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La irrupcion de la |A estda transformando el negocio de los proveedores de servicios gestionados,
automatizando tareas clave y obligando a los proveedores a replantear su propuesta de valor. La
ciberseguridad emerge como el pilar mas estable para sostener ingresos y diferenciarse en un mercado
cada vez mas competitivo.

l mercado de los proveedo-
res de servicios gestionados
(MSP) vive un punto de in-
flexion. La inteligencia arti-
ficial se ha convertido en la varia-
ble que mas esta transformando la
operativa, la oferta de servicios y la
relacion con los clientes. De hecho,
el 48% de los MSP identificalalAy la
automatizacion como la principal ne-
cesidad de sus clientes, por encima
incluso de la seguridad o el backup.
Pero esta demanda llega en un
contexto de presion creciente, con
el 71% de los MSP que afirma que
captar nuevos clientes es su ma-
yor desafio. El tamafo medio de los
contratos se ha reducido drastica-
mente, pasando del 75% al 41% en
acuerdos superiores a 25.000 do-
lares anuales. La competencia au-
menta, los margenes se estrechan
y demostrar valor rapido se ha con-
vertido en una exigencia critica.
En este escenario, la IA aparece
como la palanca para escalar ope-
raciones sin aumentar plantilla. EL

53% de los MSP ya utiliza IA para
automatizar ticketing, parcheoy
monitorizacién, con mejoras visibles
en tiempos de respuesta y eficien-
cia técnica. Sin embargo, la mayoria
apenas ha automatizado una cuarta
parte de su carga de trabajo, lo que
evidencia que el recorrido es amplio,
pero también complejo.

LA AUTOMATIZACION

REDEFINE EL VALOR DEL MSP

A pesar del entusiasmo, la realidad
es que la IA esta generando menos
impacto del esperado. Un analisis
de Boston Consulting Group (BCG)
revela que solo el 5% de las organi-
zaciones obtiene valor real de la IA
a escala, mientras que un 60% re-
conoce que el impacto es escaso o
inexistente. La causa no es tecnolo-
gica, sino organizativa.

Las empresas estan desplegando
IA sin preparar los cimientos, ta-
les como la gobernanza del dato, la
calidad y accesibilidad de la infor-
macion, el impacto en los equipos,

la definicion de métricas de éxito, y
la alineacién con los procesos reales
del negocio. Este vacio entre expec-
tativas y resultados abre una opor-
tunidad clara para que los MSP se
conviertan en los actores que tra-
duzcan la IA en impacto tangible.

#ENCUENTROSITRESELLER

Historicamente, el negocio MSP se
ha sustentado en soporte, manteni-
miento, monitorizaciéon y gestion de
dispositivos. Pero la IA esta automa-
tizando gran parte de estas tareas
de bajo nivel. Esto implica que el
modelo tradicional basado en ho-
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LOS MSP DEBEN SITUARSE EN EL CORAZON DE

LOS PROCESOS DEL CLIENTE. YA NO BASTA CON
GESTIONAR INFRAESTRUCTURA, HAY QUE ENTENDER
COMO SE TRABAJA, DONDE SE PRODUCEN LOS
CUELLOS DE BOTELLA Y QUE CASOS DE USO PUEDEN
GENERAR VALOR INMEDIATO

ras, tickets y mantenimiento pierde
peso. Facilitar acceso a herramien-
tas es la parte facil, pero ayudar a
lograr resultados tangibles es el ver-
dadero reto, y eso exige un cambio
profundo en el rol del MSP.

La oportunidad de negocio no esta
en vender acceso a IA, sino en tradu-
cir la tecnologia en impacto real. Los
MSP que abracen este rol ayudaran
a sus clientes a pasar del interés al
impacto, y se posicionaran como ac-
tores esenciales en la préxima déca-
da de transformacion digital.

Para generar impacto real, los
MSP deben situarse en el corazén
de los procesos del cliente. Ya no
basta con gestionar infraestructura,
hay que entender como se trabaja,
dénde se producen los cuellos de
botella y qué casos de uso pueden
generar valor inmediato.

