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1. En su opinidn, ¢cudles seran los
principales factores que impulsaran el
crecimiento del sector en los préximos
afios? (maximo 300 palabras).

La digitalizacién de la economia y de la sociedad es una tendencia que continuard en los préximos afios, y con ella el uso de servicios cloud.

Los servicios cloud proporcionan de mayor agilidad a las compaiiias, evitando que tengan que hacer grandes inversiones iniciales, dando acceso a
tecnologias de vanguardia a las organizaciones independientemente de su tamafio y posibilitando la prueba de nuevos productos y creacion de
nuevas soluciones de forma 4gil, manteniendo lo que funciona y descartando aquello que no.

Otras macrotendencias como la IA o el incremento exponencial de dispositivos conectados haran que el uso de servicios en la nube no hara otra
cosa que crecer.

2. ¢{Como clasificaria los distintos tipos
de agentes/operadores que intervienen
en la cadena de valor del mercado de
cloud? (maximo 300 palabras).

Si analizamos la cadena de valor desde un punto de vista amplio, podriamos estructurarla en los siguientes tipos:

- Proveedores de infraestructuras: centros de datos, telecomunicaciones y energia

- Proveedores de equipamiento: hardware de computacion, sistemas de energia, baterias, infraestructuras de respaldo, soluciones de
climatizacién

- Ingenieria e Instaladores de equipamiento: que disefian, instalan y mantienen el equipamiento sobre las infraestructuras anteriormente
mencionadas

- Proveedores de servicios cloud: empresas tecnoldgicas que proporcionan servicios cloud en diferentes modalidades: laaS, PaaS, SaaS ademds de
productos de gestion y tecnologias base para la construccién de soluciones

- Empresas de productos tecnoldgicos: que disefian y construyen productos que se implantan sobre los servicios cloud anteriores y son
consumibles directamente sobre los usuarios como si fueran los propios servicios de los proveedores cloud. En este ambito podrian entrar BBDD
de terceros, servicios de seguridad, comunicaciones o analitica de terceros.

- Integradores de soluciones: que toman productos de terceros (SAP, Salesforce, etc.) y realizan la configuracién, adaptacién y despliegue de los
mismos en un entorno de negocio concreto

- Consultoras y empresas de servicios a medida: que disefian y construyen productos dedicados para cubrir necesidades de clientes concretos

- Empresas de servicios de soporte y mantenimiento: que realizan la operacidn, administracion y mantenimiento de las soluciones desplegadas,
asi como su evolucién

- I1SVs: empresas de software vertical que disefian productos dedicados a una industria (ej. ERPs, CRMs, etc.) y hacen un uso intensivo de servicios
cloud para albergar, construir y evolucionar su producto




3. ¢Destacaria alguna caracteristica
diferencial del mercado de cloud en
Espafia frente al de otros paises
europeos? ¢Como valora la situacién
competitiva general del mercado de
cloud en Espaiia? ¢Hay alguna tendencia
especialmente destacable? (maximo 300
palabras).

Probablemente la caracteristica mas relevante que tenemos en Espafia es la de contar con una oportunidad poco aprovechada.

- Contamos con un posicionamiento geografico inmejorable, al que llegan cables de comunicaciones de diferentes partes del mundo y donde
somos enlace entre Hispanoamérica, Europa y Africa

- Disponemos de un potencial de energias renovables inmenso, tanto solar, edlico, hidrogeno o edlico marino, lo cual nos otorga una ventaja
competitiva sin parangén

- Tenemos talento con una formacion técnica adecuada, aunque escaso en nimero, pero que seria facilmente escalable

Espafia tiene la oportunidad y recursos base para posicionarse como una referencia en servicios cloud en toda la cadena de valor y no sélo en el
vertical de centros de datos como se esta publicitando recientemente:

- Debemos potenciar la construccion de centros de datos, donde nos podemos posicionar como el pais mas sostenible con este tipo de
infraestructuras

- Un gran numero de centros de datos nos deberia permitir posicionarnos como un jugador en elementos previos de la cadena: disefiador vy
ensamblador de equipamiento, fabricacion de microprocesadores, comunicaciones, etc.

