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MEJORAR LA ATENCION
AL CLIENTE, BENEFICIA EL
NEGOCIO

star al pendiente de las necesidades delos clientes y brindarles servicios que nosélo

mejoren, sino que superensus expectativas, esalgoqueseagradece,sobretodosi §

delcanal setrata.

Enlaportadadeestaedicion, Aremi Jacome, directorade Daisytek, compartio que parte de
suestrategiase hadirigidoal desarrollo del personal, comountema primordial, parabrindar
unamejor atencién haciaafueraenbeneficio de sus clientes integradores. Ladirectiva explic que esainiciativahasido bien

recibida por parte del staff y haimpulsado unamejoractitud que sereflejaenlasatisfaccion del canal. Ademds, aseguré que
constantemente monitoreanasus socios parasaber cémo hasido suexperienciay atraer nuevamentealos que por alguna
razénsealejarondel MAYOriSta, paraindicarles que ahoraes totalmente distinto conmasy mejores servicios.
Otrodistribuidor que haenfocado su estrategia en apoyar lalabor de sus socios mayoristas en este afio es Portenntum,
alrespecto, sudirector comercial, Jorge Figueroa, platicé con @€Semanal sobre laimportancia de cubrir las diferentes
necesidades de cadauno paralograr mejores negocios, puessile vabienal canal a ellos también. Por otra parte, recomendd
alosinte gradores focalizarsey especializarse paraafrontar los requerimientos del mercado. Cabe destacar que este
afoelmayoristafestejardsu 25 aniversario. jFelicidades ala familia Figueroay a todoslos que forman parte del staff de
Portenntum!

Elpasado 18deabril sellevdacabo el vigésimo sexto torneode gOlfde Ingram Micro México, el cual estuvo encabezado
porsudirector, Luis Férez, quiense dijo satisfecho porlacalidad y cantidad de asistentes, yaque se dieron citadirectores de
distribuidores, fabricantes y submayoristas, quienes tuvieronlaoportunidad de tener unrato de esparcimiento y networking.
Eldirector comentdqueel 1 1 demayoserealizard el Summit de Valoren Canctin, QuintanaRoo, al que esperan unaasistencia
de 600 personas.

Lamesadirectivade Anadic-CETIC parael periodo 2016-2019, que preside Héctor Cardenas, tomé protestael pasado 12
deabril,enuneventoque contd conla participacion de autoridades del gobierno del Estado de Nuevo Ledn, representantes
de CANIETI, directores de fabricantes y mayoristas, presidentes de laasociacion de distintas localidades, asi como del rector
delaUniversidad Auténomade Nuevo Ledn, el maestro Rogelio Garza. En el evento, Cardenas dijo sentirse contento por
elentusiasmo de estanuevaadministracion, expreso que trabajara para todos los agremiados aquienes ofrecera valores
agregadosporsu membresia.

‘Transforma’ es el nombre del concepto de la XXVII Convencién de Asociados de CompuSoluciones a celebrarse
del 3 al 7 de mayo en Puerto Vallarta, Jalisco, en el que segin la compafiia, hoy mds que nunca es importante
transformarnos para innovar, continuar vigentesy brindar experiencias de compra, entre otras cosas, paraafrontar

losretosdelmercadoactual. )
Alvaro Barriga

eSemanal noticias del canal, no recomienda equipos ni marcas, fampoco resuelve dudas técnicas individuales por teléfono. Si tiene algo que comunicamos, dirfjase a nuestras oficinas generales o use alguno de los medios escritos o electrénicos.
eSemanal noficias del canal, es una publicacion quincenal de Contenidos Ediforiales KHE, S.A. de C.V., con domicilio en Pitdgoras 504-307, Col. Narvarte, C.P. 03020, Mexico D.F. Numero de certificado de reserva: 04-2013-100817455000-102
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FORMALIZAALIANZACONTENABLE

Ambas empresas firmaron
. unacuerdo de colabora-
cion que contempla
comercializacidn,

implementacion y

soporte de solucio-

nes de Cyber Segu-
ridad, asi Seventh

Adviser consolida
su portafolio con sis-
temas de monitoreo
continuo.

Elfabricante entregéla cer-
tificacion como Gold Partner,
con el objetivo de posicionarse en
mercados de sector financiero, gobierno, salud y educacion.
Carlos Barrera, director general del integrador, menciono:
“Laintencion es fortalecer nuestra oferta, enlos tltimos afios
enfocamos nuestra estrategia enla entrega de soluciones y
servicios deredes, tanto de voz como datos, en esta primera
etapa buscamos agregar valor anuestra base instalada de

=
Barreray Martinez

Rogelio Herrera

mercado corporativo, uno de los principales retos es la
falta de una cultura de prevencion por parte de las em-
presaslocales”.

Entre los planes del canal esta dar continuidad a sus certi-
ficaciones, de hecho, no trabaja con ninguna marca conla
cual no tenga este tipo de documento, incluso ha dejado
de colaborar con algunas por este motivo y la pocaren-
tabilidad que representaban, sin embargo, se mantiene
abierto aestablecer més alianzas con otros integradores
para tener una mayor cobertura e impulsar el crecimien-
to en conjunto.

Ricardo Martinez, gerente de canales en Latinoaméri-
cade Tenable, concluyd: “El volumen de las amenazas
crece exponencialmente, actualmente no es suficiente
un antivirus o un firewall, una de las mejores opciones
es complementar esto con plataformas de visibilidad y
el respaldo de empresas especializadas como Seventh
Adviser que tienen la capacidad de dar seguimiento alas
necesidades del usuario”.

contactame®@esemanal.mx

OTORGARECONOCIMIENTOSASUS CLIENTES

.«crosoft

edenied - Recientemente la compaiia

., ComenzGconun programa
S dereconocimiento alos
: clientes que hacen uso
responsable del soft-
ware, el cual es una
iniciativa mexicana
que se espera poder
implementar en otras
regiones.

Estos reconocimientos se
hacenatravés de sus socios
y segin Yanina Pineda, SAM
engagement manager de Microsoft, hasta ahora yase
ha hecho entrega de un aproximado de 100 placas que
certifican alos usuarios como destacados por la firma.

“Es una distincion que se le entrega a los socios por su
uso responsable de software”, especificé Pineda. Los
criterios paralas empresas que son acreedoras a este
reconocimiento se basan en el consumo constante de
software original y puede ser entregado a cualquier tipo
de compaiiia que tenga mas de cinco equipos, quienes
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recibiran también una consultoria que al mismo tiempo
les ayudard a planear sus esquemas de licenciamiento,
esta consultoria serdrealizada por los canales gold de
Microsoft que son los que pueden tener esta oportuni-
dad de entrar en el programa llamado M 100 y recono-
cerasus clientes de la mano de la marca.

Laurent Long, director de tecnologia de Edenred, una
de las empresas beneficiadas ala que recientemente se
le entreg6 el M100, aseguro que ésta es una forma de
distinguir alas empresas como clientes responsables
y genera un valor extra, ya que genera un impacto de
imagen alamarcay refuerzaloslazos conel canal con
Microsoft. El directivo de dicha compaiiia, dijo que lue-
go de la consultoria que el canal, que en esta ocasion
fue Solver de Grupo Scanda, socio gold, lograron hacer
ajustes para que su organizacién funcionara mejor,
“hemos tenido impacto positivo ya que consolidamos
mejor nuestros ambientes virtuales para ahorrar en
infraestructura fisica y licenciamiento, asi como logra-
mos la optimizacion”, indicé. Por dltimo, Pineda agregé
que la certificacion M100 se tendrd renovar cada afio.

www.esemanal. mx
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VAPOR ELMERCADO DEPUNTO DE VENTA

Elmayorista presento ante sus aliados ~ empresas, hasta almacenes de grandes corpo-
de negocio su nuevo portafolio de  rativos.

punto de venta, conel que podran La empresa informé que también a través de
incrementar sus ventas al comer-  ellos podran ser capacitados aquellos intere-
[ cializarlo. sados en la comercializacion de esta propuesta,
El portafolio se componede 11 de  paraelloyacuentan conlos recursos especiali-
las marcas mas reconocidasenmate-  zados para hacerlo.

ria PoS. Sandra Mendoza, gerentede  Porsu parte, Arturo de la Vega, gerente comer-
mercadotecnia del mayorista, aseguré  cial de Intcomex, dijo que con estas soluciones
que estaesunanuevaestrategiadelaem-  se podrdn alcanzar mérgenes de hasta un 30%,
presa paraatraer mas clientes para  dependiendo de la solucién que se implemente.
sus canales, yaque asegurd, punto  Las marcas que componen la oferta de
de ventason productos estratégicos  Intcomex son: Bematech, Zebra, Unitech, toda
que no sonsoloel puntodeentrada lalineaPosde Epson, Elo Touch, y otras de soft-
de grandes proyectos sino que pueden ser integradosnosoloen  ware como MyBusiness PoS, National Soft, As-
tiendas y supermercados, sino que también llega alas pequefias  pele EC Line.

