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INNOVARES CLAVEPARA

ejores procesosinternos, nuevasmarcas que complementansu portafolio, programa
de incentivosydesarrollo decanales, sonséloalgunasdelas cualidades que £
segtinMiguel Ruiz, director general de TEAM, han hecho diferenciaenlacomparifa.
EnentrevistaconeSemanal, el directivo habl6 sobrelasacciones que hanrealizado paraseguir creciendo
ymirar hacia el futuro, por ejemplo, la alianza que signaron con Kio Networks el afio pasado para brindar servicios de
infraestructura, tecnologias de lainformacién de mision criticay servicios bajodemanda, los cuales estanrespaldados por
sz2centros de datosconcoberturaen AméricaLatina yEuropa. Encuantoaherramientas, destacélainiciativa Mas
Valor’ conlaque puedenmedirlos niveles de servicio consus partners, yaque les facilita conocer desde elmomentoen que
sehaceunrequerimientodelossocios hastaen cuanto tiempolesresuelvensus demandas.
Después de unos meses de sunombramiento, Jorge Silva, director de Microsoft en México, hablé de laimportancia de
laespecializacion del canal y que deben aprender a trabajar con otros socios para sacar adelante proyectos y ofrecer
soluciones completas. Indic6 que fortalecerdnasu ecosistemade partners ylos ayudardan adesarrollar habilidades, pues
afirmé que sufocoydedicaciénserdenasegurarse que setransformenalavelocidad que el mercadolorequiere.
Otracompaiiaquesigue innovando esXeroxMexicana, queenvozdesudirector de canales, Juan Ramén Romero,
presento lainiciativa Partner Plus Program, dirigidaasus socios de negocio, la cual tiene como objetivo desarrollar y llevar
aunmismo nivel de conocimiento asus canales de una maneraflexible y enfocada. Conello, ahora todos conformardnuna
sola categoriadenominada Office Solutions. En una primera etapa habra dos disciplinas: una para el mercado de servicios
administrados deimpresiony otra Light Production, mismas que integran un proceso de entrenamiento, coaching posteriory
seguimiento personalizado. Lamarcaofrecera herramientas como desempefio de oportunidades, incentivos, mercadotecnia
ydesarrollode habilidades.
Elmes pasadose celebrolasegundaedicionde DataNet BICSI 2016, con unaasistencia de aproximadamente 500 personas
yelrespaldode 30 expositores. Enel eventose ofrecié un completo programa de conferencias, algunos delos temas fueron:
internet delas cosas, infraestructura del data center, redes, aplicaciones actuales y emergentes, temasde cableado de
cobreyfibradptica, video vigilancia y enfriamiento, entreotros.

Alvaro Barriga
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BICSI2016

Victor Chavez

Lainauguracion oficial estuvoacargo de
Brian Ensing, presidente de BICSIanivel

mundial, y se registraron méas de 500
visitantes y 30 expositores.

Miguel Aldama, Nidia Tenorioy Rick Ciorda

ste afio asistieron el doble de visitantes que la
edicién anterior, aunque Rick Ciordia, presi-
dente de distrito CALA en BICSI, recordé que
estaesunanueva etapa, pues anteriormente
yase habianrealizaas corao 10 everitos cuando en
México habia incluso, una oficina de BICSL
“Hace casitres afios el pais entré en el distrito del
Caribe y Latinoamérica, el cual es el segundo mas
grande de la asociacion a nivel global. Lo mas im-
portante de todo es mantenernos educados en las
nuevas tecnologias, hacer mejores relaciones de
negocio porque laindustria cambia rapidamente, el
foronos permite abordar nuevas oportunidades de
negocio y al mismo tiempo presentar informacion
técnica”, aseguro el entrevistado.
Por su parte, Miguel Aldama, presidente de BICSIen
México, compartio que se cumplio la mision inicial,

6

llevar la educacion y compartirla con otros para la toma
de mejores decisiones y asi preparar las infraestructuras
paralos cambios e innovaciones con la integracion de las
mejores practicas.

Trabajo continuo

Segun Ciordia, la labor siguiente es llevar esas mejores
préacticas a través de universidades con seminarios y cur-
sos que se adaptan a larealidad de cada pais. Con la fina-
lidad de replicar esas coaliciones como la que tienen con
el Colegio de Ingenieros de Puerto Rico en paises como
México, Colombia y Pert, pues las necesidades son afines.
“Ademads tenemos congresos de un dia durante elafio y
faltarealizar el de Colombia en mayo, ademads de eventos
en Uruguay, Chile, Ecuadory estamos trabajando en una
propuesta para Nicaragua y Guatemala”, dijo.
Aldamasefald, que han tenido reuniones de voluntarios
paradetectar eventos donde pueden estar presentes, ade-
mas de ya estar colaborando con la Universidad Nacional
Auténoma de México (UNAM) y otras asociaciones. A la
par, laorganizacion trabaja en que los paises se tomen las
normativasy credenciales de BICSI como regulaciones,
tales el caso de Estados Unidos donde ya es asi, incluso a
nivel de gobierno federal se solicita ese requisito; en Aus-
tralia estdn adelantados en el mismo tema. “Y es que no
s6lo tenemos la certificacion RCDD, hay muchas més, para
planta externa, especialistas en centro de datos, etcétera.
Laideaes que el usuario final también las conozcay que si
contratana un RCDD sea un profesional confiable para su
disefio, inspeccidn, entre otros, porque laindustria alrede-
dor del mundo esta sufriendo cambios todos los dias, por
ello es importante mantenerse informado y actualizado
paramovernos al ritmo que hoy se exige”, aseguro Nidia
Tenorio, vicepresidenta de BICSI México.

Contenido

Durante los dos dias del foro se ofrecié un extenso pro-
grama de conferencias, los temas abordados fueron al-
rededor delinternet de las cosas, la infraestructura del
data center, redesy aplicaciones actuales y emergentes,
temas de cableado de cobre y fibra 6ptica, video vigilancia,
enfriamiento, entre otros.

Ademads, se tuvo una exposicién comercial, donde los
asistentes pudieron conocer de primera mano de los fa-
bricantes, los dltimos avances en materia de productos,
tendencias y algunas pruebas en vivo.

www.esemanal. mx



Belden

“Esunforo que anivel
global es clave parael |.
mercado de Telecom,
guiando enlas buenas
prdcticas y abordan-
dodiseno, instalacion,
certificacion y nor-
matividad. Participa-
mos ensus diferentes
eventosyaquinoesla
excepcion, nos sirve
para estar mas cerca
de la comunidad de &=
cableado estructurado”.

Alejandro Gémez,

CDC Group
“Traemos tierras fisi-
cas con Total Ground,
Telecomcon Avayay
video vigilancia con
Samsung; ademas de
cableado estructura-
do con Newlink como
unicos distribuidores
en México. Los asis-
tentes son del medio
y eso hace muy inte- . WA
resante el encuentro Christian Torres,
porque realmente gerente de mercadotecnia

sabenydominan el lenguaje de esta tecnologia”.

Charofil

“Somos especialis-
tas en canalizaciony
aunque tenemos va-
riedad de productos
en el portafolio, en
este evento nos in-
teresa que conozcan
nuestro core: malla
para telecomunica-
ciones y eléctrico. |4
Nuestra presenciaes (g L
importante porque AdrianaLopez,

nos daaperturaaque gerente de cuentas especiales Charofil
los integradores que no nos ubican nos puedan co-
nocery disipar las dudas que suelen tener”.

gerenteregional del drea Enterprise

La Solucion completa

para todas las necesidades de cableado estructurado en
Categoria BA para video, voz y datos.
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Cable Patch Cord CATG6A de
0.9my2.1m-LSZH - Azul
PCGPCCEALZOZBL / O7BL

Jack RJ-45 CATEA para
terminacion sin herramientas
MAW-KSTOBASL

Patch Panel de 24 Puertos.

