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REPORTAIJE

La region EMEA se ha convertido en el epicentro mundial de la regulacion tecnologica. GDPR, DORA y NIS2
redefinen el nivel minimo de seguridad, resiliencia y gobernanza exigido a proveedores y clientes,
un escenario que obliga a los MSP a reforzar controles, automatizar procesos y elevar su madurez operativa.

uropa vive un momento de
transformacion regulatoria
sin precedentes. La combina-
cién de nuevas amenazas, di-
gitalizacion acelerada y dependencia
creciente de proveedores tecnologi-
cos ha impulsado un marco norma-
tivo mas estricto, amplio y exigente.
Para los proveedores de servicios
gestionados (MSP), este entorno
supone tanto un desafio como una
oportunidad, ya que quienes sepan
alinearse con los estandares podran
diferenciarse, ganar negocio y con-
vertirse en socios estratégicos de
sus clientes.
Los datos son contundentes. El
67% de las pymes considera que
la regulacién es hoy el principal
impulsor de la inversién en ciber-
seguridad, mientras que el 81% de
las brechas de 2024 afectaron a
datos protegidos por al menos una
normativa. Ademas, el 58% de los
MSP reconoce que las peticiones de
soporte en cumplimiento normativo
son ya uno de sus mayores desafios
de negocio.

Los informes actuales sefialan
que los MSP proporcionan controles
criticos que los marcos regulatorios
exigen, desde monitorizacidon con-
tinua hasta gestion de incidentes o
retencién de logs.

UN MARCO REGULATORIO

CADA VEZ MAS EXIGENTE

En EMEA, tres normas concentran
la mayor presién regulatoria: GDPR,
DORA y NIS2, cada una de las cuales
aborda respectivamente la privaci-
dad, la resiliencia financiera y la se-
guridad de infraestructuras criticas,
pero todas comparten el mensaje
comun de que la seguridad ya no es
negociable.

El Reglamento General de Protec-
cion de Datos (GDPR) sigue siendo
la piedra angular de la privacidad
en Europa. Su alcance afecta a
cualquier organizacion que maneje
datos personales de ciudadanos de
la UE, independientemente de su
sector o tamafo y exige a los MSP
apoyar a sus clientes en controles
como cifrado en transito y en repo-

so, gestidon de politicas de acceso
y autenticacion, mantenimiento de
registros de actividad y auditoria,
automatizaciéon de flujos de noti-
ficacion de brechas, e integracién
de herramientas de filtrado, email
security y prevencion de fuga de
datos. GDPR no solo exige controles
técnicos, sino demostrar que exis-
ten, y ahi los MSP se convierten en
pieza clave.

LOS MSP PROPORCIONAN
CONTROLES CRITICOS
QUE LOS MARCOS
REGULATORIOS EXIGEN,
DESDE MONITORIZACION
CONTINUA HASTA
GESTION DE INCIDENTES O
RETENCION DE LOGS
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El Reglamento de Resiliencia Opera-
tiva Digital (DORA) es probablemente
la norma mas transformadora para el
sector financiero europeo. Su objetivo
es garantizar que bancos, asegura-
doras, fintech y proveedores criticos
puedan resistir, responder y recuperar-
se de incidentes tecnoldégico, y exige
gestion integral del riesgo TIC, planes
de continuidad y respuesta a inciden-
tes, pruebas periddicas de resiliencia
digital, supervision estricta de provee-
dores externos e ilnformes obligatorios
de incidentes.

Los MSP que operan en el sector
financiero deben crear playbooks
personalizados para incidentes, in-
tegrar monitorizacion 24/7 y MDR,
gestionar parches, configuraciones y
hardening, y alinear sus servicios con
los requisitos de auditoria y repor-
ting. DORA no solo regula a las enti-
dades financieras, regula también a
sus proveedores tecnologicos, lo que
convierte a los MSP en actores su-
pervisados de facto.

