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on poco mas de dos meses al frente de la subsidiaria de Tech Data en
México, el experimentado Eduardo Coronado, ya trabaja en los objetivos
planteados con su llegada: mejorar el market share del mayorista,
fortalecer su ofertade valor y reclutar nuevos socios.
En entrevista, el directivo explic6 que trabaja paralograr un crecimiento
del 50% en el pais, con una estrategia que incluye atraer a canales de la
competenciay hacer mds atractivo el negocio de las marcas que comercializa, ya que el valor es su
principal diferenciador.
Recientemente estuvo en nuestro pais, Oscar Martinez, director regional para México, Miami,
Centroaméricay El Caribe de Kingston, quien encabezd la presentacion de las nuevas soluciones de
almacenamientoy memorias DDR4 de lamarca, ademds, destacé laimportancia del canal paradara
conocer los beneficios tecnoldgicos al usuario final.
En otro orden de ideas, Ricardo Zermeno y Saudl Cruz, directores general y ejecutivo de Select,
respectivamente, realizaron su evento SICAD (Servicio de Informacién Continua parala Alta Direccion),
enel que dierona conocer las proyecciones de laindustria TIC para 2015, destacaron las reformas
y tecnologias emergentes como catalizadores para el desarrollo. Segtin datos dela firma, la facturacion
delos canales enel 2014 alcanzé un monto de $ 134,773 millones de pesos, de los cuales movilidad
representd 15% del total, big data y analiticos 6%, seguridad 3%y 76% el resto de Soluciones TIC.
Israel Coto, director de Microsip en Distrito Federal, mencion6 que se encuentran en una etapa de
seleccion de canales para capacitarlos y brindarles soporte necesario para cubrir lademanda que
se esperadurante 2015y 2016 en términos de contabilidad electrénica, luego de que se prevé sea
obligatoria para todo contribuyente, independiente del monto de facturacion.
Endias pasados, eSemanal entrevist6 a Guillermo Gil, director comercial en Data Components, quien
menciond que estan impulsando fuertemente el negocio de la marca BRobotix, que contempla
accesorios de cémputoy conectividad, por ello busca conformar un ecosistema de distribucién nacional
donde participen canalesy mayoristas.
El pasado 5 de marzo CVA inauguro su sucursal nimero 23, ubicada en Av. Independencia Oriente
#914, col. Reformay Ferrocarriles Nacionales, (entre Isabel la Catélicay José Maria Gonzélez), C.P. 50026,
Toluca, Edo. de México.
jEnhorabuena!

Alvaro Barriga

eSemanal noficias del canal, no recomienda equipos ni marcas, tampoco resuelve dudas técnicas individuales por teléfono. Si tiene algo que comunicamos, dirfase a nuestras oficinas generales o use alguno de los medios escritos o electrénicos.
eSemanal noficias del canal, es una publicacién quincenal de Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V., con domicilio en Pitdgoras 504-307, Col. Narvarte, C.P. 03020, Mexico D.F. Nomero de certificado de reserva: 04-2013-100817455000-102
Certificados de licitud y contenido de titulo: 16101 Editor responsable: Francisco Javier Rojas Cruz. Los articulos firmados por los columnistas y los anuncios publicitarios no reflejan necesariamente la opinién de los editores. Los precios publicados
son Unicamente de cardcter informativo y estan sujetos a cambios sin previo aviso. PROHIBIDA LA REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL DEL MATERIAL EDITORIAL E INFORMACION PUBLICADA EN ESTE NUMERO SIN AUTORIZACION POR ESCRITO de
Contenidos Editoriales KHE, $.A. de C.V.
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Microsip

Brenda Azcarategui

Con expectativas de crecer de formaaceleradaenlao

ortunidad que

% resenta, luego de la disposicion del SAT (Servicio de Administracion
Tributaria), Microsip aplicard una estrategla que se desarrollara hombroa

hombro con sus socios de negocio.

Israel Coto

ste proyecto se lleva a cabo desde el pasado
2014, segunlo destacé Israel Coto, director de
Microsip en Distrito Federal, quien declaré que
yase ha trabajado en una fuerte etapa de selec-
cién de canales para ofrecerles toda la capacitacién
necesariay soporte que requieran para dar cobertura
alademanda que se esperaenel periodo 2015-2016,
en términos de contabilidad electronica, luego de que
se prevé que sera obligatoria para todo contribuyente,
independiente del monto de facturacion al principio
del proximo afio. Aunado a esta estrategia, el directivo
revel6 que también continuardn por esta linea buscan-

do mas certificacion de sus canales ya
existentes.

Ademads continuardn reclutando nue-
vos canales sumando la bisqueda de
alianzas con despachos contables,
“estamos invitando alos contadores
para que nos vean como una opcion
mas, para que se vuelvan empresas
multiplataformay conozcan las ven-
tajas que pueden tener en el negocio,
ademads que con nosotros soluciona-
ran muchos problemas y facilitaran
procesos entre ellos y sus clientes”,
continud Coto.

Alrespecto, el directivo destacé que el
contador ha tenido recientemente un
papel preponderante en el que ha lo-
grado transformarse, de ser el que cal-
culaimpuestos a un perfil tendiente
a consultor que toma otro tipo de so-
luciones, como por ejemplo en el tipo
de software que se utiliza. “del mismo
modo, también pueden sumarse a la
fila de distribuidores en todos los ni-
veles: de los que solo recomiendan o
aquellos que lo ven como un area de
negocio”, explico.

Conloanterior el directivo apunté que
logrardn un crecimiento del 30% du-
rante este periodo.

Sobrelaempresa

Microsip cuenta ya con cinco franqui-
cias y mas de 130 personas trabajan-
do paraellos, unared de 300 socios y



un aproximado de 25 de ellos activos, nimero
que buscan triplicar parallegara 100 socios
formalmente capacitados y desarrollandose
constantemente en el mercado.

La firma cuenta con oficinas en Torre6n, Mon-
terrey, Mérida, Guadalajaray Puebla, asi como
dos enla Ciudad de México

Israel Coto subrayd que una de las principales
ventajas que tiene su software es la facilidad
de uso, que le permite llegar ala pequefia y me-
diana empresa, considero que se encuentran
en constante transformaciony al pendiente de
todas las regulaciones y cambios que en ellas
se van dando para ofrecer mejores versiones de
su producto, remarco que otros de los factores
que favorecen su participacion en el mercado
son el tema de los precios amigables con los
usuarios, sin sacrificar la calidad y detallé tres
caracteristicas clave de su oferta.

-Son sistemas modulados que permiten hacer
pequenas soluciones que pueden crecer para
llegar a corporativos de mayor tamafo, perso-
nalizando la suite.

-La confiabilidad: un software muy estable y
seguro, mds del 90% de soporte y conocimiento
del usuario.

-Servicio personalizado, creemos mucho en el
canal, no vendemos ni intentamos vender al
usuario.

El portafolio de la marca se compone por las
siguientes soluciones:

* Business to Consumer

* Administracién

* Business to business

* Cémputo movil

* Manufactura

Con productos como Contabilidad, Bancos,
CEO movil, Némina, Cuentas por pagar, Com-
pras, Inventarios, Microsip Manufacturing,
Microsip en Ruta, Ventas, Punto de Venta y
Cuentas por Cobrar.

Elpapeldel canal

Como yase destaco, laempresa comercializa
exclusivamente bajo un esquema de socios
a los que brinda capacitaciones por medio
de cursos técnicos y comerciales, en tema de
ventas consultivas, cursos contables para que

puedan dar consultoria de mayor calidad, para
lo anterior cuentan con un namero de 250 téc-
nicos que les ayudaran aresolver y recorrer el
proceso, agregé Coto.

‘APOYAMOS A CADA DISTRIBUIDOR CON
EVENTOS MUY ESPECIALIZADOS CON EX-
PERTOS EN LOS TEMAS, HACEMOS SINERGIAS
ENTRE ELLOS PARA CUBRIR MAS SECTORES Y
LLEGAR A MAS USUARIOS™: ISRAEL COTO

En cuanto alos margenes, el directivo acoto
que dependiendo de la posicién en la escala co-
mercial en la que se encuentra un distribuidor
eslaposibilidad de incrementar de un 25 hasta
un 30% mas la ganancia de las consultorias.
Dijo que cualquiera puede pertenecer a subase
de distribuidores, sin embargo, el perfil ideal
es el de consultores, desarrolladores, conta-
dores o comercializadores de hardware. Estos
nuevos canales podran luego de cuatro a cinco
sesiones presenciales comenzar a trabajar en
la primera etapa del producto.