CATBA
NAW-PNELEAZA

Placa de FPared para
RJA45 - blanco
AW BONKTD

#FINTCOMEX

MEXICO

Para Mayor Informacion:

Marco A. Ramirez Gonzalez | Product Manager Networking
marco.ramirez@intcomex.com | www.nexxtsolutions.com

Progreso 172 Esq. Prosperidad Col. Escanddn, México DF 11800
T[5515278.9901 |Ext. #521195
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Dielsa (Hoffman)

“Mostramos gabine-
tes paraequipo acti-
vo,de 90 centimetros
de fondo, racks abier-
tos, y de varios ma-
teriales con lamarca
Hoffman. También

hicimos énfasis en
seguridad con Bosch.
Elevento estuvo bien

focalizado y con el §

Ideal

“Estamos introduciendo
la linea eléctrica a nivel
nacional, porque somos

Victor Hugo Gonzalez,

valor agregado de las
representante de ventas Hoffman

charlas para conocer
mas sobre lo que estd y las tendencias”.

ungrupode 19 empresas
en diversas industrias
por ello la importancia
de tener presencia en
el evento porque hubo
asistentes muy focaliza-
dosy algunos de nuestro
personal cuentan con
categorias como RCDD
lo que nos hace partners
cercanos”.

S O
Victo; Marin,

Fluke (Dominion
( ) director América Latina

“Traemos el portafolio completo de soluciones para
cableado de cobrey fibra, Wi-Fiy Trouble Shoting.
Notamos que los asistentes tienen dudas en cémo
hacer las pruebas de cableado de fibray por eso ofre-
cimos una conferencia. La afluencia es muy buena
porque es gente que conoce del cableado de tele-
comunicaciony viene a buscar mds conocimiento
técnico”. Jaime Reyes, gerente de ventas Dominion

Nexxt

“Traemos toda la gama,
categorias 5e, 6 y 6a,
con cables blindados, sin
blindar, interior, exterior
y condiversas certifica-

Furukawa

“Traemos una linea
para centro de datos
de alto desempefio
con ancho de banda
grande y alta densi-
dad en sélo una uni-
dad derack. Unsiste-
ma de generacion de
nuevared totalmente
pasiva, lacual ahorra
enespacio porque no
necesita de enfria-

_

F
FlavioR. Marques,
soporte técnico e ingenieria

ciones internacionales.
Ademads de nuevos patch
panel de altadensidad de
24y 48 puertos. El perfil
de los asistentes es espe-
cificoy paranosotros es
importante porque esta-
mos entrando fuerte en
cableado y este tipo de

bt
Gina Rubiano, gerente regional para
América Latina en Nexxt

eventos atrae alos clientes que buscamos”.

miento ni de energia. de Data Centers de Furukawa
Somos fuertes aliados de BICSI y estamos en contac-
to de manera permanente y colaboramos mucho con
ellos, ademés que le damos valor real como ellos ala
capacitacion”.
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Panduit

“Es un foro intere-
sante porque estdn
los expertos en la
tecnologia de in- M
fraestructura fisica g
de cableado, gente [
que disefia los es-
tandares, que crea
las especificaciones
de los proyectos y

en esta ocasion lle- 5
vamos soluciones Marco Antonio Damidn,

de cable de ambito gerente de ventas técnicas

reducido en categoria 6a con la mitad de diametro
que el tradicional”.

Siemon
“Mostramos lo que
viene en tecnolo- |
gia como el poder
trabajar con 10 GB
confiable en todos
los servidores con
un portafolio de ca-
bleado con apanta-
llamiento, otros que
vana 25y 40 gigas
de categoria 7; fibra A
dealtadensidad para _NelsonFarfan,
conectores de hasta gerente técnico para América Latina
32 pines; diferentes tipos de gabinetes para liberar
espacio y mas eficiente en aire acondicionado. Ya se
habia perdido la costumbre de eventos como éste, lo
que provoca que los partners y usuarios no conozcan
lonovedosoy entonces no pueden exigir lo mejor de
latecnologia”.

—
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Xerox quiere especializaral

canalcomo estrategiade venta

LA FIRMA LANZO LA INICIATIVA PARTNER PLUS PROGRAM DIRIGIDA A SUS CANALES,
LA CUAL TIENE COMO OBJETIVO DESARROLLAR Y LLEVAR A UN MISMO NIVEL DE
CONOCIMIENTO A LOS SOCIOS DE UNA MANERA FLEXIBLE Y ENFOCADA.

Juan Ramén Romero

I programa, aunque global, primero fue lan-
zado en Méxicoy pretende ser un ‘traje ala
medida’ paralos canales, donde a partir de
ahoratodos conformaran una sola categoria
denominada Office Solutions, pero con la finalidad
de apoyar alos socios sin importar su tamafio, por lo
que podran crecer y diferenciarse de la competencia
através de especializaciones.
Como primera etapa se cuentan con dos disciplinas:
una para el mercado MPS y otra Light Production,
mismas que integran un proceso de entrenamiento,
coaching posterior y seguimiento personalizado.
“Ofrecemos herramientas para el canal como desem-
pefio, oportunidades, incentivos, mercadotecniay
habilidades. Con estas, buscaremos la transparencia
con el asociado, asi como unarelacién mas soliday
respaldada en toda la informacién que le daremos”,
mencionod Juan Ramén Romero, director de canales
en Xerox Mexicana.

Retos

A decir del entrevistado, lameta a corto y mediano
plazo serd que cada partner pueda elegir en qué se
quiere especializar con respecto al portafolio com-
pletodelamarca. El plan es entregar por etapas di-
chas especializaciones; alos que se vayan certifican-
doy entrenando seran incluidos dentro del mismo
programa, con la meta de integrar al término de este

afo alamayoria de los partners: aproximada-
mente 500.

Estos constituyen a los que estdn apegados y
haciendo negocio de valor s6lo con lamarca, a
los que hacen proyectos con ellay algunos mads
que hacennegocio con alguna tecnologia en es-
pecifico, perono con todo el portafolio.
Ademds, piensan integrar los servicios como
plus dentro de la misma oferta de los equipos,
que éstos sean proveidos por los canales para
que enrealidad vendan una solucién y no sélo
un productoy asi tener mayores margenes. Pero
que esto sea sencillo, sin necesidad de terceros
y distribuidos por sus mayoristas: CT Interna-
cional, Daisytek, DC Mayorista, Exel del Norte e
Ingram Micro.

Finalmente, parala segunda mitad del afio se
sumaran otros conocimientos en artes graficas
y MPS nivel expertos, dirigida alos partners que
se enfocan exclusivamente en la venta de esas
categorias y que tienen mucha experiencia; y
parael 2017 selanzardn dos nuevas especiali-
zaciones relacionadas conlanube.i¢

Herramientas del programa

-Desempeiio.- Lista para el primer trimestre de 2016.
Suobjetivo es que el canal vea directamente y en linea
suinformacién de ventas y alcance para poder tomar
acciones atiempo.

-Oportunidades.- Lista para el primer trimestre de
2016, su objetivoseraregistrar todas las oportunidades
que tenga el canal.

-Incentivos.-Lista para el segundo trimestre de 2016. Se
buscaque el canal tenga claridad y transparencia sobre
lo que ganay genera en revenue o rewards; qué se le
pagay qué no; qué se le reconoce y qué no.
-Mercadotecnia.- Con el objetivo que el canal vea el
marketing generado, no sélo el tradicional, sino también
digital, asicomo unamayor claridad de campanas enlas
queinvierteny cémo se desarrollan.

-Habilidades.- Al servicio de los recursos humanos
de cada canal; conlaidea de que pueda tomar cursos,
asistir aeventos de capacitacion, asicomo consolidar la
informacién paraadaptar cada perfil.
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HP Enterprise e

infraestructura hibrida a México

LA FIRMA PREPARA EL TERRENO EN EL PAIS PARA QUE EN JUNIO DE ESTE ANO LOS
CANALES ESTEN PREPARADOS PARA LLEVAR A SUS CLIENTES ESTA SOLUCION

n su cami-
no hacia la
convergen-
cia, Hewlett
Packard Enterprise
presento HPE Synergy,
plataforma de in-
fraestructura mo-
dular, disefiada para
integrar la TI tradi-
cional con los nue-
vos requerimientos
y elementos con la
agilidad, velocidad y
entrega continuade
las aplicaciones.
La propuesta utiliza herramientas como DevOps
con infraestructura como c6digo para obtener in-
novaciény flexibilidad de desarrollo y atender las
necesidades del cémputo tradicional, asi como
aplicaciones nativas de nube.
Lafirmaasegura que esto vamas alld de ayudar alos
clientes areducir su CAPEX (gastos de capital) en
1 7%y el corriente hasta en 30%, porque los usuarios
finales pueden tener unasola infraestructura para
todas las aplicaciones y asireducir lanecesidad de
capacidad enlos servidores que cominmente es de
82 a88%.
Con HPE Synergy, la implementacién de nuevas
aplicaciones puede reducirse de seis semanas en
promedio (una aplicacién mdvil) a minutos, pues
s6lo es necesaria unalinea de codigo para proveer
recursos, mediante una libreria de templates prede-
finidos de distintos proveedores en cada categoria
(red, almacenamiento y software).
“Las infraestructuras tradicionales ademads de cos-
tosas no permiten lanzar nuevos servicios o apli-
caciones al mercado por falta de agilidad y nuestra
solucién quiere eliminar esa complejidad desde el
punto de vista operacional”, sefialé Dario Vargas,
director de Hybrid Cloud para AL en HPE.