- Los dos puntos anteriores deberian servirnos de palanca para que las grandes tecnoldgicas establecieran centros de innovacion y desarrollo de
producto en Espafia

- Todo lo anterior posibilitaria la creacion de numerosas empresas locales que actuarian de proveedores para el resto de la cadena

Todo ello en un sector con un gran potencial a futuro, estabilidad laboral y sueldos muy por encima de la media

- Adicionalmente, podriamos proporcionar capacidades de tratamiento de residuos, reciclaje y economia circular para las infraestructuras que son
retiradas de estas instalaciones, dado que estos equipos suelen renovarse en plazos de entre 3y 7 afios.

4. En su opinién, ¢cuales son los
principales elementos que determinan
la dindmica competitiva entre los
proveedores de servicios cloud? A su
juicio, ¢équé otros mercados pueden
incidir sobre la dindmica competitiva en
la provision de servicios cloud? (maximo
300 palabras).

En estos momentos, la dindmica competitiva viene determinada principalmente por la capacidad de inversion y escala de los proveedores cloud.

Existe un conjunto limitado de proveedores cloud (Microsoft, Amazon y Google) con una escala y recursos enormes que hacen imposible que
otros competidores més pequefios puedan acceder al mercado de forma fiable. Incluso otros gigantes tecnoldgicos como Oracle o IBM no pueden
competir con los tres proveedores en cabeza.

Cuando hablamos de plataformas y aplicaciones (Saa$S), si nos encontramos con un entorno mas dinamico en el que grandes jugadores siguen
manteniendo una gran presencia (ej. SAP), pero competidores surgidos en la nube han sabido hacerse un hueco (ej. Salesforce), y existen cientos
de alternativas de diferentes tamafios que son capaces de encontrar un espacio de mercado para desarrollarse.




5. En su opinion, al contratar los
servicios cloud de un operador, éen qué
se diferencian las principales ofertas de
los proveedores? (maximo 300
palabras).

La diferenciacién varia dependiendo de si hablamos de servicios laa$S, PaaS$, SaaS:

- laaS: la oferta es relativamente similar entre diferentes operadores. Puede haber variaciones en cuanto a tamafos o caracteristicas técnicas
concretas, pero no suelen ser elementos que invaliden que una solucién pueda ser implantada en cualquier operador. Si pueden existir mayores
diferencias en cuanto a las capacidades de las herramientas de gestion, monitorizacion, seguridad, que se emplean para operar las
infraestructuras.

- PaaS: aunque la mayor parte de los operadores cubren un espacio similar, la diferenciacion principal estdn en la preferencia de stack
tecnoldgico. La orientacidn tecnoldgica de Microsoft, Google y Amazon en cuanto a tecnologias Serverless o lenguajes para automatizacion es
diferente y en ocasiones depende de tecnologias propietarias. Algo similar sucede con plataformas de desarrollo que pueden cubrir las mismas
necesidades, pero tienen orientaciones tecnoldgicas diferentes que condicionan la toma de decisiones de los clientes en cuanto a arquitectura,
escalabilidad, seguridad, etc.

- SaaS: en este caso la diferencia entre operadores si puede estar en caracteristicas concretas de productos o productos/médulos concretos que
pueden ser encontrados en un operador, pero no en otro. La eleccién de uno u otro dependera de un analisis exhaustivo, mas desde un punto de
vista funcional/negocio que tecnolégico, teniendo en cuenta otros elementos importantes como el coste, facilidad de configuracién o
interoperabilidad con software de terceros

En resumen, mientras que en capas inferiores la diferenciacion estd mas relacionada con la orientacidon tecnoldgica y preferencias técnicas de los
equipos de IT, a medida subimos a plataformas y soluciones empaquetadas, las caracteristicas de las aplicaciones y adaptabilidad al negocio
cobran mas importancia.

6. Al contratar los servicios cloud de un
operador, describa por orden de
importancia los que, a su juicio, son los
factores determinantes en la decision de
contratacion, como puedan ser, entre
otros, el precio, la calidad técnica del

servicio ofertado, la cartera de servicios
del proveedor, la seguridad, Ila
transparencia del contrato, la

nacionalidad del proveedor, la relacion
previa con el mismo proveedor, los
conocimientos previos del personal, etc.
(maximo 300 palabras).