“Ensefiamos a los canales a seguir un proyecto
hasta dejar al cliente puesta a punto. Es impor-
tante la satisfaccion, siempre le damos consul-
toria, le ensefiamos como negociar, como deli-
mitar un proyecto, como detectar necesidades
alargo plazo preocupédndose asi por el cliente,
porque las empresas evolucionan con lineas
nuevas de productos, listas de precio nuevas,
mas sucursales, etcétera”.

Para concluir, Coto subrayd la basta oportu-
nidad que se observa en empresas que aiin no
facturan de modo electrénico, néminay conta-
bilidad y aunque si se presenta una resistencia
al cambio tendran que hacerlo de modo obliga-
torio, por lo que lalabor de los distribuidores
serd en ofrecerles una opcion adecuada para
su perfil. “Siempre hay una resistencia cuando
nos imponen algo no nos gusta cumplir, pero
cuando le agarran el gusto yase dejanllevar, es
un proceso natural, los primeros dias son com-
plicados peroluego yano se percibe el cambio
solo los beneficios”. Dijo que a pesar de ser estd
un punto de partida su objetivo serd no perder
de vistaque de lo que se trata es alcanzar mayor
beneficio paralos usuarios mas alla de cumplir
conunaley. ¥
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Innovacion TIC la
or)or’rumdod para
futuro del canal:

Brenda Azcarateg u1

Lafirma consultora presenté en su
evento anual SICAD (Servicio de
Informacion Continua parala
AltaDireccion) sus proyecciones
parael 2015 enlaindustria TIC,
destaco lasreformasy tecnologias
emergentes como catalizadores para
sudesarrollo.

Ricardo Zermeno

8
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pesar de que la consultora enfatizé que la indus-
tria ha alcanzado ya un momento de madurez,
acentuo que las innovaciones TIC que se presen-
tan auguran un crecimiento sostenido paralos
préximos afios, estas dreas de desarrollo son: la nube, mo-
vilidad, big data y analiticos, seguridad.
Segun datos de laempresala facturacion de los canales en
TICenel 2014 alcanzé un montode $134,773 millones
de pesos, de los cuales movilidad representé un 15% del
total, big datay analiticos 6%, seguridad 3%y 77% el resto
de soluciones TIC. En el caso de los fabricantes, su monto
total de facturacion ($249, 059 millones de pesos) fue del
0.4% de representatividad la nube, 6% big data y analiti-
cos, 40% movilidad, 2% seguridad, 53% el resto de las so-
luciones. Paralos prestadores de servicio: 1% lanube, 1%
big data, 1% seguridad, 0.3% movilidad y 95% otros. Para
los operadores de telecomunicaciones nube representael
1%y movilidad el 9%.
Entérminos generales, segin los datos de Selectlanube
representael 1% del mercado total TIC: “es el negocio glo-
bal que més crece con unatasadel 54% ", destaco Saul
Cruz, director ejecutivo de Select, por su parte seguridad
representa 5%y se observa unritmo de crecimiento del
22%, big datay analitica 12% y movilidad 82%. En suma
estas cuatro dreas crecen a un ritmo del 9% comparado
conel 1% delresto de las soluciones tradicionales de TI,
explicé el directivo.
“Entotal la industria crece 3% impulsado por el tema de
lasinnovaciones clave; estas grandes cuatro agrupaciones
que no sonunsolomercado sino la convergencia”, indico
Cruz.
Con estos datos el directivo destaco que la oportunidad

www.esemanal. mx



paratodos los jugadores de laindustria se encuentra en
las dreas méas actuales, “innovacion es un sector que crece
de forma acelerada, tres o cuatro veces mds de forma tri-
mestral y recurrente”, detall6 Cruz. Dijo también que los
prestadores de servicio son hoy en dia quienes mas opor-
tunidad tienen con un crecimiento del 12%, comparado
conelresto que solo crecen un 9%. “Debemos de tener
claro de qué lado queremos estar”, enfatizo, que del total,
23% de la facturacion de los canales ya se debe alos frutos
que les hadado estas soluciones”.

“Enlaactualidad laforma de hacer negocios ha cambiado
y esoaplica para todos. Lo que tiene que tener presente el
canal es que laformaenla que trabajaba ya no es vigente,
hay que innovar, tener un portafolio mds robusto. La es-
pecializacién es muy importante porque es el inico modo
de diferenciarse, sino se estard compitiendo contraretail
y los commodities y ahi ya estd comprobado que se tiene
perdida la batalla. Ademds siun usuario no percibe el valor
del canal terminara comprando por precio al ver que son
uno mas del monton”, comento Cruz.

Asimismo se identifica oportunidad y tendencia hacia la
dilucién de las fronteras entre innovaciones clave, por
ejemplo enla combinacion de analiticos o accesos a la
nube en dispositivos méviles, seguridad desde y para la
nube, soluciones analiticas para ofrecer seguridad e in-
fraestructura TIC, y las maltiples posibilidades de relacio-
namiento entre ellas.

Entérminos generales, las cifras de la firmarevelaron que
Méxicoy Latino Américarepresenta tan solo del 0.5% al
2% de las ventas totales a nivel global de la industria TIC.
Asimismo se destacaron las estrategias que estan reali-
zandolosjugadores que participan enlaindustria: guerra
de precios principalmente en los lideres y subsidiarias
de estos, fusiones por parte de las empresas medianas y
pequenas, venta a MNC (corporativos multinacionales)
de competidores medianos y pequefios, Eco-sistemas en
todoslos niveles, mds productosy servicios en los lideres,
subsidiarias y empresas medianas, foco a nicho en empre-
sas medianas, pequefias y nuevas tecnologias en todas las
anteriores.

Marcas alacabeza en México

* Dentro de las firmas que se ubican como lideres
del mercado de innovacion se encuentran:

* Entema de lanube: KIO, Telmex, Google, Micro-
softy Cisco

* Big datay analiticos: IBM, Oracle, SAP, EMC, SAS.

* En Movilidad: Apple, Samsung, LG, Nokia y Sony.

* Seguridad: Symantec, McAfee, Cisco, Karspersky
y Check Point.

9
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Centro de datos

Losservicios serdnlos mds dinamicosy
los proveedores de servicio son los méas
destacados, pero para que todo
esto sea posible es necesaria
lainfraestructura que po-
sibilita las redes. Ricar-
do Zermefio, presiden-
te de Select, informo
referente alos servi-
cios de centros de da-
tosqueentreel 2014

y el 2015 se esta
gestando una conso-
lidacion de escenarios
hibridos. Indicé que enel
crecimiento anual del soft-
ware y lanube se presenté un
crecimiento del 37% en 2014 y se
proyecta un 36% para el presente afio.
Encuanto al software herramental se ex-
perimentd un 31% de crecimiento y se
esperalamisma tendenciaparael 2015,
aligual que aplicativos de los cuales se
espera mantengan unritmo del 29%.
Enaplicaciones enlanube, creceran un
1% alcanzando asi $38, 503 millones
de pesos, un aumento considerable en
comparaciondel 2014 el cual tuvo un
$34,055 millones de pesos.

Dentro de la optimizacién y proteccion
delnegocio las claves del crecimiento
son, seglin la consultora: virtualizacién
$3,344 millones de pesos de facturacion
enel 2015, seguridad $5,317, adminis-
tracion de sistemas $2,697, software
de almacenamiento $1,411 ysistemas
operativosde $1,247.

La principal demanda de los data cen-
ters proviene de servidores, aplicacio-
nes, redes y servicios de integracion. La
oferta se diversificard en: contenidos
(ocupando unlugar primordial), cola-
boracion, nube y servicios, servicios ad-
ministrados (fuera de lanube) ademas
delloT.

En cuanto alos sectores que mayorita-
riamente invertiran en tecnologia son:
finanzas, gobierno, comercio, manufac-
tura e informacion en medios masivos,

Saul Cruz

www.esemanal. mx



Oros oe la Ingustria

los anteriores alcanzando un 58% de in-
version del total de todas las industrias.
“Todos se van a la nube, pero no todo
esta enlanube” destacé Zermefio, ex-
plicé ante la posibilidad de
que los canales se vean
parcial o totalmen-
te  eclipsados
por los nuevos
modelos en
la industria,
que los cana-
les han sido
capaces de
transformar
el negocio de
TIenotras oca-
siones porlo que
confiaen que estos
sobrevivan cambiando
aun perfil de servicios.

César Tovar

Mayoristas

Para los mayoristas el escenario mas
favorable también se ubica en los nego-
cios dindmicos como software enfocado
a ofrecer valor, aunado al tema de co-
bertura destacando su presencia en las
regiones mds importantes del pais. La
consultorarecomendd poner atenciéona
segmentos de crecimiento como en por-
tafolios enfocados a centros de datos y
movilidad.