Propuesta

Lametaescapacitar a Tl parareducirla gestién de la
infraestructura, para que ésta se centre en la optimi-
zacionde las aplicaciones de lanube y las tradiciona-

Victor Chavez

les, paralograr velocidad, fiabilidad y eficiencia,
basado en tres elementos, segtin explico Vargas:
“El primero es un pull de recursos fluido, per-
manente, con componentes de cémputo como
servidores, almacenamiento y componentes de
networking. La segunda es que todo sera Soft-
ware Defined Intelligence, para tener una sola
herramienta de administracion paraese pull de
recursos tecnologicos. El tercero serefiere a la
utilizacién de un APl unificaday por medio de
la cual todo el hardware respondera al SDI para
poder crear lo que el cliente final necesita en sdlo
unos minutos”.

Es decir, es una nueva generacion de infraes-
tructura para que los clientes puedan pasar de
la que anteriormente estaban comprando de Bla-
de y storage hacia esta nueva propuesta, la cual
también converge con la ya existente y como es
modular, ayuda en la transicion de lo obsoleto.

Canales preparados

Por otro lado, la marca esté trabajando en
una ronda de capacitaciones para los socios
porque van a tener que contar con una nueva
certificacion acerca de esto, pues se necesitan
conocimientos especificos para abordar mejor
al cliente, orientarlo y entender sus cargas de
trabajo: virtualizacion, big data, nube publica
o privada, etcétera. “Esto proporciona al canal
nuevas oportunidades de negocio, ahora pasa
de ser un proveedor de soluciones a convertirse
enuno de servicios”, dijo.

Porello, la firma busca que el socio pueda aten-
der y dar soporte a los clientes de empresas
grandes o medianas utilizando HPE Synergy,
basado en nube privada, todo dentro de su pro-
pio centro de datos.

“El mayorista tiene que aprender de esto tam-
biény lo tenemos como una de las prioridades
para certificar, pues éste ayuda en el proceso
de capacitacion y habilitacion de los resellers.
Ademds, fuera de las grandes ciudades tradicio-
nales queremos que otras comiencen a ver estas
propuestasy alli el mayorista es el que nos res-
palda’, concluyé el entrevistado. &
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Antonio Lorenzo

ndico: “Sibien EC Line ya ven-
diaen 17 paisesahoravamos
a vender en 22 mas, es un
buenreto paraeste afio porlo
que vamos a trabajar de manera
local paraque se cubralademan-
dayelproductofluya”.
Sobre el dreade garantias ylogis-
ticadelacompaiiia, el afio pasado
crecié 47%y de acuerdo con el
directivo,sus mismosclientes les
estandando el apoyo para seguir
creciendo, “es una division que
por si misma debe crecer 28%
maslos proyectos nuevos que nos
llegan continuamente”.

Twitter/eSemanal.mx

Grupo ROM

gana confianza
en el cana wmme

*Antonio Lorenzo, director de Grupo ROM, dijo a
eSemanal que el afio pasado estuvieron abriendo puertas,
en especifico conlamarca EC Line para entrar en América
Latina, “lo logramos y ya estamos embarcando producto
para alld y de rebote conseguimos que nos abrieran
algunas otras en Estados Unidos”.

Enelcasode ROM Refacciones, estan trabajando en mejorar sus propios
procesos, tanto en compra, logisticay venta, “estamos apostando mu-
choatecnologia, pero es unresultado que esperamos ver cristalizado
enesteafno”.

Sobrelas soluciones de punto de venta, menciond que enestaépocaen
laqueeldolares caroy el dinero escaso, es unaoportunidad extraordi-
naria paraqueel canal se enfoque mas enlamarca, yaque sonde calidad
aprecioaccesible, “vamos aapoyarlos conincentivos atractivos para
quenuestros clientes que mas vendan tengan beneficios”.

“SIBIEN EC LINE YA SE VENDIAEN 17 PAISES AHORA VAMOS A VEN-
DEREN 22 MAS, ESUN BUEN RETO PARA 2016,PORLO QUE VAMOS
ATRABAJARDEMANERA LOCAL PARA QUE SECUBRALA DEMANDA
YELPRODUCTOFLUYA”: ANTONIO LORENZO

Sobreelareaderefacciones, el directivoagradecio laconfianzadel canal
ydijoque pronto habrd una herramienta paraser mas eficientes ensus
procesosde compra.

Pordltimo, sobre el tema de garantias, dijo que es una oportunidad para
los fabricantes para que sean su posibilidad en el manejo de garantias,
“tenemos mas de 20 milembarques mensuales que estamos haciendo
actualmente, esunagran area de oportunidad”.

74

contactame@esemanal.mx

1z

www.esemanal.mx



Reduciendo costos de impresion
de documentos hasta en un 30%.
Hazlo simple con Xerox.

Hoy Xerox estd simplificando la manera en que se realiza el trabajo de una manera
sorprendente. Como otorgar servicios de impresion que ayudan a companias alrededor
del mundo a manejar sus costos con tan solo imprimir menos paginas, digitalizando
documentos, consolidando dispositivos y reduciendo el uso de energia en impresion.
Es otra forma en la que Xerox simplifica los negocios, para que ti puedas enfocarte
en lo que realmente importa.
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LAFIRMAHA DEDICADO TIEMPO Y ESFUERZO PARA OFRECER UNA CARTERA DE )
PRODUCTOS EN LA QUEHACEN SENTIDO UNAS MARCAS CON OTRAS, ASI, EL CANAL PODRA

OFRECER MAS VALOR A SUS CLIENTES.

n 2015, lacompafiia continud con algunas ini-
ciativas que venia trabajando desde el 2014,
pero también comenzd nuevas propuestas de
lamano de adiciones a su portafolio que les de-
jaronver el camino a seguir.
De estas alianzas, Miguel Ruiz, director general de
TEAM, recordé lade KIO, la cual realizaron pensando
que este fuera el afio a capitalizar pues es un ajuste enel
modelo de negocio tanto para el mayorista como para
los socios, para hacer propuestas de nube que fuera de
las tradicionales, mas enfocadas a cloud, mas integra-
les, con soluciones mas completas por las capacidades
de sualiado.
Aqui, la oferta gira en torno aservicios de infraestruc-
tura, tecnologias de informacién de misién criticay
servicios bajodemanda, respaldados por 32 centros de
datos con cobertura en Latinoaméricay Europa.
“Ya tuvimos acercamiento con cerca de 30 asociados
que estan interesados en esta propuesta; tenemos un
perfilamiento de sus capacidades para pulirlas, porque
no es una transformacién rapida, se necesita capacita-
cion, hacer inversiones, ajustes en competiciones, en
las métricas de los vendedores, etcétera”, menciono el
directivo.
Otrasociedad que cerraron fue con MakerBot, la cual
les ha arrojado ndmeros representativos en la gama
de impresoras 3D. El caso es particular, Ruiz aseguré
quelo calcularon como un negocio que redituaria para
hasta este afio, sin embargo, al mostrarlo a algunos
usuarios finales se hizo evidente una demanda impor-
tante e incluso yarepresenta puntos en la facturacion
de TEAM.
“Ya tenemos stock en todas las sucursales, asi como
equipo demo; disponemos de capacitaciones al respec-
toyyaestdmuy ligada esta ofertaala propuesta de di-
sefio e impresion que tenemos. Atacamos actualmente
el segmento bajo, tratandose de este tipo de soluciones,
perolaideaesllegaraniveles mds altos este 20167,
resalto.
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Mds movimientos

“Con Panasonic nos ha ido muy bien.
Una alianza que no sélo nos ha dejado
dividendos sino aprendizaje al trabajar
conlaculturajaponesa. Cabe aclarar que
estono se confronta conlas estrategias
que planeamos con Kodak, porque en-
tramos a nuevos segmentos y canales”,
abundo Ruiz.

