe
las reglas del juego en nues-
tra aproximacién hacia el
mercado enterprise"”, ase-
gura. Se trata de evolucionar,
insiste, hacia un modelo XDR
agnostico que permita a las
empresas aprovechar sus in-
fraestructuras existentes. "Po-
demos facilitar a nuestro ca-
nal que lleve un mensaje al
cliente en el que el miedo ha-
cia el cambio desaparece:
puede aprovechar su infraestructura y sus in-
versiones previas y disfrutar de una sinergia
con el ecosistema de Sophos", explica.

Un programa de canal mas
flexible

El pasado mes de julio, para unificar los eco-
sistemas de partners de Sophos y Secureworks
en una Unica plataforma, se lanzé un nuevo
programa de canal. "Se trata de tener un Unico
programa que simplifique la manera en la que
se puedan comprar nuestras soluciones, sen-
cillo y escalable”.

El programa se articula en dos niveles. MSP

“M4s allé de los datos de crecimiento,

estamos percibiendo una transformacion

cultural en nuestro canal”

que quieren crecer en escala y en rentabili-

dad", sefiala.

El partner como CISO externo
Actualmente, el ecosistema de partners de So-
phos en Espafia estd formado por unas 1.800
empresas. Para Reyes, mas alla del nimero, lo
importante es el nivel de implicacion del canal.
"Tenemos a 1.800 agentes hablando nuestro
idioma con los clientes. Son parte real de nues-
tro equipo extendido", destaca.

El directivo considera que el futuro del canal
pasa por asumir un papel cada vez mas

confianza. "Ser capaz de ha-
blar el idioma no solo de la
persona técnica, sino tam-
bién de la persona de nego-
cio", apunta. Para ayudar al
partner a poner en valor su
papel en la empresa Sophos
cuenta con herramientas
como Threat Graphs, que ge-
nera graficos de amenazas
que permiten investigar y lim-
piar ataques de malware.
Proximamente lanzara Sophos
CISO Advantage, capaz de
trasladar los informes a datos
Utiles para que los responsa-
bles de negocio puedan me-

jorar sus decisiones.

Objetivos para 2026

De cara a 2026, el objetivo es seguir creciendo.
"El primer eje es la estandarizacion del formato
de servicio", sefiala. "Esperamos que 2026 sea el
afio en el que el formato MSP se convierta en un
estandar de facto en el mercado". Clave para
ello seguira siendo dotar al canal de herramien-
tas para reforzar su papel de consultor. "Ademas
de detectar qué necesita el cliente, debe ser ca-
paz de integrarlo con el negocio”. i

estratégico en la gestién de la seguri-

Flex, el escalén basico, defiende un modelo dad de sus clientes. "Tener un CISO es
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MSP puro: se paga por lo que se utiliza. MSP un lujo. No hay tantas empresas que lo

Elevate, el nivel superior, esta orientado a part- puedan tener; por tanto, lo vemos

ners con una mayor madurez en el modelo de como una oportunidad”, afirma. En

servicios gestionados. "Se trata de compafias este escenario, el partner puede des-

que ya se sienten comodas con el formato y empefiar un rol clave como asesor de
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Tribuna Kaspersky
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MSP y MSSP, los nuevos garantes

de la continuidad del negocio

La complejidad de las amenazas actuales, sumada a una falta de talento especializado ya

cronica, esta obligando a las empresas a replantearse cdmo gestionan su resiliencia.

Durante afos, el canal de ciberseguridad funcioné como un modelo de distribucion de

tecnologia, un intercambio de herramientas. Pero ese enfoque ha quedado superado. Hoy

las organizaciones ya no buscan "comprar" proteccidn, sino garantizar su continuidad

operativa con un acompanamiento experto que entienda su negocio. El mercado ha

pivotado hacia el servicio porque no tiene otra salida.

| riesgo de gestionar la
seguridad por impulsos
A pesar de la evidencia,
persiste en muchas di-
rectivas una inercia peligrosa: actuar solo
bajo demanda. Esa mentalidad que es-
pera a que un incidente ocurra para lla-
mar al experto es, hoy, una temeridad.
Los datos muestran una brecha clara:
apenas el 8 % de las empresas confia su
ciberseguridad de forma integral a espe-
cialistas externos.

La mayoria sigue cargando esta respon-
sabilidad sobre equipos de Tl internos ya
saturados. En muchos casos, no es una
cuestion econdmica, sino de percepcion:
el soporte externo se ve como un coste y
no como una inversion en la superviven-
cia. El resultado es una defensa estatica,
incapaz de seguir el ritmo de unos ata-

cantes que evolucionan constantemente.

La presion de la norma y
la eficiencia operativa

El paso del producto al servicio estraté-
gico ya no es una recomendacion, sino
una exigencia. La directiva NIS2 ha cam-
biado las reglas del juego: no se trata
solo de proteger archivos, sino de ase-
gurar infraestructuras bajo estandares es-
trictos. La ciberseguridad ha pasado de
ser una tarea técnica a una operacién

continua.

Bajo estas exigencias, que afectan direc-

tamente a la alta direccion, las empresas
necesitan aliados que no solo implanten
soluciones, sino que definan una hoja de
ruta a largo plazo. El socio ideal no es
quien tiene mas catalogo, sino quien
aporta criterio para priorizar y garantizar
continuidad y cumplimiento.

La evolucion hacia el valor
real: MSP y MSSP

El auge de los MSP y MSSP no es una
moda, sino la respuesta a un mercado
que busca resultados. Mientras los pri-
meros aseguran la continuidad operativa,
los segundos aportan deteccidn y res-
puesta proactiva.