El nuevo modelo exige mapear
workflows criticos y detectar in-
eficiencias, priorizar casos de uso
simples y visibles para demostrar
valor rapido; involucrar a COO,
responsables de negocio y lideres
de procesos, no solo a TI; definir
métricas claras de éxito desde el
primer dia; acompafar al cliente en
gobernanza, formacién y adopcién;
y medir y optimizar de forma conti-
nua para sostener el impacto. Este
enfoque consultivo convierte al MSP
en un socio estratégico, no en un
proveedor de soporte.

LA CIBERSEGURIDAD

COMO PILAR DEL NEGOCIO
Mientras la IA automatiza tareas

y redefine el modelo operativo, la
ciberseguridad se consolida como el
area donde los MSP pueden aportar

mas valor inmediato y medible. Los
datos lo confirman: el 71% de los
MSP reporta crecimiento interanual
en servicios de ciberseguridad, la ci-
fra mas alta de todas las categorias,
seguida por continuidad de negocio
y recuperacion ante desastres.

En un mercado donde demostrar
valor rapido es cada vez mas dificil,
con un 19% de los MSP que recono-
ce problemas para hacerlo, casi el
doble que el afio anterior, la seguri-
dad ofrece métricas claras, impacto

#ENCUENTROSITRESELLER
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directo, urgencia real, una narrativa
comprensible para el cliente y un
retorno inmediato.

La ciberseguridad se convierte asi en
el refugio del MSP, el area donde los
clientes siguen invirtiendo, donde el
valor es evidente y donde la compe-
tencia es menos sensible al precio. &
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EL ROL DEL PROVEEDOR DE SERVICIOS

GESTIONADOS ANTE EL ESTADO

DE LA CIBERSEGURIDAD EMPRESARIAL

SAC, Excelia, Inforges,

INSSIDE Ciberseguridad,

Minery Report y Secu-

re&IT analizaron en un
nuevo Encuentro IT Reseller, apo-
yado por ESET, cdmo esta evolucio-
nando la ciberseguridad empresarial
y por qué el modelo de servicios
gestionados se ha convertido en
una pieza clave para proteger a las
organizaciones. En un escenario
marcado por la presion regulatoria,
la escasez de talento y el aumento
de amenazas, los proveedores coin-
ciden en que el mercado demanda
acompafamiento experto y relacio-
nes de largo plazo.

La ciberseguridad ha dejado de
ser una conversacion reservada a
los departamentos técnicos para
instalarse de lleno en los comi-
tés de direccién. El incremento de

»

VER VIDEO

ENCUENTRO COMUNIDAD IT >> ASAC, Excelia, Inforges, INSSIDE Ciberseguridad, Minery Report y
Secure&lT analizaron en un nuevo Encuentro IT Reseller, apoyado por ESET, cdmo estd evolucionando la
ciberseguridad empresarial y por qué el modelo de servicios gestionados se ha convertido en una pieza
clave para proteger a las organizaciones.

#ENCUENTROSITRESELLER
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amenazas, la presién regulatoria,
la escasez de profesionales espe-
cializados y la creciente depen-
dencia digital estan obligando a las
empresas a revisar sus estrategias
de proteccién. En ese nuevo es-
cenario, los modelos de servicios
gestionados ganan peso porque
ofrecen acceso inmediato a cono-
cimiento experto, capacidad ope-
rativa continua y una estructura
flexible que muchas organizaciones
no pueden desarrollar por si solas.
Esa fue una de las principales
conclusiones del Encuentro IT Re-
seller, celebrado con el apoyo de
ESET Espafay Ontinet, y en el que
participaron directivos de ASAC,
Excelia, Inforges, INSSIDE Ciberse-
guridad, Minery Report y Secure&lT.
A lo largo del debate, los asisten-
tes analizaron como esta evolu-
cionando el panorama de riesgos,
qué demandan hoy los clientes
y por qué la confianza, mas que

la tecnologia en si misma, se ha
convertido en el verdadero factor
diferencial dentro del mercado de
la ciberseguridad.