Mendoza, de la

Vegay Guzman

ANUNCIACAPACITACIONES PARAELCANAL

Como parte del programaIntel Technolo-  --Tecnologias de Seguridad y Virtualizacion (TXT - AES - Node Manager)

gy Provider, lacompania organizarddu-  --Los cerebros que han cambiado la forma de moldear el futuro (Galileo -
rante mayo una serie de capacitaciones  Edison-Sofia)
que permitiran alos miembros adquirir ~ --Xeon, la cara detras dela tecnologia de hoy endia.

conocimientos paraser mas competitivos
enelmercado, y conello generar nuevas
oportunidades de negocio y fortalecerla Ciudad Fecha Direccién Horario
relacién consus clientesy proveedores.

De acuerdo conla compaiialos socios po- Hotel Camino Real | BIV- Afixcayotl km. 5
dl"él’l capacitarse en IOS siguientes temas: Puebla 03-may-16 Angelonoli Fraccionamiento La Vista, 8:00 hrs- 13:00 hrs

: gelopols 72810 Puebla, México
~Hyper threading :
——Tecnologia vPro Hotel Emporio Paseo del Malecén No.244
—\WiDi-WiDiPro veracruz 04-may-16 | v eracruz Centro, 91709 Veracruz, Ver. 8:00 hrs- 13:00 hrs
JTUI‘bO. boost L Hotel Fiesta Calle Los Laureles §/N, Las
--Soluciones de Educacion Aguascalientes | 06-may-16 Americana Flores, 20000 Aguascalientes, 8:00 hrs- 13:00 hrs
--Benchmarks AgS.
--Compute Stick, el poder de la tecnologia

lal d Microtel Inn & Pedro Infante 2525, Lomas
a aacance e tUS manas. Culiacdn 11-may-16 | Suites by Wyndham gz: Egglggog%’zocggﬂgggn 8:00 hrs- 13:00 hrs
--62 Generacion de Procesadores Intel Culiacdn S
Core (diferencias entre 5% y 62 Genera-
Ci(jrl) Avenida Adolfo Ruiz Cortinez
Hotel GAMMA de . 1A

—-Ganacon Intel NUC (NEXt Unit Of Com- Campeche 13-may-16 Fiesta Inn g]c,]r(r“;;n’rro, 24000 Campeche, |8:00 hrs- 13:00 hrs
puting)

contactame@esemanal.mx
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Portenntum |
conlamiraenlas ganancias

« ADOYQ d sUS mayoristas
*Enfocasus estrategias
*Brinda diferenciadores alcanal

orge Figueroa, director comercial de
Portenntum, dijo a eSemanal que la
compafiiacrecio 17%en 2015y el pri-
mer trimestre de este afio cerré con un
crecimiento de 27%. “Recientemente incor-
poramos lalinea de Anviz, que son controles
de acceso y asistencia, asi como a Comlit, con
una oferta en video porteros”, afladié que ac-
tualmente se estan dedicando areforzar alos
mayoristas que les han dado la preferencia.

Fortalezas de Portenntum

-Tiempo de entrega, en el 95% del pais en 24 horas

-Dos meses de stock de productos de altarotacion
-Capacitaciones en linea

-Trato preferencial con ejecutivos para cuentas importantes
-Garantias extendidas

Indico que estanreforzando el trabajo conlas
marcas que distribuyen, pues saben que existen
oportunidades que se pueden explotar mds y
penetrar mas mercado, “no queremos desviar la
atencion, sino reforzar las marcas relativamente
nuevas de tres o cuatro afios haciaacd”.

Sobre las recomendaciones para el canal para
obtener mejores ganancias, el directivo destaco:
“Paramilo principal es poner foco, muchas veces
queremos enfocarnos ahacer 12 cosas diferentes
ylo que enrealidad hacemos es avanzar un poco
entodas”. Dej6 enclaro que en Portenntum lo ha-
cenendosotressolamente y de ahidesarrollan
estrategias, “eso eslo que no hadado resultado”.
Explicé que la capacitaciony estar preparados
siempre sonimportantes para el canal en todo
momento.

Enese sentido, la compaiiia ha sido reconocida
por brindar capacitacion in house, enlas oficinas
de sus socios, en sus propias instalaciones o en
linea, “podemos capacitar presencial o por web a
nuestros socios”.

JorgeFogueroa

“VAMOS AENFOCARNOS EN APOYARA LOS
MAYORISTAS QUE NOS HAN DADO SU PRE-
FERENCIA EN LAS MARCAS QUE REPRESEN-
TAMOS Y AENFOCARLOS EN EL INCREMEN-
TO DENUMERO DE INTEGRADORES QUE YA
MANEJAN EN CADA UNIDAD DE NEGOCIO™:
JORGE FIGUEROA

Apoyos al mayorista

De acuerdo con el director, cada mayorista
tiene diferentes fortalezas, “lo que hacemos
esidentificarlas y enfocarnos directamente
con ellos, ya sea en sus roadshows, cubrir las
sucursales con mayor presencia, yaseacon
capacitaciones o si hay algiin otro mecanismo
de apoyo o discurso que ayude a su drea co-
mercial, lo hacemos”.

Por dltimo, invité al canal a acercarse con los
distintos mayoristas y con Portenntum, “so-
mos unaempresa abierta enla que detectamos
las necesidades y los apoyamos con informa-
cién puntual para su negocio”, concluyo. ¥
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Toma protestala mesadirectiva

Anadic-CETIC 2016-2019

f Héctor Cardenas

Elpasado 12 de abril, lamesadirectiva que
preside Héctor Cardenas, tomd protesta para
el periodo 2016-2019, el evento conto con
elrespaldodelaindustria TIC, directores

de fabricantes, mayoristas, representantes
del gobiernodel estadoy delrectorde la
Universidad Autonoma de Nuevo Leon (UANL),
Rogelio Garza.

onterrey, Nuevo Ledn. Al

evento asistieron los presi-

dentes de las distintas de-

legaciones de Anadic-CE-

TIC, asi como algunos directivos como

Jorge Figueroa, director comercial de
Portenntum, Héctor Silveyra, direc-

tor de Exel, Juan Luis Tron, director

de Tripp Lite México, Farique Cetinay

10

Alvaro Barriga

Aracely Ramirez, director y gerente de
Ventas en Natonal Soft, respectivamen-
te, asi como Martin Corona, director de
canales en Lenovo, entre otros.

Enla ceremonia de fomade protesta
esfuvieron presentes:

Lorenzo Aguilar, subdirector deindustria,
comercioy servicios delaSecretariade De-
sarrollo Econémico del estado de Nuevo
Ledn

Rogelio Garza, rector de la Universidad
Auténoma de Nuevo Leon (UANL)

Miguel Tamez, presidente de Canieti No-
reste

Héctor Cardenas, presidente Anadic-
CETIC

Gerardo Villareal, presidente Anadic-
CETIC Monterrey

Luis Obregon, presidente saliente de la
Anadic-CETIC

Liderazgo

Héctor Cardenas, presidente de la aso-
ciacion dijo a eSemanal: “Me siento
contento, la mesa directiva esta entu-
siasmaday al final lo que necesitamos
es gente que venga a aportar energia,
porque estos son cargos honorarios sin
remuneraciony de voluntariado, en los
que todos aportamos nuestro tiempo e
ideas para tener una mejor industria”.
El presidente dijo sentirse bien respal-
dado, mencion6 que la Anadic tiene
que retomar las relaciones que se per-
dieron con gobiernos, cdmarasy con
educacion, “necesitamos acercarnos a
esos sectores porque la famosa triple
elite debe estar funcionando en todos
los sentidos, no puede haber una aso-
ciacién que se detenga”. Explicé que



actualmente la Anadic tiene una buena relacién con
CANIETI, clasters y laacademia.