Hoy las empresas esperan de su aliado

estratégico:

« Una visibilidad que permita anticiparse:
No basta con saber que algo ha fallado;
hay que monitorizar la infraestructura en
tiempo real para identificar anomalias
antes de que se conviertan en brechas.

« Estrategias que crezcan con el nego-
cio: Los planes de seguridad no pueden
ser fotos fijas, deben evolucionar junto
a la propia empresa.

« Un asesoramiento basado en la con-
fianza: Se buscan expertos que actlen
como una extension del equipo, capa-
ces de decir "esto no lo necesitas" con
la misma seguridad con la que propo-
nen una mejora.

« El fortalecimiento del factor humano: La
tecnologia es solo una parte; la formacion
continua de la plantilla es lo que real-
mente cierra el circulo de la seguridad.

Para el canal este es un punto de infle-

xion. El valor ya no estd en las licencias,

sino en garantizar la continuidad del ne-
gocio. Los partners que evolucionen ha-
cia el acomparnamiento estratégico lide-
raran el sector, alejandose de la guerra de

precios. El mensaje es claro: no esperar a

una crisis o sancion para actuar. La alianza

estratégica es la Unica garantia de soste-

nibilidad en el entorno digital actual. i

José Antonio Morcillo
director de canal de Kaspersky
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V-Valley ha configurado un grupo especializado en servicios

"Los partners han entendido que

el servicio gestionado es el modelo

al que se tienen que adherir y ya lo estan haciendo"

o es nuevo el mensaje de ser-
vicio en V-Valley. Como re-
cuerda Damaso Ramos, res-

ponsable de servicios de
ciberseguridad en el mayorista, tras la compra
de Lidera el proyecto no ha dejado de consoli-
darse y de crecer, lo que ha llevado a la creacion
de este equipo enfocado exclusivamente en el
desarrollo de todo tipo de servicios, incluidos
los consagrados a la ciberseguridad. "Alo largo
de 2025 hemos estado
definiendo las bases y es
ahora, en 2026, cuando
esperamos que dé un

La ciberseguridad es uno de los pilares,
critico, en los que se sustenta el desarrollo
del negocio de V-Valley, con un crecimiento
continuo y potente en los uUltimos afos. Un
area en la que los servicios gestionados
tienen, cada vez, mas importancia. En ellos
reside la maxima oportunidad y el mayor
beneficio para el ecosistema de partners.
Con el historico que les concedid la compra
de Lidera Network, hace mas de dos afnos, el
mayorista modeld el pasado afo un equipo
focalizado exclusivamente en su desarrollo
que en 2026 debe ofrecer un crecimiento

importante. ®8 Marilés de Pedro)
Un desarro- lo "basico" (personas, procesos y tecnologia),
llo de servi- es necesario, primero, que perfile de manera
cios gestio- adecuada cudl es la tipologia y las necesidades
nados que, de sus clientes: y a partir de esta reflexion,
pPoOCo a definir "un catalogo de servicios muy concreto,

poco, debe ir evolucionando de un modelo
mas reactivo a otro més proactivo. El mayorista
estd trabajando en el disefio de un servicio
propio, similar a los despliegues de MDR o de
un SOC como servicio, que vera la luz durante
el primer semestre.

Oferta y servicio
Ramos sefiala que un partner que desee des-
plegar una oferta en este apartado, ademas de

En la oferta de servicios de VV-Valley el lider

contando con las personas capacitadas para
llevar a cabo una adecuada gestién y, por su-
puesto, tener una herramienta de ticketing
adecuada para llevarla a cabo".

V-Valley cuenta con un catdlogo amplio de servi-
cios que permite a todo tipo de partners desple-
gar esta formula, tanto los que empiezan a con-
formar una oferta, basica, hasta aquellos que les
permite complementar lo que ya tienen. Una
oferta de servicios en la que el pasado afio el lider
sigue siendo la proteccidn
del endpoint en sus diver-
sas modalidades (EPP,
EDR, etc.). Tras él, los ser-

gran fruto y veamos un en 2025 fue la prOteCCIOﬂ del ende/nt vicios de backup y de re-

crecimiento importante".
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cuperacion ante desastres.



“La clave para desplegar esta formula sigue

siendo tener claro cual es el catalogo de

servicios que quieren llevar a sus clientes,

dando respuesta a sus necesidades”

De cara a este afio, Ramos explica que se tra-
baja en una nueva oferta relacionada con los
servicios alrededor del perimetro, siempre bajo
una modalidad de pago por uso, con la capa de
servicios gestionados de V-Valley por encima;
y la seguridad de aplicaciones. "Estamos lan-
zando la integraciéon con Cloudflare para pro-
veer application security y acceso seguro a
redes con ZTNA", adelanta.

Los fabricantes son, légicamente, esenciales.
Tanto su estrategia para el desarrollo del ne-
gocio en este apartado, en el que el canal debe
ser esencial, como en acomodar la oferta a
este modelo. Practicamente todos los fabri-
cantes que se mueven en el entorno de la ci-
berseguridad cuentan con una estrategia de
servicios gestionados. "Hay fabricantes con los

que llevamos trabajando mas de una década,
con una clara vocacién por el desarrollo de una
plataforma de servicios, multitenant, y con mu-
cho recorrido en el mercado y una apuesta
muy clara por contar en su ecosistema con un
partner MSSP", relata. Marcas que conviven en
el catdlogo con otras cuya estrategia de desa-
rrollo de los modelos MSP es menos madura.

Ecosistema completo

Especial MSP

tionados han crecido a doble digito en el mer-
cado espafol, una tendencia que se viene re-
pitiendo, de manera sostenida, en los Ultimos
afios. "En Espafia en el Ultimo afio han crecido
por encima de la media europea”.