- Afinidad con el stack tecnoldgico previo o con los conocimientos previos del equipo técnico

- Precio

- Presencia del proveedor de servicios cloud en el mercado y antigiiedad de este

- Facilidad para encontrar talento en el mercado sobre ese proveedor de servicios, tecnologia o plataforma

- Flexibilidad en cuanto a facturacion, condiciones de permanencia, etc.

- Flexibilidad en cuanto a cambio en dimensionamiento, volumen de licenciamiento o modalidad del mismo bajo necesidad
- Cumplimiento normativo y de seguridad

- Ubicacién de los datos

7. Valore, al contratar los servicios cloud
de un operador, en qué medida son
negociables las  condiciones de
contratacion (maximo 300 palabras).

Salvo en grandes contratos, las condiciones de contratacion de servicios cloud no son negociables cuando hablamos de soluciones laas, PaaS o
Saas.

En el caso de integradores y proveedores de servicios si es posible hacer ajustes de alcance, precio y condiciones dependiendo del perimetro de
servicio a contratar.




8. Indique qué dificultades se podrian
encontrar, en el momento de
contratacion de los servicios cloud de un
operador, para conocer el coste final de
utilizacion del servicio contratado
(maximo 300 palabras).

La dificultad en la contratacidn de servicios cloud de un operador en cuanto al coste viene principalmente de los siguientes factores:

- Entendimiento de las variables que conforman el coste: cada proveedor tiene sus propios criterios de coste, que ademas varian entre los
diferentes servicios y que involucran variables de capacidad utilizada, uso de procesamiento, nimero de usuarios, costes base, etc. y donde su
entendimiento no es siempre sencillo

- Capacidad de estimacion por adelantado de dichas variables por parte del cliente: no siempre es posible conocer cuél sera el consumo real de
esos elementos y que condicionardn el coste final del servicio, lo cual hace complejo hacer una presupuestacion adelantada

- Cambios en las variables o condiciones de servicio: es habitual que las variables cambien o que los servicios contratados dejen de estar
disponibles, salgan nuevas versiones y eliminen las anteriores, etc. Esto implica que la prevision de costes que se habia definido puede sufrir
cambios sustanciales, o incluso que la inversion realizada deje de ser vélida porque la tecnologia/servicio sobre la que se basa, sea retirada

- Seguimiento y control de costes del servicio: una vez desplegado/provisionado el servicio cloud, es necesario monitorizar el coste/consumo de
las variables. Este seguimiento no siempre es sencillo y no todos los proveedores proporcionan mecanismos de control (ej. limites de consumo,
alarmado, monitorizacién) que permitan identificar de forma &gil desviaciones. En otras ocasiones, dichos controles son dificiles de emplear o
requieren la compra de licencias adicionales

9. Valore la transparencia de las
condiciones de contratacion e indique si
son habituales los cambios en las
condiciones contractuales (maximo 300
palabras).

De forma general, las condiciones de contratacion de los servicios cloud son transparentes, aunque eso no significa ni que sean sencillas de
entender, ni que los propios usuarios/clientes de los servicios dediquemos el tiempo necesario para ello.

Los servicios cloud estan en constante evolucion y existe una asimetria clara en cuanto al control de los proveedores de servicios cloud vs el de los
clientes.

En un entorno tradicional en el que el cliente adquiere un producto software o hardware y lo instala en sus propias instalaciones, puede seguir
haciendo uso de dicho producto aun en el caso de que el fabricante deje de desarrollarlo o apostar por él.

Por el contrario, no es extrafio que los proveedores cloud hagan cambios en los servicios (laaS, PaaS, SaaS) que proporcionan o incluso retiren
servicios que han estado promocionando anteriormente, con el consiguiente impacto en los clientes, y en ocasiones perdida completa de la
inversién realizada para su configuracion, despliegue y formacién/adopcién por parte de los usuarios.