Ensudiscurso, Cardenas solicitd al representante del
gobierno del estado de Nuevo Léon, que parte de la
inversion en servicios y tecnologia fueran para empre-
sas de laasociacion, por lo que aseguro que el siguien-
te paso serd acercarse a ellos para conseguirlo. “El
objetivo es replicar esta estrategia en otros estados,
siserequiere que el representante de la presidencia
de Anadic esté donde sea necesario para apoyar a los
agremiados, asisera”. Resalto que con ello buscan im-
pulsar atodas las asociaciones del pais. Comenté que
elrector le sugiri6 tener un acuerdo de colaboracion
entrela UANL yla Anadic nacional y conla de Monte-
rrey. “Eso me dejé sorprendido porque vio una gran
fortaleza en el gremio, con socios comprometidos”,
indico.

“ME SIENTO COMPROMETIDO CON TODOS LOS ASO-
CIADOS QUE SON MIRAZON DE SER, ASICOMO CON
LOS MAYORISTAS Y FABRICANTES™: HECTOR CAR-
DENAS

Mas valor ala membresia

Cardenas dijo que se pusieron la meta de ir por 200
socios mds este afio, que se sumen alos 600 que ya es-
tan inscritos en todo el pais; paralograrlo, mencioné
que tienen que estructurar bien lo que son, quiénes
son, donde estan y sobre todo, tener un catdlogo de
las soluciones que pueden integrar y los beneficios
que aportan.

“Debemos tener mas networking entre nosotros, con-
venios de colaboracién; hoy por hoy se estdn viendo
los frutos, hice un convenio con CANIETI noreste y
nacional, para que los beneficios de una camaray una
asociacion se puedan conjugar y ofrecer a través de
los mismo socios de Anadic y viceversa, ya se empie-
zan aver resultados y tenemos que difundirlos para
que los prospectos de empresarios nuevos entiendan
la dindmicay se sumen a este proyecto”. Afladié que
estan buscando que se agreguen empresarios jévenes,
pues quieren entender los nuevos modelos de negocio
que vienen, distintos a los que estamos acostumbra-
dos. “Es el momento de entenderlos y sumarlos para
aprovechar su energiay aportarles también nuestra
experiencia’.

Junta de presidentes

Alapar de latomade protesta, se realizé la junta de
presidentes de laasociacion, quienes tuvieron la opor-
tunidad de participar en talleres, conferencias de in-
novacion, pldticas de motivacion, liderazgo para me-

Facebook/esemanal

jorar sus negocios. Alrespecto, Héctor
Cardenas dejo en claro que toda la
informacion serd enviada a todos los
agremiados, pues no quieren repetir
la historia de que solo se quedaba en
ciertos presidentes, “todo va ir para
todos, somos facilitadores para todos
nuestros socios’.

Sobre el tradicional congreso nacional
de distribuidores, explicé que segura-
mente se realizard entre octubre y no-
viembre, aunque todavia no hay nada
concreto, pues quieren trabajar en un
formato distinto a lo que se ha presen-
tado anteriormente. “Queremos darle
un tono de innovacion”.

Eldirectivo comentd: “actualmente la
Anadic estéd fortalecida, hay una reno-
vacién, queremos que los empresarios
nuevos de tecnologia y que nunca se
han acercado nos denla oportunidad
de que escuchen la propuesta de valor
que tenemos y nos reciban, para que
sepan como trabajamos para ellos 'y
mejorensurelacién con suentorno de
negocio”.

Paralos socios también disponen de
cursos de alta direccién, liderazgo,
asicomo para ejecutivos de ventasy
operativos, afirmé que trabajaran con
mayoristas como CompuSoluciones
que tiene un drea de consultoria para
empresas de tecnologia, “eso lo hacen
para que ellos tengan mejores clien-
tes porque de esa manera les va a ir
mejor”, concluyo. &
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Mark Kao

¢ ¢ Hace unadécadalafirmaentendio que hay un merca-

do gamer con un perfil muy particular. Desde enton-

ces proveemos productos especificamente pensados,

* ENEL MARCO DEL ANIVERSARIO disefiados y fabricados para este nicho”, mencioné
DE LA DIVISION REPUBLICOF MarkKao, director general OPBG Asus México

GAMERS (ROG) DENTRO DEL Elevento, el cual se replicé en Mérida, Guadalajaray Mon-

terrey, tuvo como objetivo consolidar el mensaje que este

FABRICANTE, ESTE APROVECHO  nicho esta tomando cada vez mayor fuerza en el pais. Si
PARA PRESENTAR SUPORTAFOLIO  bienhaceanos pensareneste rubro erareferirse a conso-
ALRESPECTO Y ALTERNATIVAS DE las, enlaactualidad se trata de PCs.

Asus esla puntadelanzade la oferta pues trabaja de la
NEGOCIO PARALOS CANALES.  mano consocios de procesadores, memorias, chasis, etcé-
tera, conlo que la firma estd mds avocada a hacer propues-
tasnuevas e integrales, ademas de educar y evangelizar
sobre todo el universo existente.

El gamer es muy conocedor, se profesionaliza cada vez
mas ensunicho, cuida mds los detalles y es un consumi-
dor muy exigente. Kao sefiald: “Tenemos que educar en
dos sentidos: al usuario final que demanda este tipo de

2
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productos para facilitarles la solucién més adecuada a
cadaunade susnecesidadesy por otrolado, al canal, para
que sepan bien con cuales armas cuentan hoy y generen
mayor margen de utilidad, beneficios y recursos para méas
negocios”.

Estrecho

El gamer se relaciona directamente con ensamble, el mis-
mo que hace 15 0 20 afios estaba en auge, segtin Kao, y
aunque no se puede negar que estd cambiando, hacién-
dose mas pequefio y mévil, Asus pretende seguir abaste-
ciendo de innovacion al ensamble tradicional, el cual tiene
mucha oportunidad en México, porque la gente todavia
estd acostumbrada a ver una cara, a que le recomienden
y le muestren la tecnologia, por eso sigue siendo el canal
mads importante parala firma.

“Vamosaacercarle herramientas y soporte a estos asocia-
dos, porque laideano es vender sélo un producto sino la
experiencia de usuario, que haga un vinculo conel cliente
final para hacer undiferenciador”, dijo el entrevistado.

Aliados

Durante el encuentro, estuvieron presentes aliados re-
presentativos de esta industria, cada uno consulinea de
productos pero conuna tendencia en comun: ir al mercado
gamery al entusiasta.

“Hacemos sinergia con Intel, Adata, NZXT, porque todas
las PCs tienen procesador, memoria, almacenamientoy
van dentro de un chasis; todo lo demds lo provee Asus.
Queremos traer una solucion integral y que el usuario no
piense que sélo lo puede conseguir trayéndolo de otro
pais, en México hay producto, servicio, gente capacitada
paraatenderlo, garantias y lo dltimo en tecnologia en cada
componente”, sefialé Kao.

Alapar

Por otrolado, Asus OPBG significa Open Platform Bu-
siness Group, por lo que cuentan con mas soluciones
ademds de gamer como: tarjetas madre, VGA, monitores,
etcétera; soluciones de ensamble en general y del sector
entusiasta, todo en venta mediante el distribuidor.
“Propuestas de monitores para profesionales como ar-
quitectos, médicos; PCs de plataforma pequenas diri-
gidas a escuelas o centros educativos. Accesorios para
oficinay uso diario. Ademads que presentamos opciones
enservidores Hi Performance Computing, Workstation,
y soluciones de redes inaldmbricas, entre otros”, abundo
el directivo.

Nuevos horizontes

Asimismo, lamarca esta presente en el
mercado industrial, en donde si bien,
Asusno hace soluciones al 100%, saben
que con algunas pequefias modificacio-
nes a sus productos, pueden cubrir un
espectro grande ahi, donde hay opor-
tunidades en cajeros automaticos, ka-
raokesyentodo lo que lleve computo.
“Estoesnuevodentrode Asus. Laideaes
mostrar que hay otros mercados que se
pueden abordar: tarjetas madre adap-
tadas a 4 puertos en serie, con opcio-
nes de proteccion contra aguay polvo
o conmuchas salidas de video para vi-
deovigilancia, entre una infinidad mds
de alternativas”, dijo Kao. Incluso traen
soluciones con base en Google Chrome,
ideales para digital signage, kioskos,
restaurantes; para realizar un mercado
adicional alo que yatienen los canales,
que conozcan oportunidades més alla
del mercado tradicional de PCs.