El s del canal, explica, alcanza cualquier tipo de
partner. "Los grandes hace afios que incluyeron
en su ADN el desarrollo de este modelo y ya es-
tan ofreciendo servicios gestionados de manera
muy profesional y con mucha calidad". Por su
parte, los partners medianos y pequefios, el
ecosistema mas cercano a V-Valley, también es-
tan empezando a desplegar servicios, con el
apoyo del mayorista, de una manera recurrente,
dotandose de capacidades y buscando alianzas
en aquellas 4reas a las que no llegan. "El nicho
de mercado del partner capaz de dar servicios
estd bajando", reflexiona. "Cada vez hay mas
partners, de cualquier tamafio, que estan ad-
quiriendo suficiente madurez para entregar este
tipo de servicios al mercado".

Aunque, recuerda Ramos que hay partners que
han evolucionado mucho mas el servicio y que
aplican otras metodologias, para hacer mas au-
tomético el proceso de gestion del servicio, "la
clave sigue siendo tener claro cuél es el cata-
logo de servicios que quieren llevar a sus clien-
tes, dando respuesta a sus necesidades, mu-
chas de ellas relacionadas, por ejemplo, con
temas normativos o sistemas de proteccidn

vinculados con su perfil critico”. i

Damaso Ramos cree que la apuesta
del ecosistema por el desarrollo de

los servicios es clara. "Los partners

modelo al que se tienen que adheriry
lo estdn haciendo", asegura. De he-

cho, en el Ultimo afio los servicios ges-

https://newsbook.es/actualidad
/especial-msp-vvalley-
20260311122445.htm
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¢Qué papel juega la IA en el modelo de servicios?

No puede faltar el concurso de la |A en el despliegue de los ser-
vicios. Damaso Ramos diferencia tres frentes. Uno de los campos
es la que aplican los propios fabricantes en sus soluciones para
mejorar su tecnologia y los procesos de identificacion de ame-
nazas. Otra &rea de aplicacion es la que maneja el partner en su
plataforma de servicios gestionados para mejorar sus procesos
internos. Y, la tercera, la més relevante a juicio de Ramos, es la
proteccion de la propia IA. “Es muy importante observar qué ata-

ques se estan produciendo alrededor de esta tecnologia”, alerta.
Un area en la cree que todavia no hay suficiente foco. “Los fabri-
cantes ya han adoptado la IA en sus tecnologias. También mu-
chos partners la estan utilizando para mejorar, por ejemplo, los
servicios que despliegan en sus SOC, el nivel 1, aplicando una
gran automatizacidn; sin embargo, donde més potencial de cre-
cimiento existe es en la proteccién del propio modelo de inteli-
gencia artificial”.
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En 2025, la filial ibérica fue destacada como la zona

con mayor crecimiento en servicios gestionados

"Lo importante es que los partners sepan crear

servicios gestionados de calidad para
proteger mejor a sus clientes”

a oportunidad de
los servicios
gestionados

Segun Canalys, el negocio

global en torno a los servicios gestionados al-
canzo en 2025 los 610.000 millones de ddlares,
con un crecimiento cercano al 13 % respecto al
afio anterior. El drea de ciberseguridad sefiala,
frente a dreas mas maduras como el backup, la
principal via de crecimiento. "El crecimiento
de los servicios gestionados en ciberseguri-
dad es mayor. Estd siendo exponencial”, su-
braya. En Espafia, aunque existe mucho margen
de evolucién dentro del ecosistema de part-
ners, Morcillo reconoce que el mercado esta
avanzando, aunque sefiala que todavia existe
cierta confusion en el canal sobre qué significa
realmente prestar servicios gestionados: uno
de los errores mas habituales es equiparar este
modelo con una simple facturacion recurrente.
"Aveces se tiene la percepcion de que un ser-
vicio gestionado es ofrecer la tecnologia o la
solucion en un modelo de pago por uso. Y eso
no es un servicio gestionado", advierte. "Un
pago por uso es simplemente una forma de fa-
cilitar el pago".

La ciberseguridad impulsa los
servicios avanzados

El informe de Canalys apunta a que areas como
el MDR, el SOC gestionado o el SIEM se en-
cuentran entre los segmentos con mayor cre-
cimiento dentro de la ciberseguridad gestio-
nada. En Espafa se estd observando una
evolucion progresiva desde servicios mas ba-
sicos hacia propuestas mas avanzadas. Morci-
llo destaca que el concepto de seguridad ba-
sica ha quedado atrds. "Ya no existe un

2()| newshook.es 336 | abril 2026 |

José Antonio Morcillo,
director de canal de Kaspersky

El despliegue de servicios se ha convertido en una prioridad
estratégica para Kaspersky y su canal. José Antonio Morcillo,
director de canal del fabricante, defiende que el verdadero
potencial del negocio, mas alla de la venta de la tecnologia, esta
en la capacidad de los partners para construir servicios
gestionados de calidad sobre ella. La compania esta poniendo el
foco en ayudar al canal a desarrollar estas capacidades: es el
camino para proteger mejor a los clientes y generar un negocio

sostenible. ®C- Marilés de Pedro)




endpoint basico, porque no tiene sentido en el
momento en el que nos encontramos”, explica.
Servicios como MDR se han convertido en
esenciales, aunque en el caso de Kaspersky, va,
incluso, mas alla. "Nuestra pieza clave es el
MXDR". Un modelo, insiste, en el que la
colaboracién es esencial. "El partner
presta un servicio en una capa in-
termedia entre el fabricante,
que pone el SOC 24/7, vy el
cliente final", comenta. "Es
una labor que hace enten-

dible para el cliente el

servicio prestado”.

