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ontinuamente tanto fabricantes como mayoristas realizanactividadesy
participanen forosconlafinalidadde impulsarelnegociodesus canales,los cualesse
enfrentana presupuestos cadavez méasreducidos.

Enlaportadade estaedicion, eSemanal converss conDesireé Ortiz, directoraen Méxicode Logitech,
quien hablé delosresultados positivos obtenidos en el pais. La marca se encuentraimpulsando su portafolio de
teclados, mouses, audifonos, PC speakers, entre otros, pero sefialé que reforzardn su estrategia en gaming, digital
musicy videocolaboracién. Los productos dirigidos aconsumo se encuentran disponibles conlos mayoristas AEM, CT
Internacional, CVA,DCMayorista, Exel del Norte, Ingram Micro, Intcomex y PCH, mientras que el de videocolaboracién
estd conIngramMicro, asicomo West Telcoy Neocenter, que son distribuidores especializados.
Otracompafiiaque estd impulsando elnegocio de sus partners es Ingram Micro, pues ademas de realizar capacitaciones
constantemente, recientemente reunié a canales de 10 paises de América Latinaen su evento de valor denominado
Advanced Solutions Summit, celebrado en Canctin, QuintanaRoo, México, donde Luis Férez, director dela
companiaenel pais, fue el anfitrion. Por su parte, Mike Zilis, EVP Global Group President en el mayorista, destacé que
tieneningresos superioresalos 43 billones de ddlares en ganancias, delos cuales 2.5 correspondenalaregion, sefialo
tendencias como comercio electronico, movilidad, nube, wearablesyel 0T, enlos que el canal debe
poner atencion.

Entanto, Gerardo Romero, director de soluciones avanzadas enlasubsidiaria mexicana de Ingram, explicé que parala
compafiaeldreanosoéloserefieraacentrosde datos, redes y almacenamiento, sinoatodolo que forme parte de una
propuestacompleta, que puede incluir seguridad, sefializacion digital, entre otros.

Otromayoristaque haidentificado oportunidades paraimpulsarasus canaleses Neocenter,empresaque recientemente
realiz6 suforoanual. Alrespecto, Alejandro Apan, director general de la firma, resalté que unade las tendencias atomar
encuentaeslatransformacién del mercado enrelacion conlaseguridad y los esquemas de comunicacién dentrode
los espacios de productividad, ya que situaciones como la contingencia ambiental abren paso alas plataformas de
comunicaciones paraque lasempresas mantengansuoperaciondesde cualquier diSp ositivo.

Alvaro Barriga

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

El fabricante presentd en nuestro
pais Persona PRS100 y ScanN-
Cut2,laprimeraes unaborda-
doraorientada al segmento
residencial que ofrece alta
flexibilidad gracias a su
disefio tubular de brazo
libre, mientras el segun-
do es un equipo de corte
para manualidades, laidea
es complementar la ofer-
ta del canal de tecnologias
delainformacion.
Victor Espinoza, encargado del drea
de mercadotecnia, menciono: “Estas soluciones represen-
tan una oportunidad de negocio enintegracion, yaseaenel
areade impresion textil conlabordadora o en laindustria
creativa con la cortadora, con esta tltima, incluso podemos
llegar el segmento académico de arquitectura o disefio”.
Anivel comercial, la estrategia de la marca consiste en te-

Victor Espinoza

CORPORATIVO

Ensus oficinas de la Ciudad de
México, el mayorista realiz6
A laentrega de una motoci-
'llh-i-‘:':i cletalron 883 de Harley
% I Davidsonque sorteo du-
S rante su presenciaenla
Sl pasada edicion de Expo
L iv Seguridad, el ganador fue
&7 David Garcia, responsable
administrativo de la em-
presaJaga Asociados, quien
se mostro agradecido con los
directivos de la firma.
También se dio el tiempo de reconocer lalabor de su
equipo de trabajo, quienes lo acompafiaron a recibir la
moto, “Sibien yorealicé el pedido, son ellos quienes lle-
vana cabo laimplementacion de las soluciones, ademds
de mi familia, otro apoyo fundamental es la del drea

David Garcia

Rogelio Herrera

ner presencia en todos los canales de venta disponibles,
yasean tiendas de comercio al detalle, autoservicio, clu-
bes de precios, papeleras e incluso mayoristas de com-
puto, para estos tultimos, la propuesta es agregar valor a
suofertaa partir de soluciones de alta tecnologia e inno-
vacion.