LA OTRA CARA ASUS

Porotrolado, la firmatambién
llevé acabolapresentaciénde
sugamade cémputo paraeste
backtoschool, con aproxima-
damente 18 equipos de los dife-
rentes modelos: EeeBook, Zen-
book, TransformerBook, Serie X
y Republic of Gamers (ROG).

Serie Eebook
VivoBook E402S A
VivoBook Flip TP501

NEIEDS
X540
X555DG
X456

Serie Zenbook
Ultrabook Zenbook UX305CA
ZenBook UX360CA

www.esemanal. mx



Republic Of Gamers
Nelejexiol

ROG GL502VT

ROG G752VY

ROG GL552

ASUS Transformer Book
TransformerBook T10O0OHA
VivoBook Flip TP301
VivoBook Flip TP201

-Zen AiO Pro Series
Vivo AiO

All-in-One 7240ICGT
Vivo AiO V230ICUK

De la comercializacion,
Edgar Almazdn, gerente
de producto de notebooks
en Asus México, menciond
que todo estd disponible
para el canal, sélo con al-

guna diferenciacién en
configuraciones de los
modelos que van directos
alretail. Con quienes ante-
riormente hicieron trabajo
de posicionamiento de
procesadores Pentium vy
Celeron, porlo que eneste
ciclo también crecerdn
conlossocios las propues-
tasconCorei3, 5y7.
Ademds de continuarcon
el programa de Asus Gold
Partner, asociados con
punto de venta, plaza de
la computacién oretailer
especializado. Quienes
también podrdn adquirir
los equipos mediante ASI
Partner, CTInternacional,
CVA, ExeldelNorte, Ingram
Micro, y PCH.

WWW.eS€IMdiiusiarin
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DURANTE EL EVENTO DE ROG
PRESENTARON:

MonitorPG279Q de 27 pulgadas con
resolucion 2K.

Tarjeta grafica Matrix GTX 980Ti.
Tarjeta madre Maximus Férmula VIII.
Unrouter RT-AC 88U

Mayoristas

ASIMéxico, CTInternacional, Ingram
Microy PCH. Submayoreo con AEM,
SASA, Unicom, Dicotech, entre otros.
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LA FIRMAESTATRABAJANDO EN MODIFICACIONES INTERNAS Y
EXTERNAS, LO QUE LLEVARA A ATENDER DE MEJOR MANERA A LOS

CANALES PARA QUEESTOS TENGAN MEJORES NEGOCIOS.

finales del afio pasado, el mayorista anuncio
lasalida de Ricardo Herndndez en la direccion
general ylallegada de Aremi Jacome en la mis-
ma posicion, con ello, comenzd una etapa de
cambios que no sélo tocan al personal de la empresa,
sino alos socios y marcas que trabajan con ella, toman-
do en cuenta que se dio continuidad a mucho del trabajo
hecho por el anterior dirigente.
“Cerramos el afio pasado logrando los objetivos de la
compafiia de acuerdo alo que dejé mi antecesor, y eso
selogro gracias a la confianza que depositaron los so-
ciosy las marcas aliadas durante este periodo”, sefiald
Jacome.
Paralaentrevistada esa fue la clave, porque continua-
ron con la inercia que traian, aunado a las nuevas ideas
de este equipo de trabajo con los gerentes, con la in-
corporacién de David Gatica en la direccion de ventas,
quienseincorporé enagosto del afio pasado para tener
una atencién mucho mds puntual hacia los socios; movi-
mientos que los resellers han tomado de buena manera.

Rumbo

“Hemos visto més areas de oportunidad donde crecer,
no solo en cuanto a soluciones. En este afio nos esta-
mos enfocando al desarrollo del personal como punta
de lanza, al servicio que podemos otorgar, pero desde
el dmbito personal como el profesional. Porque no es
una capacitacion de uno o dos dias y se acabd, estamos
haciéndolo de forma integral, lo cual se comenzé for-
malmente desde nuestro kick off en febrero pasado”,
abundé la directora general.

Estainiciativa va desde las entrafias del mayorista, en-
focadaadar el servicio al cliente con una mejora conti-
nuay aunque es una estrategia que ya venian realizan-
do como grupo, Jacome aseguro que pueden dar masy
ofrecer mejores beneficios paralos clientes.
“Paraello, hicimos una encuesta externa de coGmo nos
percibian nuestros asociados, y aunque fueron respues-

tas positivas, nos alenté a ir por mas,
por conseguir la excelencia. Lo que
quiere decir que lo que hacemos bien
es perfectible”, dijo.

Esun proceso de capacitacion anual,
conseguimiento de productividad, de
procesos, todo en aras de dar conti-
nuidad en el servicio. Ademds, estan
implementando nuevas herramientas
para esa mejoria, enla que la actitud
interna es clave y ha sido positiva por
parte de los empleados.

Panorama

Daisytek sigue en la busqueda de nue-
vas alternativas para robustecer su
gama de productos y servicios, pero
sindescuidar el trabajo con las marcas
ya existentes en su portafolio.

Por ejemplo, con firmas como Linksys
estan desarrollando ese nicho, sobre
todo el que se dirige a small business.
Con Oki Data, buscan incentivar y
abordar de mejor manera el segmento
de gobierno, ademads de focalizar op-
ciones hacia corporativo.

Con Targus siguen el trabajo de posi-
cionamiento en el canal, el cual ya tiene
muchos adelantos, ahorala gente los
percibe pues tienen catalogos especia-
les paralos clientes, haciéndoles trajes
alamedida. Con Western Digital es el
mismo caso.

“Estamos robusteciendo el trabajo y la
oferta conlas marcas, segmentando de
mejor maneraalos clientes para detec-
tar sus necesidades y darles tanto el
servicio como el precioy la calidad que



demandan”, compartié Jacome.
Estovadelamano conel desarrollo in-
terno que estan implementando, para
que el conocimiento caiga como casca-
da hasta que el canal sepa como vender
cada producto y ser mds rentables.
Eso se complementard este afio con ca-
pacitaciones integrales con todas las
marcas. Integrando varias de ellas, que
sus propuestas hagan sentido y hacer
entrenamientos como una solucién
completa.

A la par, quieren entrenar en temas
puntuales en las oficinas de Daisytek,
donde podran fungir como una espe-
cie de centro de capacitacién de cada
marca, lo cual les reduce costos y ofre-
cenunlugar comodo parallevar a cabo
los objetivos. La propuesta estard lista
para el este semestre del afio.

“ESPERO QUE LOS CANALES NOS SI-
GAN DANDO SU VOTO DE CONFIAN-
ZA PORQUE TRABAJAMOS MUCHO
EN DARLES LO QUE SE MERECEN Y
SEGUIR MEJORANDO EN ATENCION Y
LOGISTICA, CON MONITOREO Y MAS
ACERCAMIENTO”: AREMI JACOME

Labores

A decir de la entrevistada, estan sa-
liendo a visitar clientes con mayor fre-
cuencia, algo que les hacia falta en el
pasado, el tener mucho mds contacto
conelcanal.

Paramuestra es que ya estan enla pro-
mocion para llevar a algunos partners
alaEurocopa2016,adondeinvitana
los clientes que realmente trabajan de
la mano con el mayorista, los que tie-
nen un compromiso grande y lealtad,
lo que representa un agradecimiento a
la confianza depositada en ellos.
Ademds, habrd convencién Daisytek
con fecha tentativa en septiembre, lo
que esrelevante parala firma, pues an-
teriormente se turnaban esas activida-
des, es decir, un ano hacian un viaje a
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un magno evento y otro realizaban el congreso y hoy,
eso también cambiara.

Del encuentro, Jacome adelant6 que quieren organizar
otro tipo de convencién de lo que venian haciendo, con
modificaciones enla estructura del mismo. Para comen-
zar, seran los canales de perfil medio los invitados, el
cual es un sector que también es muy importante para
el mayorista en su comercializacion y muchas veces los
dejaban de lado por no ser los que compran en grandes
volimenes o proyectos.

