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Convertirse en MSP (o añadir seguridad 
a su cartera) es más fácil de lo que cree

Con varios informes que destacan el rápido crecimiento de dos dígitos del mercado 
global de servicios de TI gestionados y la seguridad, su segmento de más rápido 
crecimiento, ¿cuál es su opinión sobre las oportunidades que esto presenta?

¿Es un revendedor de TI que piensa ofrecer por primera vez seguridad basada 
en suscripciones fácil de vender? ¿Es un revendedor de valor añadido (VAR) 
que desea mejorar su oferta de productos con una seguridad galardonada 
con múltiples premios? ¿Un integrador de sistemas (SI) que busca una solución 
de seguridad de marca blanca para integrar con sus productos de hardware, 
software, almacenamiento y redes existentes? 

Si es así, convertirse en un proveedor de servicios gestionados (MSP) con 
Kaspersky es más fácil de lo que cree.

¿Y qué pasa si es un MSP establecido que necesita un socio de confianza que 
no haga que ampliar su cartera de productos hacia la seguridad sea como 
volver a empezar su primer día de clases? ¿O uno con la presencia global 
y la experiencia necesarias para convertirse en especialista en servicios 
de seguridad?

De cualquier manera, con Kaspersky solo tiene que rellenar un formulario online, 
elegir su distribuidor local y listo.

Así que hagamos esto lo más fácil posible.

•	 Si es un revendedor, VAR o SI, encontrará respuestas sencillas a sus 
preguntas sobre los servicios gestionados, incluida la seguridad, en nuestra 
introducción a todo lo relacionado con MSP.

•	 Si es un MSP establecido que simplemente quiere conocer las ventajas de 
nuestro galardonado programa de MSP y de la seguridad lista para MSP, 
puede ir directamente a esas secciones.

•	 Sea cual sea su negocio, esperamos que esta guía le resulte útil e informativa, 
y ya estamos deseando darle la bienvenida a nuestra familia de MSP.

«Con Kaspersky, tenemos 
una ventaja competitiva 
real sobre otras empresas 
de servicios de IT. Tenemos 
los clientes, ellos tienen las 
soluciones, nos unimos y es 
sinónimo de un gran éxito».
Erwin Hotting,  
director comercial de 
Nemesys Group

http://www.kaspersky.es/partners/managed-service-provider/


MSP: ¿en qué consiste?

Si es nuevo en el mercado, los MSP suelen ser especialistas de TI que gestionan 
de forma remota y proactiva uno o más aspectos de la infraestructura de TI de 
un cliente por suscripción.

Perfil de cliente típico

Los MSP trabajan principalmente para pequeñas y medianas empresas (PYMES) 
con capacidades de TI internas limitadas, que consideran que la oferta de 
servicios de un MSP es la mejor manera de obtener experiencia en TI. 

Las empresas más grandes también pueden contratar a los MSP, por ejemplo, 
si se enfrentan a presiones presupuestarias, limitaciones de contratación 
o simplemente no pueden encontrar personal cualificado que complemente 
a su personal de TI interno.

En cualquier caso, el modelo de suscripción a MSP ofrece a los clientes de 
todos los tamaños la ventaja de acceder a recursos especializados y costes de 
soporte de TI predecibles. Y, dado que los MSP adoptan un enfoque proactivo, 
pueden ayudar a evitar que se produzcan problemas de TI que interrumpan las 
operaciones empresariales.

Para satisfacer estas necesidades, un MSP normalmente:

•	 Proporciona servicios de TI a los clientes a cambio de una cuota mensual.

•	 Presta servicio principalmente a clientes de pequeña y mediana empresa.

•	 Proporciona servicios según un modelo de suscripción que permite a los 
clientes contabilizarlos mediante gastos operativos (OpEx) en lugar de 
gastos de capital (CapEx).

•	 Ofrece la flexibilidad de aumentar o reducir las licencias de los clientes, 
sin necesidad de comprometerse con cantidades mínimas o períodos 
prolongados.