“El canal que comercializa equipos de impresion para
prendas de vestir, ya sean playeras, gorras, calzado u
otras prendas ahora puede crecer sunegocio conla bor-
dadora. Dentro del plan de negocio estamos planeando re-
plicar actividades de generacién de demanda con algunos
distribuidores de volumen”, agreg? el ejecutivo.

En general, el objetivo del fabricante es dar a conocer
toda su oferta disponible al canal para que puedan capi-
talizarla, la estrategia también contempla actividades de
capacitacion. Otrainiciativa tiene que ver con dreas de
exhibicion donde los consumidores puedan conocer de
primera mano las funcionalidades de cada producto.
contactame®@esemanal.mx

CUMPLE SUSPROMESAS

Rogelio Herrera

comercial de Inalarm, ahora es momento de disfrutar
el premio”, menciong.

En el evento también participd un representante de la
marca de motocicletas, quien brindé un pequefio curso
sobre las generalidades y funcionalidades del premio
al galardonado, este ejecutivo también destaco la aper-
tura del mayorista a colaborar con el fabricante para
llevar a cabo este tipo de dindmicas que le permiten
reconocer al canal.

Ladindmica, denominada Elige tu camino con Inalarm,
consistio enrealizar compras durante el evento, donde
ofreci6 un tipo de cambio preferencial, para posterior-
mente registrarlo paralarifa. Por el momento el ma-
yorista se encuentra en el seguimiento de los tramites
administrativos para obtener la placa de circulacién
del vehiculo.

contactame@esemanal.mx
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Carlos Garcia

araaprovechar tendencias como Internet
delascosas (IoT), el mayorista presenté un
programa comercial donde colaborara con
diferentes proveedores paraentregar mejo-
ressoluciones de convergenciaalosintegradores, la
ideaesatender las necesidades de infraestructura
eficiente que tienenlas empresas enlaactualidad.
También buscaimplementar redes altamente con-
fiables para soportar plataformas de seguridad, vi-
deo vigilancia, comunicaciones unificadas, entre
otrasaplicaciones criticas. A nivel comercial, el ob-
jetivoesalienar estrategias de fabricantes e integra-
doresy generar diferenciadores.
Carlos Garcia, director comercial del mayorista,
compartio: “Actualmente hay necesidades de una
interconexion confiable donde todos los dispositi-
vos puedan interactuar, por ello son importantes
elementos como puntos de acceso, cableado o las
mismas redes, los cuales también deben soportar
sistemas de continuidad operativa’.
Lasverticales conmayor potencial sonsalud, finan-
zasy gobierno, en esta primera etapa el mayorista
realizard actividades de generacionde demandaen
conjunto conlos fabricantes. Otro de los objetivos
delainiciativaes simplificar los procesos de imple-
mentacionde infraestructuray puestaa puntode
los proyectos.

Actividades inmediatas
Otradelasprioridadesdel planeslahabilitacién, por
ellosebuscafacilitarlos procesos de certificaciénde

Twitter/eSemanal.mx

Iniciativade
convergencia

desde Absa

Rogelio Herrera

* Agrupa proveedores de redes, camaras y software
*Presenta programa de negocio
*Realizard gira comercial en el pais

cadamarcaatravés de cursos de preparacion que brindard el propio
mayoristas, paradarinicioalaestrategia, entre los meses dejunioy oc-
tubre sellevardacabounagirade negocios enlas principales ciudades
del pais en sedes como Ciudad de México, Guadalajara, Leon, Mérida,
Monterreyy Tijuana, ahi se realizaran foros de dos dias con charlas co-
mercialesy talleres de trabajo, mientras que en Aguascalientes o Puebla
losforosserdnsoélo de undia.