Con este esfuerzo, Daisytek quiere demostrar que toda
subase de asociados tiene la misma relevancia. Pues es-
tan realizando dos grandes inversiones para que todos
tengan participacion y se beneficien.

Foco

“Siempre habra clientes que son cautivos y estan conti-
go, también estdn los que van y regresan, estos tltimos
seran parte del trabajo que estamos realizando tanto
de mercadotecnia como ventas gracias al monitoreo,
parasaber las razones del alejamiento, si fue por mal
trato, desatencién o algo referente al stock, productos o
marcas. Es algo que durante todo el afio se quedaré fijo”,
abundd la directora general.

Asimismo, estdn depurando y limpiando la base de da-
tos del mayorista para segmentar a los clientes, como
otro objetivo del trabajo con los asociados. Donde ade-
mas de los ejecutivos, las sucursales tendran la labor
de desarrollar mediante programas de entrenamiento
y desarrollo corporativo a sus partners.

A propésito de las filiales, también vivirdn algunos
cambios, pues laintencién es que tengan mas foco en
proyectos que hagan sentido en cada localidad donde
se encuentran; para reforzar esto, la firma ya cuenta
conun gerente de sucursales quien estard visitandolas
y poniendo atencién en lo que pasa para cubrir las ne-
cesidades de cada una.

Por el momento, el plan es robustecerlas antes de pen-
sar en un tema de expansion fisica, pues Jacome cree
que tienen buena cobertura desde Ciudad de México,
Guadalajara, Puebla, Monterrey y Villahermosa.
Sinembargo, siestd considerado adecuar las instalacio-
nes de acuerdo al tipo y demanda que hay en determina-
dafilial, tomando en cuanto cada perfil de canales, por
ejemplo, desde Puebla se puede crecer mds el almacén
y mejorar lalogistica para atender estados aledafos
como Oaxaca o Veracruz, por ejemplo.

“Paralos socios, seguimos con los créditos que ya otor-
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gamos, paralo cual estamos trabajando en aplicar nue-
vos modelos con el apoyo de las marcas, asi darles mas
opciones de financiamiento y alcanzar cada vez mas
soluciones integrales, completas y de mayor valor al
usuario final”, menciond la directiva.

Colofon

Lafirma estd consciente que la situacion actual es com-
plicada y no sélo por lo que pasa al interior del pais,
sino por los sucesos a nivel mundial que repercuten en
temas comerciales y por ser un mercado emergente, sin
embargo, no es algo totalmente nuevo pues laindustria
yase halevantado anteriormente, sorteando los pro-
blemas.

“Porque ademas, hemos aprendido de cada una de esas
situaciones. La fortaleza que tenemos como mayorista
enlacadenade distribucion, es que somos los brazos de
los fabricantes que representamos y llegamos a puntos
que ellos no pueden alcanzar con tanta facilidad y fir-
meza ante laadversidad”, concluy6 Jacome. &

Banderazo desalida

Elkick off de lamarcaserealizé enfebrero,
porprimeravezseincluyd atodalaempre-
sQ; porque es costumbre que se hicieracon
directivos eincluso asociados comerciales
solamente. " Ahoraque fue contodos, pode-
mos alinear objetivos, mostrarhacia dénde
valacompania, presentando todasy cada
unadelasiniciativas”, dijolaentrevistada.
Para ella, estas acciones son bdsicas, se
crean compromisos altomaren cuenta a
todala plantilla, puesson elengrane delo
gueladirectorageneral quiere crearcon su
direcciéon: unafamilia Daisytek.
“Alfinaltodo va dirigido enbeneficio delca-
nal. Nos estamos comprometiendo a una
mejora continua para que ellos sean mds efi-
cientescuando vayanalmercado”, senald.
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esarrolladores
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lencuentrosetituld “Aceleratunegocio’, el cual es unesfuerzoanivel global
queserealiza conel fabricante y es paralelo enlaregion, enlos paises de
mayor relevanciaen América Latina. Lainiciativabuscadarle argumentosal
pequenioemprendedor o PyME paraque veacomoinversion la tecnologia,
como unhabilitador y acelerador para sunegocio,ademds de desmitificar temas
comoelalto costo, el dificil acceso y el desconocimiento de lainnovacién de las
mismas.
“Y este tipo de foros los acerca ala innovacién y rompe esos paradigmas, mos-
trandoles todolo contrarioy tomando ejemplos como el ‘Hoyno circula’,donde
latecnologia puede habilitar alos ejecutivos, facilitar el trabajo remoto y otras
tendencias de movilidad, paraquelas organizaciones se vuelvan més productivas”,
menciond Helmuth Cepeda, director de Smalland Midmarket Solutionand Partners
enMicrosoft México.
Paraelentrevistado, es unalabor constante pararomper con lo establecido. Hoy
latecnologia estd en un modelo de costos que cualquier organizacion puede ac-
ceder, através de esquemas de suscripcién como unservicioloque evitagrandes
inversionesy otros problemas comola gestion,ademds que hay beneficios comola
renovacionyactualizaciones automaticas.
Aumentando odisminuyendo suscripciones como el negociolo vayarequiriendo,
evitandolairregularidad o pirateria,ademés delavulnerabilidad enataquesloque
significahasta 20 veces mds gasto delo que puede adquirir de maneraformal, un
productooriginal.

Elmedio

“Nohay mejor formade llevar la tecnologia a este segmento sino es por medio de
canales. Laevolucién delos mismos hasido unalabor durae impresionante porla
velocidad enlaque se hahecho”,abund6 Cepeda.

Segtinelvocero,lamejor manerade aprovechar lanube ylas nuevas tecnologias
es con el concepto de servicios administrados, porque los asociados que estan
desarrollando sus modelos de comercializacion haciaalla, tienen asegurada una

Microsoft se
acercamasalos
emprendedores

Victor Chavez

De lamano de Lenovo, realizé un encuentro donde el
objetivo fue romper paradigmas en cuanto alaadopcion
tecnologica por parte de este segmento.

participacion sélida en el mercado enlos
proximosanos.

“Hay una combinacién de soluciones, por-
quealclienteleinteresanlosresultados, la
garantiaenelaccionardelosservicios,yque
sus ejecutivos obtenganlomds reciente sin
queestorepresente unacarga’,aseguro.
EnMeéxico, Microsoft observa unaoportu-
nidad grande; la firma cuenta hoy conun
ecosistemade 7 mil socios de negocioregis-
trados enMicrosoft Partner Network y mds
de 2500yaestancomercializandoservicios
enlanube, un 20%de éstos, han construido
unpilarsobreesaoferta,loquesignificaque
trabajar en el modelo tradicional sigue sien-
dounaopcién paramuchos, porlo que hay
quemotivar al cambio.

Alapar, elroldel mayorista también hasu-
fridounametamorfosis. Lafirmacuentacon
unmodelode Cloud Service Provider, enel
cual, estafiguracreaunmarket place para
elreseller,donde éstos ponenlas 6rdenesy
bajo esquemas de auto-aprovisionamiento
segeneralacomercializacion de cada pro-
ductoy/oservicio.

“Seguimos con el esquemade bodega, in-
ventarios, etcétera, porque para ciertos
perfiles debe seguir vigente, perolaopcién
antes sefialada, es la nueva generacion
de la extension de servicios integrados”,
dijoelentrevistado. &
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Pivot3 protege los datos de mas de un millén de camaras alrededor del mundo,
entregando una infraestructura de monitoreo de video de clase empresarial,
simple, escalable y altamente resistente. Y ahora, las organizaciones con
aplicaciones de monitoreo de tamafio mediano y distribuidas remotamente,
pueden tener los mismos beneficios con Edge Protect, la Ultima solucién
combinada de servidor y almacenamiento de Pivot3.

Sin importar el tamafio o las necesidades de su negocio usted puede confiar en Pivot3.