NIS2 es la actualizacién mas ambi-
ciosa de la directiva europea de se-
guridad de redes y sistemas, y esta
destinada a mejorar la ciberseguridad
en proveedores de servicios esencia-
les y digitales. Su alcance es enorme,
llegando a energia, transporte, salud,

agua, digital services, administracion
publica y mas, convirtiendo la ciber-
seguridad en un requisito legal, no en
una recomendacion.

La directiva exige gestion del riesgo
y gobernanza, seguridad en la cadena
de suministro, monitorizaciéon con-
tinua, retencion de logs y auditorias,
planes de continuidad y respuesta y
notificacion de incidentes en plazos
estrictos. Los MSP que trabajan con
sectores criticos deben implementar
MDR 24/7, automatizar la retencién de
logs, realizar ejercicios trimestrales de
simulacion, gestionar parches y vulne-
rabilidades, y evaluar riesgos de terce-
ros y proveedores.

UN NUEVO ESCENARIO
CON MAS OBLIGACIONES,
MAS OPORTUNIDADES
A este escenario se suma un ele-
mento decisivo: la convergencia
regulatoria. Aunque cada normativa
responde a objetivos distintos, to-
das comparten una misma direccion
estratégica, que es elevar el nivel de
proteccion digital en toda la region
EMEA y reducir la dependencia de
practicas reactivas.

Para los MSP, esto implica adop-
tar un enfoque mucho mas holistico,
donde la seguridad, la gobernanzay la

REPORTAIJE

LOS MSP QUE LOGREN ALINEARSE CON LAS NORMATIVAS
NO SOLO REDUCIRAN RIESGOS, SINO QUE SE
POSICIONARAN COMO SOCIOS ESTRATEGICOS CAPACES
DE SOSTENER LA TRANSFORMACION DIGITAL EN UN
ENTORNO CADA VEZ MAS REGULADO Y EXIGENTE

continuidad operativa se integran en
cada servicio que ofrecen. Ya no bas-
ta con desplegar herramientas; ahora
deben demostrar capacidad de anti-
cipacion, trazabilidad completa y una
gestion madura del riesgo tecnologico.

Ademas, la presidn regulatoria esta
impulsando una profesionalizacién
acelerada del sector. Los clientes
exigen evidencias, auditorias, métricas
y reportes continuos que acrediten el
cumplimiento. Esto obliga a los MSP a
invertir en automatizacién, documen-
tacion, estandarizacién de procesos y
plataformas que permitan responder
de forma coherente a los requisitos de
GDPR, DORAy NIS2.

En paralelo, la supervision de
terceros se ha convertido en un eje
critico: las organizaciones reguladas
deben evaluar a sus proveedores
con el mismo rigor que aplican a sus
propios sistemas, lo que convierte a
los MSP en actores clave dentro de
la cadena de cumplimiento.

#ENCUENTROSITRESELLER

En conjunto, este nuevo marco no
solo redefine las obligaciones, sino
también las expectativas, y los MSP
que logren alinearse con estas nor-
mativas no solo reduciran riesgos,
sino que se posicionaran como socios
estratégicos capaces de sostener la
transformacién digital en un entorno

»

cada vez mas regulado y exigente.

MAS INFO

Y VIDEO: Privacidad y compliance
como oportunidad de negocio
para el canal

» WP: Privacidad y compliance
como oportunidad de negocio
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PRIVACIDAD Y COMPLIANCE COMO

3Sec, Digitel TS by MA-
DISON, ADM Cloud &
Services, MR Informati-
ca, Nunsys, DataGuard,
Serval Networks y TUYU Technolo-
gy participaron en un Encuentro IT
Reseller con la Comunidad IT, con
el apoyo de ADM Cloud & Services
y DataGuard, para analizar cémo la
regulacion, la privacidad y el com-
pliance estan transformando el
modelo MSP. Los expertos coinci-
dieron en que el cliente ya no busca
auditorias puntuales, sino modelos
continuos de cumplimiento. La ma-
durez desigual del mercado, la pre-
sién normativa y la irrupcién de la 1A
marcan un escenario lleno de retos
y también de oportunidades.