ESTADO DE LA CIBERSEGURIDAD
EN ESPANA EN

LA PRIMAVERA DE 2026

Josep Albors, head of Awareness
and Research de ESET Espaifia,
arranco el debate explicando que
el mercado vive una continuidad
de amenazas tradicionales que
ahora se ven reforzadas por nue-
vas capacidades tecnologicas. En

su opinidén, el phishing sigue siendo
el gran protagonista del panorama
criminal, ya sea mediante correo
electronico, mensajes SMS, redes
sociales o campainas mas sofisti-
cadas.

“Vemos no tanto una evolucion,
sino una continuidad de amena-
zas clasicas”, sefiald. A su juicio, la
inteligencia artificial ha permitido
ademas que actores con escasa
preparacién técnica puedan lanzar
ataques con mayor facilidad.

El directivo de ESET también
puso el foco en el ransomware y

#ENCUENTROSITRESELLER
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en la posicion de Espaia dentro
del mapa de riesgo europeo. El
dato preocupa especialmente por-
que una gran parte de los ataques
se dirige a compafias medianas

y pequefas, donde la resistencia
suele ser menor y la recuperacién,
mas costosa.

EL ESLABON MAS PRESIONADO
SIGUE SIENDO LA PYME

La pequefia y mediana empre-

sa ocupd buena parte del debate.
El motivo es evidente. Y es que
Espafia mantiene un tejido pro-
ductivo ampliamente apoyado en »
este segmento y muchas de estas
organizaciones operan con recur-
sos limitados, plantillas reducidas
y una capacidad tecnolégica muy
desigual.

Ricardo Martinez, Director de De-
sarrollo de Negocio de Ciberseguri-
dad de Excelia, defendié que el re-
traso acumulado en muchas pymes
las ha convertido en un objetivo
prioritario para los atacantes. “Las
pymes no han puesto tanto cuidado
y llevan mucho retraso”, afirmé.

Desde la experiencia de Excelia,
el esfuerzo criminal necesario para
comprometer una pyme suele ser
menor que el exigido por una gran
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LA CIBERSEGURIDAD
ES CONFIANZA'Y
TRANQUILIDAD
PARA EL CLIENTE

MARIO CORPAS
consultor TIC en ASAC
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corporacion, mientras que las pro-
babilidades de monetizacién son
elevadas. Esa ecuacion explica por
qué el foco de los delincuentes se
ha desplazado con tanta claridad
hacia este colectivo. “Es un seg-
mento al que deberiamos poner
foco dentro de nuestras estrate-
gias de ciberseguridad”, recalcoé.
German Sanchez, responsable
de linea de negocio de Sistemas y
Ciberseguridad de Inforges, recordd

ademas que el 90% del tejido em-
presarial espafiol esta formado por
pymes, lo que convierte cualquier
debilidad estructural en un proble-
ma sistémico para la economia. “El
problema que tenemos es tratar de
que un gerente vea la necesidad y
la importancia”, sefialé. En muchas
pequefias compafiias, explico, la
inversion en seguridad sigue pospo-
niéndose hasta que se produce un
incidente real.

También Miguel Angel Romero,
CEO y socio fundador de Minery
Report, explicd que estan detectan-
do un fuerte incremento de nece-

AHORA LOS CLIENTES
BUSCAN MAS LO QUE

LE VAS A DAR CON EL
PRODUCTO QUE LO QUE

EL PRODUCTO HACE

RICARDO MARTINEZ
director de Desarrollo de
Negocio de Ciberseguridad
en Excelia

Clica en la imagen

para ver
L

la galeria -~
/
completa '

sidades entre pequefias empresas
industriales, alimentarias y orga-
nizaciones que tradicionalmente
habian quedado fuera del radar de
los grandes integradores. “No en-
cuentran proveedores directamente
que sean capaces de ayudarles”,
indico al referirse a compaifias que
necesitan apoyo tanto en entornos
IT como OT. Segun explicéd, muchas

#ENCUENTROSITRESELLER
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de ellas si disponen de cierta ges-
tion informatica, pero siguen muy
perdidas en todo lo relacionado con
protecciéon industrial.

