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El 'hosting’ se revende

El alojamiento ‘web’ o gestion del ‘e-mail’ son

servicios que puede ofrecer el canal

#; Regina de Miguel

Una vez superada la fase inicial de
Implantacion y desarrollo, el mercado del
‘hosting” empieza a consolidarse en Espania.
Aunque todavia hay un largo camino por
recorrer, ya son muchas las empresas que
externalizan servicios como la gestion del
correo, de dominios o0 de su pagina en
Internet. Los distribuidores se encuentran ante
una oportunidad de negocio excepcional, sobre
todo si son capaces de generar proyectos de
valor anadido para sus clientes, pues, como es
obvio, son los que mayores margenes les van a
dejar en un sector con enorme competencia.

espués de unos afios de crecimiento desenfrenado,
D el mercado del alojamiento web sigue avanzando,

pero de forma mds pausada. Los principales actores

del sector han logrado asentarse, ofreciendo precios
mas competitivos y mayores prestaciones. A su vez, los clien-
tes cada vez son mds conscientes de sus necesidades y, por
tanto, mas exigentes. Pero esto no quiere decir que este mer-
cado haya alcanzado ya la madurez, pues la liberalizacién de
los dominios .es o la aparicién del dominio .eu han abierto
nuevas perspectivas y opciones de negocio. Es decir, todavia
queda mucho camino por andar. Damian Schmidt, CEO de
Strato AG, una de los principales proveedores de estos servi-
cios que operan en Espafia, es de esta opinién al afirmar que
el mercado local todavia estd despertando y se encuentra en
pleno desarrollo, “aunque estd siendo muy ripido, pues ape-
nas estd saturado”.

En un primer momento, los clientes buscaban fundamen-
talmente soluciones sencillas para necesidades bdsicas, como
el registro de un dominio, el soporte para el correo electréni-
Co 0 contar con una pdgina web informativa. Pero a medida
que el usuario fue descubriendo el potencial que le ofrecia

- Internet, la demanda de servicios se ha ido ampliando hacia

Www.Channelpartner es
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soluciones mads sofisticadas, como bases de datos, servidores
dedicados, la usabilidad de una direccién web o el posiciona-
miento en buscadores.

Ante todo, el negocio del hosting estd creciendo porque las
empresas y los profesionales se han percatado de los sustan-
ciales ahorros de costes que reporta la externalizacién. Al re-
currir a compaiias especializadas, se reduce la inversién en
infraestructuras y es posible acceder a nuevas tecnologias
que, de otra manera, no podrian disfrutar. Cada vez se delega
mads en proveedores externos, lo que les permite dedicar to-
dos sus recursos a potenciar su core business. José Antonio
Baena, CIO de Acens, una de las primeras compafifas espa-
fiolas del negocio, sefiala que en el mercado se aprecian dos
tendencias claramente diferenciadas a consecuencia de la
fuerte competencia: “por un lado, estan los hosters internacio-
nales y los pequefios revendedores que apuestan ante todo
por ofrecer precios baratos; por otro, empresas como la nues-
tra que prefieren apostar por la calidad de servicio y una
atencion personalizada”.

Paralelamente, los usuarios particulares también estdn dan-
do un impulso al mercado porque no se conforman tan sélo
con tener acceso a Internet, sino que también quieren contar
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con su propia direccién de correo electrénico e incluso con
una pagina web. Enrique Parama, director de marketing
de Arsys, otro de los grandes proveedores nacionales, apunta
que una buena muestra de ello es el éxito de la iniciativa J6-
venes en Red, que en s6lo unos meses ha captado el interés
de 20.000 personas que quieren estar presentes en Internet.
Menos optimista es Lawton Cheney, country manager del
proveedor holandés Leaseweb, para quien el mercado es-
pafiol sufre entre dos y tres afios de retraso con respecto a
otros paises europeos, “lo que se refleja en menos dominios
registrados y una oferta de servicios mds reducida’. Eso si,
Cheney espera un crecimiento importante de aqui a 2012,

éQueé quieren los clientes?