Segun quedo claro a lo largo de
esta mesa redonda, las empresas
necesitan ayuda para cumplir con
las normativas, y quienes sepan
traducir la regulaciéon en solucio-
nes practicas, escalables y conti-

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO PARA EL CANA

>

VER VIDEO

ENCUENTRO COMUNIDAD IT >> Con la colaboracién de ADM Cloud & Services y DataGuard, en
este Encuentro IT Reseller de la Comunidad IT, analizamos, de la mano de portavoces de A3Sec, Digitel
TS by MADISON, ADM Cloud & Services, MR Informdtica, Nunsys, DataGuard, Serval Networks y TUYU
Technology, como en el contexto espanol actual la privacidad y el compliance no solo son obligatorios,
sino que representan una oportunidad clara de crecimiento para el canal tecnoldgico.

#ENCUENTROSITRESELLER

MESA REDONDA
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UN SECTOR OBLIGADO A
EVOLUCIONAR

El encuentro comenzo con una foto-
grafia clara del momento que vive el
ecosistema MSP. La sensacion gene-
ralizada es que el sector se encuentra
en un punto de inflexién, empujado
por una avalancha regulatoria que no
da tregua. Alejandro Agudelo, Director
Global de Operaciones en A3Sec, lo
expresé con claridad: “Es un momen-
to super interesante para todos los
MSP”. Para él, la combinacién de NIS2,
DORA Yy las crecientes exigencias de
soberania del dato esta obligando a
los proveedores a replantear su mo-
delo de servicio. El cliente final, ex-
plico, ya no quiere auditorias aisladas,
sino “un cumplimiento continuo”, lo
que implica integrar evidencias, SOC,
controles y procesos en un modelo
Vivo y permanente.

Esa vision fue compartida por
José Antonio Diaz, Director de Di-
gitel TS by MADISON, quien recordo
que los prestadores de servicios
viven “hiperregulados” y afrontan
un ciclo de exigencias crecientes.
“Ahora mismo lo que tenemos que
hacer de base es cumplimiento, no
solo en normativa, sino en DORA,
NIS2 y la nueva identidad europea”,
afirmo. Para él, la regulacién ya no
es un elemento externo, sino un
componente estructural del nego-
cio, que condiciona desde la oferta
hasta la operacion diaria.

La perspectiva de Jesus Valverde,
CISO de MR Informatica, afadié un

matiz critico, y es la falta de con-
ciencia real en muchas empresas.
“Todavia hay compafias que no se
han enterado de que GDPR lleva
diez afos” advirtid. Y alerté de que
la Ley de Ciberresiliencia (CRA)
“cambiara muchisimo el plantea-
miento de muchas empresas”,
especialmente fabricantes e im-
portadores, obligados a gestionar
SBOM y dependencias de software.
Para él, la regulacion esta avan-
zando mas rapido que la capacidad
de adaptacién de muchas organi-
zaciones, lo que obliga a los MSP a
asumir un rol de acompafiamiento
constante.

#ENCUENTROSITRESELLER

MESA REDONDA

Por su parte, Elvira Garcia, Infor-
mation Security Director en Nunsys,
subrayé la enorme disparidad de
madurez entre organizaciones. “Te-
nemos entidades muy maduras y
otras que no tienen nada”, sefalo.
Esa brecha condiciona la capacidad
de los MSP para automatizar proce-
sos o implantar servicios gestionados
completos. En su opinidn, la madu-
rez del cliente determina no solo el
alcance del servicio, sino la velocidad
a la que puede evolucionar.

En medio de este escenario, Os-
car Vierge, Sales Director Strategic
Accounts & Marketing Manager en
Serval Networks, sintetizo la preo-
cupacion del cliente final senten-
ciando que “el cliente lo que quiere
es dormir tranquilo y no salir en las
noticias”, una frase que resume la
esencia del compliance: evitar ries-
gos, evitar titulares, evitar dafios
reputacionales.