Por su parte, Lautaro Fernandez,
Chief Information Security Officer
& Cybersecurity Advisor de INS-
SIDE Ciberseguridad, apunto que
“las pymes y las startups, que para
mi son dos conceptos diferentes,
estan teniendo un gran problema”.
En su opinidon, muchas grandes
compaiiias estan trasladando exi-
gencias regulatorias a su cadena
de suministro sin tener en cuenta
la capacidad real de sus proveedo-
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LA CIBERSEGURIDAD
YA NO ES UNA CUESTION
TECNICA, ES UNA CUESTION
DE NEGOCIO

GERMAN SANCHEZ,
responsable de linea de
negocio de Sistemas y
Ciberseguridad en Inforges
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res mas pequefos para asumirlas

en plazo.

LA CIBERSEGURIDAD

ENTRA DE LLENO EN

LA AGENDA DEL NEGOCIO

La conversacion sobre ciberseguri-
dad ya no pertenece exclusivamen-
te a los departamentos técnicos.
Esa fue una de las ideas mas com-
partidas durante el encuentro. Los
incidentes afectan a la continuidad

operativa, a la reputacion, a la ca-
pacidad de facturaciéon y, en mu-
chos casos, a la viabilidad misma
de una compaiia cuando no existe
preparacién previa.

En esa linea se pronuncié Ger-
man Sanchez, de Inforges, quien
recordo que la ciberseguridad ya
no puede tratarse como una par-
tida aislada. “La ciberseguridad ya
no es una cuestion técnica, es una
cuestién de negocio”, indic6. Cuan-
do una fabrica se detiene, cuando
un ERP queda bloqueado o cuando
una operacion logistica se inte-
rrumpe, el problema deja de perte-

LA CIBERSEGURIDAD
NO PUEDE ESTAR EXENTA DE
LA MISION Y VISION DE LA
COMPANIA

LAUTARO FERNANDEZ

Chief Information Security Officer
& Cybersecurity Advisor en
INSSIDE Ciberseguridad
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necer al area tecnolodgica y pasa a

la cuenta de resultados.

También Javier Marti, responsable
de seguridad de Secureg&lT, insistio
en la velocidad a la que evoluciona
el riesgo. “Antes cuando salia una
vulnerabilidad teniamos semanas
para parchearlo y ahora si tienes
horas pues has tenido suerte”, afir-
mo. Esa aceleracién obliga a revisar
procesos internos, capacidad de
respuesta y nivel real de vigilancia.

#ENCUENTROSITRESELLER
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Desde ASAC, Mario Corpas, con-
sultor TIC, afadié que muchas
organizaciones todavia estan en
fases tempranas de madurez y
necesitan orientacion para priori-
zar inversiones. Segun explicd, no
siempre falta voluntad, sino cono-
cimiento para decidir por donde
empezar y qué controles implantar
primero. “El cliente lo que necesita
ahora mismo es priorizar”, sefia-
l6. Esa necesidad de criterio esta
elevando el papel de los proveedo-
res especializados como socios de
decision y no solo como suminis-
tradores tecnolégicos.
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EL PRINCIPAL
VALOR QUE APORTAMOS
AL CLIENTE ES
POSICIONARNOS A SU
LADO Y QUITARLE PESO

MIGUEL ANGEL ROMERO
CEO y socio fundador en
Minery Report

REGULACION Y CUMPLIMIENTO
ACELERAN LAS DECISIONES

Si durante aios muchas organizacio-
nes aplazaron inversiones en pro-
teccion digital, la llegada de nuevas
normativas esta actuando como ca-
talizador. NIS2, DORA y otros marcos
sectoriales estan obligando a revisar
procesos, proveedores y niveles rea-
les de madurez.

Mario Corpas, de ASAC, explicé que
una parte relevante de su actividad
se concentra en administraciones
publicas y entidades relacionadas
con ellas. En esos entornos, el cum-
plimiento normativo se ha convertido
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en prioridad inmediata. “Nos piden

acompafamiento para ‘compliance’
e implementar todas las medidas
técnicas posibles”, sefiald. Segun
explicd, muchas entidades necesitan
apoyo tanto juridico como operativo,
ademas de un socio que les ayude a
traducir la norma en medidas reales.
Corpas afadié que, en numero-
SOs casos, las organizaciones deben