Asimismo remarcé ala especializacion
y el trabajo con canales de nicho, en este
tenor, Saul Cruz expreso: “el papel del
mayorista tiene dos polos importantes,
yaseaenfocadoavolumeny que logren
economia de escala y cobertura que
tienen esa capacidad incluso de hacer
alianzas, por ejemplo empresas como
Ingram. Y por otro lado los de soluciones
que tienen una mayor tasa de crecimien-
to, aunque el negocio es mas pequefo
estan enfocados alarentabilidad. El pro-
blema sera quedarse en medio y no tener
claraslas fronteras”.
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Enladindmica del canal de distribucién en el pais el esce-
nario se vivié de lasiguiente formaenel 2014: mayoristas
de soluciones alcanzaron una facturacionde $ 14,644
millones de pesos, mayoristas en consumibles $9,804,
VARs $13,309, mayoristas en general $18,737, distribui-
dores de sistemas personales $47, 848, detallistas $32,
172, mayoristas especializados en componentes $7,387
mil millones. A la alza estdn los mayoristas de soluciones
conaproximadamente un 18 aun 19%, VARs con unritmo
del9al 10%.

Por su parte las lineas que més crecen son: servidores,
software, consumibles, equipo telecom, juegos y compo-
nentes.

En cuanto al crecimiento que se identifica por region se
demostro que el Valle de México gana importancia por
coberturade mayoristas no tradicionales, otras zonas des-
tacadas con alto indice de crecimiento son: oeste centro
conmasdel 15% alaalza, sureste y suaproximado del
10%, Pacificomucho més lento conunritmode 4 a 5%y
por ultimo norte en nimeros rojos con un decrecimiento
deentre-5%y 0%, de acuerdo a sunivel de participacion
en facturacion durante el afio pasado.

Elescenario en Telecom

Paraeste sector el escenario no es tan favorable debido a
las condiciones econdémicas del pais y calcul6 que tan solo
tuvo un 1% de crecimiento.

Los analistas destacaron que la oportunidad més impor-
tante se encuentra para ellos en la diversificacion, ya que
se observa un marcado descenso de los servicios de voz
por lo que algunas operadoras ya invierten en servicios
enlanube, conlos cuales crecen yaun 45% en promedio
del 2013 alaproyecciéndel 2015y conservicios TIC un
16%. En este terreno los operadores mas destacados son
Telmex con el 44% del mercado, Alestra con el 19%, Axtel
conel 24%, Grupo Televisa 4% y Megacable 4%.
Respecto al escenario que se forma a partir de las refor-
mas de telecomunicaciones, César Tovar, subdirector de
mercado en Select, aseguro “los cambios estructurales
causan polémica en materia de competencia, ya que las
reformas podrian provocar de nuevo grandes concentra-
ciones (por parte de los preponderantes)”.

Frente al papel que juegan ofertando servicios en lanube
dijo que no son una competencia directa frente al canal,
yaque no estdn buscando la especializacion parallegar
con foco al mercado, dijo que por ello se pueden observar
alianzas interesantes con el canal.l¢
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Qoricantes

Kingston,
elretodeestara
lavanguardia

Victor Chavez

Paralafirma,el 2014
represento buenos
dividendos en cada
una de sus lineas,

sin embargo, esta
comprometido a
alcanzar dos digitos de
crecimiento este ano.

n México, lamarca tuvo buen record
en sus unidades vendidas, pero so-
bre todo como region, esta fue la
queregistro mayor crecimiento, por
ejemplo, enrevenue, crecieron 30%
en general y un poco mas en cuanto a unidades
se refiere.
“Mucho del éxito que tuvimos fue por las co-
yunturas tecnolégicas que se estdn dando
como el uso mds cotidiano de telefonia, table-
tas, dispositivos moviles, etcétera”, menciond
Oscar Martinez, director regional para México,

Oscar Martinez
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Miami, Centroaméricay El Caribe de Kingston.
Asimismo, resalto que observan gran crecimiento en
los centros de datos y por ello tuvieron un alza en el
segmento high end de memoria RAM, asi como equipo
paramodelos especificos, aunque en menor cantidad.
“Enla memoria para ensamble, el mercado tiene una
caida natural en escritorio pero en HyperX fue un
‘boom’ con high performance; América Latina es de
lasregiones de mayor crecimiento en ello”, sefialé el
directivo.

En SSD también fue un camino que les dejé resultados
positivos, tuvieron crecimientos exponenciales y ates-
tiguan un pais maduro en cuanto alaadopcion.

Del mismo modo, Martinez sefial6 que el distribuidor
sigue siendo una parte muy importante en todo su
esquema comercial para seguir llevando este tipo de
propuestas a otros mercados.

Mercado flash

“Aunque tenemos producto flash pararetail y es muy
importante, este sélo representa entre 20y 25% del
negocio, el resto es mediante el canal, lo que nos hace
una marca muy atractiva para ellos”, compartio el en-
trevistado.

Eneste rubro, la firma pretende atacar con mayor fuer-
za las caracteristicas de seguridad que sus equipos
contienen, aunque han visto que en América Latina en
general les ha costado trabajo que la gente pague un
poco mas por una memoria seguray aunque los nime-
ros no son enormes van a invertir en ello apoyando al
canal, porque el ticket promedio es mads alto.

“Elreto paranosotros es hacer las memorias mas pe-
queiias cada vez, que cubran perfectamente la tenden-
ciade movilidad. Ademads, existe una gama de nivel
medio con caracteristicas sofisticadas como contra
aguaoen el highend son més ejecutivas con mayores
velocidades de transmisién y es ahi donde queremos
empujar mas para ofrecer mejor negocio al distribui-
dor”, dijo.

Trabajaran de igual manera en lanuevalinea HyperX
para gamersy el mercado entusiasta. La caracteristica
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principal que todas son 3.0 con velo-
cidades como Fury de 90 MB/s, la Hy-
perXde 225 ylaPredator de 240, esta
ultima con 512GBy 1TB de capacidad.

Desarrollo en software

Ala par, Kingston cuenta con una so-
lucién para administrar de forma cen-
tralizada la seguridad en los dispositi-
vos flash, paralas empresas del sector
financiero o consultoras donde la in-
formacién es uno de sus activos mds
preciados.

Se tiene un control como administra-
dor, no s6lo del password de la memo-
ria sino que se puede auditar lo que
estd pasando con ella, quién se estd
llevando los datos, quién debe reci-
bir informacion especifica, lo que una
memoria USB puede leer o escribir a
través de una maquina en especifico,
por ejemplo.

Esto se puede adquirir con memorias
o de manera independiente mediante
una licencia por memoria flash, ade-
mads que estos productos son persona-
lizables como la inclusion del logo del
cliente y ciertas politicas de accesoy
nivel de seguridad.

También destacd un producto con
Windows to Go, una memoria que car-
gatodo el sistema operativo Windows
8 para conectarse en cualquier mdqui-
nay trabaja como siesto fuera el disco
duro.

Otronicho que se hadado conrelevan-
cia gracias a dispositivos como las ca-
maras digitales sonlas SD y las micro
SD con high performance para video,
imdgenes, etcétera; con mucha velo-
cidad de transferencia y capacidad de
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Qoricantes

almacenamiento, por ejemplo, una de
256 gigas en SD en el nivel Oro.

Igual con la micro SD, mercado donde
yaofertan producto con hasta 128GB
y proximamente de 256GB con velo-
cidades altas. Esto se vuelve un nicho
importante para el distribuidor porque
es dificil vender este tipo de memorias
enretail por dichas caracteristicas.

Pisando fuerte

“Un segmento que comienzaylo vemos
parael 2015 como un afio de entendi-
mientoy parael 2016 como un buen
ano de adopciénes el de DDR4. Toda-
via estd un poco lento porque aunque
ya estamos listos con la memoria de-
pendemos que Intel y los fabricantes
de tarjetas madre y los demds com-
ponentes alrededor estén listos con
inventarios y precios mas accesibles”,
asegurd Martinez.

Dentro de las caracteristicas estdn que
esta es mds rapida en comparacion
conDDR3 (de 800 Mb/s-2133 Mb/s
a 1600 Mb/s-3200 Mb/s) con un con-
sumo menor de energia (20% menos)
y hasta 50% de mayor rendimientoy
ancho de banda.

“Y la estrategia es capacitacion, por-
que sila gente no entiende esto no lo
puede vender y habrd mucha oportuni-
dad”, argumento el directivo.