Paraello, la firmareestructurd el dreade
Business Intelligence, se enfocaron en
dirigir las soluciones de Document Ima-
ging con Panasonic en clientes alos que
les hacia més sentido pero sin perder el
foco con Kodak, con quien mantienen
unarelacién estrecha de colaboraciéon
ensoluciones que derivan en la trans-
formacion de la informacion andloga a
digital.

Kingston fue otra marca précticamente
recién llegada, y ha hecho la diferencia
entre cerrar un negocio y no hacerlo, se-
gun el entrevistado, quien afirmé que ha
identificado entre 8 y 10 proyectos que
se han consumado gracias ala firma.
Finalmente, meses atras cerraron un
pacto con Aranda Software, siendo el
mayorista exclusivo de soluciones para
gestion de activos, entrega de software,
gestion de energia, seguridad de datos
y soporte Visual. Y aunque no se ha he-
chounlanzamiento oficial, leshaido tan
bien que estan siendo caso de éxito con
lamarcaanivel América Latina.

“Las marcas que hemos afladido han
robustecido el portafolio gracias al res-
paldo de las nuevas propuestas que ha-

www.esemanal. mx



cemos como compafia, eso trae como
resultado una focalizacion en nuestra

‘pegada’ en el mercado. Para este afio ve-
mos de 2 a 3 alianzas nuevas que sigan
ese camino, que cubran las necesidades
donde realmente nos estéa faltando, por
ejemplo en soluciones de infraestruc-
tura, estamos bien con servidores, fuer-
tes en almacenamiento, pero quizds en
comunicaciones podamos integrar algo
para fortalecer toda la propuesta”, expli-
coeldirector general.

El sentido de esto no solo es facturar
mds, segun el vocero, para muestra
esta KIO, que en este inicio saben que
no pueden esperar que la alianza arroje
millones de délares, sin embargo, es el
comienzo para hacer ladiferenciay esto
llevara a esas cantidades a mediano y
largo plazo.

Comercial

“Quiero resaltar la consolidacién de
nuestro programa ‘Mads Valor’, donde
crecimos en promedio 40% afio contra
afode los canales que estan catalogados
ahi. Ya contamos con estructura a nivel
nacional para esa atencion y este afio
estamos buscando més profundidad en
temas como verticalizacion en solucio-
nes”, dijo Ruiz.
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En 2016 tienen como meta el integrar un mejor
perfilamiento de los asociados al programa para
entregarles mds soluciones de acuerdo a ese trazo.
Asimismo, han tratado de hacer méds atractivos los
incentivos para estos canales y no sélo en dinero
sino con apoyos administrativos, mercadotecnia,
etcétera.

“Nos hemos visto en la necesidad, independiente-
mente de agregar marcas, servicios y productos, de
ajustar nuestro modelo comercial para esas necesi-
dadesy por ello vamos a mostrar pronto el nuevo “Go
tomarket” de TEAM. Hemos buscado dentro de este
nuevo modelo encuadrar muy bien las soluciones
que proponemos y tener muy claro el punto al que
vamos con cada segmento”, explicé Ruiz.

De fondo

Por otro lado, la firma también ha puesto atenciéon
enlalabor haciadentro, y el afio pasado comenzé a
direccionar esfuerzos haciala profesionalizacion, lo
que los ha preparado mejor paraatendery porellolo
seguirdan haciendoen 2016 en términos de procesos
y de sistemas donde han avanzado mucho.
Respecto al mismo tema, han desarrollado el intra-
net, pulido los flujos de trabajo y el comercio electré-
nico, al que se han dedicado a actualizar y enfocar
haciala experiencia de usuario, porque todo debe
estar bien alineado. Se han incrementado las ventas
en ese punto y son cada vez mas representativas por
esta via en la facturacion total de la firma, lo que
significa automatizar esa interaccion para ofrecer
mejor atencion.

“Acompafnando a esto, el afio pasado le pusimos foco
ylo seguiran teniendo los eventos de cierto nivel
dirigidos a nuestros clientes. En donde pusimos a
disposicion del canal iniciativas dela Férmula 1 VIP,
encuentros de fttbol, viajes, entre otros”, abundo.
La firma ya cuenta con una herramienta para medir
los niveles de servicio con sus canales “Mds Valor”,
lo que les facilitara conocer desde que hay unreque-
rimiento de los socios hasta en cuanto tiempo les re-
suelven sus demandas, ademas de adoptar temas de
ITIL y mejores practicas, lo que los hace evolucionar
y ser mas efectivos en el trato conlos clientes.
Puestaapunto

Encuanto a otras éreas, lamarca trabaja en cada una
parallegar amejores resultados, por ejemplo, segu-
ridad es el nicho donde més han crecido y estanenla
valoracion por donde quieren dirigir sus esfuerzos
porque el segmento es muy amplio y no quieren per-

www.esemanal.mx



derelfoco, asi, las marcas que se integren tienen
que sumar y no ser sélo algo transaccional.
Ensoluciones de cloud también han tenido bue-
nas experiencia, pero determinaron que si que-
rianir mds rapido, necesitaban a alguien del nivel
de KIO, quien respalda las operaciones con un
centro de datos de 8 mil metros cuadrados, cuan-
do ellos cuentan con 150 metros cuadradosy
aunque podian haber continuado con la misma
estrategia, tarde o temprano iban a quedar limi-
tados en el nivel de facturaciony de soluciones.
“Nuestra experiencia en el tema nos abrié esa
puertay hoy ya tenemos esquemas para que par-
te del portafolio que comercializamos, donde
marcas como HP no se peleen con esto, pues la
marca puede dar servicios de nube acompafiados
desuinfraestructura,lo que daaganar todos, y
nosotros podemos hacer que esa férmula funcio-
ne’, sefialé el vocero.

Afirmé que es un modelo requerido cada vez
mads dentro de las industrias, las necesidades lo
exigen e incluso los mismos asociados que pre-
tenden volverse mas consultivos y ofrecer mas
serviciosloadoptan.

Porello, es un esquema de valores agregados
hacia el ecosistema de asociados que van air sa-
liendo en cloud y no sélo con KIO sino con otros
fabricantes dentro de su oferta, tal es el caso de
Microsoft, quien tiene una oferta importante
eneltemay 2016 serd clave paraevolucionar
ymigrar.

Alternativas

“Gracias a que hemos avanzado en tener dife-
rentes opciones en el rubro, hay canales que
comienzan arealizar lasegunday tercera ope-
racion con esquemas que nunca habian tenido
con varios millones de pesos en el proyecto’,
menciono el entrevistado.

Laevolucion también tocé otros rubros y aho-
ra ofrecen servicios legales enfocados en TI,
donde la finalidad es asesorar en estos tépicos
para cualquier proyecto relacionado con TI:
contratos, cobranza, etcétera.

Ademds, Ruiz menciono que pronto anuncia-
ran cambios en los servicios de logistica, con
el finde desarrollar e impulsar con més ahinco
elnegocio de los canales, perono sélo los de
las grandes ciudades sino en todo el territo-
rio nacional. Al respecto, sefialé que novana
tener més apertura de sucursales, mds bien,
van atrabajar en un mayor acercamiento con
los socios, con planes especificos parairamas
estados, llevarles més propuestas y foco en
soluciones de una manera mds consultiva, sin
dejar de lado el negocio tradicional al interior
de laRepublica Mexicana. Ademads, van a se-
guir utilizando las redes sociales para seguir
colaborando de cerca con ellos como el caso
de Conexion TEAM.

Colofén

Dentro del mayorista hay diferentes perfiles
de canalesy cada quien decide cémo hacer su
modelo de negocioy suformade llegar al mer-
cadoylapropuestade TEAM reside en cémo
ayudarlos a evolucionar e incluso sise quieren
quedar en el negocio tradicional, buscar la di-
ferenciacion de su competencia.

“Suele suceder que nos encajonan como undis-
tribuidor de puros proyectos y aunque es algo
que buscamos, también hacemos propuestas
paravolumen, laventa del dia a dia porque alli
puede tener espacio la consultoria y/olain-
tegracion de diferentes servicios, solamente
hay que trabajar para hacer esa diferencia’,
concluyd Ruiz.i¢
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Desarrollodores

n

| directivo que
trabajo en el pasa-
do en compaiias
como Compaq, HP
y Novell; asegurd que llegé
aMéxico conlaideade ob-
tener el premio que lamarca otorgaanivel interno porser el clister
conmayor desarrollo. Compartid su visiony parte de lo que sera
su estrategia para alcanzar sus objetivos, los cuales se alinean ala
estrategia global que se basaentres pilares: 1 Lareinvencion de la
productividad y procesos de negocio. 2 Construccion de inteligencia
enlaplataforma de sunube. 3 Desarrollo de méds cémputo personal.