LA COMPLEJIDAD DEL
CUMPLIMIENTO

La conversacion avanzé hacia la com-
plejidad creciente del compliance.
Ramén Garcia, Socio Director en TUYU
Technology, explicd que cada clien-

te interpreta la normativa de forma
distinta, incluso dentro del mismo

»
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EL CLIENTE FINAL YA
NO ESTA BUSCANDO UNA
AUDITORIA NADA MAS,
SINO UN CUMPLIMIENTO
CONTINUO

ALEJANDRO AGUDELO
Director Global de
Operaciones en A3Sec
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sector. “En algunas compafias manda

mas la parte legal, en otras la tecno-
logica, en otras la de negocio”, sefa-
6. Esa diversidad obliga a los MSP a
navegar entre prioridades, intereses y
niveles de conocimiento muy dispa-
res, lo que complica la estandariza-
cion del servicio.

La irrupcion de la inteligencia ar-
tificial anadié un nuevo nivel de in-
certidumbre. Ramén Garcia fue con-

tundente al afirmar que “tenemos
demasiada normativa. Ya llegamos a
un punto en que no nos dejan trabajar,
no nos dejan crear. Ya lo crea la inteli-
gencia artificial”. Para él, la regulacion
esta avanzando mas rapido que la ca-
pacidad de adaptacion de las empre-
sas, y la |A estd introduciendo riesgos
que muchos clientes no comprenden.
A este respecto, Jesus Valverde
introdujo un aviso importante, y es
que por mucho que confiemos en
la IA, la responsabilidad legal sigue
siendo humana. “Si damos por bue-
no un resultado de una IA que no
esté adecuadamente entrenada, la

ESTAMOS
HIPERREGULADOS, Y MAS
EN ESTE MOMENTO

JOSE ANTONIO DIiAZ
Director de
Digitel TS by MADISON

Clica en la imagen

para ver
L

la galeria -
/
completa '

responsabilidad es nuestra”, recordo.
Valverde puso un ejemplo claro: el
SBOM (lista de materiales de
software), que sera obligatorio con
la Ley de Ciberresiliencia (CRA), que
muchos clientes desconocen. Para
él, el MSP debe actuar como guia,
advirtiendo al cliente cuando se
acerca “demasiado al precipicio”.
Elvira Garcia insistio en que la
madurez desigual del mercado con-
diciona cualquier intento de estan-
darizacion. “Cuando intentas montar

un servicio gestionado tienes que

#ENCUENTROSITRESELLER

MESA REDONDA

»

ver qué procesos pueden asumiry
cuales no”, explicd. Sectores como
el financiero, impulsados por DORA,
estan muy avanzados, mientras que
NIS2 abre el abanico a verticales
mucho menos preparados, lo que
obliga a los MSP a adaptar su oferta
a cada caso.

DEL PROYECTO PUNTUAL

AL CUMPLIMIENTO CONTINUO
Uno de los puntos centrales del
debate fue la transicién del cum-
plimiento puntual al modelo conti-
nuo. Alejandro Agudelo destacd que
las empresas empiezan a entender
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TODAVIA HAY
COMPANIAS QUE NO SE
HAN ENTERADO DE QUE HAY
NORMATIVAS COMO GDPR,
QUE LLEVA 10 ANOS

JESUS VALVERDE,
CISO de MR Informdtica
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que el cumplimiento no es un hito,

sino un proceso permanente. “Voy

a tener un modelo continuo donde
siempre tenga evidencias y pueda
controlar esto”, afirmo. Y afiadio que
la automatizacion sera clave, porque
“las personas que vienen no van a
querer hacer trabajo manual”.

Sobre si las empresas buscan
solo la certificacion o entienden
que esta es la consecuencia de
ser compliance, Oscar Vierge fue
tajante, apuntando que “hay verti-

cales que estan anos luz. Algunas
grandes cuentas ni siquiera saben
si les aplica NIS2” Y afiadié que el
verdadero factor disuasorio no son
las multas, sino la reputacién: “Es
mucho mas caro el daifo reputa-
cional que la multa”, recalco.