MARCAS QUE SON PARTE DELAINICIATIVA
APC: Soluciones de calidad de energiay climatizacion
Bosch: Camaras, alarmasy control de acceso IP

Fluke Networks: Plataformas de andlisis de redes

Panasonic: Diferentes dispositivos y cdmaras de video vigilancia
Panduit: Cableado e infraestructuraderedes

HP Enterprise:Redes, seguridad y movilidad

“Sibien hay soluciones de monitoreo de redes, ain no existe un progra-
ma formal queregule estaindustria, por elloidentificamos unaoportu-
nidad paraentregaralos integradores un plan estratégico que les per-
mitird establecer procesos de prueba fundamentados entecnologias de
topologia paraoptimizar sufuncionamiento’, agregé Garcia.
Engeneral, el objetivoesllevaralosintegradores mas alla de laimple-
mentacion haciaunsegmentode negocio de monitoreo paragarantizar
el funcionamiento de ambientes con mdltiples conexiones, los criterios
para colaborar con un canal son: nivel de especializacion, referencia
histdrica, ademas de su posicionamiento en el mercado.i¢
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NEOCENTER
ASULUGARDE ORIGEN

Rogelio Herrera

ELDIA

REGRESA
*Asistencias de mas de 700 personas
eParticipan sus principales marcas

*Seguridad fue uno de los temas primordiales

u

AlejandroApan

ara la sexta edicion del foro, el
mayorista registro una asistencia
de 715 personas quienes tuvie-
ron la oportunidad de conocer la
propuesta tecnoldgicay de negocio de
algunas marcas, los temas més relevan-
tes fueron: comunicaciones unificadas,
amenazas, seguridad, asi como el proce-
so de transformacién de la industria en
general.
Alejandro Apan, director general de Neo-

10

center, menciond: “El Polyforum Siquei-
ros fue el primer lugar donde realiza-
mos el evento, hace seis afios. Una de
las tendencias a tomar en cuenta es la
transformacion del mercado enrelacion
con la seguridad y los cambios en los
esquemas de comunicacion dentro de
los espacios de productividad”.

Situaciones como la contingencia am-
biental abren paso alas plataformas de
comunicaciones para que las empresas
mantengan su continuidad operativa
desde cualquier dispositivo. A través
de otros socios, la firma consolida su
oferta con plataformas de VPN, VLANs.
Otro valor del mayorista es su area de
ingenieria, soporte y segui- =
miento.

2N

El foro fue el marco
para que la marca
mostrard su portafo-
lio de intercomunica-
dores IP, que trabajan
en protocolo SIP, esto
facilita su integracion
con teléfonos o sistemas
de audio que complemen-
tan grandes proyectos.
“Con el apoyo del mayorista brindamos
soporte, consultoria, ademas de segui-
miento de proyectos, a esto se agregan
ciclos de capacitacion. Uno de los dife-
renciadores de la marca es la calidad de
los productos”, mencion6 Hruskova.

LuciaHruskova,
Representante de ventas

enMéxico

www.esemanal. mx



3CX
Nuestra oferta consis-
te en PBX en soft-
ware que ofrece
funcionalidades
de comunicacio-
nes unificadas,
asiel canal agre-
gavalor asu pro-
puesta comercial.
Otro diferenciador

tro principal mercado es la pequefia y me-
diana empresa, para canales y usuarios es
una buena opcién de negocio, ya que no es
necesario realizar grandes inversiones”,
declaré.

De hecho, es posible reducir hasta 50% el
costo de un proyecto enrelacion con ofer-
tas de plataformas propietarias de otras
marcas.