Asi las cosas, parece evidente que estamos ante un mercado
en auge con perspectivas de seguir creciendo a un ritmo
anual por encima del 10%. Paramd, de Arsys, estima que
aunque es dificil dar una cifra exacta, “se puede decir que es-
te sector mueve en Espafia alrededor de 300 millones de eu-
ros”. Por su parte, Baena, de Acens, indica que las cifras
apuntan a un crecimiento del 20% anual, "aunque este por-
centaje se puede multiplicar si tenemos en cuenta la infini-
dad de pequefios clientes que se incorporan a este mercado
con la contraracién de servicios bdsicos de presencia en Inter-
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“El mercado
espanol sufre
entre dos y tres
anos de retraso

con respecto a
otros paises
europeos”

Lawton Cheney,
country manager de Leaseweb.

A dia de hoy, el abanico de soluciones que ofrecen los pro-
veedores especializados es amplio y variado, y van desde las
mas bdsicas (pdginas web, gestién de dominios, servicios de
correo electrénico o servidores privados), hasta otras mds
complejas, como el outsourcing completo de todo un centro de

La gestion del dominio y el alojamiento de
paginas ‘web’ y de ‘e-mail’ son los servicios
mas demandados al canal

datos, planes de continuidad de negocios y recuperacién ante
desastres o la creacién de tiendas virtuales. Sin embargo, lo
cierto es que el hosting compartido (varios sitios web alojados
en un mismo servidor) es de lo que mas se sigue haciendo
uso, y la mayoria de compafifas especializadas reconocen que
este tipo de servicios son los mds demandados, aunque pro-
gresivamente va cobrando mayor importancia la externaliza-
" ci6n de los servicios criticos.

Www channelpartner s

“La flexibilidad de
los ISP permite al
distribuidor
vender servicios
de Internet con su
propia imagen”

Enrique Parama,
director de marketing de Arsys.

‘Call center’ de Arsys en medio de un dia de trabajo.

[a alemana 1&1 desembarca en Espana

El mercado esa boyante y eso se nota porque hay potentes nuevas jugadas
en liza. 1&1 es una compania alemana dedicada al servicio de hosting que
tiene planeada su llegada a Espana en agosto de 2008. Para ello, la compa-
nia ya ha hecho una inversion en infraestructuras, servicio tecnico, perso-
nal y acciones de marketing de cinco millones de euros, de los cuales mas
de uno ha sido destinado integramente a la promocion de productos y ser-
vicios de la empresa. Dentro de su oferta, 1&1 incluye productos de domi-
nios, hosting y servidores disponibles en versiones tanto Linux como Win-
dows dirigidos al usuario particular, pero tambien a [as grandes empresas,
pasando por pymesy desarrolladores expertos con una gran actividad
web. Cada pack contiene al menos un dominio y una amplia gama de herra-
mientas para crear una pagina web profesional.

Andreas Guager, CEOQ de 1&1, comenta: "Hemos analizado el mercado es-
panol y nos ha parecido especialmente interesante para las inversiones y
planes de expansion de 1&1, ya que creemos que nuestra propuesta de va-
lor puede ser realmente atractiva en este mercado en cuanto al precio y
variedad que ofrece al ususario”. Para la compania, Espana es un mercado
de crecimiento en comparacion, por ejemplo, con paises como Alemania,
donde el mercado de hosting esta mas saturado. Sequn la compaiiia, en
Espafna estan registrados menos de 1 millon de dominios .es, mientras que
en Alemania, con solo el doble de poblacion, existen mas de 12 millones de
dominios .de. Ademas, el hosting en Espana es todavia mas caro que en
otros paises de Europa. Esto se traduce en una oportunidad para 1&1 que,
segun su CEQ, Andreas Guager, es capaz de ofrecer una muy buena rela-
cion-calidad precio debido a que sus 7 millones de contratos mundiales y
sus mas de 250 expertos de desarrollo repartidos por el mundo le permiten
gstar continuamente innovando y ofreciendo nuevas herramientas a sus
clientes, En Espana la compania admite que aln no cuenta con un progra-
ma especial para el canal de distribuciéon.

nio2008




Centro de control de Acens, uno de los principales ISP del mercado espafiol.