La estrategia
detras del
crecimiento

La filial espafiola de Kas-
persky fue reconocida el pa-
sado afio como la que regis-
tré un mayor crecimiento en
servicios gestionados dentro de la
compafila. En 2025, este negocio au-
menté un 64 %, una cifra que Morcillo atri-
buye a una estrategia clara y sostenida en el
tiempo: se ha priorizado el desa-
rrollo del modelo antes que los
resultados inmediatos. "La clave
estd en observar el camino a re-
correr y cémo lo tenemos que
hacer", afirma. "Hay que definir
con claridad cémo se constru-
yen los servicios y cdmo se pre-
para al canal para ofrecerlos para
que tengan una progresion, se
entiendan, se sepan crear y el partner tenga
ganas de abordar este camino", aflade.

El salto hacia el segmento
enterprise

Otro de los elementos claves en la evolucion ha
sido el impulso de las soluciones mas avanza-
das. Actualmente, las propuestas enterprise ya
representan el 25 % de la facturacién de los ser-
vicios de la compafia.

En una primera fase, Kaspersky trabajé con el
canal en servicios gestionados basados en so-
luciones mas sencillas, apoyadas en funcionali-
dades tradicionales de seguridad en el end-
point, como la gestion de vulnerabilidades.
"Ese tipo de funcionalidades son la base para

dar servicios gestionados de calidad", explica

Morcillo. Sin embargo, con el tiempo la com-
pafifa ha orientado su estrategia hacia los ser-

vicios mas sofisticados, lo que ha permitido

El crecimiento actual se apoya en tres
areas: el servicio MXDR, la proteccidn
de los entornos industriales 0T y la

inteligencia de amenazas

que el crecimiento actual se apoye en tres
areas: el servicio MXDR, la proteccién de los en-
tornos industriales OT y la inteligencia de ame-
nazas. En este Ultimo ambito, la compafiia
cuenta con un portal especializado que facilita
informacion estratégica para los SOC.

Formacion al canal
En un mercado en el que practicamente todos
los fabricantes estan impulsando los

Especial MSP I

hacer cosas diferentes, lo que da forma a
nuestro ADN".
Para ayudar al canal en este camino, Kaspersky
puso en marcha el aflo pasado una serie de
eventos centrados en la creacion real de servi-
cios. En ellos, el foco no esta en la solucion,
sino en la operativa del negocio. "Son
eventos absolutamente practicos
en los que se habla de como
crear servicios, cOmo moni-
torizarlos o cémo construir
un SLA", explica. "No se
trata de vender un pro-
ducto; eso es conse-
cuencia de los servicios
gestionados”, sefala. La
iniciativa ha tenido una
respuesta muy positiva
por parte del canal y este
aflo se ampliard con nuevas

actividades.

Un negocio de largo
recorrido

De cara a 2026, la compafiia no se fija obje-
tivos estrictamente cuantitativos en el negocio
de servicios gestionados. Para
Morcillo, lo importante es seguir
consolidando el modelo junto al
canal. "Hay que seguir avan-
zando; las cifras vendran solas”,
sefala. Como empresa 100 % de
canal, el objetivo sigue siendo
construir relaciones duraderas y
basadas en la confianza. "Quere-
mos relaciones de larga dura-
cién, de compromiso y de confianza".

El éxito del modelo depende de la capacidad
del canal para ofrecer servicios reales y dife-
renciales. Por eso, Morcillo insiste en que la
prioridad es ayudar al canal a desarrollar esa ca-
pacidad. "Lo importante es que los partners se-
pan crear servicios gestionados de calidad para
aumentar el valor en sus clientes y ayudarles a
protegerse mejor". i

servicios, Morcillo considera que la
diferencia de Kaspersky reside en su
enfoque hacia el canal y en el acom-
paflamiento practico que ofrece a los
partners. "El equipo nos hace dife-
rentes”, afirma. También la filosofia de

Acceda al video desde
el siguiente cédigo QR

https://newsbook.es/actualidad
/especial-msp-kaspersky-
20260322122676.htm

trabajo de la compafiia. "Intentamos
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Katy es la propuesta del mayorista para este mercado

ADM Cloud & Services

apunta a la ciberseguridad y a la regulacion

como motores del mercado MSP

Victor Orive,
CEO de ADM Cloud & Services

El mercado de los proveedores de servicios gestionados (MSP)
continva consolidando su crecimiento, impulsado principalmente
por la demanda de ciberseguridad, el aumento de las exigencias
regulatorias y la necesidad de servicios cada vez mas
especializados. @0 Barbara Madariaga |

) | newshook.es 336 | abril 2026 |

si lo explica Victor Orive, CEO
de ADM Cloud & Services,
quien confirma que las previ-
siones de crecimiento del sec-
tor se estan cumpliendo, aunque con matices.
Segun explica, los estudios mas recientes sitUan
el crecimiento interanual del mercado en torno
al 13 %, pero con grandes diferencias entre
proveedores.

En el caso del mercado espanol, Orive sefiala
una clara polarizacién. "Los MSP que han es-
tandarizado operaciones, que tienen mas foco
sectorial y que han paquetizado servicios estan
creciendo mas que aquellos que se basan en
modelos reactivos". Por el contrario, los pro-
veedores que continvan trabajando con mo-
delos tradicionales tienen mas dificultades para
mantener los margenes y sufren una mayor ro-
tacion de clientes.

Uno de los grandes motores del crecimiento
del sector es, sin duda, la ciberseguridad. "Esta
creciendo a doble digito y es la que realmente
impulsa ese mercado".