UN MSP TE DA
LA POSIBILIDAD DE
TENER UN EQUIPO
MULTIDISCIPLINAR
FORMADO EN
UN AMBITO DE 24X7

JAVIER MARTI
responsable de Seguridad en
SecuredlT

centrarse en su mision principal y
no disponen de estructura suficien-
te para asumir internamente toda la
carga que exige la nueva regulacion.
También Miguel Angel Romero, de
Minery Report, confirmé un fuerte
incremento de demanda vinculado
al cumplimiento. “Este primer tri-
mestre hemos tenido casi un 40%
mas de trabajo relacionado con la
normativa NIS2 o similares”, aseguro.
Romero explicd que muchos res-
ponsables de Tl ya han entendido
gue adaptarse no consiste en com-
prar una herramienta ni en redactar
un documento. Requiere revisar pro-

#ENCUENTROSITRESELLER
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cedimientos, medir riesgos, estable-

cer controles y, sobre todo, generar
cultura interna.

Lautaro Fernandez, Chief Infor-
mation Security Officer & Cyber-
security Advisor de INSSIDE Ciber-
seguridad, introdujo asimismo una
reflexion especialmente relevante.
Para él, la seguridad no puede im-
ponerse de forma artificial cuando

»
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VEMOS NO TANTO
UNA EVOLUCION, SINO
UNA CONTINUIDAD DE
AMENAZAS CLASICAS

JOSEP ALBORS,
head of Awareness and
Research en ESET
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la organizacién no ha desarrolla-

do antes un nivel basico de orden
y madurez. “La ciberseguridad es
madurez. No puedes implementar
herramientas sobre cosas que no
tienen un nivel de madurez”, su-
brayo.

SOBERANIA DIGITAL

Y REVISION DEL CLOUD

La geopolitica y la dependencia
tecnologica también ocuparon una
parte relevante del debate. Muchas

organizaciones estan revisando su
relacién con los grandes proveedo-
res internacionales y replanteando
la ubicacién de cargas criticas.
Mario Corpas, de ASAC, asegu-
réo que ciertos clientes publicos ya
no solo buscan alternativas a los
hiperescalares, sino alojar infraes-
tructuras directamente en Espafa,
y German Sanchez, de Inforges,
confirmd una tendencia de retorno
parcial tras aflos de migraciones in-
tensivas al cloud. Primero llegaron
los modelos hibridos, y ahora de-
terminadas cargas criticas vuelven
a valorarse en entornos locales.

LOS CLIENTES
YA NO QUIEREN
SOLO EL PRODUCTO,
SINO A ESA PERSONA
QUE HAY DETRAS

FRAN MOLLA
channel account manager
en Ontinet

Javier Marti, de Secure&lT, intro-
dujo una precisidon importante, que
“la localizacion del dato no es lo
mismo que la soberania del dato”.
En su opinién, no basta con cono-
cer donde reside la informacion.
También importa quién la gestiona,
como se comparte y bajo qué le-
gislacién queda sometida.

Ricardo Martinez, de Excelia,
amplié el foco hacia las propias
soluciones de seguridad. Para él,
la discusion no deberia limitarse
al datacenter, sino incluir la pro-
cedencia tecnolégica de las herra-
mientas utilizadas.

#ENCUENTROSITRESELLER
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EL VALOR CRECIENTE DEL
MODELO MSP Y MSSP

Con amenazas al alza, presién regu-

latoria y escasez de profesionales, el
avance de los servicios gestionados
aparece como consecuencia natural.
Las empresas buscan acceso inme-
diato a conocimiento especializado
sin asumir los costes y dificultades
de construirlo desde cero.
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Corpas, desde ASAC, defendidé que
para una pyme resulta muy com-
plejo justificar internamente la in-
version necesaria para alcanzar un
nivel alto de madurez tecnologicay
organizativa. “No le va a compensar
ni técnica ni econdmicamente fren-
te a un proveedor que ya tenga esa
madurez”.

El argumento se repitié con dis-
tintos matices a lo largo del en-
cuentro. No se trata solo de exter-
nalizar tareas, sino de incorporar
capacidades que de otro modo
serian inaccesibles.

Javier Marti, de Secure&lIT, incidio
en la capacidad operativa del mo-
delo. “Un MSP te da la posibilidad
de tener un equipo multidisciplinar
formado en un ambito de 24x7”.