En cuanto a disco de estado sélido
(SSD), la firma se enfoca a segmentos
de mercado como de uso personal con
notebooks y laptops; al corporativo
con altorendimiento y performance,
en Enterprise para servidores, con el

1z

integrador de sistemas y al nicho de entusiastas
conmayor performance y rapidez.

Y hoy en dia una de las limitantes de estas uni-
dades eslainterfaz son SATAy ya presentaron
unidades PCI Express con velocidades que llega a
1000 MB de escritura.

Segun el fabricante, la gente yalo estd adoptando
porque entiende mejor los beneficios, sus carac-
teristicas son mas atractivas, resiste golpes, vibra-
ciones, una mdquina es hasta 10 veces mds rapida,
mas ahorro de energia, menos calentamiento y les
hace sentido invertir en estas unidades o equipos
que cuentan con esta tecnologia.

“Por ello se necesita de un canal que hagalains-
talacion, porque el usuario final no entiende o no
sabe y sigue siendo un buen generador de negocio
paralosdistribuidores”, abundé.

Accesorios

Dentro de lalinea HyperX, la marca estd empu-
jando unalinea para High Performance en acce-
sorios, muy enfocados a gamersy para comenzar
estanlos audifonos enlaversiéon 2;son 7.1 en so-
nido con un nivel de calidad muy alto, de aluminio
y estan en planes para que haya dos modelos de
este producto. A la par, venden un mouse Pad con
tecnologiay disefio para velocidad y precision.
Finalmente, Martinez cree que Kingston esta en
muy buena posicion para cubrir este tipo de ne-
cesidades tecnolégicas. Estdn tratando de espe-
cializar a su canal en estas propuestas y asi apro-
vechar mas el desarrollo en corporativosy en el
high end, mediante seis mayoristas: ApC, Ingram
Micro, IPV Group, Grupo Pacific, PCH y Procesa-
dores y Partes, ademds de otros regionales, “con
los cuales nos alineamos mucho a sus actividades
parallegar de mejor manera alos distribuidores”,
concluyé el entrevistado.i€
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LA COMPANIA BUSCA ACERCAMIENTO TANTO CON LOS FABRICANTES COMO
CONLOS CANALES, EN PRO DE GENERARMAYOR VALOR PARAAMBOS Y POR

SUPUESTO, MAS GANANCIAS.

duardo Coronado, al frente del mayorista, se
hatrazado objetivos que van dirigidos a una
mejor interaccion con su base instalada de
clientes y aliados comerciales, por lo que ya
estd trabajando en iniciativas y metas.
A decir del entrevistado, 2014 fue un afio complica-
do en el que tanto en computo como en electrénica
de consumo no se llegaron a los nimeros de unidades
esperadas y ademads, el precio promedio de las unidades
fue mas bajo de lo que se habia previsto; sin embargo,
en 2015 la expectativa parece que reserva cambios im-
portantes.
“Siguen los procesos de adopcion de tecnologia por
parte de los usuarios como en el gobierno, contando a
estatales como municipales, los cuales todavia tienen
mucha carencia de tecnologia. En el sector educativo
también hay unretraso en laadquisicion tanto en ins-
tituciones publicas como privadas, pero se espera que
hagan mdsinversionesy estas serdn cada vez mas crea-
tivas”, dijo Coronado.
Antes, estas entidades compraban solamente compu-
tadorasy tabletas, ahora ya ven la oferta de pizarrones
digitales, digital signage, cloud, redes sociales, comu-
nidades, etcétera.

Repunte

Parael directivo, la sefializacion digital se encuentra
como una de las fortalezas en el corto plazo para comer-
cializar; todo lorelacionado a los temas de seguridad
seguirdn con relevancia, muchas oportunidades sobre
todo porque los indices delictivos bajan considerable-
mente cuando se operan cdmaras de video vigilancia.
Otro tema son las redes inalambricas publicas, donde
hay coyuntura para el canal porque es el propio socio
quien ha trabajado con los diferentes niveles de gobier-
noy ahora estan recibiendo los requerimientos para
unared publica, por ejemplo.

“Laimpresién administrada también se vuelve relevan-
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te con el pago por pagina. Los proyec-
tos de quioscos publicos que a través
de un dispositivo movil se pueda im-
primir textos, fotografias y también re-
presentan oportunidades, sin contar
elambiente de impresién empresarial
y en el mismo gobierno”, sefialo el en-
trevistado.

Lo que serefiere a capturade datosy
punto de venta que hoy en dia es to-
talmente inaldmbrico, la tendencia es
que a través de dispositivos moviles
incluso puedan tener créditos y pagar
bienes o servicios mediante ello, y los
distribuidores podrian ayudar a gene-
rar toda esa infraestructura.
“Enelectrénica de consumo, sibien se
le conoce mucho como productos ais-
lados, el socio tiene oportunidades al
concentrar todos estos dispositivos,
tener casas y oficinas inteligentes. El
Internet de las Cosas en los refrigera-
dores por ejemplo, no es una casuali-
dad, es para que a través de un wire-
less podamos interactuar de manera
remota con estos equipos”, abund el
director en México.
Enautomatizacién de oficinas también
hay oportunidad, asi como en salas de
telepresencia y videoconferencia. En
redes se habla de alambricas e ina-
ldmbricas, mientras los data center
son unarealidad palpable, lo que an-
tes se veia como una solucién aislada
y complicada, hoy ya son muchos los
fabricantes que tienen una oferta y son
mas sencillas, esto es atractivo para el
canal paravender el servidor, el siste-
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ma de almacenamiento, el cableado, la
virtualizacion, entre otros; es decir, es
ellugar donde el distribuidor puede
concentrar todas las certificacionesy
capacitacion que tiene.

“SILOS CANALES SEPONEN A COMPETIR

CONEL PRODUCTO ‘BOLILLO’,

PODRIAN PERDER, PUES AHINO ESTA
LA GANANCIA PARAELLOS™: EDUARDO

CORONADO, TECHDATA.

“Sise observa el mercado de forma glo-
bal, quizéds no se entiendan todas las
oportunidades que hay, pero cuando
se desmenuza y se mira cada punto, en
mercados enlos que el canal quizds no
ha participado de manera directa, esto
se vuelve grande”, aseguré Coronado.

Elfuturoya

Parael directivo, el desarrollo de apli-
caciones es punto y aparate como
mercado emergente; opiné que los
dispositivos moviles deberian ser un
core de losresellers para solucionar
muchos de los problemas de negocio
de sus clientes. Desde el equipamiento
de la fuerza de ventas, para hacer un
rastreo de los equipos, saber punto por
punto donde estdn, hacer cotizaciones,
vender en linea, levantar pedidos, et-
cétera.

“Encontramos un proyecto para dis-
positivos moviles en cada cliente final
que nos encontramos, y ahi debe enfo-
carse el socio un poco mads; él no vende
el equipo moévil, puede desarrollar las
aplicaciones porque seguramente su
usuario final ya tiene equipos”, aseguro.
Es decir, mas que con productos esto
tiene que ver con tecnologia, porque si
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siguen vendiendo sin agregar valor, los distribuidores
tendrdan menos mdrgenes de ganancia. Para ello estdan
los servicios de instalacion, puesta a punto, logisticos,
de mantenimiento, de prevencion, los de garantia con
las extensiones, por ello deben ver mas la rentabilidad
que la vente per sé.

Perfilen Tech Data

“A nivel mundial, aunque somos un mayorista de volu-
men le agregamos mas valor a la ventay estamos en-
focados en comercializar soluciones sin perder el foco
del mayoreo. Vendemos menos que el competidor mds
cercano, pero ganamos mas dinero, generamos mds
valor, nos focalizamos, somos mds eficientes, etcétera”,
compartio.

Para Coronado, Tech Data estd ala mitad del camino
que se han trazado, trabajando fuerte con las marcas
de valor de su portafolio, con iniciativas que nadie mds
ofrece en México, por ejemplo, con HP van de la mano
con Enterprise Group, siendo el tinico mayorista que ha
dado entrenamiento al canal para que sepan como uti-
lizar y configurar herramientas especificas, visitando
seis ciudades en conjunto con lamarcay pensando enla
cobertura geografica donde el fabricante tiene menos
presencia.

Para el canal, cuentan con un centro de experiencia
basado en Costa Ricay una de las marcas que se maneja
precisamente es Hewlett Packard; existe un grupo de
gente al que el distribuidor se puede comunicar, per-
sonal de pre venta certificados con HP, Cisco y Apple.
‘Ahi manejamos servidores, almacenamiento, redes,
centro de datos y servicios. En especializacion ayuda-
mos alos distribuidores a través de las diferentes he-
rramientas y nos vamos a mover hacia ese lado sin dejar
elnegocio de volumen, pues una de nuestras responsa-
bilidades es decirle al distribuidor hacia dénde van las
tendencias”, menciond.