La regulacidn y los
ciberataques redefinen la
agenda

La actividad de los MSP también esta cada vez
mas condicionada por el entorno normativo y
por el aumento de la sofisticacion de los ataques.
Segun Orive, varias fuerzas estan marcando la
agenda actual del sector, entre ellas la regula-
cion, el cumplimiento y la necesidad de mejorar
la capacidad de respuesta ante incidentes.
"Normativas como NIS2 o DORA para el sector
financiero han dejado de ser buenas practicas;
realmente ya son cosas exigibles", explica
Orive, quien continla destacando que este

cambio obliga a las empresas a reforzar sus
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medidas de seguridad vy Ca—

cumplimiento, lo que abre

nuevas oportunidades para -\'
los proveedores de servi-
cios gestionados.
e
-
A ello se suma el aumento

de los ataques dirigidos a la
cadena de suministro y la
creciente exigencia de las
organizaciones en materia
de proteccion y resiliencia.
"Los ataques cada vez son
mas sofisticados y el mer-
cado exige una mayor ca-
pacidad de respuesta”.

Este nuevo escenario esta
transformando profunda-
mente la relacidn entre los
MSP y sus clientes. Para
Orive, el cambio es claro:

"Ha pasado de ser un pro-

shift

e~

triaje en eventos de so-
porte y reducir el coste
operativo". Ademas, ayuda
a disefar ofertas de servi-
cios mas coherentes y es-
calables para el mercado.

Plataformas para
impulsar el
ecosistema MSP
Dentro de la estrategia de
ADM Cloud & Services, la
plataforma Katy juega un
papel central en el apoyo al
canal. Segun explica Orive,
la compania la concibe
como un hub desde el que
los partners pueden gestio-
nar su oferta de servicios.
"Es una plataforma donde el

)

partner puede encontrar to-

veedor tecnoldgico a ser
realmente un socio de ne-
gocio y también un gestor
del riesgo. Los clientes ya
no buscan herramientas; lo
que buscan es alguien que
se haga cargo del riesgo,
del cumplimiento y que tenga capacidad de
respuesta”.

En este sentido, el MSP debe integrarse cada
vez mas en la operativa de sus clientes. "Tiene
que formar parte de la empresa, porque el
cliente lo que busca es reducir los impactos
cuando hay ataques y garantizar la continui-
dad de Inegocio”, explica Orive.

Un nivel de preparacion
desigual

Sin embargo, el sector todavia presenta dife-
rentes niveles de madurez. Segun Orive, aun-
que muchos proveedores estan avanzando en
esta direccién, aln queda camino por recorrer.
"Los MSP en parte estan preparados, pero no
del todo y no todos estan igual de adapta-
dos", reconoce Orive.

Los mas avanzados son aquellos que han apos-
tado por la estandarizacién de procesos, la
especializacidn sectorial y la creacién de ser-
vicios paquetizados. "No solamente incorporan
herramientas de ciberseguridad, sino también
capacidades de respuesta, métricas y repor-

ting para cumplir con las normativas”.
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“EL MSP ha pasado de ser un proveedor

tecnologico a un gestor del riesgo”

Desde el punto de vista del modelo de nego-
cio, el directivo considera que el futuro de los
MSP pasa por abandonar los modelos tradicio-
nales de reventa y apostar por servicios recu-
rrentes y escalables. “La reventa pura, eviden-
temente, es algo que no tiene futuro desde mi
punto de vista".

En su opinidn, existen cuatro areas claves
donde los MSP pueden encontrar mayor renta-
bilidad: los servicios avanzados de cibersegu-
ridad (como EDR, XDR o MDR), las soluciones
de backup y continuidad de negocio, el cum-
plimiento como servicio y los programas de
concienciacién en seguridad para usuarios.
Otro de los factores esenciales para el futuro
del sector es la eficiencia operativa. En este
ambito, Orive destaca el papel de la automati-
zacién y la inteligencia artificial. "La

dos los servicios, paqueti-
zarlos y ofrecer soporte”,
sefiala. Esto permite reducir
los tiempos de cotizacién y
facilitar la creacién de ofer-
tas mas estandarizadas.
Ademas, la plataforma no
solo sirve para distribuir servicios del mayorista
al MSP, sino también para que los propios pro-
veedores construyan su oferta hacia el cliente fi-
nal. "El MSP puede adoptar ese offering para su
cliente final e incluso afiadir su propio offering a
la plataforma”.

De cara al futuro, el CEO de ADM Cloud & Ser-
vices resume en tres conceptos la estrategia
que deberian seguir los proveedores que quie-
ran crecer: estandarizar, paquetizar y construir
servicios propios. En su opinién, el valor estéd en
la propuesta de servicio y no en la tecnologia
concreta que haya detras. "El cliente tiene que
ver que no es simplemente un revendedor de
servicios, sino alguien que le aporta reduccion
del riesgo, cumplimiento y capacidad de res-
puesta", concluye Orive. Li

automatizacion ya no es opcional. Tie-
nes que automatizar porque eso re-
dunda en ofrecer mejores servicios y

La inteligencia artificial, por su parte,
actUa como acelerador de estos pro-
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Buen balance del rea DaaS en Virtual Cable

"Para desplegar un servicio,
lo primero es formarse"