Sin embargo, para el directivo
de Secure&lT, el verdadero dife-
rencial no esta Unicamente en
la vigilancia continua, sino en el
conocimiento del negocio protegi-
do. Gestionar alertas sin contexto
solo genera ruido, e interpretarlas
segun el impacto real es lo que
aporta valor. “Necesito saber si lo
que se ha tocado esta conecta-
do a la maquina de café o es una
base de datos de la empresa”, ex-
plicé con ironia.

German Sanchez, desde Infor-
ges, afadio otra ventaja decisiva.
La economia de escala permite
ofrecer servicios avanzados a pre-
cios asumibles para compafiias
medianas y pequefias. Compartir
especialistas, herramientas y expe-
riencia multiplica la eficiencia del
modelo.

DEL PRODUCTO A LA RELACION
DE SERVICIO

El mercado tecnoldgico vive ade-
mas un cambio profundo en la
forma de comprar. Durante afos,
buena parte de la conversacién
comercial girdé alrededor del pro-
ducto. Hoy el cliente pregun-

ta cada vez mas por resultados,
acompafiamiento y capacidad de
respuesta.

Fran Molla, Channel Account Ma-
nager de Ontinet, explicd que mu-
chos partners ya no buscan solo
licencias o funcionalidades. “Ya
no quieren solo el producto sino
a esa persona que hay detras”. El
ejecutivo de Ontinet/ESET Espa-
fla sostuvo que el cliente valora
poder llamar, hablar con alguien
que conoce su entorno y resolver
incidencias con rapidez. Esa proxi-
midad, unida a personal altamen-
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JOSEP ALBORS, ESET

“Las amenazas actuales afectan a todo tipo de
empresdas, pero impactan mucho en la pyme”

>
»

Tal y como explicaba Josep
Albors, head of Awareness and
Research en ESET, la situacion
actual del mundo de la
ciberseguridad en Espana no estd
viviendo una gran revolucion,
sino una evoluciéon e incremento
de tendencias que han estado
presentes en el mercado.

Para este responsable, “lo que
estamos viendo es que se estdn
reutilizando muchas técnicas
clasicas pero potenciadas, por

una parte, por kits que estdn
vendiendo los delincuentes,

y, por ofra, por la inteligencia
artificial, lo que facilita el acceso
de los ciberdelincuentes a

todo tipo de estafas, fraudes,
ciberamenanzas... incluso algunas
medianamente avanzadas.

La implosion de este tipo de
amenazas y el gran nUmero de
ellas repercute, sobre todo, en el
sector pyme, que es el principal
en Espana”.


https://youtu.be/jb4a-xHwgd8?si=ny7f41Qsbsh_e7R1&t=178
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te certificado, seria muy dificil de
replicar internamente para muchas
organizaciones.

Miguel Angel Romero, desde Mi-
nery Report, fue todavia mas ex-
plicito. “Nosotros no vendemos
producto”. Su enfoque pasa por
asesorar desde una posicion ag-
nostica y recomendar aquello que
realmente necesita el cliente, no lo
gque mas conviene comercialmente
al proveedor.

Ricardo Martinez, de Excelia,
coincidié en esa evolucion del
mercado. “En el pasado -sefald-,
se implantaban soluciones que
luego nadie sabia explotar co-
rrectamente. Hoy el cliente quiere
entender qué problema resuelve
la inversién y cdmo se traduce en
mejoras tangibles”.

LA CONFIANZA COMO GRAN
FACTOR COMPETITIVO
Cuando el encuentro se adentro en
la diferenciacion entre proveedo-
res, aparecié una palabra repetida
de forma casi unanime: confianza.
Mario Corpas, de ASAC, lo resu-
mid con claridad. “La ciberseguri-
dad es confianza” El cliente nece-
sita dedicar tiempo a su negocio y
sentirse respaldado por un socio

que responda cuando surge un in-
cidente o una necesidad urgente.