En este ambito si puede existir una indefensién por parte de los clientes/usuarios que, siguiendo las recomendaciones de un proveedor cloud o
integrador, apuestan por una tecnologia que al cabo de meses o pocos afios deja de estar disponible por parte del proveedor cloud sin
posibilidades de mantenerla en caso de que el cliente/usuario la necesite y sin ninguna contraprestacién asociada.

10. En la migracion a la nube, explique
el papel del integrador o intermediario,
y su relevancia para la dinamica
competitiva del mercado (maximo 300
palabras).

El papel del intermediario en la migracidn a la nube es fundamental, ya que es el que proporciona a los clientes un conocimiento especializado
sobre una tecnologia que en la mayor parte de las ocasiones no conoce, y les puede guiar en como adoptarla de forma fiable, proporcionando:

- Especializacion tecnoldgica en el proveedor cloud o tecnologias adoptar

- Experiencia de iniciativas, problemas o necesidades similares en el pasado, que reduce el riesgo para las organizaciones que quieren adoptar la
nube y no saben bien cémo

- Conocimiento sobre cémo configurar y usar las tecnologias cloud de la forma mas 6ptima: a nivel de rendimiento, coste o seguridad

- Flexibilidad en cuanto a la incorporacién de capacidad técnica cuando es necesario y reduccion de la misma una vez se han hecho las
inversiones. Algo que con personal interno es mas complejo de ejecutar

- Facilidad en la renovacién continua de conocimiento, dado que el cliente puede variar los integradores con los que colabora en funcién de como
cambien sus preferencias técnicas

Por otro lado, el mercado de servicios de desarrollo e integracién de soluciones tiene muy pocas barreras de entrada para nuevos jugadores, asi
como un dinamismo interno que hace que el talento pueda moverse facilmente entre integradores, generando un entorno de competencia
saludable donde los clientes tienen numerosas opciones donde elegir, las empresas de integracion deben evolucionar para no quedarse atras, y
los trabajadores tienen opciones para progresar profesionalmente.




11. A la hora de que las empresas de
desarrollo de software puedan ofertar
una solucién de software independiente
para el cloud, valore cudles son los
principales canales para llegar al cliente
final y de qué factores depende la
eleccion del o de los canales escogidos.
A la hora de ofertar una solucion de
software independiente para el cloud,
valore si es posible acudir a mas de una
plataforma de operadores
verticalmente integrados (maximo 300
palabras).

Los canales habituales son:

- Experiencia previa satisfactoria con ese proveedor en otros dambitos

- Recomendacion procedente de otra empresa del sector

- Recomendacion realizada por el propio proveedor de servicios cloud, que cuenta con una red de partners e integradores con los que colabora
- Redes sociales

- Eventos y ferias

12. Valore las condiciones que se
requieren a los intermediarios para
poder comercializar los productos de
uno o varios proveedores de servicios
cloud, y si a su juicio afectan a la
competitividad de la solucién final
ofrecida por el intermediario en relacion
con otros canales de venta (maximo 300
palabras).

No se dispone de criterio para dar una respuesta fundamentada

13. Valore si existen barreras
significativas a la entrada en el mercado
de servicios cloud o infraestructuras
cloud. En su caso, indique y describa qué
tipo de barreras (por ejemplo,
regulatorias, cuantia de las inversiones,
disponibilidad de personal cualificado,
de otro tipo) e indique a qué servicios o
capa de cloud (laaS, PaaS, SaaS) afecta
cada barrera (maximo 300 palabras).

Las barreras de entrada son mas altas a medida que descendemos en el stack tecnoldgico hacia capas mas bajas.