•	 Utiliza herramientas de automatización como Remote Monitoring and 
Management (RMM) y Professional Services Automation (PSA) para 
simplificar y gestionar la prestación de servicios.

Oportunidad de mercado para MSP

Según una investigación publicada por Research and Markets, se espera 
que el mercado mundial de servicios gestionados crezca hasta alcanzar los 
731 000 millones de dólares en 2030, con una tasa compuesta anual del 13,4%.

En concreto, se espera que el segmento de seguridad gestionada registre la 
tasa compuesta anual más alta durante el periodo del pronóstico, gracias a la 
adopción de los servicios de seguridad gestionada en los sectores de uso final 
debido a beneficios como la supervisión y la gestión de la seguridad, la gestión 
de amenazas del correo electrónico, la gestión de restauraciones y las copias 
de seguridad y el soporte y gestión de mantenimiento.

Estos hallazgos se ven amplificados por la propia investigación de Kaspersky1, 
que revela que las principales razones para utilizar los MSP o proveedores de 
servicios de seguridad gestionados (MSSP) son los requisitos de experiencia 
especializada (52%), eficacia financiera (50%), requisitos de cumplimiento 
(49%) y eficiencia en la prestación de soluciones de ciberseguridad (45%) 
y escalabilidad (44%). 

1 Fuente: enfoque de mercado 
de MSP en 2021

https://www.researchandmarkets.com/reports/5351651/managed-services-market-size-share-and-trends


¿En qué te beneficias tú?

Todo el mundo quiere participar en un mercado que crece rápidamente, más 
del 13%, y utilizar la seguridad como medio para lograrlo hace que la propuesta 
sea aún más atractiva. Entonces, si actualmente es distribuidor o VAR, ¿qué 
diferencia podría suponer para su negocio convertirse en MSP?

Si es un distribuidor, probablemente se centre en encontrar y personalizar 
productos para que se ajusten a las necesidades de proyectos específicos y en 
ofrecer asistencia reactiva (reparación de averías), que podría complementarse 
con servicios profesionales por horas. Es probable que esto genere un 
beneficio bruto de alrededor del 50%, mientras que las cifras de Kaspersky 
sugieren que el 34% de sus clientes serán clientes a largo plazo.

Si ha convertido su negocio en un VAR, probablemente haya consolidado 
sus herramientas y trasladado sus contratos a un modelo proactivo que 
genere ingresos recurrentes. Como resultado, generará un beneficio bruto 
de alrededor del 50 al 75%, mientras que nuestras cifras sugieren que el 53% 
de sus clientes lo serán a largo plazo.

Entonces, ¿qué pasa si lleva su negocio al siguiente nivel ofreciendo supervisión, 
automatización y seguridad según un modelo de tarifa plana y actúa como 
asesor de confianza o CIO virtual? Como MSP, podría aumentar sus beneficios 
brutos aún más y esperamos que el 63% de sus clientes lo sean a largo plazo.

Por lo tanto, se beneficiaría de una combinación de ingresos recurrentes 
predecibles, mayor rentabilidad y, al ofrecer un mayor valor, una mayor 
retención de clientes y la capacidad de atraer a más clientes nuevos. Y, con 
las herramientas adecuadas, podrá ahorrar tiempo y recursos al estandarizar 
y gestionar todos los clientes desde una sola consola. ¿Y qué puede no gustarle 
de todo esto?



¿Qué buscan los clientes?

Suponiendo que estas cifras suenen lo suficientemente convincentes como 
para que se esté planteando entrar en los servicios gestionados, ¿qué buscan 
sus clientes potenciales de un MSP?

En nuestro informe, MSP market focus in 2021, hablamos con una variedad de 
MSP que van desde proveedores de servicios de TI tradicionales y grandes 
empresas de servicios de TI hasta MSP y MSSP altamente automatizados.