Javier Marti, desde Secure&ilT,
recordo que la reputacion en este
sector se construye lentamente y
puede perderse muy deprisa. “Yo
os puedo engafar a todos una vez,
pero si engafo una vez ya estoy
muerto”, afirmo. La frase resume
una realidad conocida en el canal.
Y es que las referencias, el boca a
boca y la experiencia compartida
pesan mas que cualquier campafa
publicitaria.

Para German Sanchez, de Infor-
ges, esa confianza fortalece vincu-
los duraderos y convierte al pro-
veedor en una extensién operativa
del cliente. Ya no se trata de vender
una herramienta, sino de estar dis-
ponible cuando hace falta, incluso
fuera del horario convencional.

Lautaro Fernandez, de INSSIDE
Ciberseguridad, prefirié definir ese
vinculo “no como un proveedor,
sino un aliado estratégico™

EL RETO MENOS VISIBLE

SIGUE SIENDO EL TALENTO
Aunque el mercado ofrece creci-
miento y oportunidades, los pro-
pios proveedores reconocieron un
desafio persistente, en la capta-
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FRAN MOLLA, ONTINET

“Debemos proteger al cliente, que deposita
su confianza en nosotros”

VER ViDEO

Desde la perspectiva de Fran
Molld, channel account manager
en Ontinet, “una de las principales

ventajas que ofrece el modelo MSSP,

tanto para los distribuidores como

para los usuarios, es la cercania, el

conocimiento y la relacion que se

extiende en el tiempo y se adapta a

las necesidades de las empresas”.
Para ayudar en este terreno

alos reseller, “tenemos un

gran abanico de productos

y podemos adaptarlos a sus

necesidades, entendiéndolos y

»

proporciondndoles un tfrato muy
humano con nuestros equipos de
soporte e ingenieria técnica”.

De hecho, “como hemos
podido ver en el debate, es muy
importante cuidar al cliente que
deposita su confianza en nosotros,
proporciondndole un servicio llave
en mano, fotalmente gestionado,
para que puedan contar con
expertos de primer nivel pero sin
la necesidad de incrementar
su plantilla ni realizar costosas
formaciones entre su personal”.


https://youtu.be/wHTqDyB-yws?si=-nUNYHqgMbUas41R&t=297
https://youtu.be/jb4a-xHwgd8?si=-DYG1PCTEYeLOtOW&t=232
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cion y retencion de profesionales
especializados.

Corpas explicé que muchas com-
pafiias invierten meses en formar
perfiles junior que, una vez adquie-
ren experiencia, reciben ofertas difi-
ciles de igualar. “El tema de la rota-
cion de personal es complicado”.

Javier Marti, de Secure&lT, afiadio
que la velocidad del cambio obliga
a un aprendizaje continuo. Nuevas
tecnologias, amenazas y norma-
tivas exigen estudio permanente.
“Es un aprendizaje constante”

Ricardo Martinez, desde Excelia,
recorddo ademas que el modelo
solo funciona si es rentable. “Hay
que dar servicio y encima ganar
dinero”. En esta linea, Miguel Angel
Romero, de Minery Report, defen-
did la combinacion entre ingresos
recurrentes y proyectos de mayor
especializacion como via para sos-
tener crecimiento, talento e inver-
sion futura.

UN MERCADO

MAS MADURO Y EXIGENTE

La jornada dejé una conclusién
compartida. El mercado ha madu-
rado. Las empresas ya no compran
Unicamente tecnologia, ni se dejan
seducir con facilidad por catalogos

interminables de funcionalidades.
Buscan criterio, acompanamiento,
honestidad comercial y capacidad
real de respuesta.

Josep Albors, de ESET Espaiia,
reivindicd precisamente ese valor
relacional al explicar la larga tra-
yectoria de muchos partners con
la compaiia. Segun senalo, el so-
porte recibido en momentos di-
ficiles pesa tanto como el propio
producto. “El boca a boca funciona

y la confianza hace muchisimo”.
Fran Molla, de Ontinet.com, cerro
el encuentro con una idea sencilla
y muy reveladora. “La mayor venta-
ja que ofrecemos a los MSSP es la
creacion de una relacién duradera
con los clientes™ En un entorno de
amenazas crecientes y decisiones
cada vez mas complejas, esa rela-
cion puede ser la diferencia entre
un proveedor mas y un socio im-
prescindible. B
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