Dentro de estas nuevas estrategias también se tiene
contemplado ofrecer mds alternativas de financiamien-
to para el distribuidor, desde arrendamiento puroy fi-
nanciero, sesiones de derecho de cobro, hasta venta
conjunta con el canal, asi como opciones en servicios
logisticos.

“Esto nos da la fortaleza para ser la opcién, ademas
que la compaiiia ya tenia visualizado invertir en México
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para este aflo y eso puede significar desde comprar
otras compafiias, hasta realizar una aceleracion de ven-
tas con habilitacién de canales, etcétera”, resalto.

Presencia

En cuanto a la cobertura, el director compartié que si
bien hay planes, estos no necesariamente implican la
apertura de nuevas sucursales porque se ha demos-
trado que este modelo no siempre es el més eficiente;
mads bien es tener la seguridad que los productos mds
vendidos estén disponibles paralos socios en diferentes
plazas de manerasencilla y pronta.

Laatencion debe ser mas cercana alos distribuidores,
los modelos de atencién deben de globalizarse, pero
estar puntualmente en donde el socio lo necesita y eso
no solo es con presencia; “la evolucion serd de manera
virtual sin que esto demerite enla interaccién mayoris-
ta-distribuidor, pasa mds por el tema de eficiencia”, dijo.

Los piesenel piso

“En esta primera etapa no podemos salir a adicionar
marcasy canales alo loco (sic), debemos consolidar
lo que tenemos que son alrededor de 4 mil asociados
activos, con 25 marcas en el portafolio. Ser importantes
paralos fabricantes con los que hoy dia trabajamos,
representar un porcentaje relevante en sus ventas, asi
como para los asociados vamos a darles més valor y du-
rante el afio haremos reclutamiento de nuevos clientes
eincluso de nuevas marcas”, dijo Coronado.

Pero aseguré que no sélo por tener aliados, buscaran
marcas que le den sentido al portafolio de sus clientes,
que formen parte de una solucién.

“Unvalor que tenemos como compafia es que para no-
sotros el distribuidor no tiene ndmero, a cada uno se
le llama por sunombre o razén social y marca un par-
teaguas del por qué estamos cerca de ellos, somos mads
personalizados”, abundé.

De metas

Elobjetivo de Tech Data en México es crecer al menos el
50%enel 2015,y eso también incluye ir por los canales
de la competencia, porque es parte del negocio, pero
lo mas importante estd en sumar y no dividir y esto es
apoyar totalmente al fabricante, en llevarles a los distri-
buidores las iniciativas que no han podido desarrollar,
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enla cobertura geografica que no han
tenidoy que esperaban.

“Enlas reuniones con ellos ha sido de-
terminar dénde sumamos valor y no
s6lo pura transaccion y esto lo han
entendido muy bien. Vamos a tocar
zonas como el sur-sureste, laregién
norte contando a Sonoray Chihuahua
como estados completos; lugares don-
de los fabricantes nos han dicho que
no estdn llegando de buena manera’,
explico Coronado.

Con cada fabricante estan buscando
sudreade oportunidad, ademds, estan
enfocados en ser el mayorista que se
sume mas rdpido a sus programasy
nuevas estrategias gracias a que son
compactos en su conjuntoy eso, a de-
cirdel director general, los hace rapi-
dos porque no estan comprometidos
con tantas marcas que les complique
moverse a la par de sus iniciativas.
“Acabamos de firmar con Microsoft por
lo que somos el tinico mayorista que
puede vender Cloud Microsoft México
y podemos implementarlas en semanas
einclusodias, por esa dindmica que te-
nemos. Hemos vendido soluciones de
Cisco o HP que nunca antes se vendie-
ronen América Latina, las ha comercia-
lizado larepresentaciéon de Tech Data
Méxicoy eso nos da un estatus diferen-
te frente a todalaindustria”, sefiald.
Finalmente, Coronado menciond que
van amejorar su interaccion a través
de comercio electrénico, para que los
clientes encuentren ahi un punto de
encuentro.

“Estamos muy lejos de donde quere-
mos por el nimero de transacciones
que se procesan por ahi, pero ya tene-
mos la solicitud hecha en Chile, desde
donde se programa, esto ya esta plan-
teadoy se esta trabajando ya”, conclu-

yo.&
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Oros oe la Ingustria

Alestra

abre mas
espacios ala
innovacion

Rogelio Herrera, enviado

* Inaugura HUB para el desarrollo de proyectos
* Realiz6 una fechamas de su giraanual en Monterrey
* Anunciainversiones y planes

onterrey, Nuevo Leon.-La
estrategiadelafirmase fun-
damenta en cuatro areas:
cloud, movilidad, seguri-
dady colaboracion, aestas
seagreganotras tendencias comointernet
delascosas (IoT) y big data; conello busca
desarrollarunaofertade servicios profesio-
nalesde nivel empresarial que respondana
estetipo de necesidades. Tambiénidentifi-
caun crecimiento exponencial en el trafico
movily video.
Para soportar este nivel de demanda, su
principal objetivoesincrementar la capaci-
dad deinfraestructura, porelloanuncié un
plandeinversionesde alrededorde 1650
millones de pesos ennuestro pais, mas de
lamitad se destinard adicho propésito, des-
tacalacreacion de unsegundo centrode
datosenlaciudad de Querétaro,ademésde
lamejoraensured nacional de fibra 6ptica.
RolandoZubirén, director general de Ales-
tra, menciond: “Enun par de afios masesta-
remos reconociendo que 2015 fue el inicio
deun cambiodisruptivo entodo el merca-
dodeinformaticay telecomunicaciones, el
cualhasidomuy dindmicodurantelos 18
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Rdlando Zubiran

afos que tiene lacompaiiia, esta transformacion se debe en
granmedidaala conjuncién de un nuevo marco regulatorio
conlosavancestecnoldgicos”.

Cifrasyplanesdeinversion

*En 2014 registré unincremento de ingresos de 9%
* Cuentacon 2570m2 de centros de datos

* Actualmente emplea 75% de dicha infraestructura
*En2014realizé inversiones por 14 10 millonesde

pesos
* 23%conectividad, 4 1%infraestructuray 16%en
centros de datos

* Para2015 proyectaunainversionde 1650
millones de pesos

* Estorepresenta 1 7% méas enrelaciéncon 2014

Iniciativas sobre unnuevo marcoregulatorio
Engeneral,lareforma constitucional de telecomunicaciones
implicatresiniciativas para concretar la inclusion digital de
todalapoblacion, la primeraes México Conectado, que busca
llevar bandaanchaalolargo delterritorio nacional, también
se pretende extender lared troncal de fibra éptica, finalmente
mediantelared compartidade 700Mhzse buscaimplementar
accesoinaldmbricode tltima generacion.

Para capitalizar e impulsarlos objetivos de lareformaenteleco-
municaciones lafirmabusca posicionar un modelo de negocio
donde participe como unfacilitador comercial aprovechando
tanto su cobertura como infraestructura tecnolégicayasifo-
mentar el desarrollo de una mayor oferta de servicios empre-
sarialesmovilesenfocadosaverticales de telecomunicaciones,
seguridad, salud y educacion.

Laideaes constituirse como un Agregador Mévil Virtual de
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Red, MVNA, por sus siglas en
inglés, para colaborar, por un
lado, confirmasinteresadasenla
comercializacién de este tipo de servicios aempresas, sector
publicoyusuarios profesionales, parte de laestrategia también
contempla trabajar en conjunto con un operador mayorista
paraocupar parte delabandadestinadaal usode bandaancha
movil.

Uno de los retos mds importantes, enrelacion conla tltima
iniciativa es constituir un nivel de demanda suficiente para
impulsar el desarrollo de un modelo de negociorentable, por
ello Alestrave lanecesidad de un operador virtual habilitador
(MVNA) que facilite el trabajo de los proveedores de servicios
los cuales conformaran un ecosistema de canales de distribu-
ciénque permitan llegar mejoral mercado.

“Coneste panoramaidentificamos unaoportunidad de nego-
cioquebuscamos capitalizaratravés delafiguradeagregador,
asitambién contribuimosalaviabilidad de los objetivos traza-
dosenlareformamediante una ofertamasampliade servicios
moviles, estolo haremos tomando capacidades del operador
mayorista e integrando sistemas que respaldenalos provee-
doresdeservici¢”,agregd el directivo.