Pivot &)
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Farique Cetina

* EN2015LA COMPANIA CERRO CON CRECIMIENTOS
DE43%ENUN ANO EN ELQUELA ECONOMIA APENAS
SUPEROEL2.3."SABEMOS QUEEL DESARROLLO DEL
SOFTWAREEN MEXICO ESTA CRECIENDO Y NOSOTROS
SOMOS UNAMUESTRADEELLO, LOGRAMOSMEJORAR
ANUESTROS CANALES, ESPECIALIZAMOS AMUCHOS
DISTRIBUIDORES QUESEDEDICAN ALAVENTADE
NUESTRO PRODUCTO”, AFIRMO FARIQUE CETINA,
DIRECTORDENATIONALSOFT.

aralafirma, las expectativas para2016 sonaltasy
enel primer trimestre yalograron crecer arriba del
40%, todo liderado por su producto estrella: ‘Soft
Restaurant’, “es por el que nos conoce lagente y nos
posiciona en el mercado, en Méxicoy algunos paises del
centroy Sudamérica, como CostaRica, Colombia, Uruguay,
Chile, Perty otros mas”.
Lasegundalinea de productos mds importante es el de
control de asistencia “On the Minute”, que adiferencia del
producto genérico, el director resaltd que es especializado
para el mercado mexicano para control de asistencias, ade-
mads tiene pre némina o némina basica, enfocado al sector
PyME, para que puedan timbrar como lomarcalaLey.
También cuenta con otras lineas mas especificas de soft-
ware para hoteles pequefios, ejecutivos, moteles, etcétera,
los cuales no requieren un ERP y que ayuda a su operacion.
Otroes facturaelectrénica enlanube y puede ser contra-
tado por Internet y con dispositivos moviles.

aobricantes
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Youtube/noticias del canal

Desarrollo
del canal,
importante para

National
Soft

Canal

Cualquierdistribuidor de computo puede implementarlas so-
luciones delamarca, siempre y cuando tome las capacitaciones
que proporcionan, “solo hace faltaque conozcan nuestro pro-
ductoylasmejores practicasdel mercado”.

Cetinadestaco que ademds de trabajar con canales también
comercializande maneradirectaconlos que vendensoluciones
especializadas.

“‘ELENFOQUE CONNUESTRO CANAL SIEMPREHA SIDO
PROFESIONALIZARLOSPARA QUENOSEANSOLAMENTE
COMERCIALIZADORES SINO EMPRESARIOS Y CONSUL-
TORES DE TECNOLOGIA”: FARIQUE CETINA

Los mayoristas de National Soft son: CT, CVA, Ingram Micro,
Intcomex, Bluestar, entre otros.

Sobre capacitaciones, el entrevistado resalté que disponende
cursos webinars, puntos de encuentro que sonlos eventos en
los que participan conlos mayoristas como road shows, con-
gresos de marcasaliadas olosque organizande maneradirecta
ytalleres.

Tambiénbrindanacompafiamiento, seguimientoy desarrollo,
como beneficios que ofrecenalos canales que trabajan conla
marca.

Porultimo, Farique Cetinadeclaré: “El sector restaurantero de
Meéxicoes muy dindmicoy es unodelosde mayor crecimiento,
que mds unidades de negocio tienen, y mas empleos generan,
esunsegmentoque debe seratendido de manera profesional,
porloqueloscanalesinteresados debenofrecer soluciones,con
serviciosquese cotizanmejoratravés de unasolucionintegral”.
Resalt6 que disponende gerentes de cuentas conlos mayoris-
tas, asicomo capacitaciones durante todo el afio. &
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José Santos

Kevin Paolino

Es éstauna empresa que realiza hosting administrado,
servicios de nube, colocacion de equipos dentro de su centro
de datosy conectividad, la cual encontré oportunidad de
expansion en México, por lo que hoy ha decidido contar con
un punto de presencia enlaregion paraalcanzar su objetivo.

a firma asegurdé que este proyecto nace de su interés
de crecer en México, ya que aquilo han hecho mds que
enelrestode Latinoamérica. “Tenemos clientes desde
hace 10 afios, pero no habiamos tenido un enfoque para
llegar al pais directamente por lo que hablamos con nuestros
sociosy clientes y nos pidieron traer lared directamente a Mé-
xico”. Conlo anterior, José Santos, director de Latinoamérica
en Cogeco Peer 1, aseguro que ésta precision les ofrece a los
clientes mayor seguridad al tener acceso a sus servidores (en
Estados Unidos) sin tener que pasar por terceros, ademds de
que agrega velocidad.
“Una de las ventajas mas grandes que tenemos es que somos un
network privado y el trafico es controlado por nosotros, asi que
no tienen que irse al Internet, ni a networks publicos”, comenté
Santos referente a las ventajas que ofrece la marca. El directivo
destaco: “hemos crecido porque nuestra infraestructura es de
clase mundial, estd certificada, ademds nos distinguimos por
nuestro servicio al cliente”.
Coneste punto local laempresa proyecta crecer un 23%: “el
mercado del hosting depende de los segmentos y de los servi-
ciosenlanubeyde modo global crece 25% de modo anual y en
México esperamos este crecimiento debido a este nuevo punto
Ya que ahora contamos conrespaldo y soporte en espafiol’,
Aseguré Kevin Paolino VP, y gerente general.

demandaluego de abrir PoP

Brenda Azcarategui

La compafiia ya cuenta con un aproximado
de 115 clientes de distintas industrias pro-
venientes principalmente de eCommerce,
servicios financieros y turismo, asi como
también en facturacion electrodnica, de
los cuales la mayoria utiliza servicios de
hospedaje manejado y de nube.

Modelo comercial

El esquema comercial de la compafiia es
mixto, asi que trabajan tanto de modo di-
recto como con dos tipos distintos de so-
cios que son:

*Referidos: como agencias que ofrecen
servicios de marketing y ofrecen el hos-
ting con estamarca, quienes obtienen una
comision.

*Revendedores: son integradores y desa-
rrolladores de sistemas que construyen
las plataformas para sus clientes y usan el
centro de datos de la forma, pero son ellos
quienes dan soporte técnico, por lo que su
formacion se basa en que tengan la capaci-
dad para hacerlo.

Laempresaagregd que en ninguno de los
casos deben de cumplir con cuotas para
pertenecer asu programa.

Los apoyamos con entrenamiento, ayuda
técnicay fondos de marketingy esolo tra-
bajamos directo con cada canal para ofre-
cerlesun planacorde alo que requieren”,
explico Santos.

Actualmente ya trabajan con 15 canales,
“laideaescrecerde 15a25 canales dentro
de seis y ocho meses y ofrecer més respal-
do alos existentes”. Asimismo también ya
existe un ejecutivo en el pais, con el que
podran trabajar los canales mexicanos. En
las proximas fechas se anunciardn eventos
paradarse a conocer entre los partners.
Por dltimo, Santos agregd: “tenemos la
ventaja de ser una empresa grande, ya que
tenemos 48mil Km de fibra 50 puntos de
presenciay 31 centros de datos”. i
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ElTorneode golt
IngramMicro 2016

:
vuelve acumplir

El mayorista realizd la
décima sexta edicion de
su torneo de golf, donde
convivieron ejecutivos de
la firma, directivos de las
marcas de su portafolio y
asociados.

l objetivo de cada afio, ade-
mas de pasar un momento
de esparcimiento entre dis-
tribuidor, fabricantesy ca-
nales, es estrechar relaciones para
hacer negocios mdas duraderos, lo
que al parecer se vioreflejado enla
asistencia de este afo, pues regis-
traron unrecord conmdasde 113
jugadores, cuando en pasadas edi-
ciones no eran mas de 100.
“Ala par, tuvimos la participacion
de 36 patrocinadoresy yalogra-
mos incluir a sponsors que no ne-
cesariamente pertenecen al ambito
delatecnologia, y que tipicamente
participan en otros torneos de este
tipoy estavez, porel perfildelos portivos, otros méas dirigidos al sexo feme-
asistentes, estuvieron interesados nino, todos canjeables una vez finalizado
en promover sus productosy ser- el encuentro.
vicios”, resalté Luis Férez, director ~ Asimismo, antes de las actividades se rea-
general de Ingram Micro México.  1iz6 una clinica de golf, con asistencia de
En cuanto a la tienda, se comple- 15 participantes, lo que garantiza que el
mentaron los premios por solicitud  siguiente afio habrd mas jugadores por-
de los mismos jugadores conotro que yaprobaronlo que es este deportey
tipo de productos, ademéas de los podran entusiasmarse, segtn cree el en-
clasicos de golf, mas articulos de- trevistado.