Cuando les preguntamos sobre los 3 principales desafíos de seguridad de 
TI sin resolver a los que se enfrentan sus clientes, las respuestas que más se 
mencionan fueron:

41 %	� Ciberataques o infecciones de malware que provocan tiempo 
de inactividad

29 %	 Robos de datos

27 %	 Uso de la infraestructura en la nube

27 %	 Uso del software como servicio (SaaS)

27 %	 Cumplir con las normas específicas de la industria

26 %	 Errores de usuario/Incumplimiento de la política de seguridad

21 %	 Cumplir con otras leyes (por ejemplo, el RGPD)

21 %	 Resolver y corregir los incidentes de seguridad

20 %	 Uso de dispositivos de Internet de las cosas (IoT)

20 %	 Ransomware

Son muchas oportunidades para que los MSP que ofrecen seguridad aborden 
los puntos débiles más desafiantes de sus clientes.



Por qué la seguridad se ajusta al modelo MSP

Incluso a partir de esta breve introducción, debería quedar bastante claro por 
qué, si está pensando en ofrecer servicios gestionados, la seguridad es un buen 
punto de partida.

Para resumir:

•	 Se espera que el mercado mundial de servicios gestionados crezca hasta 
alcanzar los 731 000 millones de dólares en 2030, con una tasa compuesta 
anual del 13,4%.

•	 La ciberseguridad es actualmente el segmento de más rápido crecimiento.

•	 La seguridad se adapta perfectamente al modelo de suscripción preferido 
por los MSP.

•	 Los beneficios de ofrecer seguridad como MSP incluyen ingresos recurrentes 
predecibles, una mayor rentabilidad y, al ofrecer un mayor valor, una mayor 
retención de clientes y la capacidad de atraer a más clientes nuevos.

Como resultado, no es de extrañar que el 93% de los MSP quieran ampliar su 
oferta de seguridad de TI2.

Ahora que le hemos abierto el apetito, todo lo que tiene que hacer es identificar 
un proveedor con un programa de MSP galardonado y una línea de productos 
de seguridad preparados para el MSP.

El galardonado programa MSP de Kaspersky

Kaspersky recibió el premio al mejor programa de partners de servicios 
gestionados (MSP) en los MSP Innovation Awards Europe 2020 de Channel 
Partner Insight. Tanto en el 2020 como en el 2021, Canalys nombró a Kaspersky 
como campeón de la administración de canales en su Matriz de liderazgo de 
ciberseguridad global. Así que sabemos un par de cosas sobre los desafíos a los 
que se enfrentan los MSP y la mejor manera de abordarlos.

Desafíos de los MSP

En nuestro informe MSP market focus in 2021, cuando preguntamos a los MSP 
sobre sus 3 principales desafíos, los que mencionamos con más frecuencia 
fueron la competencia de otros proveedores de servicios (32%), los clientes 
y usuarios exigentes (30%), encontrar nuevos clientes (30%), mantener la 
rentabilidad (29%) y atraer y retener al personal (28%).

Pero, si bien estos desafíos son típicos de casi cualquier empresa, los demás 
de la lista eran mucho más específicos. 

Se trataba de la complejidad de las soluciones que ofrecemos (21%), de las 
relaciones con los vendedores y distribuidores (18%), la tendencia hacia la 
infraestructura en la nube (17%), el mantenimiento de la seguridad de los datos 
en la infraestructura cada vez más distribuida de nuestros clientes (15%) y la 
existencia de demasiados sistemas o plataformas independientes para prestar 
un servicio eficiente a los clientes (14%).

Otras necesidades generales de los MSP incluyen el pago granular con un 
presupuesto de gastos operativos (servicio mensual), la flexibilidad para añadir 
o eliminar clientes o cambiar las condiciones, la capacidad de gestionar varios 
productos desde una única consola de varios usuarios para aumentar las ventas 
y trabajar con los clientes, la automatización de procesos desde la gestión de 
licencias hasta las operaciones de producto, integración con herramientas 
como RMM/PSA, informes detallados y ayuda para captar nuevos clientes 
(incluidos la formación y el marketing).2 Fuente: MSP market focus in 2021

Dan Driezen
Cita de ESW IT Business Advisors



Tanto si está comenzando como si es un MSP experimentado, vale la pena 
tener en cuenta todos estos problemas, capacidades y la forma en que los 
vendedores los abordan a la hora de seleccionar a su socio de seguridad.