Jorge Silva

Visién

Debidoalas oportunidades que ve enlaregién, espera un comporta-
miento positivo del pais, aunque destacé que es cierto que existenre-
tosimportantes como:lavolatilidad del peso frente al délar: “lo que
afectamads que el tipo de cambio alto eslaincertidumbre que genera
que no sea constante”, aseguro. El segundo punto que destacé es la
penetracion enlapequefiay mediana empresa, ‘las PyMEs debende
invertir en tecnologia para no descuidar lacompetitividad. Sabemos
que muchos se quedan en el caminoy paraevitarlo la tecnologia es
unfactor importante”.

Otrodelos problemas es la falta de recursos humanos especializa-
dos ennuevas tecnologias paralanube, que es el mismo que enfren-
tan los canales. “Vemos que muchos resellers por quedar bien con
los clientes, dicen saber de todo y actualmente no se debe ser bueno
entodo, sino ser especializado”, explicé que actualmente se requiere
formar recursos humanos especializados, por ello Microsoft brinda
programas de desarrollo humano, que tienen vinculo con la comu-
nidad universitaria.

Referente alos canales, dijo que deberdn de especializarse y perder
elmiedo de trabajar en comunidad con otros socios parasacar ade-
lante los proyectos y ofrecer las mejores soluciones. En este tenor, la

Facebook/esemanal

Microsoft, nueva
direcciony servicios
financieros en México

Brenda Azcarategui

Jorge Silva, director de la subsidiaria mexicana de Microsoft, hablé sobre su
estrategia y retos que haidentificado en el pais; anuncié que préoximamente

ofreceran servicios financieros.

estrategia para fortalecer al canal seré continuar
consus programas de desarrollo de habilidades.
“Yo soy una personade canal, lo que quiere decir
que siempre he trabajado junto a ellos, por eso
tienen para mi mucho valor”, reiteré el director,
quien afiadié que uno de los puntos fundamenta-
les es ampliar la comunicacion, afirmé ya haber
platicado conalgunos para saber qué les preocu-
pa: “por ejemplo he detectado que varios requie-
renasistencia en los niveles mas altos de comple-
jidad delas soluciones”, por lo anterior, destaco
que trabajaran en ello para mejorar la atenciénal
canal de modo mds personalizado. Resalto que su
focoydedicacionserd asegurarse que los canales
se transformen alavelocidad que el mercado lo
exige.

Otro punto importante es el apoyo financiero que
daalos canales,y parafortalecerlo, laempresa
anuncio lallegada a México de Microsoft Finan-
cial Services en abril, confes6 que en un principio
se enfocard a proyectos grandes y espera que con
el tiempo los beneficios vayan expandiendo su
alcance.

“Nuestra estrategia como se puede ver es multi-
vectorial e incluye diferentes acciones y con di-
ferentes programas, por ejemplo, pararesolver
los problemas de penetracién tecnoldgica tra-
bajamos cerca del gobierno, para apoyar con el
desarrollo”, reiteré que en México ve potencial
de crecimiento debido a que cuenta con un nivel
deinfraestructuraavanzadoy debido a otras ca-
racteristicas como que es laregién menos depen-
diente de la economia global en el continente. &
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RicardoNavarrete

egln, Ricardo Navarrete, director generaldelafirmaen
México, hace unos afios eran considerados una compa-
filade monitores, perohoy ofertan mas ensu portafolio,
elcualhatenidoéxitoensegmentos medios yaltos,ahora
esolosllevaacubrirlademanda por nichos como el de video
vigilancia, mismo que haido enaumento.
Porelloafirmo, que esteafiohasidoenel mismo tenor, orienta-
dosaquelosidentifiquen como proveedor de soluciones visua-
les,sinolvidarsu core, que presume tienen lagamamasamplia
enmonitores: desde entrada hasta profesionales para corpo-
rativos, incluso con propuestasde 7 x 24 y 4:3 de aspectratio,
loqueaines muy demandado, porquenotodoesLFDo 16:9.
“Buscamosrobustecer laofertaconotros elementosdel ambito
de seguridad, por ejemplo, aliados con empresas como Qnap,
quienseespecializaenalmacenamientoyabordavirtualizacién
ydigital signage,loque hace sentido connuestraoferta”,dijoel
entrevistado.
Alapar,lamarcaempujahacialos gamers, desarrollando so-
luciones especificas paraeste segmento y donde son muy de-
mandantes porque cadajuego tiene caracteristicas diferentes
yunsolomonitor no puede cubrir todos requerimientos; habra
algunodondelarespuesta en milisegundos no sea tanimpor-
tante, perosiqueloeslaaltaresolucion (4K).
ViewSonic cuentaconmodelos que estanlistos para trabajar
conNvidia, y otrosintegran chipde AMD. Ademds que yatienen
experienciaenelsector porqueantes yacolocaronequipos,sélo
que ahoralorealizan conmayor foco. En total son 8 modelos
nuevosenlalineaXGcon4k,24y 27 pulgadas.

listoparalos
retos del segundo

semestre2016

Victor Chavez

LA CONTINUIDAD AMUCHOS DE LOS DESARROLLOS QUE SE HICIERON
ALOLARGODEL ANO PASADO, CON APERTURAS DENEGOCIO Y EN
SOLUCIONES, ESLO QUE LA FIRMA TRABAJARA PARA ESTE PERIODO.

“Vamosarealizar unaestrategia mas cerca-
naconloscanalesque manejeneste segmen-
to.Son 12 conlos que vamos a comenzar,
quienestienendistribuciéonenlineay/oun
POS. Ademds de cuidar que los mayoristas
tengansuficientestock”, sefialo Navarrete.

Proyectores

“Estalinea, curiosamente hallegado a ser
mas grande que el de monitores en Méxi-
coyparaesteafio,através de nuestralinea
LightStream seguiremos posicionandonos
enelsectoreducativo, porejemplo;donde te-
nemos unequipoconunalicenciaquedistri-
buimos de maneradirectallamado Solstice,
hechaporterceros parala colaboraciénen
elaulay parainteractuar al mismo tiempo,
ademéasqueesmuyseguro’,explicé el direc-
tivo. También,lamarcaestd en constanteac-
tualizaciony renovaciénde todassuslineas,
afladiéndoles caracteristicas innovadoras
aloyaexistenteyasinolimitar al mercado.

Senalizacion digital

Enesterubro, lafirmaseencuentrareacon-
dicionandosus soluciones de tipo profesio-
nal,yalmismo tiempo buscandoreducirlas
propuestas porque el mercadoes muy espe-
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cificoyofertarungran portafolio puede resultar confuso.
Cuentanconmonitores 7 x 24, para POS, interactivos, para
videowall, consoftware administrable y de viaremota, 4K,
etcétera.

Parael manejoy gestionde contenido, integran software
propietarioy otroenasociacién conlafirmaDisplay, para
actualizar de maneraremotaolocal. Estole daoportunidad
avariostipos de perfiles, desde PyMEs hastanegocios mas
grandes,asicomoadesarrolladores que ven ganancias tam-
biénenelmanejodelainformacion.

“‘Aquielretoes que de repente no hay suficiente inventa-
rio conlos mayoristas, quizas derivado de algin temor de
mantener grandesinventarioseneltema. Ademdsdelafalta
de conocimiento tanto de cierto segmento de usuario final
comodelos canales, y paraello tenemos iniciativas de we-
binarsy capacitaciones, con temas comerciales diversosy
nosolode producto’,aclaré Navarrete.

Virtualizacion

“Seguimos empujando esta propuesta, donde tambiénnos
enfocamos a actualizar los clientes ligeros, sumdndoles
conectores nuevos, software o capacidades deadministra-
ciénytodo para que tenga sentido segtin las necesidades
deMéxico", dijo.

Enelrubro,lafirmamanejaalianzas conintegradores como
Cloud Asesores con quien ampliasu espectro dellegada,
ademds de socios como Ingram Micro, conquien yaestan
haciendonegocios peroenambos casos, ellicenciamiento
siguesiendoel desafio,ademas que esunnegociode mucha
consultoria. Por eso, siguen en labtisqueda de mds socios
queestén focalizados y con conocimientos del tema.