LuisFérez
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Mix Lo que viene

“Tenemos el record de direcciones ge-
nerales de las marcas participando en
este torneo y no sé6lo vinieron porque
les gusta el golf, sino para conocer di-
ferentes VARs y otras oportunidades,
lo que al final es parte del objetivo del
encuentro: tener una mezcla en cada
equipo, estrechar lazos y comenzar una
relacion de negocios”, dijo Férez.
“Incluso participantes de alta direccion
de los fabricantes ya estéan jugando aqui
y es porque hemos ganado relevancia
dentro de algunos de ellos, con los que
tipicamente no éramos tan importantes
y gracias alas iniciativas de valory te-
lecomunicaciones, por ejemplo, eso ha
cambiado”, indico.

También resalto, que se dio mucho es-
pacio ala participacion de las mujeres,
pues en estaocasion fueron cercade 10
participantes de este género, lo que re-
flejala creciente aficion de las féminas
por este deporte.

Lo queviene

E111 de mayo se inicia el Summit de Va-
lor en Canctn, el primero que se realiza
anivel regional por parte de Ingram,
y donde van a juntar al drea de captu-
ra de datos y POS con valor. Esperan
alrededor de 600 personas, lo que es
representativo sise tomaen cuenta que
este tipo de segmentos suelen ser mer-
cados méas reducidos, pero eso también
esreflejo delinterés de los resellers por
robustecer su portafolio.

Después vienen otros eventos como la
Eurocopa, donde las campaifias ya es-
tan corriendo con las diferentes marcas
para dar paso a la convenciéon. Mien-
tras, van a realizar giras “Un dia con
Ingram Micro”, donde visitaran cinco
ciudades para mostrar lo que ofrecen
hoy como empresa, ya que en muchos
casos,y como hanotado Férez, los re-
sellers no saben todas las propuestas

Facebook/esemanal

de valor que tienen, los servicios
pre ventay post venta, las nuevas
marcas, los servicios financieros
o alianzas con instituciones como
Nafinsa, etcétera.

Mudanzas

Finalmente, la firma abrird una
nueva bodega en mayo con 12 mil
metros cuadrados, del mismo ta-
mafo del centro de distribucion
en Azcapotzalco, pero ubicadaen
Cuautitlan, desde donde se distri-
buird el negocio de retail, movi-
lidad y servicios logisticos como
parte de la estrategia de la compa-
fiia para liberar espacio en el ac-
tual centro y ponerle alli mds foco
al coreyalassoluciones de valor.
Ademds, estan planeando que
para las estrategias de gaming,
digital signage y seguridad fisica,
van a colocar salas con todala tec-
nologia e integracion de esas so-
luciones que no sélo seran demo
sino de capacitacion integrales &

GANADORES

CategoriaA
-Primer lugar
Jesus Gonzalez
-Segundo lugar
Antonio Sandoval
-Tercerlugar
Manuel Saenz

CategoriaB
-Primer lugar
German Pajares
-Segundo lugar
Oscar Trevifio
-Tercerlugar
Juan Luis Tron
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AxisP5624-EPTZ

Camara de alta definicién para interiores con zoom éptico de 18x. Cuenta
con movimiento continuo de 360° sin tope mecdnico para el seguimiento
de un objeto, amplio rango dindmico para una calidad de imagen en
condiciones de iluminacién variable, entre otras capacidades.
Caracteristicas

--Resolucién HDTV a 720p

--Funcionalidad dia/noche

--Amplio Rango Dindmico (WDR) - Captura Forense

--Tecnologia Zipstream

--Garantia de 3 anos

Disponibilidad
Anixter, Grupo Dice, Inalarm, ScanSource y Unisol.
ventas-lat@axis.com
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Computadora mévil, cargada con caracteristicas que
ofrecen realizar los procesos de manera eficiente, ahorrando
hasta una hora/hombre al incrementar la productividad.

Descripcién

El diseho angular de la pantalla evita la necesidad de inclinar
el equipo para realizar el escaneo del cédigo de barras.
Asimismo, su teclado virtual permite que la escritura sea 40%
mds rdpida y reduce el margen de error hasta en un 60%
comparado con los teclados normales.

Caracteristicas
--Pantalla tactil
--Cuerpo ergonémico
--Linea de visién directa

--Permite reducir el movimiento de la muneca del usuario en

un 55%

--33% mas ligero que los equipos tradicionales

contactame@esemanal.mx




AiO 15E2EloTouch

Terminal punto de venta formato wide screen. Para entornos de
hospitalidad y comerciales.

Descripcién

Permite ajustarse en la parte superior de un cajén de dinero, a una pared
o poste montado en funcién de las necesidades de instalacién. Robusto y
compacto, sin ventilador. Ofrece conexiones ocultas a la vista en la bahia
T L de E /S, que ofrece un aspecto limpio y evita la desconexién accidental.
Caracteristicas

--Pantalla tactil de 15 pulgadas

--Procesador de doble nucleo Intel Celeron

--Hasta 4 GB de RAM y 320 GB de almacenamiento
--Garantia de 3 anos

Disponibilidad

Scansource México, Ingram Micro, Bluestar y CT Internacional.
ventas@elotouch.com.mx

TM-T88V deEpson

Impresora punto de venta, dirigida a negocios que requieren una
mdqguina con capacidades robustas y para los que la velocidad de
impresién de comprobantes sea clave en su operacién: 300 milimetros
por segundo.

Descripcién

Puede soportar un trato rudo por su tapa reforzada con metal.
Caracteristicas

--Interfaz USB

--La conectividad puede ser serial, paralela o a través de puerto
Ethernet

--Garantia de dos anos en el hardware y en cabezal.

Disponibilidad

AEM, Azerty, Bluestar, CT Internacional, CVA, Exel del Norte, Grupo
Loma, Ingram, Nimax y Scansource.

contactame@esemanal.mx
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N MicroSr2000de Industrias Sola
e Basic

Ofrece soporte electrénico regulado, para cuando la tensién de la linea comercial
falla, mediante la operacién con bateria.

Descripcion

l Soporte electrénico regulado 2000 VA / 1600W, gabinete metdlico, seis contactos
polarizados tipo NEMA 5 -15R todos ¢/ regulacién, interruptor de encendido,
apagado general.

Caracteristicas

--Con supresor de picos y ruido

--Alarma

--Regulador integrado

--Leds indicadores de funcionamiento

--Proteccidén contra descargas excesivas

--Bateria libre de mantenimiento

--Puerto USB

--Garantia de 2 anos

Disponibilidad

AEM, Calcom, CT Internacional, CVA, DC Mayorista, Exel, Ingram Micro, Intcomex,
PC Hardware, Sistemas Aplicados, Sumicom Telemarketing y Tonivisa.
mordonez@isbmex.com

B e Al

micro 5%eoc0

DuplexTravel Scannerde Xerox

Para el trabajo en la oficina, el hogar o el entorno mévil, capaz de
escanear documentos a doble cara en una sola pasada.
Descripcién

Para uso en computadoras Windows y Mac OS, permite la
alimentacion continua de hojas de hasta 8,5x14 pulgadas (21, 59 x
35, 56 centimetros) para crear documentos a simple y de doble faz.
Portdtil, su peso es de poco mds 453 gramos. Incluye un paquete
de software para crear, organizar y compartir documentos en PDF
con opcién de busqueda, reproducir archivos de imagen en varios
formatos, como fotografias u otro material grafico impreso, y mejorar
las imagenes escaneadas de originales en mal estado.
Caracteristicas

--Con alimentacién USB

--Resolucién maxima de 600 dpi

--Profundidad de salida de color de 24 bits

--Acepta originales de 1,5 pulgadas (38 mm) de ancho

--Paquete de software de productividad de Windows

--Para computadoras Mac las prestaciones del software incluyen
Mac Twain

--Disponible en México a partir de mayo
contactame@esemanal-mx
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Christie D Series

Salas de Consejo  Salas de Medios

Salas de Juntas Templos

Educacién Renta y Staging
Gobierno Salas de Entrenamiento
Museos Senalizacién Digtal

Retail

Brillante por dentro y por fuera

Christe® D Series expande a nuestra familia de proyeccién
3LCD ya existente ampliando nuestras opciones de
resolucién y brillo, pero también ofreciendo conectividad,
integracion de sistemas a terceros y una variedad de opciones
en lentes. Con un atractivo disefio exterior y caracteristicas de
alto rendimiento, los proyectores de una sola lampara
Christe® D Series te perminte sastifacer tus necesidades.