Lo que los MSP quieren de los proveedores de seguridad

Para ayudarlos a solucionar con éxito los problemas descritos anteriormente, 
en nuestro informe se descubrió que, cuando se les preguntó por las tres cosas 
más importantes que los MSP buscan de los proveedores de software de 
seguridad de TI, las que se mencionaron con más frecuencia fueron:

45 %	 Precios competitivos

41 %	 Calidad de la protección en las pruebas

36 %	 Capacidad para ofrecer servicios adicionales (p. ej., formación 
en concienciación sobre ciberseguridad, análisis de malware)

34 %	 Reputación del proveedor

33 %	 Funciones/productos adicionales para diferentes necesidades 
(por ejemplo, cifrado, gestión de parches)

27 %	 Rentabilidad/nivel de margen

22 %	 Ofrece tecnología innovadora (p. ej. "próxima generación", "basada en IA")

22 %	 Calidad de la formación y certificación proporcionada a nuestro personal

20 %	 Facilidad de gestión e integración con nuestras herramientas, 
por ejemplo, sistemas RMM

9 %	 Asistencia de gestores de cuentas de los proveedores

7 %	 Se ofrece asistencia preventa/de marketing

5 %	 Adquisición y gestión sencillas de licencias (es decir, desde la propia 
consola del proveedor)



Cómo nuestro programa de MSP satisface 
estas necesidades

El enfoque MSP de Kaspersky se basa en tres pilares:

•	 Soluciones y experiencia: ofrecemos una cartera completa con soporte de 
primera calidad e integraciones con las principales plataformas de RMM y PSA.

•	 Licencias simples y flexibles: con suscripciones mensuales, descuentos en 
licencias totales y facturación de pago por uso.

•	 Facilidad para hacer negocios: sin inversiones iniciales, sin contratos, sin 
requisitos mínimos de licencia y gestores de cuentas dedicados que lo 
apoyarán durante su viaje a MSP.

Oportunidades financieras y de desarrollo flexibles

•	 Precios agregados basados en niveles para suscripciones mensuales. 
Cuanto más venda, mejor será el precio de su endpoint y menos pagará.

•	 Facturación de pago por días para suscripciones mensuales y facturación 
anual para las suscripciones anuales.

•	 Categoría de partner Silver, Gold y Platinum (todas ellas ayudan a aumentar 
los márgenes).

•	 Oportunidades de upsell y cross-sell para todo el portfolio de Kaspersky.

Ventajas de nuestro modelo de negocio de suscripciones

•	 Convierta los gastos de capital en gastos operativos sin compromiso ni 
inversión iniciales, y con ingresos mensuales recurrentes predecibles para 
presupuestar y pronosticar con más precisión.

•	 La gestión flexible de licencias le permite ampliar y reducir con la facturación 
de pago por uso, mantenerse al día con la demanda de los clientes e añadir 
nuevas tecnologías rápidamente.

•	 Un código de activación reduce para siempre los gastos de administración.

•	 Adquiera más clientes más rápido y aumente la lealtad, ya que los clientes 
solo pagan por las capacidades que necesitan (sin cargo por adelantado), 
puede adaptarse más a sus demandas (aumentar el valor) y reducir la 
pérdida de clientes mediante la participación continua.

Aumento de la rentabilidad

•	 Amplíe su gama de ofertas de servicios de seguridad con nuestro completo 
portfolio.

•	 Aumente sus ingresos por cliente con un sinfín de escenarios de ventas 
adicionales/ventas cruzadas.