En el ambito de proveedores cloud como Amazon, Google o Microsoft, se ha generado un entorno donde sélo los grandes jugadores pueden
competir debido a que se requieren inversiones ingentes que hoy en dia sélo pueden abordar grandes corporaciones americanas. Inversiones en
dmbitos como:
- Construccion de centros de datos e instalaciones de un tamafio suficiente como para generar economias de escala que generen estructuras de
coste competitivas
- Adquisicion de equipamiento tecnoldgico y renovacion continua del mismo, a veces a través de contratos con fabricantes/ensambladores que
priorizan a los grandes jugadores versus los pequefios. Un caso paradigmatico es la reciente ola de IA donde durante meses sdlo los grandes
operadores han podido acceder a cierto hardware
- Desarrollo de plataformas de gestion y tecnologias base para hacer operable todo el entorno por parte de los clientes, que requieren de una
dedicacidn de recursos enorme al alcance de 3-5 empresas.
Si comparamos el entorno competitivo actual frente al que teniamos hace 15 afios podremos ver que la capacidad de computo y uso de servicios
tecnoldgicos estd increiblemente mas concentrada en la nube, y que el peso que tiene la nube sobre el gasto total de IT no dejara de subir en los
proximos afios, haciendo que los grandes jugadores que tenemos hoy sean cada dia mas grandes, generando mayores barreras de entrada a
cualquier otro competidor.

Por el contrario, el entorno de plataformas software o aplicaciones si se puede considerar mucho mas dindmico, con entrada y salida continua de
fabricantes y proveedores que se adaptan a industrias, tamafios de empresas o nichos de mercado y son capaces de hacerse un hueco si tienen un
producto que solvente una necesidad concreta.




14. A su juicio, valore cuales son las
capas de cloud (laaS, Paas, SaaS) que

Sin duda las capas laaS y PaaS. En ellas se necesita de una inversion previa y acceso a recursos que hacen que las grandes corporaciones tengan
una ventaja de escala que hace casi imposible para otros competidores acceder al mercado.

principales obstaculos a su actividad y a
la competencia en el sector? (maximo
300 palabras).

presentan mayores retos de

competencia y explique por qué

(maximo 300 palabras).

15. Para las empresas en|No se dispone de criterio para dar una respuesta fundamentada
funcionamiento, ¢cudles son los

16. Valore qué dificultades técnicas o
econdmicas existen para la migracion al
cloud. Indique, a su juicio, qué
soluciones se podrian adoptar para
reducirlas (maximo 300 palabras).

Desde un punto de vista técnico, la migracion a la nube cada dia requiere de mayor especializacion, por ser servicios cuya complejidad crece con
el tiempo y por existir tal variacidn en cuanto a las opciones disponibles que, si no se dispone de los conocimientos necesarios, hacen casi
imposible la definicion de una estrategia de migracion adecuada.

Desde un punto de vista técnico, la mayor complejidad estriba en la capacidad para hace una estimacidn fiable del consumo que se va a realizar
de los servicios, y por tanto de los costes posteriores de los mismos. Este hecho genera gran reticencia a muchas organizaciones, en ocasiones
porque la migracion no les sale rentables, y en otras porque temen hacer grandes inversiones en la adopcion de soluciones cloud para acabar con
un entorno tecnoldgico mas caro que el anterior.

Todo lo anterior es gestionable con una buena estrategia de migracion, con la que se puede combinar una eficiencia en costes y una ganancia real
de capacidades para las compaiiias que adoptan estas tecnologias, pero se debe contar con un asesoramiento experto que guie a las
organizaciones en el camino.




17. En su opinidn, una vez contratados
los servicios de un proveedor cloud,
équé factores técnicos, econémicos o de
otra indole existen que dificulten el
cambio de proveedor? Indique, a su
juicio, qué soluciones se podrian
adoptar para reducir las dificultades
(maximo 300 palabras).

El cambio de un proveedor de un proveedor cloud es un proceso incluso mas complejo que la adopcién de la propia nube si no se ha identificado
como una posibilidad a futuro.

A no ser que se haya disefiado una solucion independiente de la nube, en la mayor parte de las ocasiones, el cambio de un proveedor a otro
implica un despliegue de las soluciones practicamente desde cero. Incluso en caso de contar con soluciones casi independientes, hay elementos
de la arquitectura que deberan ser replicados manualmente en el proveedor destino.

Los servicios PaaS, tanto de almacenamiento, BBDD, comunicaciones o seguridad no son migrables entre nubes, haciendo que cualquier
movimiento implica la instalacidn y configuracién desde cero.