. . 2 Ulises Javier,
es l,a integracion con Responsabledelamarca Jabl?a )
teléfonos de marcas cer- enNeocenter La firma mostré solu-

Eificad_as' o N ‘ ~ ciones deaudio para
Estasiniciativas facilitan laimplementacién ¢omunicaciones

y permiten al Can)al acelerar sus _Ciclos dene- ynificadas y cen-
gocio para ser mas rentable, si bien tenemos trgs de contacto, la
poco tiempo trabajando con lamarca, lares- relacign con el ma-
puestadel canal ha sido positiva”, destac6.  yorista tiene cuatro

_ anos.
Fanvil _ ‘Durante este tiem- |
Los equipos de telefo- po se ha convertido en BetzabethRomero,

Gerente en México

nia [P y video porte-
ros de la compafiia
se exhibieron alo
largo de la dura-
cioén del evento,
los principales
objetivos fueron
dar a conocer la

marca asi como pro- N EURERATGEIN
ductos puntuales, “Se comercial Konftel

trata de soluciones que Las soluciones de
conjugan alta calidad con precios competiti- aydio de la marca,
vos, ya que cumplen con altos estandaresde destacan por su
calidad”, menciono Flores. alta calidad de
Esto le permite ser una alternativa de nego- sonido y facilidad
cio parael canal, por su parte el mayorista de uso, en este
brinda el respaldo coniniciativas de valor gentido, el direc-

\ nuestro principal aliado
\ comercial, nuestro objetivo

\ es consolidar la colaboracion con el canal
|para crecer en norte, centro y bajio”, des-
[taco Romero.

/ Otra ventaja competitiva, estd en su nivel
de innovacién y la optimizacién de proce-
sos en ambientes de productividad.

o

agregadoy logistica. tivo compartié: “A
pesar de tener poco /
Free PBX tiempo con el mayo- Fredirk Hornkvist,

Los appliances de
Sangoma sirvieron
para albergar la
plataforma abier-
ta de la firma,
ademds de termi-
nales que también
son compatibles,
“Actualmente nues-

rista la demanda se ha Ui dioien ol
. deventas
incrementado de manera
considerable”.

Durante el altimo afo, el fabricante regis-
¥ /tro un crecimiento de 50% en el norte del
/ continente, asila firma gana participacion
)/ de mercado. Las principales verticales son
sector financiero, gobierno y corporativo.

RodrigoReza,

Gerente deingenieria

1
www.esemanal. mx
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Logitech
La firma reciente-
mente se agrego
a la oferta del
mayorista, esto
le dio la oportu-
nidad de promo-
ver sus solucio-
nes empresaria-
les, a51pueden.d'es— OmarBonilla,
tacar los beneficios de [N eHEeysE—Er.
los productos dentro \EREENELEUTEEE

de estos entornos.

“Muchas personas atin se sorprenden al
conocer estos productos, sin embargo, he-
mos tenido un buen nivel de aceptacion,
esto representa nuevas oportunidades de
negocio para el canal que cuenta con el
respaldo de lamarca”,
destacé Bonilla.

Mitel

Por el momento

las estrategias

del proveedor

se basan en
adaptar su oferta
a los entornos de
movilidad, asi como
la de colaboracién sin
fronteras, en este senti-

do, el directivo menciond: “Tenemos una
década trabajando con Neocenter, una de
sus principales fortalezas es su presencia
nacional conintegradores, al complemen-
tarnos con otras marcas podemos llevar al
mercado soluciones de voz, datos y video,
también estamos definiendo fechas de ca-
pacitacion”.

Antonio Gonzales,
Gerente de canales

Sangoma

Los Gateways de
la marca se im-
plementan en
proyectos de

centros de con-

tacto o plata-

formas IP PBX,

el crecimiento
delaalianza se ha
mantenido, actual-
mente estan posicio-
nados en el segmento
corporativo.

“Estamos realizando demostraciones
de soluciones a los integradores, don-
de destacamos temas de seguridad con
cifradode vozy firewall pararedes, la
idea es ofrecer consultoria”, mencioné
el ejecutivo

JoséMarti,
Ingenierode proyectosen
Neocenter

Xorcom

Dentro del even-
tola firma pre-
sentdé nuevos
conmutadores

para corpora-

tivos y peque-

nas empresas,

asi como dife-
rentes casos de
éxito, también lanzé
al mercado una nueva
aplicacion disponible en todos sus sis-
temas.

“Laideaes agregar valor ala oferta, te-
nemos una década colaborando con el
mayorista y ambos hemos crecido en
participacién de mercado gracias al
apoyo del canal profesional, hasta aho-
ra tenemos presencia en todos los foros
que realiza”, destaco el directivo.