Espaciosyforosalnorte

Ademadsde presentar resultados y estrategias, la firmainau-
gurd, enlaciudad de Monterrey su HUB de Innovacion, espa-
cioenfocadoal desarrollode iniciativas a través de diferentes
metodologias, las cuales se busca se traduzcan en ofertas dis-
poniblesenelmercado, se trata de dos centros de innovacion,
tecnologiay negocios, este dltimo funciona mediante grupos
interdisciplinarios de trabajo que desarrollanideas.
Elsegundo centrosedestinaala prueba, validacion y homolo-
gacionde prototipos de soluciones las cuales tienen potencial
de comercializacion, estainiciativa es el resultado de la cola-
boracién conlaUniversidad de Stanford. Como partede sues-
trategia también Alestracompré a Constructores de Sistemas
(S&C) integrador de soluciones de tecnologias de informacion
conlaque busca consolidar su portafolio.

Deeste modobuscaacercaral mercadosistemas de almacena-
miento, procesamiento, virtualizacién, asi como automatiza-
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cién, aesto seagregan
servicios administrados
yprofesionalesdesoporte,
consultoria, seguridad ade-
mas de desarrollo; de hecho
mantiene una iniciativa en el
desarrollo de nubes basadas en codigo
abierto para el desarrollo de solucio-
nes de big data que permitan una
mejor tomade decisiones.

Otra iniciativa derivada de la
adquisicién tiene que ver con
el procesamiento de medios de
pagoelectronico con tarjetas ban-
carias, vales de gasolina y despensa.
“Estamos entrando a una nueva era
gracias a la convergencia entre tele-
comunicaciones y tecnologias de la in-
formacion, por ello estamos realizando diferentes
apuestas en cada uno de los nuevos escenarios de
modernizacion’, concluyé Zubiran

Finalmente, como parte de su gira tecnoldgica la
firma se reuni6 conlacomunidad empresarial de
Monterrey, paramostrar tanto su oferta de solucio-
nes como lade sus principales aliados tecnolégicos
como: Avaya, Blue Coat, Check Point, Cisco, EMC,
Fortinet, Intel, HP, Huawei, Microsoft y Symantec,
latematica del evento fue ‘Uneteal Universodelaln-
novacion’,seregistré unaasistenciade alrededor de
700 personas.&

AlestraSummit2015 ennimeros

» Cinco ciudades: DF, Guadalajara, Monterrey,
Querétaroy Tijuana
* Entres fechas hareunido alrededor de 2200

asistentes

* Fechas en puerta: Marzo, 5 en Querétaroy 12 en
Tijuana

* Entotal se espera una asistencia de mas de 3 mil
personas

www.esemanal.mx



ACTECK
AR-100

' Il N - - .
CARACTERISTICAS: On ear Hi-
Fi conmicréfono cable plano
3.5mm. Gran calidad de audio,
cinco colores diferentes. Se pueden
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\ Svenska, Grupo Unidades
de Computo, Macrosistemas
Tecnologicos, Omicron, Pacific,

\
\ ACTECK
\
4 e, [\

PCOnline, Productos Electronicos -

y Computacionales, Smart ‘

Click, SistemasAplicados de la

\ Conurbacion del Panuco, Sumicom, ESTUD'O SI-EEK

\TechnotrendyTechsMart \

contactame@esemanal.mx
\ CARACTERISTICAS: On-earcon
- microfono. Calidad de sonido,
cuentan con diadema ajustabley
almohadillas que ademds deaislar
el sonido exterior, son comodas.
Manos libres para conversaciones
largas sin quitar los audifonos.
GARANTIA: Unano.
DISPONIBILIDAD: AEM,
Armaycom, Calcom, Computol,
Comercializadora de Cémputo
del Sureste, CT, CVA, Exel del
Norte, Electrénicay Computacion
Integral, Ingram Micro, Grupo
Loma, Grupo Sayan, Grupo
Svenska, Grupo Unidades
de Cémputo, Macrosistemas
Tecnolégicos, Omicron, Pacific,
PC Online, Productos Electronicos
y Computacionales, Smart
Click, Sistemas Aplicados de la
Conurbacién del Panuco, Sumicom,
Technotrend y Techs Mart.
contactame@esemanal.mx

PeakStop, sonido Hi-Fi, aplicaciones
\ de software de Jabray gestién remota
\ deactivos.
GARANTIA: Tres afios.
‘ DISPONIBILIDAD: Comstor,
\ Neocentery Nexsys.
‘ contactame@esemanal.mx
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LOGITECH
WIRELESS
1600

P - LN I BN S S EE .

CARACTERISTICAS: Conectar
yolvidar; sonidoalto, claro
\ yen libertad con potenciay
\ comodidad. Basta con conectar
elmindsculoreceptoraunpuerto
USBy dejarloahilisto para usar.
Los transductores optimizados
por laser minimizan la distorsion
paraunas llamadasy unsonido
estéreo nitido, mientras queel
micréfono con supresion deruido
reduceel sonido defondo. Sin
necesidad detener que estaren
\ lamesa:puedemoverseauna
distanciadehasta T0mdela
computadora. Lapilarecargable

+ JABRAMOTION
+ OFFICE

CARACTERISTICAS: Auricular que
ofrecetriple conectividad: teléfono fijo
deescritorio, celulary computadora,
através de latecnologia Bluetooth.

Tieneunalcance de hasta 100 metros

|
y funciona comobase comunitaria ke de seis horas de duracién permite
paratelefoniay cuentan consensorde \ \ escuchary charlardurante mas
movimiento, que cambiael volumen del tiempo; ladiademaacolchada
audiodel auricular paraquese adapteal \ y lasalmohadillas garantizan
ambiente. \ \ comodidad.

GARANTIA: Tres afios.

DISPONIBILIDAD: Comstor, Neocenter
y Nexsys.

contactame@esemanal.mx

a4 GARANTIA: Dosafios.
DISPONIBILIDAD: No precisada.
taguilera@logitech.com

LOGITECH WIRELESS HB 20E

Il I I I IS IS I I - B B S B - .- .
‘ CARACTERISTICAS: Disponible en versiones monoy estéreo.
Conectividad inalambrica de espectro DECT, indicador LED
\ dellamadaen curso, botén de muteen la varilla e indicador
LED, controles de [lamadaen auricular, hasta diez horas de
conversacion en banda ancha, hasta 100 metros de radio
deacciéninalambrico, optimizado para Microsoft Lync;
\ compatible conlamayoriadelasprincipales plataformas de
comunicaciones unificadas. Emparejamiento automatico en
\ base de carga, varilla de micr6fono giratoria, almohadillay
\ diademadepielsintética, indicador visual de llamada entrante,
micréfono con supresion de ruido y cancelacion de eco,
conmutador de banda ancha/estrecha, procesador de senales
digitales (DSP).
GARANTIA: Dos afios.
DISPONIBILIDAD: No precisada.
\ taguilera@logitech.com
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MICROSOFT
LIFECHATLX-4000
FORBUSINESS

Control devolumen,
micréfono integrado c/reduccién de
ruido, almohadillaacolchonadatipo
piel, ledindicador de llamada, rotacién
del micréfonode 270°, acabado de
diadema negro/tipo piano, boton para
videollamada, conectividad USB,
optimizado para Lync/certificado Skype,
Windows 8.1, 8, RT 8, and 7, Android
3.2and4.2 yMacOSx10.7-10.9.
Monoaural.
Dosanos.
CVA, Ingram Micro,
IntcomexyTech Data.
contactame@esemanal.mx

PERFECT CHOICE
PC-110823

Audifonos
On-ear c¢/micréfono. Diadema para
videoconferencias y multimedia.
Calidad de sonido estéreoy comodo
diseno. Micréfonointegradoen
el cabley control de volumen
que permite entablarlargas
conversaciones sin molestar los oidos
y conun audio nitido. Su conector es
3.5mm.loqueledaversatilidady
compatibilidad.
No precisada.
AEM, CT, CVA,
Grupo Loma, Ingram Microy Exel del
Norte.
contactame@esemanal.mx

MICROSOFT “
LIFECHAT LX- '
6000 BUSINESS

Controlde
volumen, micréfonointegrado ¢/
reduccion deruido, almohadilla
acolchonadatipopiel, ledindicador
dellamada, rotacién del micréfono
de 270°, acabado de diadema negro/
tipo piano, botén para videollamada,
conectividad USB, optimizado para
Lync/certificado Skype, Windows 8.1,
8,RT8,and7,Android3.2and 4.2y
MacOSx10.7-10.9.
Dosanos.
CVA, Ingram Micro,
IntcomexyTech Data.
contactame@esemanal.mx
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PLANTRONICS
ENCOREPROS00