Asimismo, el uso de plataformas de gestidn propias de los proveedores en nube hace que los procedimientos operativos y configuraciones de las
soluciones (monitorizacion, administracion, seguridad) deban ser replicados desde cero de nuevo.

En caso de emplear alguna tecnologia como serverless, la migraciéon de un proveedor a otro requiere una replicacién del trabajo hecho
previamente, perdiendo gran parte de la inversion realizada.

18. En su opinion, ¢qué dificultades
existen para emplear mas de un
proveedor de nube? Valore en su
respuesta los aspectos de
interoperabilidad vertical (entre
servicios situados en distintas capas de
nube), interoperabilidad horizontal
(entre servicios situados en la misma
capa de nube) e interoperabilidad de los
datos producidos al utilizar los distintos
servicios de cloud. Indique, a su juicio,
qué soluciones se podrian adoptar
(maximo 300 palabras).

La dificultad de interoperabilidad entre entornos no se produce tanto entre capas de un mismo entorno, sino entre proveedores/entornos
distintos.

Cada proveedor emplea su tecnologia, en la mayor parte de las ocasiones con un enfoque cerrado y poco compatible con otros proveedores, con
el objetivo de evitar la pérdida de clientes y que las nuevas necesidades de los clientes continien siendo implantadas en el su entorno en lugar de
en el de un competidor.

Por otro lado, la creacidn de estrategias multicloud sélo es rentable si se dispone de un tamafio que justifique tener mas de un entorno con un
volumen minimo aceptable. Esto es asi debido a:

- Necesidad de configuracién y mantenimiento de varios entornos en paralelo que duplican o triplican los costes de implantacion

- Necesidad de equipos que sepan de varios entornos o equipos duplicados/triplicados con expertos por cada proveedor

- Necesidades continuas de integracidon entre entornos en todas las capas, haciendo que la adopcidn de cualquier solucién sea mas costosa vy
compleja

- Mayores riesgos de seguridad al necesitar de un nimero mayor de integraciones, mayor transito de datos

- Dificultad para poner en marcha soluciones de gestién (monitorizacién, administracion de infraestructuras, etc.) realmente multicloud, que
permitan gestionar diferentes entornos desde una ventana Unica

La situacidn es todavia mas compleja cuando se combina una estrategia multicloud con una hibrida, en la que muchas compaiiias tienen que
compatibilizar soluciones en nube con infraestructuras y plataformas implantadas en entornos tradicionales.

19. Valore las ventajas e inconvenientes
de la adopcion de estandares o
protocolos de interoperabilidad,
incluyendo el impacto que tendrian
sobre la competencia y/o la innovacién
(maximo 300 palabras).

La existencia y adopcion de estandares y protocolos de interoperabilidad entre nubes proporcionaria mayor flexibilidad a las organizaciones que
quieren adoptar una estrategia multicloud, aunque no resuelve varios de los problemas anteriormente descritos.

Aun en un entorno en el que existe una interoperabilidad entre nubes, serd necesario tener conocimientos técnicos de diferentes proveedores,
arquitecturas adaptadas, y la migracion de infraestructuras y soluciones entre proveedores seguira siendo un problema.

Por otro lado, la definicion de estandares de interoperabilidad en ocasiones tiene el riesgo de complicar la plataformas e infraestructuras todavia
mads, y requieren de mayor inversion por parte de los proveedores cloud, cuyos costes acaban recayendo irremediablemente en los clientes y
usuarios finales.

Quiza una interoperabilidad basada en la posibilidad de gestionar diferentes entornos desde una misma nube podria ser un estadio intermedio en
el que se reducen los costes operativos y de administracion, al tiempo que se pueden mantener las ventajas que ofrece cada entorno frente al
resto.




20. A la hora de contratar los servicios
de un mismo proveedor cloud, y desde
el punto de vista de su oferta comercial,
valore qué obstaculos existen para la
contratacion de cada servicio de forma
separada (maximo 300 palabras).

La dificultad en la contratacidn de servicios cloud estriba principalmente en tres dmbitos:

- Conocer claramente las caracteristicas del servicio en las diferentes tallas o configuraciones ofrecidas por el fabricante: la complejidad de los
servicios ofrecidos cada vez es mayor y sus caracteristicas varian con el tiempo, haciendo que el perimetro contratado sea mas cambiante de lo
que los clientes creen cuando realizan la adquisicion de los mismos.