A este respecto, Elvira Garcia in-
trodujo un matiz relevante al se-
Aalar que muchas organizaciones
buscan primero el sello porque lo
necesitan para operar, aunque no
tengan aun una cultura de cumpli-
miento. “Hay entidades que quie-
ren la certificacion y contra eso no
podemos hacer nada”, reconocio.

EL CLIENTE LO
QUE QUIERE ES DORMIR
TRANQUILO Y NO SALIR EN
LAS NOTICIAS

OSCAR VIERGE

Sales Director Strategic Accounts
& Marketing Manager en

Serval Networks
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Pero también sefald que cada vez

mas empresas buscan adecuarse a
la regulacion sin necesidad de un
sello, lo que abre la puerta a mo-
delos de servicio mas estables y
recurrentes.

Jesus Valverde defendid que
muchas compaiias deben empezar
externalizando incluso el rol del
CISO, pero evolucionar hacia per-
files internos senior que marquen
criterio. “No pueden estar absolu-

#ENCUENTROSITRESELLER

MESA REDONDA

tamente en manos del proveedor”,
advirtié. Para él, el equilibrio entre
externalizacion y capacidad interna
es clave para garantizar un cumpli-
miento sostenible.

HACIA UN MODELO RECURRENTE
Y APOYADO EN EL ECOSISTEMA
El debate dedicd un espacio rele-
vante a analizar si el compliance
puede consolidarse como un ser-
vicio recurrente dentro del porfolio
MSP. La mayoria coincidié en que
el mercado se estd moviendo en
esa direccién, aunque todavia exis-
te una brecha importante entre la

»
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EL COMPLIANCE

NO SOLO ES CUMPLIMIENTO
LEGAL, ES PONER ORDEN

Y ES GESTION

ELVIRA GARCIA
Information Security Director en
Nunsys
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necesidad real de las empresas y

su nivel de madurez.

Oscar Vierge apunté que, desde la
perspectiva del proveedor, “el com-
pliance es una palanca de negocio
siempre que se mida bien el servicio
y se garantice la estabilidad de la
plataforma del cliente”. Sin embargo,
también reconocié que no todos los
MSP pueden asumir internamente
un servicio de cumplimiento com-
pleto, lo que obliga a apoyarse en
terceros especializados.

En este contexto, Julia Gil, Channel
Account Executive en DataGuard, ex-
plicd que el modelo Compliance as a
Service ya es una realidad para mu-
chas organizaciones que necesitan
apoyo continuo, no solo consultoria
puntual. “Nuestra propuesta es traer
compliance as a service y explicar los
riesgos en el mismo lenguaje que el
cliente”, sefalo. Su intervencidn puso
de relieve que el fabricante especia-
lizado se convierte en un aliado es-
tratégico del MSP, aportando meto-
dologia, herramientas y un marco de
cumplimiento que el partner puede
integrar en su oferta.

EN ALGUNAS
COMPANIAS MANDA

MAS LA PARTE LEGAL,

EN OTRAS LA PARTE
TECNOLOGICA Y EN OTRAS
LA PARTE DE NEGOCIO

RAMON GARCIA
Socio Director en TUYU
Technology

A esta visién se sumo Victor Ori-
ve, CEO de ADM Cloud & Services,
quien introdujo el papel del ma-
yorista en este nuevo escenario.
Desde su posicion, explico que el
mayorista ya no puede limitarse
a distribuir tecnologia, sino que
debe convertirse en un agente
activo que acompafe al MSP en la
implantacion de modelos de cum-
plimiento. “El mayorista tiene que
aportar estructura, conocimiento
y capacidad de acompafiamiento
real. No basta con entregar pro-
ducto; hay que ayudar al partner a
aterrizar la tecnologia y a garanti-

#ENCUENTROSITRESELLER

MESA REDONDA
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zar que cumple con lo que exige la
normativa”, afirmo.