Ya sea una sala de juntas, un espacio para un evento o un
auditorio, Christe® D Series ofrece una coleccién de
proyectores que entregan brillo, calidad de imagen
excepcional y versatilidad a un precio accesible.
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Christie Digital México

Bosque de Radiatas No. 44, piso 4- 403. Bosques de las Lomas.
Del. Cuajimalpa, México D.F. CP 05120

Tel: 554744 1790
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UPSBC600SINE de Tripp Lite

Descripcién
——— Incluye tres tomacorrientes con respaldo de bateria y tres para supresiéon de
sobretensiones. El tiempo de respaldo de este equipo es de 18 minutos en
computadoras de escritorio que consuman 100 watts.

Caracteristicas

@)

e --Puerto USB
: --Compatible con HID
/ --Soporta el reemplazo Hot-Swap de la bateria
--Indicadores leds del estado de la alimentacién en linea, de la bateria,

sobrecargas y reemplazo de bateria

/ --Con alarma de apagado programable con el software PowerAlert
--Garantia de 3 anos

Disponibilidad

CVA, Exel del norte, IngramMicro y TechData.

octavio_hoyos@tripplite.com

MobotixV15

Camara dual de alta resolucién para el uso en misién critica como
instalaciones de alta seguridad, cuarteles militares, prisiones o embajadas.
Basada en el FlexMount S15, flexibilidad en lentes y de en capacidad de
expansion. Gracias al bajo consumo de energia, el sistema puede ser
alimentado via PoE Switch a través de cualquier cable de red.
Descripciéon

Anti vanddlica, construida con acero inoxidable de 5mm. Para montaje en
esquinas.Caracteristicas

--Sensor de 5 megapixeles

--Resolucion QXGA

--Alcanza una frecuencia para el flujo de video de hasta 30 imdagenes por
segundo

--El zoom con sensores de color y de blanco y negro

--Con software MxActivitySensor para el andlisis de movimiento relevante e
irrelevante

Disponibilidad

Key Business Process Solutions.

contactame@esemanal.mx
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EdimaxWAP1750

Punto de acceso PoE 3 x 3 AC de doble banda PoE, una solucién
inaldmbrica para SMB que requieren mejor rendimiento de red.

Descripciéon

Presenta tecnologia 3 x 3 IEEE 802.11ac para velocidad inalédmbrica
simultdnea de doble banda de hasta 1750 Mbps. El disefio para montaje de
pared, el nivel de fabricacién de calidad industrial, un funcionamiento de
uso fdacil y el conjunto de caracteristicas. lo convierten en una solucién util
para las operaciones empresariales.
Caracteristicas

--Doble banda de alta velocidad 802.11AC
--Disenado para uso de alta densidad
--Mlltiples SSID para gestién de seguridad
--Alimentacién por Ethernet

--Servidor Radius incorporado

--Tapa de seguridad opcional

--Garantia de 1 ano
Disponibilidad
Neocenter.
ventas@neocenter.com

- ] = =

Concentrador MST-MiniDisplayPorta3xHDMIde StarTech.com

Permite conectar tres monitores HDMI a la computadora de escritorio
o laptop Windows equipada con mini DisplayPort (mDP) 1.2,
facilitando el trabajo multitarea.

Descripcién

La tecnologia MST utiliza su tarjeta de video existente para minimizar
el uso de los recursos del sistema, a la vez que ofrece resoluciones

4K Ultra HD para aplicaciones como diseno grdfico, videojuegos e
imdgenes de uso médico. Tipo de gabinete color negro, dimensiones
en mm (altura, ancho. longitud) 14 x 66 x 114.

Caracteristicas

--Resolucién digital mdéxima 3840 x 2160 @30hz

--Diseno de chipset para compatibilidad con Microsoft Surface Pro 3
--Con certificacién VESA y DisplayPort

StarTechy --Instalacién plug-and-play
--Garantia de 2 anos

Disponibilidad

’ CT Internacional e Ingram Micro.
e oo - contactame@esemanal.mx
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Desarrollodores

2 | .
Armbruster, Gonzélez y Castro

ldesarrollador se reunio con alrededor de 45 socios de dis-
tribucion para compartir su vision y planes de negocio para
lo que restadel afo; esta dinamica se replica en otros paises
delaregion como Argentina, Brasil, Chile y Colombia; el tema
principal del foro fue la Cyberseguridad, su nivel de adopcion, asi
como oportunidades de negocio que representa para el ecosistema
decanales.
Hernan Armbruster, VP para Canadd, América Latinay Caribe en
Trend Micro, menciond: “A nivellocal, en el dltimo afio realizamos
unaserie de actividades de habilitacion, esto se tradujo en un mayor
posicionamiento tanto en iniciativa privada como sector publico.
Unade las principales verticales es finanzas, el objetivo es que las
empresas tengan unamayor especializacién a través de talleres
practicos”.
Anivel global, América Latina fue una de las regiones con mayor
crecimiento paralamarca, de hecho, México se situé como uno de
los mercados masrelevantes, enlos ultimos afios haregistrado cre-
cimientos de alrededor de 35%, esto se debe a que este nicho se ha
convertido en unrecurso critico para cualquier empresalo que se
traduce enun drea de crecimiento de largo plazo.

BENEFICIOS ANIVELCOMERCIAL
Ventasy mercadotecnia: Especializaciény materiales
Finanzas: Programas de incentivosy proteccién de opor-

tunidades
Técnicos: Portal de soporte, capacitacionesy certifica-
ciones

Perspectivaen Cyberseguridad
Cabe destacar que este segmento de tecnologia es a prueba de crisis
economicas, estas situaciones impulsan el crecimiento de amenazas,

34

Facebook/esemanal

Trend Micro
se mantiene en
evolucion

Realizaen CDMX un foro con socios de negocio
Continuda con su estrategia de cyberseguridad
Mantiene perspectivas de crecimiento enlaregion

pueden eludir las reducciones de presupuesto, ya
que incluso las empresas estan propensas a per-
der competitividad o desaparecer, esto implica
tanto ainiciativa privada como gobierno, porello
los canales pueden capitalizar este mercado.
Diana Gonzalez, directorade canales y mercado-
tecnia en Trend Micro, agregé: “En el dltimo afio
se han agregado un gran nimero de empresas al
ecosistema, este concepto cada vez cobra mayor
importancia; dentro del foro buscamos tener ma-
yor acercamiento conlos asociados para conocer
la situacion del pais, también contamos con con-
ferencias de especialistas de la firmay analistas
de mercado”™.

Laseguridad se vuelve una oportunidad de creci-
miento para los integradores de soluciones enla
nube, los cuales pueden complementar su porta-
folio conlas plataformas de seguridad del desa-
rrollador, asilos canales enfocados ala proteccién
delainformacion también deben hacer modifica-
cionesasus planes de habilitacion y esquemas de
negocio, todo esto basado en diferentes servicios.
Pablo Castro, director en innovacién tecnolégi-
caen Trend Micro, concluyd: “Sibien estamos en
un mercado inestable por el tipo de cambio, las
empresas siguen invirtiendo en seguridad, otro
factoratomar en cuenta es brindar continuidad
operativa, es decir, se debe poner prioridad en las
necesidades de negocio de los usuarios, este cam-
bio estd produciendo una nueva generacion de
integradores”. i€



’ l"‘ Seguridad,
A N\ A aspecto fundamental

Proveedor de Soluciones para fu negocio

Control de Acceso
CCTV

Deteccion de Incendio

BOSCH Schneider  PELLD

by Schneider Electric
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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

HPE)fﬁceJet Pro X476dw

$4,949.00 :va

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. EL CPP de los consumibles laser esta basado en especificaciones publicadas por los fabricantes para los cartuchos de mayor capacidad. EL CPP esta basado en el precio estimado
de venta al publico, el rendimiento publicado y laimpresién 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
© 2016 Hewlett-Packard Development Company, L.P. Lainformacién contenida en el presente documento esta sujeta a cambios sin previo aviso. HP no sera responsable deerrores u omisiones de caracter

técnico o editorial en este documento.