Adicionales

También tiene alianza con CVA, con quien buscan crecer
enel catdlogo que mantienen con ellos para optimizar el
desplazamientodelos productos.

Aunadoaello, el directivo trabajaenla generacion de de-
manda porque reconoce que hantenido pocoalcancehacia
los canales en términos generales,aunque sisonunamarca
reconocidaensusmercados.

“Queremos cambiar hébitos, porque aunaempresacomo
lanuestranosele buscapor precio, sino por otros diferen-
ciadores de portafolio, calidad, atenciénlocal y garantias;
ademds, tenemos iniciativas que empatan muy bien con
monitoresy proyectores, porque sefializacion digital y vir-
tualizacién son diferentes. Enlas dos primeras, vamos a
traer programas de canal parael segundo semestre delafio,
dondeles daremos méds beneficios comorebates, capacita-
cionesenlineay presenciales, apoyos en mercadotecnia,
precios especiales en productos demo, entre otros’, con-
cluy6Navarrete. ¢
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KODAK ALARIS APOYA
LA TRANSFORMACION
DIGITAL DE LAS ORGA-
NIZ ACIONE S RedacciéneSemanal

Dos escaneres fueron afiadidos a la serie i5000,
setratadelosequiposi5250ei5650, los cuales
ofrecenvelocidades de procesamientode 150y
180 hojas por minuto (ppm), respectivamente.
“Dadala magnitud de la transformacion digital
enlas organizaciones, es imperativo que los pro-
veedores de servicios sigan el ritmo mediante
la expansion, mejoray agregado de valor alas
ofertas tradicionales de captura”, expresé Anne
Valaitis, directora de Soluciones y Servicios de
Tendencias de Digitalizacién de Imégenes a Info-
Trends, quien agregé que dicha ofertaayudara a
los proveedores de servicios a introducirse en un
entorno sinergético moderno mientras colabora
consus clientes paralograr un cambio.

De acuerdo conla compaiiia, los escdneres estan
disefiados parareducir lamano de obra previaa
ladigitalizacion, como la preparacion del docu-
mentoy el procesamiento posterior. Entre otras
de sus capacidades menciono:

--Permite controlar alimentaciones multiples
en PCy elegir entre ignorar, aceptar o volver a
digitalizar imdgenes desde el panel de control
del escanner.

--Impresioninteligente que imprime un ndmero
de control para el posterior rastreoy la ubica-
ciéndel documento.

--Lectura de codigos de barra

--Elaccesorio de apilado doble controlado op-
cional para el scanner 5850 divide chequesy
hojas separadoras, de manera que puedan volver
ausarse.

--Rendimientoy productividad tantoa 100 dpi
como a 300 dpi

“Proveedores de servicios estdn en modo de aho-
rro de costos, pero nuestra investigacion indica
que enrealidad deberfan estar invirtiendo en
nuevas tecnologias para diferenciarse”, comento
Tony Barbeau, VP del drea de productos y solu-
ciones, division de Information Management,
Kodak Alaris. £
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¢Vendes a Bancos, Colegios, Hospitales? FUJITSU

Hazlo facil digitalizando de origen
con la serie SP de FUJITSU

capta, edita, ordena, almacena, comparte, localiza ... automaticamente.

PalmSecure
Falm Viin Authentication System

SP-1120 SP-1125 SP-1130
40 ipm 50 ipm 60 ipm
TE$395USD. Te$495USD. de$595uSD
$295.02us0 $39133us0 $436.92UsD e

Modelo basico para uso profesional

SOFTWARE ALIMENTACION

* PaperStream IP » NewSoft Presto! PageManager * Tarjetas rigidas hasta 1.24 mm de grosor
» Abbyy FineReader Sprint » Software Operation Panel » Alimentador de 50 hojas

* Scanner Error Recovery Guide * Scanner Central Admin » Escaneo de documentos largos
GESTION DOCUMENTAL DISENO

* Escanear, almacenar y organizar * Compacto y ligero

* Editar documentos * Peso: 2.5 kg

» Facil conexion con otros programas ¢ Medidas: 298 x 135 x 133 mm

Promocion durante Abril
Precios en Dolares. / Precios mas |.MA. / No aplica con otras promociones.
Consulta detalles con tu Ejecutivo. / Aplican Restricciones.

Juan Carlos Cortes Rivero 5387 0134  Eduardo Montes 04455 9197 2254 D TECh Data' /

juancarlos.cortes@techdata.com.mx emontes@us.fujitsu.com




Qoricantes

Douglas Wallace

« LUEGO DE UN ANO EN EL PAIS, LA MARCA ASEGURO
QUE YA TIENE UNA BASE INSTALADA DE PRODUCTOS
Y HAN HABILITADO A 10 CANALES QUE YA SON
ESPECIALIZADOS EN LA ENTREGA DE SOLUCIONES.

afirmacuenta conun portafolio de almacenamiento
enestado solido o lo que se le conoce como flash,
que ofrece tecnologia de compresiény duplicacion
paraalmacenar mds con menos espacio,ademds de
ofrecer mayor velocidad y simplicidad al instalar, asimismo
reduce lalatencia que es menor aunmilisegundo. Conloan-
terior estamos hablando de capacidadesde 1.6 petabytesde
capacidad por appliance que ocupa tansolo cuatro unidades
deracky 10de GB/sdeanchode banda, conunconsumode
1300 watts para 1.6 petabytes. Esto significa una ventaja
de almacenamiento y manejo de datos paralademandade
lanube, bigdataeloT, gracias asoluciones de virtualizacion
deescritorios.
“Estamos transformando lamaneraen laque se hacennego-
cios porque aumentamos la velocidad de las transacciones
electronicas, como bases de datos, virtualizacion y mejo-
ramos la disponibilidad con matrices de almacenamiento
todo flash”, detalld Douglas Wallace, gerente de lamarcaen
Latinoamérica, quien sefial6 que lo anterior tiene beneficios
como ahorros entiempo, dinero, energiay espacio: “Provee
accesordapidoalainformacion, porque hoy endiatodas sus
transacciones son digitales y es importante tener unain-
fraestructuranodisruptiva”.
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Pure Storage,
almacenamiento
flash por medio

del canal

Estaesunaempresa 100%de canal, quienes pueden acceder
alas capacitaciones viaweb, donde se debe de cubrir ocho
horas parala capacitacion comercial y 18 parala técnica, las
anteriores se complementan conlamodalidad presencial y
actualizaciones comerciales trimestrales.

El perfil que debe de cumplir el canal interesado es con co-
nocimiento de ambientes virtuales, almacenamiento e in-
tegracion con bases de datos y también especializados por
vertical, seguiinlo expres6 Wallace. Hoy trabajan yacon 10
canalesyles gustaria desarrollar més enzonas como Queré-
taroy Puebla o enindustrias comosalud.

Laempresa cuenta conniveles que se obtienen solo por el
cumplimiento de cuotas y son:silver, gold y platinum.
Algunos beneficios que ofrecen al canal son: fondos de
mercadeo, rebates y promociones de acuerdo asu nivel. Sin
embargo, el ejecutivo enfatizo: “nosotros no le damos més
descuentoaun platinum o silver porque de este modo ma-
tan a los pequefios, asi que nos regimos por el registro de
oportunidades”.

“El papel del canal es muy importante para hacerlaintegra-
cién con elambiente y el ajuste con aplicaciones’, afiadio
Wallace. Este portafolio estd disponible a través de Maps y
Nexsys.

Alianzas

Eldirectivoagregé que laempresa tiene distintas alianzas
tecnoldgicas conempresas que los certifican como: Oracle,
Citrix, VMware, Cisco, SQL, Hyper Vy SAP. €
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¥ imageFORMULA

ESCANEO SENCILLO
VERSATIL Y DE ALTA CALIDAD

Los empastados no te detendran.