"El mercado local
esta despertando
aun, aunque su
desarrollo esta
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siendo muy
rapido”
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Damian Schmidt,
CED de Strato AG

e

En este sentido, el director de marketing de Arsys reconoce
que se estd notando un fuerte incremento de las empresas que
necesitan estar en un servidor dedicado, pues requieren solu-
ciones personalizadas y mds avanzadas que las que se ofrecen
en una miquina compartida. El CIO de Acens, por su parte,
matiza que en soluciones de gama alta, los servicios de outsonr-
cing y gestién de servidores dedicados son los mds demanda-
dos, “mientras que en soluciones de alojamiento compartido,
el comercio electrénico es lo mds solicitado junto a las aplica-
ciones de e-mail”.

La externalizacion es clave en la pyme

Por su parte, Cheney, de LeaseWeb, apunta que los clientes
quieren, ante todo, servidores dedicados y colocation (servidores
propios de la empresa que son colocados en el data center del
especialista de hosting), y también se ha detectado que coge
fuerza la tendencia que apunta a la virtualizacién. Esta evolu-
ci6n del mercado ha impulsado a las empresas del sector a in-
crementar el valor de los servicios que aportan a sus clientes,
pues no se trata inicamente de poner un techo a la informa-
cién digital, sino de proporcionar mds seguridad y disponibili-
dad y una progresiva orientacién hacia las necesidades del
cliente y sus aplicaciones on /ine. E1 CEO de Strato es atin mds
especifico y aclara que lo que mejor estd funcionando son las

i channelpartner es

tiendas on /ine, pues muchas pymes quieren rrasladar su estable-
cimiento fisico a Internet para llegar a mds consumidores.

Sin duda, la pequefia v mediana empresa es el principal mer-
cado potencial de los ISP. Segin datos del Instituto Nacional
de Estadistica, el 92% de las pymes espafiolas usan el e-mail,
un 52% dispone de sitio wel corporativo y tan sélo el 8,8% de
las ventas se realizan a través del comercio electrénico. A me-
dida que Internet estd ganando protagonismo, las pymes se es-
tan dando cuenta de que externalizar dichos servicios supone
un importante ahorro de recursos. Por ejemplo, a un pequeifio
negocio no le sale rentable contratar varias lineas de telecomu-

Los principales ISP apuestan por el canal

e Acens. Este proveedor tiene en marcha una bateria de acciones concretas
para el canal de distribucion, basadas en la promacion de diferentes produc-
tos, como acenskxchange, acensBackup y Multiplan. La compania dispone de
un servicio multiplataforma especifico para sus resellers y realiza a menudo
jornadas de formacion especificas para el canal en las zonas donde tienen
presencia, como Madrid, Barcelona y Valencia.

@ Arsys. La compania cuenta en su canal con figuras como el mayorista de do-
minios o el Plan ISP. No obstante, practicamente cualquier servicio de Arsys
es susceptible de ser comercializado facilmente gracias a la tecnologia deno-
minada Panel de Control, que permite vender sus servicios con facilidad. Ade-
mas, cuentan con otras herramientas, como una aplicacion para registrar do-
minios que se integra en la pagina web del distribuidor o una extranet para
gestionarlos de forma automatica y transparente.

e Strato. Esta compania cuenta con un programa de afiliacion a traves de Za-
nox, el partner que ha elegido para gestionar su canal de distribucion en Inter-
net. Dicho socio se encarga de promocionar los productos del fabricante a tra-
vés de las webs de los afiliados y el principal requisito para trabajar con Strato
es tener una pagina con una tematica que no resulte ofensiva. Zanox es quien

se encarga de pagar al afiliado por incluir la publicidad en su site o hacer re-
comendaciones en los foros on line.

nicaciones o de electricidad para tener siempre garantizada su
conectividad, algo que si le ofrecen los proveedores especiali-
zados. Eso por no hablar del coste que puede suponerle la in-
ternalizacién de los recursos humanos suficientes para propor-
cionar un servicio web de calidad.