EL GRAN DESAFIO Y LA GRAN
OPORTUNIDAD DE LA PYME

Una parte central del encuentro

se centro en la pyme, el segmento
mas vulnerable y, al mismo tiem-
po, el que mas volumen representa
para los MSP. Victor Orive recalco
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TODA ESTA
NORMATIVA OBLIGA,
INDEPENDIENTEMENTE
DEL TAMANO

VICTOR ORIVE,
CEO de ADM Cloud & Services
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que “la experiencia con la pyme es

una lucha continua. Todo se basa
en la confianza”

Para Orive, el coste proporcional
del cumplimiento es mucho mayor
gue en las grandes compaiias, lo
que obliga a los MSP a disefiar mo-
delos mas ajustados y escalables. “Si
la pyme esta obligada por estar en la
cadena, el partner también lo est3, y
nosotros como mayorista tenemos la
responsabilidad de darle las herra-
mientas, la formacion y el respaldo
gue necesita para cumplir”, aseguro.

Oscar Vierge afiadié que muchas
pymes estan paralizando proyectos
porque creen que la IA resolvera el
cumplimiento “dentro de un afio”. Y
advirtid que esa expectativa es irreal
y peligrosa, porque retrasa decisio-
nes criticas.

Elvira Garcia defendidé que, para la
pyme, el modelo ideal es que el MSP
incluya todo. “A la pyme si le pue-
des dar el paquete entero”, asegurd y
afadio que la cadena de suministro
estd obligando a muchas pequefias
empresas a ser compliance porque
sus clientes se lo exigen. Para ella, el
compliance no es solo cumplimiento
legal, sino “poner orden y gestion”.

Oscar Vierge coincidié en que la
oportunidad es enorme si se libera a
la pyme de la carga mental del cum-
plimiento. “En el momento en que le
quites el marrén de pensar en audi-
torias, la oportunidad de negocio es
exponencial”, sentencid.

UN FUTURO MARCADO POR

EL OPTIMISMO Y LA EXIGENCIA
El cierre del encuentro dejo una
mezcla de optimismo, prudenciay
una sensacion compartida de que
el sector MSP esta entrando en
una nueva etapa donde el cumpli-
miento sera un eje estratégico, no
un afadido. Alejandro Agudelo se
mostré convencido de que los ser-
vicios de compliance y privacidad
seran fundamentales en los proéxi-
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mos afos, ya que “los riesgos se
estan incrementando y el ambiente
les da ese impulso necesario”.

José Antonio Diaz adoptd un
tono mas realista al recordar que
el cumplimiento no es opcional.
“Tenemos que cumplir si o si. Otra
cosa es que el mercado lo valore”,
destaco. Su reflexidén apuntd a un
reto clave para los MSP, el de con-
vertir una obligacién en una pro-
puesta de valor clara, diferenciada
y rentable. La regulacion seguira
endureciéndose, pero el cliente no
siempre esta dispuesto a pagar por
algo que percibe como un coste y
no como una inversion.

Desde una perspectiva mas prag-
matica, Oscar Vierge recordd que
el reto no es solo técnico, sino
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NUESTRA PROPUESTA
PARA LOS MSP ES PODER
TRAER COMPLIANCE AS A
SERVICE

JULIA GIL
Channel Account Executive en
DataGuard

comercial. Segun él, “ofrecemos un
servicio para que otros cumplan.
Monetizarlo es otra cosa”. Su in-
tervencién puso sobre la mesa que
el compliance es necesario, pero
requiere inversién, especializacion
y un modelo de servicio que per-
mita escalar sin disparar los costes
internos. No todos los MSP podran
asumirlo solos, y ahi entra en juego
el apoyo de terceros.