Cancelaciénde
ruido, 6ptimo posicionamiento del
micréfono, audio debandaancha
para conversaciones mas clarasy
confiabilidadalargoplazoentres
disefios: Encore PRO510/520, 530y
540.
Dosanos.
Anixter, Latintel,
Portenntum, Representaciones Unidasy
Scansource.
contactame@esemanal.mx

PLANTRONICS
ENCOREPRO 700

CElegante confort
y un aspecto de primera calidad. Para
usuarios intensivos del teléfono,
incluyendo centros de atenciéna
clientes, help desks, tele-ventasy
organizaciones deservicioaclientes.
Dosanos.
Anixter, Latintel,
Portenntum, Representaciones Unidasy
Scansource.
contactame@esemanal.mx

PERFECT CHOICE
PC-116110

Llamadas de hasta
10 horas con estos audifonos Bluetooth
condoble micré6fono paraaumentar
laclaridad de vozy 5 ecualizadores
predeterminados. Disefio portable
yaque cuenta con unaestructura
plegable. Botonestouch equipados
conunsistemaqueindicalabateria
del audifonoen el iPhone o cualquier
dispositivo iOS.
Noprecisada.
CT, CVA, Grupo
Loma, Ingram Microy Exel del Norte.
contactame@esemanal.mx

RAZERKRAKEN XBOX ONE

Auriculares para juegos, con
diafragmasy gran aislamiento sonoro del ruido exterior
paradisfrutar durante horas del sonido de alta calidad.

Diseno cerrado de sus almohadillas, con un mullido
acolchado circumaural y micréfono analégico
unidireccional.
Unano.
Ingram Micro.
contactame@esemanal.mx
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RAZER KRAKEN 7.1 CHROMA

Tieneiluminacién personalizable

con hasta 16.8 millones de colores y un avanzado motor de
sonidoenvolventede 7.1 canales virtuales desarrollado con el

software de configuracion unificada Synapse para generar una

experienciadeaudioenvolvente de 360°.

Unano.
Ingram Micro.
contactame@esemanal.mx

SENNHEISER
URBANITE AL
WIRELESS

Despliegan
tecnologia inalambrica de vanguardia
paraunsonidodealtafidelidady
facilidad de uso. Cuentan con el c6dec
apt-X para un sonidoclaroy de calidad
CD; asi como detecnologia NFC para
emparejarel Bluetooth con aparatos
NFC compatibles. Tecnologia Bluetooth
4.0 estandar para multi-conectividad.
Panel de control touch en el auricular
derecho para funciones, micr6fonos
duales dentro de los auriculares que
monitorean continuamente el sonido
ambiental cancelando la interferencia

VORAGOHP-300

Fidelidad sonora,
los audifonos estan creados para los
gustos mas exigentes y satisfacen
lablsquedade calidad en sonido.
Disponibles entres diferentes colores.
Unano.
Calcom, Computol,
CT, Eagle, Exel del Norte, Grupo Lomay

externaparaun hablamasclara. PCH Mayoreo.
Dosanos. contactame@esemanal.
No precisada. mxcontactame@esemanal.mx

ADisponiblesen
cinco colores, destacan porsudisenoy
fidelidad.
Unano.

Calcom, Computol,
CT, Eagle, Exel del Norte, Grupo Lomay
PCH Mayoreo.

contactame@esemanal.mx
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Azerty de México S.A. de C.V.

BRANDmanagementGROUP

Tu mejor opcion
Ahora fodo’en un mismo [ugar pm‘u imprimir ( |0

-Plotters®® - Tintas de formato amplio

-Papeles de formafo amplio G RAN D E

Siguenos en: m azertydemexico

Mex. 5082-0100 / 3000-2300 Lada sin costo: 01 800 522 8000
Mty. (81) B125-8200 Lada sin costo: 01 800 112 2806

www.azerty.com.mx / www.e-azerty.com




* OFRECENEGOCIO EN CONECTIVIDADY
ACCESORIOS DE COMPUTO

« DIFERENCIA LA OFERTA EN DISENO, UTILIDAD Y
ESPECIALIZACION

ctualmente el mayoristaexploraunafacetade provee-
dorde solucionesatravés de lamarca BRobotix que
contemplaaccesoriosde cémputoy conectividad, por
llobuscaconformarunecosistemadedistribuciona
nivel nacional enel que participen tantoresellers comomayo-
ristas; el principal objetivo es llegar asegmentos: corporativo,
gobierno, hogary pequefiaoficina (SoHo).
Guillermo Gil, director comercial en Data Components, mencio-
no: “Ensector pablico hemos conseguido participar enalgunos
proyectos pequeios, por ellomantenemos unaexpectativa po-
sitivay creemos que durante este afio se liberaran mas presu-
puestos paraque lavertical recupere suritmo de crecimiento,
actualmente 30%de nuestrasactividades comerciales corres-
pondanaestesegmento”.

PORTAFOLIO DEBROBOTIX

102022: Teclado USB estandar color negro
400007R:Ratén Auto Lamborghinirojo

065144:Bobina CAT 6 UTPElite
013524:Panelde parcheo CAT5ede 24 puertos
SM-T210:Protector Galaxy Tab 3de 7" endiferentes colores

Del conocimientoal valor

Anivelestratégico, la firmabusca capitalizar sunivel de espe-
cializacionensusdoslineas de negocio, yaseanratones, tecla-
dosofundasinteligentes paratabletasde 7y 10 pulgadas;en
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Youtube/noticias del canal

Data
Components
buscaimpulsar
solucionesde

BRobotix mmmmmm

conectividad dispone de bobinasde cable CAT 5E, 6,ademas de
cabledeelectrénicacomoHDMI, VGA, USB, asicomodiferentes
tipos de cargadores, paneles de parcheo, entre algunos otros
complementos de equipo pasivo.

“Unodelos objetivos es posicionarlaofertade BRobotixa partir
delvaloragregadoy utilidad que los productos puedenllevar
alosusuarios. Encuanto el modelo de negocio el canal tiene
laposibilidad de obtener margenes altamente competitivos,
propiosdelosaccesorios, aestoseagregael diferenciador del
disefiodenuestros productos,lomismosucede conel portafolio
de conectividad”,agregé el directivo.
Enrelacionconlasiniciativasde generacion de demanda, Data
Componentsrealiza unacamparfia de posicionamientola cual
busca generar el interés del mercado paraque se traduzcaen
opciones de negocio para el ecosistema de distribucion, otra
herramienta comercial es el tipo de cambio preferencial para
canalesregistrados, asicomo entrega gratuita en cualquier
partedel pais,ensus primeras compras.

Amediano plazo tambiénse ofrece accesoadiferentes planes
crediticios. Paraser mas eficiente a nivel estratégico, lafirma
cuenta con ejecutivos especializados en verticales de sector
publico, iniciativa privada e incluso mayoreo, asilos distribui-
dores puedentenerunseguimiento puntual deacuerdoal tipo
de mercado que buscan atender, yasean grandes proyectos,
licitaciones o ventaal menudeo.

Sibien el corporativo estd enlazona centro, cuentaconuna
plataforma de logistica que le permite tener alta disponibili-
daddesolucionesencualquierregiéndel pais. También cuenta
conelrespaldodelos mayoristas regionales SASA y Maycom,
adicionalmente esta cerrando negociaciones conotros cuatro
mayoristas concoberturanacional. Para proyectos especiales
tienela capacidad de fabricacién e importacion.

www.esemanal.mx
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Solucion IP accesible

No esperes mas y adquiere nuestra solucion de camaras IP y NVRs

Premiada con el primer lugar por
la revista de seguridad A&S en
la exposicion de seguridad
Sicurezza 2014 en ltalia

Camara IR de domo antivandalica Camara IR de domo con Camara de bala con
con lente fi lente vari-focal Iente fijo / 30m IR
DAI-3901 DI-380IPVE I3-
DAI-380IP04 DI-380IFVE e Jaeaum St
2P i
1,3MP 13mp
NVR 4 Canales 720P NVR 8 Canales 720P NVR 16 Canales 720P
{1080P - 4 Canales medio tlempa real) NVR-B200 (1080F - & Ch medio tempo real) MNVR-16400 (1080F - 18 Gh medio tempo real)
NVR-4100 NVR-8200(1U) (10800 - 8 Ch medic MNVR-16400(1L)) (1080e - 16 Ch meds
tiempo (4 Ch tlempeo real) fiempo [ B Ch temoo real)
720P 720P
T20P i e
—im : 10BDP : 1080P
! 2P JTeoe
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A “THANK YOU™ PROGRAM
BY PROVISION ISR MEXICO

@.wmm EnTcomMEX  =COICOM= é,a
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PARA EL CANAL DISTRIBUID {
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www.goldvault.com.mx
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www.convencionesvirtuales.com

Venta de stands y contrataciones:

ventas@cievsa.com p—
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' Samisk

olclas
inTeam

Lamarcaofrece unaopcion paralosdistribuidores
dedarle seguimientoalassolicitudes de informa-
ciény pedidos, por medio de bases de datos, moni-
toreodelos procesosde venta, visibilidad de todoel
proceso y mejorando los procesos comunicativos
entreempleadosinternosy clientes.