"No se puede vender lo que no
se conoce y no se puede dar
un servicio si no se tiene un
control”". Fernando Feliv,
executive managing director
de Virtual Cable, insiste en el
valor, imprescindible, de la
formacién para que cualquier
partner pueda convertirse en
un proveedor de servicio. Con
una propuesta poderosa en el
entorno del escritorio como
servicio, en Virtual Cable
presumen de la confianza que
le concede su ecosistema de
usuarios y del incremento en
el Jltimo ano, tanto del
numero de empresas que
suscriben el servicio como del
nuUmero de usuarios en cada

una de ellas.  ®¢ Marilés de Pedro]

| modelo DaaS representa una
linea estratégica clave en el
negocio de Virtual Cable. Feliu

defiende la flexibilidad y ro-
bustez de su propuesta. "Se puede optar por
cualquier tipo de entorno onpremise u optar
por cualquier nube publica, privada
o hibrida. Incluso subcontratar in-
fraestructuras, dependiendo de la
tipologia de los proyectos". UDS
Enterprise se torna en una pieza,
dentro de un puzzle en el que el
MSP puede afiadir cualquier aplica-
cion o solucidn alrededor de la vir-
tualizacion del puesto de trabajo.
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Fernando Feliu,
executive managing director de Virtual Cable

"El 100 % de todos los clientes que ha contra-
tado DaaS renueva, lo que concede una enorme
confianza a nuestra propuesta”. A su juicio, la
clave esta en la cercania del soporte, "en hablar
su propio idioma y en adaptarnos a cualquiera
de sus necesidades".

“No se puede vender lo que no se
conoce y no se puede dar un

servicio si no se tiene un control”

Vistazo al mercado

En el andlisis del mercado, en el ambito espa-
fiol Feliu sefala la oportunidad enorme que
hay en el mercado de la pyme. "También en
aquellas empresas que, por el cambio de mo-
delo en los habitos laborales, han cerrado sus
oficinas y han pasado a trabajar
en centros de negocio o han
apostado por un modelo en re-
moto". También hay mucho ca-
mino por recorrer en el mercado
de la pyme en el entorno interna-
cional. Por Ultimo, sefiala la ido-
neidad de estos modelos para
responder a lo que requieren de-



“EL 100 % de todos los clientes que ha

contratado DaaS renueva, lo que concede

una enorme confianza a nuestra propuesta”

terminados proyectos, en materia de acceso al
puesto de trabajo, en un periodo de tiempo
determinado.

Una oportunidad, la de la pyme, que se ex-
plota a pesar de los frenos que persisten en
estas empresas relacionados con el descono-
cimiento o el miedo a dar el paso a una nueva
manera de consumir la tecnologia. "La pyme
tiene que centrarse en su negocio y contratar
estos modelos para disfrutar de los servicios
que necesita relacionados con la seguridad, la
resiliencia, la experiencia de usuario o el cém-
puto y el almacenamiento, delegandolos en
empresas especialistas y teniendo un control
sobre su coste real".

Las ventajas para las pymes estan claras. "Dis-
frutan de la infraestructura y de los servicios que
tienen las grandes empresas, con un coste con-
trolado, ajustado; y solo durante el tiempo que
lo necesite y para las personas que lo requieran”.

Ecosistema de partners
En el ecosistema de partners que trabaja con
Virtual Cable conviven todo tipo de compafiias
(MSP, IPS 0 MSSP) con perfiles distintos. "Hay
partners que se embarcan en este negocio co-
mercializando los servicios de terceras compa-
filas porque no cuentan con la infraestructura
necesaria o el personal técnico adecuado”.
Junto a estos, hay otros partners mas avanza-
dos que ya cuentan con un catalogo de servi-
cios amplio y una madurez en el mercado.
"Estamos asistiendo a numerosas aperturas de
centros de datos en Espafia por parte

Especial MSP

dad". No olvida recordar la propuesta de al-
gunas compafiias que, incluso, han invertido
en centros propios para dar estos servicios.
En definitiva, "hay muchas oportunidades
pero también muchas opciones para ofrecer
el servicio”.

Feliu recuerda que cualquier empresa que
quiera desplegar servicios en el mercado debe
contar con un plan estratégico, una hoja de ruta
adaptada a los requerimientos de los clientes. Y
con una adecuada formacion. "No se puede
vender lo que no se conoce ni ofrecer un servi-
cio al mercado sobre el que no se tenga con-
trol". La certificacion es esencial: lo primero es
conocer bien la herramienta. "En Virtual Cable
les ayudamos en estos procesos de formacion
y les ofrecemos cualquier soporte que puedan
necesitar en los despliegues".

Optimismo

No es un momento de mercado sencillo. A la
complejidad del escenario geopolitico, se
unen los cambios que desde hace afios estan
sucediendo en el mercado de la virtualizacion,
tanto en el entorno del puesto de trabajo
como en el centro de datos. A juicio de Fer-
nando Feliu esta incertidumbre y complejidad
se torna en una oportunidad de negocio para
el desarrollo de los servicios. "La importancia,
cada vez mayor, de la soberania del dato y los
problemas que se estan produciendo por la
falta de componentes claves como las memo-
rias abren una oportunidad a las férmulas mas
flexibles", razona. "UDS Enterprise se sitUa,
por su flexibilidad, para cubrir cualquier nece-
sidad". Y aplica a cualquier empresa. "Las
pymes pueden acceder, con facilidad, a todos
estos servicios para dar cumplida respuesta,
no solo a amenazas como el ransomware,
también a sus requerimientos de cumpli-
miento normativo", insiste. "Les damos un
gran bdlido, una gran herramienta, validada y
adoptada, desde hace afios, por las grandes
empresas del ambito de la educacidn, la Ad-
ministracién publica o la industria". i

de empresas locales, europeas vy
grandes multinacionales, que abre
una oportunidad para que los MSP
puedan ofrecer sus servicios sobre
estas plataformas que cuentan con
una solidez en el terreno de las co-

municaciones y de la ciberseguri-

Acceda al video desde
el siguiente cédigo QR

https://newsbook.es/actualidad
/especial-msp-virtual-cable-
20260320122664.htm
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Prepara nuevos modelos de servicios gestionados de la mano de sus principales fabricantes