•	 Disfrute de mejores márgenes y descuentos totales de facturación, de 
modo que obtendrá más ingresos por el mismo esfuerzo.

Mejora de la productividad

•	 Simplifique las operaciones y tareas de gestión diarias con consolas de 
productos listos para MSP e integraciones con soluciones de terceros.

•	 Reduzca los gastos generales de gestión de proveedores mediante la 
consolidación con el proveedor de la solución de seguridad unificada.

«No se nos escapa que una 
empresa multinacional como 
Kaspersky, líder mundial en 
ciberseguridad, se preocupa 
realmente por nuestro 
negocio y quiere trabajar en 
estrecha colaboración con 
nosotros para ayudarnos 
a triunfar».
Brian Oleksiuk  
Presidente y fundador de 
Oxygen Technologies



Gestión sencilla de licencias

Puede solicitar licencias de suscripción de Kaspersky a través de su tienda de 
distribuidores o en nuestro portal de gestión de licencias (LMP), que también le 
permite: 

•	 Gestione todos sus clientes, las licencias, los pedidos y la facturación 
a través de un solo panel.

•	 Elija entre opciones de suscripción anual o de pago por consumo, o bien una 
combinación de ambas.

•	 Realice un seguimiento del uso y consumo de licencias en tiempo real

•	 Pruebe nuevos productos y oportunidades de venta al contado que se 
destacan en los informes de uso de los clientes.

•	 Utilice el mismo conjunto de credenciales en todos los portales de Kaspersky, 
incluidos nuestro portal de partners, LMP y consolas de productos.

•	 Optimice los pedidos, la gestión y los informes de licencias para los 
revendedores centrados en las suscripciones, incluidos los proveedores 
de servicios en la nube (CSP), los proveedores de alojamiento y los 
revendedores de SaaS

Servicio rápido de asistencia técnica

•	 Opciones de asistencia técnica estándar o premium para evitar tiempos de 
inactividad inesperados.

•	 Un gestor de cuentas dedicado, con experiencia específica en MSP, 
disponible para ofrecer asesoría.

•	 Alta prioridad para la resolución de los problemas críticos.

•	 Soporte para cinco incidentes premium incluido al unirse al programa.

Asistencia de ventas y formación

•	 Incorporación automática rápida y eficiente.

•	 Ventas online, formación técnica y seminarios web sobre productos para 
ayudar a convertir a su equipo en profesionales de la ciberseguridad.

•	 Amplia gama de recursos, incluidos materiales dedicados a productos y 
marketing, liderazgo intelectual y tarjetas de batalla competitivas.



Seguridad lista para MSP

¿Por dónde quiere empezar?

Las secciones anteriores deberían haberle dado una idea clara de las 
oportunidades que presenta el mercado de los MSP y de cómo nuestro 
galardonado programa de MSP le ayuda a aprovecharlas al máximo. Pero, ¿y si 
nunca ha vendido seguridad antes? ¿Por dónde debe empezar?

Supongamos que actualmente presta servicios de TI que satisfacen las 
necesidades de los clientes, como redes, infraestructuras, servicio de 
asistencia, copias de seguridad, recuperación ante desastres, etc., y utiliza 
herramientas de automatización de terceros, como RMM y PSA. Supongamos 
también que no tiene experiencia interna en seguridad de TI (ni técnica ni de 
ventas), tiene pocos recursos (hardware, personal o tiempo) y, por lo tanto, 
quiere añadir servicios de seguridad sin ningún problema.

Nuestros servicios de seguridad de MSP Foundation le permiten empezar 
con servicios sencillos y listos para usar que se centran en una seguridad fácil 
de vender para terminales, correo, Microsoft Office 365, etc. Utilizan perfiles 
de seguridad y prácticas recomendadas predeterminados, se integran con 
herramientas de automatización de terceros y le permiten ofrecer servicios 
de seguridad autosuficientes basados en funciones integradas avanzadas.