Oportunidades para el canal

Los avances en este Sector van a generar un nuevo escenario de
necesidades de los clientes y atractivas posibilidades de nego-
cio para los distribuidores. El bosting y los servicios de Inter-
net son sectores consolidados y en continuo crecimiento, por
lo que pueden proporcionar notables beneficios al canal. Enri-
que Paramd, de Arsys, explica que la flexibilidad del modelo
de negocio de un ISP, combinada con una cartera de productos
disefiada ad hoc, permite a un distribuidor comercializar facil-
mente sus propios servicios, con su marca y una politica co-
mercial personalizada, mientras que José Antonio Baena, de
Acens, destaca que la principal oportunidad para los distribui-
dores es la generacién de proyectos de valor para sus clientes,
“por lo que les aportamos servicios y herramientas para ofrecer
soluciones de calidad”. El country manager de LeaseWeb sen-
tencia que hay un enorme potencial en este mercado, que no
para de crecer gracias a la digitalizacién de acrivos, la penetra-
cién de la banda ancha y la irrupcién de la Web 2.0.
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Todos los proveedores consultados aseguran que el canal con
el que trabajan puede vender todos los productos y servicios
que integran en su porifolio. Con respecto a los margenes, des-
de Acens sefialan que los resel/lers tienen hasta un 10% de ren-
tabilidad, una cifra que, ademds, sube cuando se trata de en-
tornos de servicios de alojamiento compartido. Por su parte,
Arsys deja que sean los propios distribuidores quienes fijen su
politica comercial y su margen de beneficios, aunque apunta
que si el precio de un dominio es de 14 délares/afio, en el
mercado su coste suele rondar generalmente los 25 euros. En
cuanto a LeaseWeb, Cheney explica que todo depende del va-
lor afiadido que se aporte, pero el beneficio puede alcanzar
hasta el 25% cuando los volimenes son sustanciales.

Los distribuidores proporcionan a los ISP la capilaridad ne-
cesaria para llegar al mercado y complementan la oferta de es-
tos con sus servicios de disefio web, desarrollo y consultoria, El
director de marketing de Arsys desvela que va a potenciar su

www.leaseweh.com

902 901 020
WWww.dCens.es

00 800 800 700 70

902 115 530 www.strato-alojamiento.es

WWW.arsys.es

canal con diferentes iniciativas y programas, aunque para tra-
bajar con Arsys basta tan sélo con querer distribuir sus pro-
ducros y ponerse en contacto con ellos para analizar la mejor
forma de llevar esa colaboracién a buen puerto”. Acens, por su
parte, ha dividido su canal en tres figuras (rese/lers, distribui-
dores y prescriptores), y €l perfil mds comin de entre sus so-
cios es el de las firmas de desarrollo web, aunque cada vez tra-
bajan con mas consultoras, integradores y agencias interactivas
y de comunicacion.

Tendencias de futuro

Tan sélo el 31,2% de las empresas espafiolas subcontrata al-
gun servicio tecnolégico a un proveedor externo, segun el
INE, por lo que no hay duda de que las posibilidades de creci-
miento de este mercado son muy importantes. Ademds, hay
muchas voces que sostienen que, en realidad, no hay tope en
los servicios T1 que una empresa puede externalizar. Actual-
mente, en el mercado del hosting se tiende a demandar aplica-
ciones en modo ASP o SaaS (vender el software como un servi-
cio), es decir, que las aplicaciones que utilizan en su actividad
empresarial (facturacién, gestién de clientes, CRM o ERP, por
ejemplo) estén alojadas en un centro de datos externo desde el
que puedan dar servicio a una o varias delegaciones e incluso a
sus propios clientes y agentes comerciales, gracias al uso de los
dispositivos méviles. “Teniendo en cuenta la evolucién légica
de este mercado, todas estas aplicaciones podrian ser comercia-
lizadas por el canal entre sus clientes en un futuro con su pro-
pia marca”, concluye el director de marketing de Arsys. i
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