Exclusive Networks sigue impulsando su

oferta de servicios gestionados

CON NUEevVOoSs recursos para sus partners

Exclusive Networks ha sido testigo del incremento del
mercado de los servicios gestionados, una modalidad
de consumir tecnologia que sigue al alza por las
ventajas que ofrece a las empresas que delegan en
especialistas la gestion de la seguridad y que ofrece al
canal una atractiva via de ingresos. El mayorista
mantiene su apuesta por este modelo, brindando a su
red de MSP una amplia cartera de servicios para dar
respuesta a sus necesidades y dotarles de capacidades

Alejandro Huerta,

director técnico de Exclusive Networks Iberia

| mercado de la seguridad
como servicio sigue cose-
chando crecimiento a doble
digito como se refleja en los

Ultimos informes de los analistas del sector. Por
ejemplo, la consultora Omdia sefala que se
prevé un crecimiento del mercado de la seguri-

dad gestionada del 14,4 % este
afo. Este auge también se esta
produciendo en el mercado es-
pafiol. Alejandro Huerta, direc-
tor técnico de Exclusive Net-
works Iberia, confirma esta
tendencia. A su juicio hay varios
factores que estan contribu-
yendo a este crecimiento, pero
uno de los principales es la ne-
cesidad de externalizar la ges-
tion de la seguridad para ganar
en agilidad vy flexibilidad ante
nuevos ataques que son mas sofisticados. Al
mismo tiempo, recalca que la necesidad de per-
sonal cualificado es otra de las razones para op-
tar por esta modalidad. "En este sector estamos
un poco cortos de personal altamente cualifi-
cado y no todos los clientes pueden tener ac-
ceso a estos perfiles. Estos servicios gestionados

para impulsar sus negocios. ol

Rosa Martin |

ayudan a tener equipos multiplataforma que per-
miten ejecutar servicios de una forma generali-
zada y mas especifica en cada uno de los dife-
rentes escenarios de la ciberseguridad”,
argumenta. La rapidez que aportan, que eliminan
la necesidad de crear equipos para esta tareas y
la capacidad de operar 24x7 son otros de los ele-
mentos que empujan a las empresas a optar por
los servicios que ofrecen los MSP. Dentro de la
industria, los fabricantes de ciberseguridad estan
jugando un papel clave para extender los servi-
cios gestionados ya que en su aproximacion al
mercado estan introduciendo modelos de sus-
cripcién o licenciamiento para que los partners
puedan generar servicios. Huerta sefiala que
este modelo aporta ventajas sobre todo a las
empresas mas pequefias que no pueden realizar
grandes inversiones y se apoyan en los provee-
dores de servicios gestionados que les propor-
cionan lo que necesitan en ciberseguridad.

“Los servicios gestionados ayudan a tener equipos multiplataforma que

permiten ejecutar servicios de una forma mas especifica en cada uno de

los diferentes escenarios de la ciberseguridad”
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Servicios mas demandados

Exclusive Networks cuenta con una extensa cartera de servicios
para responder a las necesidades de sus partners. Entre los mas
demandados se encuentran los de formacion, los logisticos y los
denominados de manos remotas, que son los que permiten las ope-
raciones on site en cualquier punto de la geografia espanola o in-
cluso fuera de Espana. Los servicios de puesta en marchay los de

Evolucion

En este contexto, Exclusive
Networks ha ido mejo-
rando y ampliando su
oferta de servicios gestio-
nados para adaptarse a las
necesidades del mercado
y de los propios partners.
Huerta recuerda que la car-
tera de servicios que
brinda a su red de partners
ha evolucionado desde los
servicios de monitoriza-
cién hacia otros mas com-
plejos como servicios de
gestion de infraestructuras
OT, de MDR, de gestion de
entornos cloud y de SOC
as a service. "Nos piden
principalmente los servi-
cios gestionados end to
end, instalaciones, desplie-
gues, capas de soporte,
servicios de respuesta ante
incidentes, servicios de SOC, monitorizacidn
constante de 24x7, y, cada vez mas, gestion de
la identidad, gobierno del dato y gestion de
plataformas OT", detalla.

Una de las ventajas que Exclusive Networks
extiende a su red de partners es la capacidad
de cubrir todas las capas de servicio tanto por
los acuerdos que mantiene con los principales
fabricantes tanto a nivel local como a nivel in-
ternacional. Esta capacidad le permite ayu-
dar a todos los partners para que puedan ir
avanzando en este terreno de la prestacion de

servicios.
Propuesta diferencial

Esta cartera de fabricantes y la plataforma Ex-
clusive On Demand articulan la oferta de servi-
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Ha incorporado un ecommerce a su

plataforma Exclusive Access

cios del mayorista, constituyendo una pro-
puesta diferencial frente a otros competido-
res. La plataforma Exclusive On Demand (X OD)
surgié hace unos afios para aglutinar los mo-
delos de pago por uso en diferentes tecnolo-
glas con el fin de animar a sus partners a in-
corporar el formato de suscripcién y crear sus
propios servicios para responder a las necesi-
dades de los clientes finales.