No solo son fáciles de posicionar, gestionar y vender, sino que también le 
proporcionan una base sólida sobre la que empezar a desarrollar sus propias 
capacidades de servicio, hacer crecer su negocio y avanzar a través de los 
niveles de nuestro programa de partners de MSP.

Kaspersky Endpoint Security Cloud y Kaspersky Endpoint 
Security for Business

Nuestra gama de productos más probada y premiada satisface las 
necesidades de los clientes B2B, desde las microempresas más pequeñas 
hasta las empresas más grandes del mundo. Y dos de nuestros productos se 
adaptan especialmente bien a las necesidades de los MSP: Kaspersky Endpoint 
Security Cloud y Kaspersky Endpoint Security for Business. Entonces, ¿cuál es 
mejor para usted y sus clientes?

Kaspersky Endpoint Security Cloud

•	 Aprovecha nuestro centro de negocios nativo de la nube para ofrecer 
seguridad basada en SaaS que no requiere inversión de capital.

•	 Capaz de ser gestionado por personal de TI, su sencillez y automatización 
de  servicios le ofrecen la forma ideal de iniciarse en la seguridad de TI.

•	 Gestiona de 5 a 1000 nodos, incluidos los perfiles de seguridad de múltiples 
usuarios y de mejores prácticas.

•	 Proporciona protección de puntos de conexión de próxima generación 
para ordenadores de sobremesa, servidores y móviles; tecnologías que 
incluyen la protección contra el ransomware y el correo; y opciones como la 
gestión de parches, el cifrado, la detección clandestina de TI, la protección 
para Microsoft Office 365, la lucha contra la suplantación de identidad, el 
antimalware y más.

•	 Tres niveles disponibles: Cloud, Cloud Plus y Cloud Pro.

«Para mí es importante 
mantenerme en el nivel 
élite del programa MSP de 
Kaspersky porque valoro 
la oportunidad de tener 
acceso anticipado a nuevos 
productos y nuevas ideas, 
probar nuevas tecnologías y 
participar en el proceso de 
creación y comentarios».
Martin Dubreuil  
Director de servicios de consultoría 
de B2B Cyber Secure

https://www.kaspersky.es/top3


Kaspersky Endpoint Security for Business

•	 Ideal para los MSP con clientes más grandes y requisitos de cumplimiento 
mayores.

•	 Usa Kaspersky Security Center para ofrecer opciones de SaaS o locales, 
como gestión avanzada, informes y paneles de control.

•	 Personalización avanzada de múltiples usuarios y servicios, desde servicios 
básicos hasta avanzados, incluida la protección de infraestructuras híbridas.

•	 Ofrece protección de endpoints de próxima generación para ordenadores 
de sobremesa, servidores y móviles, protección contra ransomware y mucho 
más.

•	 Dos niveles disponibles: Select y Advanced.

•	 Las integraciones adicionales opcionales incluyen la protección de la carga 
de trabajo en la nube (nube pública y privada), la detección y respuesta a 
incidentes (EDR), la búsqueda de amenazas y la respuesta gestionada a los 
incidentes (MDR).

Rebranding y white labelling

Ambas soluciones ofrecen la oportunidad de rebranding y white labelling de 
MSP, incluido su propio logotipo, nombre, combinación de colores, etc.

Integración con herramientas RMM y PSA

Para garantizar que están preparados para MSP, tanto Kaspersky Endpoint 
Security Cloud como Kaspersky Endpoint Security for Business se integran con 
las herramientas de RMM y PSA.

•	 Las herramientas RMM permiten la automatización, la gestión y el control 
remoto de la infraestructura de TI, incluida la gestión de puntos finales, la 
supervisión y las alertas, la gestión de parches, la ejecución de scripts, las 
copias de seguridad, la recuperación ante desastres y (opcionalmente) los 
antivirus. No es sorprendente que el 70% de los MSP utilicen RMM para 
automatizar la gestión de los puntos finales y la infraestructura de sus 
clientes3.