Buscalo con tu distribuidor:

R CRC I COETR T

— '- 2 COMPLUTADORAS ¥
-#ri= c TECNOLOGIA L C Mayaorista

Ricardo Castro Carolina Alonso f Adridn de la rosa Gabriel Murillo
rcastro@exel.com.mx rolina.alonso@ctin.com.mx / carolina.alonso@ctin.com. mx gabriela.murillo@dcm.com.mx
01 818 368 59 00 Ext. 1208 (662) 109-0000 Ext.367 / (55) 5561-6110 Ext.184 (55) 5262-6800 Ext.6029

Luis Valerio Cynthia Orozco Eduardo Aragdn
Ivalerio® dalsytek.com.mx COrozeo@grupocva.com Eduardo. Aragon@ingrammicro.com
(55) 5000-3513 (33} 3268-0156 52 63 65 00 Ext. 86563
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DF (Portable
Document
Format) se
ha utilizado
€N numerosos entor-
nosy se haafianzado
como un estandar de
mercado. Desde una
perspectiva de ne-
gocio, el documento
ofrece ciertonivel de
seguridad, ya que su
qﬁvrz/}'\’\mwbw?im contenido es dificil
de alterar.
Si, el arraigo del PDF en el mundo empresa-
rial no es motivo de sorpresa. Si bien, el ad-
venimiento de herramientas de inteligencia
y analitica de la informacion esta modifi-
cando la forma en que las organizaciones
operany se comunican. Teniendo en cuenta
que los usuarios cada vez demandan mas
grado de analitica para su trabajo, el PDF
empiezaa parecer insuficiente y a perder su
atractivo. Los usuarios de hoy dia quieren
algo mas que meros documentos estaticos:
desean interactuar con los datos que con-
forman esos documentos. Los usuarios de
hoy dia necesitan el ADF (Analytical Docu-
ment Format).
Interaccion empresarial
Las compafiias distribuyen documentos a
largas listas de usuarios. Por ejemplo, pien-
se en el departamento comercial de una
corporacion, conmas de 5.000 comerciales
por todo el mundo. Habitualmente han de
analizar PDFs estédticos, identificar hechos
deinterésy apuntar cdlculos en viejos por-
tatiles. En algunas ocasiones, cuentan con
hojas de calculo adaptadas para alcanzar
lainteractividad. Pero esas aplicaciones
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Esmomento parael

PDF2.0

customizadas cuestan millones de délares, y son
propensas a errores. Un ADF proporcionaria alas
empresas esas funciones, pero sininconvenientes
ni costes anadidos.

Interaccion personal

Elvalor de undocumento analitico interactivo no solo
esaplicable al entorno laboral. Ademas, cuenta con
aplicaciones extensibles al uso personal. Por ejemplo,
imagine poder descargar los movimientos de las tar-
jetas de crédito de su familia. Quiza seria interesante
poder clasificar los gastos para saber cudndo y donde
se ha gastado mds su familia y entender como ahorrar
mas y mejorar sus cuentas.

Mas alla del mundo on-line

Algunos criticos podrian aludir que muchas de estas
funciones analiticas interactivas estan disponibles
en el mundo on-line. Porlo que, ;cudl es la principal
ventaja del Analytical Document Format? La portabi-
lidad. De hecho, esla “P” de PDF lo que lo hace tan va-
lioso, y esa portabilidad es un aspecto critico del ADF.
Ello garantiza su uso en cualquier lugar —-en un tren,
enunavion, en un parking sin conexiéna Internet...
Es disparatado asumir que los usuarios siempre van
acontar con conexion aInternet. El Blactual es mévil,
ylos usuarios quieren acceso a sus datos analiticos en
cualquier lugar. Este aspecto le da ain méds relevancia
al Analytical Document Format, que ofrece portabi-
lidad, interactividad y funcionalidades de disefio e
impresion.

No hay duda de que conforme los usuarios sean mas
avezados en el uso de la tecnologia, aumentardla de-
manda de documentos inteligentes. Este tipo de do-
cumentos no sélo fomentaran la interaccién en modo
auto-servicio, sin papeles, sino que también ayudaran
alas compafiias a incrementar la satisfaccion de sus
clientes e, incluso, a obtener nuevos. Considero que
parael afio 2020 el Analytical Document Format se
habra extendido sin remision y que el cldsico PDF
formara parte del pasado.i¢

*Elautor es gerente Preventa de Information Builders
para México, Espafay Portugal.

www.esemanal. mx



Excelerat

S

Big Data | Security | IT Operations

Mas alla de Tl, descubre el valor
negocio de Big Datay libera
el poder de tus datos.

Mejor toma de
_decisiones

| IoE )

Consumidores

~ Acciones
de datos

¢ Por qué Excelerate Systems?

v Tenemos mas de 10 aiios en el mercado latinoamericano
Nos asociamos Unicamente con soluciones lideres

+ Mas de 20 proyectos exitosos de Big Data en LATAM nos respaldan

v Nuestros profesionales tienen la experiencia y conocimiento para
estar un paso adelante

+ Estamos presentes en Norteamérica, Latinoamérica y Europa

v Mas de 150 clientes satisfechos alrededor del mundo

Pasemos del concepto a la accidn,
contactenos en:

% 52 (55) 5255-1329 7 www.exceleratesystems.com

= sales@exceleratesystems.com W @ExcelerateSys
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Costo beneficiocon Key

BPS

eSereune consus principales canalesy usuarios
*Presenteiniciafivas para diferentes verticales

e Conjuga soluciones de seguri

onuna asistencia de alrededor de 50
personas, el mayorista presento su
oferta tecnolégicay comercial, desta-
canlas cdmaras de video que integran
funciones de analitica y automatizacion para
optimizar espacios laborales y residenciales,
esto se complementa con soluciones de ca-
bleado, control de acceso e incluso movilidad.
Uno de los principales diferenciadores es la
entrega de soluciones completas.
Jorg Altenheimer, director en México delaem-
presa, menciond: “La idea es mostrar solucio-
nes para diferentes verticales como hoteles,
tiendas de comercio minorista u hospitales, en
los que se integran plataformas de video vigi-
lancia, control de acceso y automatizacion, asi
es posible habilitar espacios inteligentes. Una
denuestras estrategias es agregar s6lo marcas
que complementen nuestro portafolio”.
Recientemente agrego alas marcas Vertical Ca-
ble y KabelTray. A nivel comercial, unade las pre-
ocupaciones es entregar la mejor relacién costo
beneficio del mercado con cada proveedor, con
ello busca captar una mayor participacion, ade-
mas de consolidar su ecosistema de distribucion,
aesto se agregan constantes actividades de ha-
bilitacion y presencia en diferentes foros de la
industria.

Categoriasy beneficios en Key BPS

*Registered: Margen de 10%, habilitacién en linea, acceso al
showroom, sitio para socios, kit de mercadotecnia

«Silver: Fondo de mercadotecnia, descuento de 15%, precios prefe-
renciales en soluciones demo, capacitaciéon enlinea

*Gold: Reduccién de 40% en plataformas para demostracién, mar-
gende 20%, hospedaje de pagina web, sitio para socios

*Black: Acceso a plataforma CRM, margenes de 25%, costo prefe-
rencial en equipos demo, kit de mercadotecnia

Dicha estrategia le permite llegar alas principa-
les ciudades del pais, el objetivo es mantener una
constante retroalimentacion con el canal para
conocer sus necesidades y determinar mejores

dady automatizaciéon

Jorg Altenheimer

estrategias de negocio. Si bien no busca com-
petir por precio, lafirmarecomienda alos inte-
gradores enfocar sus planes de negocio en as-
pectos como el costo total de propiedad (TCO),
estoresultamasatractivo paralas empresas.
Coberturaydiferenciadores

“Somos un mayorista de valor agregado enfo-
cado en habilitar alos integradores y dar se-
guimiento a sus proyectos, también ofrecemos
diferentes planes de financiamiento de acuer-
doalasnecesidades de los propios proyectos;
nuestro programa de canal contempla cuatro
categorias, que de acuerdo al desempefio y
compromiso del socio, entregan diferentes
beneficios”, agrego.

Ademas de ladistribuciéon de marcas como Mo-
botix, Level One, Panasonic, S2 y SKL, la firma
dispone de un drea de desarrollo con solucio-
nes parala pequefiay mediana empresa, tam-
bién destacala oferta de teléfonos inteligentes
con alto nivel de cifrado de CryptoPhone; de
hecho, su portafolio se divide en reas de con-
trol de acceso, video vigilancia, administracion
deidentidad, gestion de monitoreoy alarmas.¢&
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Productos

System 23650 N5 defenovo

Servidor con procesador Intel Xeon para administrar cargas
de trabajo tanto en grandes empresas como en pequenas.
Optimizado para cloud, virtualizacién, big data y analitica.
Incorpora funciones de consumo eficiente de energia para

reducir el costo total de propiedad (TCP).