Huerta resalta que esta plataforma

soporte completan el listado de los mas solicitados. “Cuando un
partner nos solicita un servicio, lo que nos esta pidiendo es que le
acompanemos en todo el ciclo de vida, desde el principio con la lo-
gistica hasta dejarlo instalado”, comenta Huerta. Y, afiade, que su
intencidn es prestar apoyo a los MSP cuando no tienen capacida-
des para desarrollar un proyecto.

cios gestionados de seguri-
dad. Segun indica el director
técnico del mayorista, a tra-
vés de la plataforma Exclu-
sive Access sus socios pue-
den llevar a cabo de manera
automatizada el seguimiento
de todo el proceso de venta
de las soluciones. Y, ahora,
ha mejorado este medio con
nuevas capacidades de co-
mercio electrénico. "Hemos
incorporado un e-commerce
en el que automaticamente
pueden acceder a ofertas es-
peciales y comprar", recalca.
Al mismo tiempo, Exclusive
Networks sigue comprome-
tido con ofrecer a sus part-
ners una oferta completa.
Como anuncia el director téc-
nico del mayorista sigue tra-
bajando de la mano de sus
principales fabricantes en
nuevos modelos para ofrecer nuevas capacida-
des de servicios gestionados asociados a las li-
cencias. En los préoximos meses continuara con
la misma linea de trabajo que inicié el afio pa-
sado para ampliar esta propuesta. Su intencion
es dar al canal nuevas capacidades para que
todo tipo de clientes puedan "tener acceso a
tecnologias punteras en ciberseguridad como

las que comercializamos desde Exclusive". L

"permite a clientes que no tienen esa
capacidad de inversién inicial empezar
con plataformas de suscripcion y apro-

del dato, etc.".

Este no es el Unico recurso que pro-
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Tribuna Samsung I

Mas alla del DaaS:

la consolidacion de los servicios gestionados

en la movilidad empresarial

El crecimiento de los servicios gestionados esta redefiniendo la forma en que las empresas

operan su movilidad. MSP, MSSP y un canal especializado se consolidan como piezas clave

para administrar y proteger dispositivos mas alla del modelo DaaS.

urante los Ultimos aros,
el modelo Device as a
Service (DaaS) se ha
consolidado como una

formula eficaz para aportar flexibilidad fi-
nanciera a la renovacién tecnolégica.
Transformar la adquisicion de dispositivos
en un modelo de suscripcion ha permitido
a muchas organizaciones optimizar pre-
supuestos, mejorar la previsibilidad del
gasto y facilitar la actualizacién de su par-
que tecnoldgico.

La evolucién del mercado profesional mues-
tra, ademads, que la conversacion va mas
alla del modelo de financiacion. A medida
que la movilidad se integra en los procesos
de negocio, los dispositivos moviles forman
parte del acceso habitual a aplicaciones
corporativas, entornos cloud y datos sensi-
bles, lo que hace que su gestion se apro-
xime cada vez mas a la del resto de la in-
fraestructura tecnoldgica de la organizacion.
Desde la experiencia de Samsung traba-
jando con canal y clientes empresariales en
el mercado espafiol, este cambio resulta
cada vez mas visible. Las organizaciones
que inicialmente adoptaron modelos Daa$
para simplificar la adquisicion de dispositi-
vos comienzan a analizar también cémo
administrarlos, monitorizarlos y protegerlos
dentro de sus procesos habituales de ope-
racion tecnoldgica.

A medida que la movilidad se consolida
como parte de la infraestructura tecnolé-
gica, crece el interés por integrarla dentro

de modelos de servicios gestionados. Las
empresas buscan visibilidad sobre el es-
tado de sus dispositivos, administracion
remota, soporte continuado y mecanis-
mos de seguridad integrados a lo largo de
todo su ciclo de vida. Arquitecturas como
Samsung Knox, que incorporan protec-
cién desde el hardware del dispositivo,
permiten integrar estas capacidades de
gestidén y cumplimiento dentro de entor-
nos corporativos.

Esta evolucidn también se refleja en la ac-
tividad del canal especializado. Muchos
partners estan ampliando su propuesta de
valor incorporando modelos de Managed
Service Provider (MSP) o Managed Security
Service Provider (MSSP), en los que la en-
trega del dispositivo se acompafia de ser-
vicios de monitorizacidn, administracion y
soporte continuo. En estos esquemas, el
valor del partner se articula cada vez mas
en torno a la capacidad de gestionar en-
tornos tecnolégicos de forma recurrente.
La gestion de multiples clientes y entornos
tecnoldgicos exige herramientas que per-

mitan operar de forma centralizada. Pro-
gramas como el Knox MSP Program permi-
ten a los proveedores de servicios gestio-
nados administrar dispositivos y servicios
cloud de distintos clientes desde un Unico
portal, simplificando procesos de desplie-
gue, mantenimiento y control.

En el dmbito profesional de Samsung en Es-
pafia, esta tendencia se refleja en el cre-
ciente interés por férmulas que combinan
suscripcion, gestion remota y servicios aso-
ciados. La evolucién del mercado no
apunta necesariamente a la sustitucion de
la venta tradicional, sino a una convivencia
de modelos en la que el servicio adquiere
un peso progresivamente mayor dentro de
la propuesta tecnoldgica.

La complejidad de los entornos digitales y
la necesidad de optimizar recursos tecno-
logicos explican que este enfoque gane
peso en muchas organizaciones. Integrar la
movilidad dentro de los modelos habituales
de operacion IT permite mantener cohe-
rencia en la gestion de los sistemas y alinear
la administracién del endpoint mévil con el
resto de la infraestructura tecnoldgica.
Desde nuestra experiencia en Samsung, el
foco estd en acompafiar esta evolucidn fa-
cilitando a partners y organizaciones he-
rramientas que les permitan integrar la mo-
vilidad dentro de modelos de gestién
tecnoldgica mas amplios y sostenibles en
el tiempo. L

Anna Coll,
B2B channel sales manager de Samsung
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