“Hemos detectado que en muchos casoslos distribuidores nologran
atender todas las solicitudes comerciales o de informacioén que seles
hacenyalnodarle seguimiento se pierden importantes negocios’,
explico Vidal Cantd, fundador dela compafiia, quienaseguré que enla
actualidad enfrentamos larecepcion de informaciony solicitudes por
multiples ventanas de contacto. Asegurd que lasolucién cuentaconun
modulo que crea un centro de atencién que recopila toda lainforma-
cion, loque mejoralos procesos comunicativos.

Elproducto estdenfocado paralas PyME, al respecto el directivo, dijo
queluegode cincoafosenelmercado, el 78%de sus clientes pertene-
cenaeste sector, explicé que muchas empresas medianas podrian te-
ner unimpacto monetarioimportante conel uso delasolucién, “hemos

Vidal Cantu

ALMACENAMIENTO
MOVIL s

micro Las tarjetas microSDXCy microSDHC para cé-
64cB =2 | marasenautomovilesysistemas de monitoreo

(g S } devideo parahogar fueron presentadas por la
: -~ marca. Ofrecenmds de 10,000 horas de graba-

ciéndevideo FullHD conlacapacidad de 64GBy

5,000 horasenunacapacidad de 32GB.
“Los sistemas de monitoreo de video de autoy de hogar requieren mas
demanda de soluciones de memoria, asi que hacemos usode nuestraex-
periencia paraentregar unatarjetamicroSD tecnoldgicamente avanzada
querealmente conoce las necesidades de este mercado en crecimiento”,
coment6 Dinesh Bahal, vicepresidente de Mercadotecniade Producto
paraSanDisk.
Deacuerdo conlamarca,ambas soluciones soportan situaciones ad-
versas como lluviaonieve, o puestas eneltablerode unauto,ademas de
ser probadas contra golpes. Cuentan también con tecnologia clase 10
lacual que entrega velocidades requeridas pararendir en unavariedad
de sistemas de monitoreo. Las tarjetas tienen una garantia de dos afios
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Brenda Azcarategui

Laempresa Veramiko presenta paralaindustria TTuna herramienta de
software para dar continuidad a los negocios con susolucién inTeam.

identificado que alnodarle seguimientoalosleads
se pierde mucho, usando nuestraofertase puede re-
cuperar unvaloraproximado de entre 100 mil pesos
a 500 mil pesos en un periodo de tiempo corto, en
promedio serecuperan 10 mil pesosal mes, porlo
queelretornode inversion es tangible™.
Elmodelodedistribucién es directo al usuario final
y se presentacomo unaofertade SaaS (software asa
service) por suscripcién mensual. Por otrolado, una
delasestrategiasdelaempresanacidaen Monterrey
esexpandirse a América Latinay Estados Unidos de
Américaendonde yacuentan conun 20%del total
desusclientes enciudades como Argentina, EUAy
Colombia. &

contactame®@esemanal.mx

PARADEMANDA

yllegaranaMéxicoenelsegundo trimestrede 2015.
Otraofertadelamarcase encuentraenlatarjeta Ul-
tramicroSDXC UHS-], edicion Premium, de 200GB
para uso endispositivos méviles. Estd enfocadaen
teléfonosinteligentes y tabletas Android, estaedicion
Premium combina capacidad y velocidades de trans-
ferenciade mas de 90MB/s,los consumidores pueden
esperarmoverarribade 1,200 fotos por minuto, ase-
gurolaempresa.

Latarjeta UltramicroSDXCUHS-1200 GB, edicion Pre-
mium, tiene unagarantialimitadade 10afios, yestara
disponible entodoelmundoenelsegundotrimestre,
informdé SanDisk.

contactame@esemanal.mx
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Router Solaris NW230NX'T'49de

Ofrece rapidez, ancho de banda,
mejor cobertura y mas opciones de
administracion y seguridad en la red.
Caracteristicas

*300Mbps Wireless N
*Garantia de tres anos
*Cambio fisico inmediato
*Rapidez y ancho de banda
*Seguridad en la red
Disponibilidad

Intcomex
marco.ramirez@intcomex.com

PantallaX464UN-2
INEC Dicolay

Equipo profesional de marco ultra delgado,
util para video walls en uso rudo (24X7)
tanto para senalizacion digital, salas de
reuniones, lobbies, como para aplicaciones
con arreglos de hasta 10 x 10 con tecnologia
TileMatrix integrada.

Descripcion

Entre sus prestaciones destacan su sensor
humano opcional que garantiza que los
video walls estén encendidos y dirigidos
al publico objetivo, ranuras de expansion
para OPS (Media Players), funcionalidad
de datos inalambricos inteligentes, amplia
conectividad, entre otras.

Caracteristicas

*’T'amano de pantalla 46”

*Marco de 5.5 mm

*Tecnologia del panel TFT con S-PVA 'y
retroiluminacion de LED blanco directo

*Resolucion full HD 1920 x 1080,
700 cd/m2

*Relacion de aspecto 16:9; brillo
[cd/m?*] 500, (700 max); ratio de
contraste (tip.) 3500:1 —-Angulo
de vision [°] 178 horizontal / 178
vertical

* Audio opcional speakers (15 W +
15 W) —-Garantia de tres afios
Disponibilidad

Grupo CVA, Ingram Micro
México, Inovat Technology, NEC
de México y Vission XXI.
informacion@necdisplay.com
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Spectrexz6ode HP

Notebook convertible de 13,37 ultra
delgada con pantalla touch full HD y
hasta 12.5 horas de duracion de la bateria.
Ofrece fluidez en la transicion del modo
notebook para trabajar, al modo base para
ver entretenimiento, al modo atril para
entretenimiento con recursos tactiles o al

modo tablet para movilidad. ) . sl
Descripcion T — ]
Disenada con un chasis de aluminio iy — ’
I
CNC, tiene 15,9 milimetros de alturay un Wity ‘"\.-M
peso de 1,5 kg. Presenta metal pulido en _
laterales con un acabado en color plata. *Puertos HDMI, DisplayPort 1.2

Integra USB Sleep and Charge, para *Tecnologia Wireless Display

cargar dispositivos en forma movil incluso *Tres puertos USB 3.0y con
mientras estd en suspension. *Sintonizacion eficaz de 2.4 GHzy 5 GHz,

Caracteristicas en todos los modos

*Procesadores Intel Core i5 ¢ i7 *Disponible en abril
+Con una SSD de hasta 256 GB contactame@esemanal.mx

eCam CCzoooede Logitech

Cdamara para videoconferencia, opera a *Campo de vision go grados
una distancia de hasta diez metros. Ofrece Full HD 1080p 30 fps
compatibilidad con cualquier aplicacion con tecnologia UVC 1.5y
UC, asi como teleconferencia desde H.264 SVC

una tablet o teléfono movil mediante *Control remoto (PTZ)
Bluetooth y emparejamiento NFC. +Optica ZEISS con
Descripcion enfoque automatico

Plug and play, permite montarse en *Kensington security slot
pared, mesa o repisa. Con adaptador para *[LED para confirmar
tripode estandar. streaming de video
Caracteristicas cboimorto@logitech.com
*Panordmico, inclinacion y zoom

robotizados

* Panordamico de 260 grados, inclinacion

de 130 grados
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No pierdas de vista
lo que mas te importa

Vigila con las Cdmaras Inaldmbricas
de Videovigilancia IP de D-Link

En cualquier momento y desde cualquier lugar
monitorea en tiempo real,

Descarga la aplicacion gratuita mydlink, conecta
tus equipos a través de tu red WiFi y listo!

ydiink

[Oersion | > Sk v | @ Timan |

www.dlinklacom | . n
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“Vamos a infegrar...”

El evento mas
trascendente en México
sobre TIC's y Telecom

Conocimiento + Capacitaciéon + Educacion
Actualizacion * Certificacion Internacional

MARZO 18-19 | Hotel Marriott Reforma, Ciudad de México
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