N Ofrece hasta un 44%3 mds de rendimiento de CPU, 22%
" mas de nacleos, 12% mds de velocidad de memoria, hasta
un 23% mds de velocidad en el rendimiento con Hadoop y
hasta un 30% mds de velocidad en encriptacion de datos
7 en comparacioén con la generacién anterior.
1

Multifuncional A4 monocromdtico con sistema operativo Android.

Para cualquier entorno de negocio. Cuenta con un centro de

experiencia del usuario (Smart UX Center) que le permite operar

independientemente sin necesidad de usar una computadora

personal.

Descripcion

Pantalla tdctil de 10.1” para buscar e imprimir desde Internet,
-~ correo electronico u otros tipos de contenido, ademas de

_ previsualizar y editar documentos.

Caracteristicas

--CPU de 1GHz de dos nucleos

--Con tecnologia ADF de escaneo doble

--Escaneo de hasta 55 imagenes por minuto por un lado

--Incorpora un téner que rinde 30.000 paginas

--Velocidad de impresion de hasta 53 pdginas por minuto

--Escalabilidad de aplicaciones de impresiéon

--Permite un acceso mds facil desde teléfonos inteligentes para

impresion movil

[REA— |

contactame@esemanal.mx
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--Con heatpipes (mdaquinas
térmicas) de cobre

--El diseno del ventilador
elimina el problema de
secado de aceite
--Tecnologia Auto-Extreme con
componentes TUF de grado
militar

--Sometida a medidas
extremas de ambiente
para funcionar en todas las
condiciones

Sehelon CTH950 deArus

Tarjeta de grdficos edicién limitada,
ofrece rendimiento, calidad de grado
militar y fiabilidad, asi como un diseno

de camuflaje drtico.

Cuenta con tecnologia DirectCU II,
brindando refrigeracién y ventilacion
+ dual-ball para un rendimiento
20%'mas fresco y una vida atil mds
larga. Incorpora GPU Tweak I, una

rramienta de overclocking, asi
como una licencia XSplit Gamecaster

Audifonos inaldmbricos con una duracién de

bateria de 18 horas en una carga.

Descripcion

Diseno de diadema con un peso de 140g.

Ofrecen confort y eliminar la presion

- causada en la oreja. Integran sensores que
automdticamente detiene la musica al
quitarse los audifonos para reproducirla al
usarlos nuevamente.

100m

=
B

i

Caracteristicas
--Con tecnologia OpenMic p
escuchar el mundo exterior
--Bluetooth que puede control
smartphones o tablets 2
--Rango de operacién de hast

contactame@esemanal.-mx

de 14 dias, para que los gamers

"4 puedan transmitir o grabar su partida: s

=

-

Dnel

TPEY50de TR

Switch PoE habilitado para transmitir datos a tr-cvés de Ethernet,
compatible con'dispositivos como puntos de acceso y cémaras IP.

-y Descripcion

Carcasa de metal, con cihco puertos a 10/100 Mbps, cuatro de ellos
PoE Ethernet a 10/100 Mbps y un puerto Ethernet a 10/100 Mbps. Admite
dispositivos PoE (802.3af).

Caracteristicas

--Reconoce las cdmaras PoE de 15.4 vatios (u otros dispositivos PoE)
--Suministra la cantidad de corriente requerida automaticamente
--Potencia disponible de 31 vatios suministra alimentacién PoE hasta a
cuatro dispositivos

--Capacidad de conmutacién de 1 Gbps para admitir instalaciones de
red EDGE

contactame@esemanal.mx
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Slatitude13 7370 de Dell

Notebook de 13” enfocada a la —-Almacenamiento de datos
_ productividad y la movilidad en los negocios. mediante autenticacion
erece rend|m|ento multitarea gracias a la é¢ --Permite un BIOS flexible y
~ generacion de procesodores Intel Core M con automatizado, configurable a través
3 VMW@ 6.0y una pantalla touch FHD de herramientas gratuitas de la
Infinity y QHD* con Corning Gorilla Glass marca
NBT. b ; contactame@esemanal.mx

Descripcién :
Carcasa con cub rta opC|oncI de fibra de
carbono o olum_mlo Tiene un peso de 1.12
kg y un grosor de 14.32 mm. Conectividad
inalédmbrica, combuestdpo‘héuctro ant:
H'op_cionales pararedes W! f«[\_l, con duracior
ateria estandar.
) *‘E!_; @ClS - |
=moria RAM LPDDR3 a 1600

Gabinete de grdaficos externo, permite jugar --USB 3.0 x 4
con rendimiento de escritorio en laptops a --Gigabit Ethernet 10/100/1000
través de una conexién Thunderbolt 3 con la --Tecnologia de iluminacién de dos
conveniencia del plug-and-play. zonas
Descripcion --Fuente de alimentacién 500 W
o Estuche de aluminio con un tornillo de --Dimensiones aproximadas: 4.13”

mariposa que asegura a la tarjeta de graficos. (104.9 mm) ancho x 13.38” (339.9

' Puede albergar tarjetas que consumen hasta mm) longitud x 8.6” (218.4 mm) altura

3 375 watts con dimensiones maximas de 310 x --Peso aproximado: 4.94 kg

- | 152 x 44 mm. El soporte para conectar y jugar contactame@esemanal.mx

varia de acuerdo con el chipset de graficos y
con el modelo de la notebook. - T ) i

= Caracteristicas | |
--Conexién a una PC: Thunderbolt 3 con el [
- cable de 40 Gbps incluido
--Soporta tarjeta de graficos PCl-Express x16 de
doble anchura y longitud completa

34
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DOMINIOS | E-MAIL | HOSTING | SERVIDORES

SPECTATOR

GANADOR
Europa y Norteamérica

03/2016

(inteD) cloud

Technology

g 1 &1 SERVIDOR CLOUD:
PARATU CLOUD! _ iz

*
Gracias al 1&1 Cloud App Center podras poner en i G RA I IS I
|

marcha todas tus aplicaciones rapidamente. Elige entre mas de
100 aplicaciones de vanguardia y combinalas con la velocidad
y el rendimiento del mejor Servidor Cloud de Alemania.

v Plataforma segura y potente
v Sin necesidad de conocimientos técnicos
v Facturacion por minutos

- N _—
1 \ 1m
30DiAS |
GARANTIA

{ S HABLA CON UN

EXPERTO 24/7

*1&1 Servidor Cloud un mes gratis. Después, desde $89/mes. $149 de cargo por activacion y sin compromiso de permanencia minima. Garantia de satisfaccion de 30 dias o el reembolso 1 d 1
total de tu dinero. 1&1 Servidor Cloud powered by Intel® Xeon® con procesador E5-2683 V3 (35M Caché, 2.00 GHz). Intel® y el logo de Intel® son propiedad de Intel Corporation en a n L] m x
Estados Unidos y otros paises. Para mas informacion, favor de consultar nuestras Ofertas Especiales en 1and1.mx. ®2015 1&1 Internet. Todos los derechos reservados.

¢ 01 800 1238393

en espafol 24/7




Imagina:
Tener las mejores |
impresiones al mejor precio.

Por fin de temporada, del 1 al 30 de abril de 2016, aprovecha las
ultimas unidades de la OfficeJet Pro X con tecnologia HP PageWide
que imprime toda la pagina en una sola pasada y la OfficeJet Pro 8620
que imprime a un costo por pagina' hasta 50% inferior al de las
impresoras laser de la competencia.

Precios de fin de temporada:

HP OfficeJet Pro 8620

$2,099.00 :va

HP OfficeJet Pro X476dw

$4,949.00 A

Acércate a tu mayorista o visita:
www.hp.com/lar/officejet
www.hp.com.mx/officejetprox

"La declaracion del costo por pagina (CPP) compara la mayoria de las impresoras laser a color Todo-en-uno <US$400 a partir de febrero de 2015, segun la participacion en el mercado informada por IDC desde
el cuarto cuatrimestre de 2013. ELCPP de los consumibles laser esta basado en especificaciones publicadas por los fabricantes para los cartuchos de mayor capacidad. EL CPP estd basado en el precio estimado
de venta al publico, el rendimiento publicado y la impresion continua de los cartuchos de tinta HP 934XL/935XL. Los precios podrian variar. Los rendimientos podrian variar basado en las imagenes impresas

y otros factores. Consulte hp.com/go/learnaboutsupplies
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