- Entender los elementos que condicionardn el coste del servicio y poder hacer una estimacion fiable del mismo: las métricas de coste
(generalmente basadas en consumo, pero no siempre) son en muchas ocasiones dificiles de entender para personal técnico, e imposible para
perfiles que no estan familiarizados con la tecnologia. A esto se suma la dificultad para estimar por adelantado cual sera el uso que se va a realizar
de dichos servicios, lo que complica la presupuestacion de los mismos.

- Dificultad para conocer la configuracién adecuada del servicio contratado: que hace que siempre se requiera acudir a un especialista para hacer
una correcta implantacion, o enfrentarse a posibles problemas de rendimiento, costes excesivos o agujeros de seguridad si no se hace.

21. A la hora de contratar servicios
adicionales de un proveedor cloud,
valore la relacién de la contratacion de
estos servicios con los descuentos por
uso a la contratacion de servicios
adicionales (maximo 300 palabras).

Los descuentos en la contratacion de servicios cloud vienen la mayoria de las veces determinados por la capacidad para comprometerse a una
capacidad concreta contratada o a una duracién concreta, en lo que se suele llamar capacidades reservadas.

Salvo en grandes contratos donde si se pueden establecer negociaciones para obtener descuentos personalizados, la optimizacion del coste de los
servicios cloud esta determinada por una combinacidn éptima de capacidad fija comprometida (mas barata) y capacidad variable (mds cara pero
flexible).

Esto requiere de conocimientos de presupuestacion, asi como de las caracteristicas técnicas de los servicios, que no siempre son faciles de
adquirir.




No disponemos de experiencia en la contratacién de servicios cloud por entidades publicas y por tanto carecemos de criterio para proporcionar
una opinidn fundamentada.

Todas las ideas relevantes han sido expresadas en preguntas anteriores.




24. {Cémo valora la configuracion actual
de la regulacién europea y nacional para
promover un funcionamiento eficiente y
competitivo del mercado de servicios de
cloud? En su caso, écomo podria
mejorarse? (maximo 500 palabras).

El mercado actual es relativamente competitivo en el sentido que, incluso en las capas en las que hay mas concentracion, existen 3 competidores
principales (Amazon, Microsoft y Google) sin una posicién dominante clara, que se combina con otros competidores a la zaga (IBM, Oracle, etc.).

Desde nuestro punto de vista, el mayor riesgo a nivel europeo esta en que ninguno de esos operadores es europeo, y que el mercado de servicios
cloud requiere de tales economias de escala e inversion tecnoldgica que hace casi imposible que esa dindamica competitiva vaya a cambiar en el
corto plazo.

Si analizamos las dindmicas en otros mercados complementarios como el de Inteligencia Artificial o disefio y fabricacion de semiconductores, nos
encontramos con un entorno similar, en el que Europa no sélo va retrasada, sino que sencillamente no esta en la carrera.

Y lo mas preocupante es que la situacidn, lejos de mejorar, se esta agravando en los dltimos afios, lo cual nos puede situar en una posicion de
irrelevancia en un ambito como el tecnoldgico que serd sin duda uno de los motores mas importantes en el desarrollo social y econdmico de los
proximos afios.

Debemos fomentar la creacién de nuevas empresas, generar un ecosistema de inversion atractivo para que las compafiias tecnoldgicas europeas
cuente con recursos comparables a las de otras regiones del mundo, no sélo con ayudas publicas, sino con una legislacion comun a nivel europeo,
que fomente economias de escala e inversiones en toda la unién y nos permita competir con herramientas similares con otras regiones
competidoras.

25. En su opinién, ¢qué otra normativa
puede afectar a la dinamica competitiva
del sector cloud? En su caso, écomo
podria mejorarse? (maximo 500
palabras).

No disponemos de experiencia relevante en este dmbito y por tanto carecemos de criterio para proporcionar una opinién fundamentada.




Todas las ideas relevantes han sido expresadas en preguntas anteriores.