Por su parte, Elvira Garcia ase-
guro que “el cliente te lo empieza
a demandar. Y ahi esta el negocio”.
Para ella, el futuro pasa por inte-
grar el cumplimiento en la oferta
de forma natural, como un servicio
transversal que acompafa a cual-
quier proyecto tecnoléogico. B
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RESPONDIENDO A LOS RETOS DEL SECTOR

JULIA GIL, DATAGUARD

“Proporcionamos a los MSP un negocio
recurrente alrededor de la privacidad”

VER VIDEO

Julia Gil, Channel Account
Executive en DataGuard, destaco
que, taly como quedod claro en
esta cita de la Comunidad IT, “uno
de los principales retos a los que se
enfrentan los MSP es adecuarse a
la exigencia y el nivel de cada uno
de los clientes, y la complejidad
de adaptar estos servicios a las
necesidades especificas que tiene
cada uno de estos clientes”.

Esta dificultad, lejos de reducirse,
“se amplifica con la llegada
de la inteligencia artificial, y es
fundamental hacer explicar a los
clientes que las certificaciones
necesarias No son una causa de la
complejidad de las soluciones, sino
todo lo contrario, es la consecuencia

»

de aplicar los correspondientes
niveles de privacidad que existen
en las organizaciones”.

Por este motivo, “nuestra
propuesta para los MSP pasa por
ayudarles ofreciendo Compiance
as a Service, poniendo a su
disposicion las herramientas
necesarias para generar un
negocio recurrente alrededor de la
privacidad y la seguridad. Para ello,
contamos con una plataforma que
les ayuda a explicar los riesgos en
un lenguagje que los clientes puedan
entender. Ademas, les ofrecemos
auditorias externas y profesionales
especializados para ayudarles a la
hora de proporcionar el servicio a
sus clientes”.


https://youtu.be/j5AfVn2lrGU
https://youtu.be/j5AfVn2lrGU
https://youtu.be/j5AfVn2lrGU
https://www.facebook.com/sharer/sharer.php?kid_directed_site=0&sdk=joey&u=https%3A%2F%2Fwww.itreseller.es%2Fwhitepapers%2F2026%2F06%2Fencuentro-it-reseller-privacidad-y-compliance-como-oportunidad-de-negocio-para-el-canal&display=popup&ref=plugin&src=share_button
https://www.linkedin.com/feed/?shareActive=true&url=https%3A%2F%2Fwww.itreseller.es%2Fwhitepapers%2F2026%2F06%2Fencuentro-it-reseller-privacidad-y-compliance-como-oportunidad-de-negocio-para-el-canal&shareUrl=https%3A%2F%2Fwww.itreseller.es%2Fwhitepapers%2F2026%2F06%2Fencuentro-it-reseller-privacidad-y-compliance-como-oportunidad-de-negocio-para-el-canal&linkOrigin=LI_BADGE
https://twitter.com/intent/tweet?original_referer=https://www.itreseller.es/whitepapers/content-download/8bb2933f-1bba-4974-94f3-ef92aa52d153/encuentro-itreseller-ciberseguridad-y-compliance-adm-dataguard-junio-26.pdf?s=SocialIT&ref_src=twsrc%5Etfw&text=%23Leyendo%20%23EncuentrosITReseller%20Privacidad%20y%20compliance%20como%20oportunidad%20de%20negocio%20para%20el%20canal%20%23ITDMJunio&tw_p=tweetbutton&url=https://www.itreseller.es/whitepapers/content-download/8bb2933f-1bba-4974-94f3-ef92aa52d153/encuentro-itreseller-ciberseguridad-y-compliance-adm-dataguard-junio-26.pdf?s=SocialIT
https://youtu.be/j5AfVn2lrGU?si=Jp3vGxGRoYrylli0&t=206

Tus clientes creen
qgue cumplen.

Con DataGuard, los MSP pueden convertir privacidad y
cumplimiento en servicios gestionados de alto valor.

De la obligacion al servicio gestionado

Privacy-as-a-Service | Compliance-as-a-Service

Descubre como
incorporar DataGuard k


https://bit.ly/3RQ3GIi
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