•	 Las herramientas de PSA permiten a los MSP automatizar actividades como 
la gestión de contratos y activos, la facturación y la facturación, el flujo de 
trabajo de billetes y el servicio de asistencia, las capacidades de CRM, los 
informes y los análisis.

Las integraciones RMM de Kaspersky incluyen un panel de seguridad 
centralizado, despliegue automático de agentes remotos, análisis de virus 
automático y actualizaciones de bases de datos para herramientas como 
ConnectWise Automate, N-able n-Central y N-able N‑Sight RMM.

Nuestras integraciones de PSA incluyen facturación e informes automatizados, 
creación automática de billetes, cierre al finalizar y una factura única para todos 
los servicios (incluida la seguridad) para herramientas como ConnectWise 
Manage®.3 Fuente: MSP market focus in 2021



Oportunidades para mejorar y ampliar sus ofertas

La gama de productos de Kaspersky abarca todo, desde seguridad para oficinas 
pequeñas hasta detección y respuesta ampliadas (XDR) y ciberseguridad 
industrial y formación automatizada sobre concienciación sobre seguridad. 

Para que estas soluciones le resulten lo más fáciles posible de posicionar, 
vender y apoyar a medida que avanza en su recorrido por el MSP, hemos 
adoptado un enfoque de ciberseguridad paso por paso.

Esto está diseñado para aclarar qué nivel de seguridad y qué soluciones 
específicas se adaptan mejor a una organización en particular. Las etapas 
proporcionan un conjunto de fácil administración de medidas de protección 
contra amenazas que se coordinan entre sí sin inconvenientes. Además, 
ofrecen una estrategia de ciberseguridad que garantiza una transición fluida 
de un nivel de madurez de seguridad de TI a otro cuando llegue el momento.

Nuestro enfoque de ciberseguridad paso a paso incluye:

•	 Kaspersky Security Foundations: núcleo esencial de protección 
automatizada basada en la nube para todos los dispositivos, VDI 
e infraestructuras de servidores híbridos, apropiado para que las 
organizaciones pasen sin problemas a usar…

•	 Kaspersky Optimum Security: para organizaciones que requieren una 
seguridad más especializada contra amenazas sofisticadas, antes de 
implementar sin problemas nuestra tercera capa…

•	 Kaspersky Expert Security: para organizaciones con equipos de seguridad 
de TI maduros que combaten los ataques selectivos más complejos.

¿Está preparado?

Si es un distribuidor, VAR o SI, querrá empezar a vender de la forma más rápida 
y sencilla posible. Y si es un MSP establecido, una de las muchas cosas que sabe 
más que nadie es cómo vender y prestar servicios gestionados. Entonces, ¿por 
qué la seguridad debería ser diferente?

A pesar de lo que lea o escuche, añadir seguridad a su cartera no tiene por qué 
ser difícil. Tampoco (a menos que quiera) tiene que requerir que se sumerja 
en las necesidades de seguridad detalladas de sus clientes, que se inscriba 
a una academia o que dedique tiempo que no tiene a ponerse al día con las 
complejidades de la cartera de productos de un vendedor.

Esto se debe a que cualquier socio que ofrezca servicios gestionados y 
atención al cliente de primera línea puede convertirse en socio de Kaspersky 
MSP. Así que, con nuestra seguridad lista para la MSP, ya está preparado.

1.	 	Regístrese en el programa en 
partners.kaspersky.com

2.		Seleccione un distribuidor en 
su región.

3.	Comience a hacer sus pedidos 
a través del LMP o del portal 
de venta de su distribuidor

4.	Complete nuestra formación 
técnica y de ventas en MSP en 
el periodo de gracia de 90 días

5.	¡Bienvenido!

Si tiene alguna pregunta, 
póngase en contacto con 

nosotros en  
msp@kaspersky.com

http://www.kaspersky.es/partners/managed-service-provider/
https://partners.kaspersky.com/s/login/?language=es
mailto:msp@kaspersky.com