ArielMapelman,
Director comercialenla
region

2
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T'ripp Lite promueve

huevas Imeas de producto

urante su participacion dentro de la Conven-

cién de CompuSoluciones, Juan Luis Tron, di-

rector general de Tripp Lite en México, afirmo

que disponen de un portafolio fortalecido con
nuevos productos.

“NUNCADEJES QUE UN USUARIO SE VAYA SOLO CON
LO QUE QUERIA, REGULARMENTE HAY QUE ACOM-
PANARLOS CON OTROS PRODUCTOS™:

JUAN LUISTRON

“Hace poco decidimos traer nuevas soluciones, se
tratade 1000 SKUs con disponibilidad con nuestros
mayoristas”.

Entre las novedades resalt6 una linea de proteccion de
grado médico, con barras de contacto y supresores, asi
como un transformador de aislamiento, ademas dijo
que en pocos meses traeran un UPS especial para ese
nicho. Explic6 que también cuentan con supresores de
picos en barra contecnologia verde y otro supresor
portatil.

“Laideaen general es presentar a Tripp Lite con las
nuevas soluciones; tenemos con qué ayudarle al canal,
contamos con cables de todo tipo, fibra 6ptica, a gra-
nel, categoria 6 y todos los conectores”, afirmé Tron.

Alvaro Barriga

Juan Luis Tron

De mejores practicasy consejos

Eldirector recomendo a los canales empezar a me-
dir més a sus vendedores, “pongan medicién que
generalmente no se hace, necesitamos medir mds
y mejor’.

También dijo que es necesario aprender a decir no
alas cuentas que no sirven, atender alas que dejan
dineroy dejar fuera alas que dejan problemas. “A
veces hay que aprender a decir no, no vendan barato,
vendan sus servicios. Nunca dejen que un usuario se
vaya solo conlo que queria, regularmente hay que
acompanarlos con otros productos. El chiste es que
lohagan como practica diaria”.

Por dltimo, reiteré que disponen de casi 50 centros
de servicio anivel nacional, ofrecen certificaciones
técnicas y comerciales, “los proyectos se los pasa-
mos al canal para que brinde servicios, es negocio
paraellos como beneficio”.

Subrayo que participan en concursos de gobierno,
les ayudan a hacer candados para esas licitaciones,
“estamos en la mayorias de las secretarias de estado,
paraestatales, industria privada y retail; tenemos
instalaciones, la marca tiene buen poder y no vende-
mos directo, sino a través del canal”, concluy6. &
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CONLALLEGADA DE UNA NUEVA CABEZA ALFRENTE DE LA FILIALEN EL PAIS, LAFIRMA

SEGUIRA CON LA ESTELA COMERCIAL QUE VENIA REALIZANDO EN LOS ULTIMOS ANOS,
PEROHABRAMAYORFOCO A AREAS Y RELACIONES ESTRATEGICAS PARA LAMARCA.

omo eSemanal habia anunciado meses atras, las
riendas de la direccion las tomo Desireé Ortiz,
quien se desempefaba como directora de Cono
Norte; liderando los equipos de Colombia, Vene-
zuela, Centro América, Caribe y el mercado de Exportacion
desde Miami, quien esta consciente de los retos que impli-
casunuevo cargo.
“Encontré una empresa con una base muy séliday en cre-
cimiento, porlo que estoy contentay orgullosa conlo que
elequipode acd hahecho. Estoy en el puesto desde enero
y yapasé el primer cierre de trimestre y lalabor que ha
realizado Logitech México me sorprendi¢ de manera favo-
rable porque terminamos ese trimestre, el cual es el tltimo
de nuestro afio fiscal, con crecimiento de 10% afio contra
ano’, menciono.
Lavoceraaseguré que el enfoque de aqui en adelante es
muy claro respecto alas iniciativas principales y adonde
quierellevaral grupo: se mantendra el crecimiento y ren-
tabilidad en el core como teclados, audifonos, headset,
mouse, PC speakers, etcétera. Lo que tendréd que realizar
similar a cuidar un arbol sano, que es de donde se sacan
los frutos parareinvertir en los otros segmentos de creci-
miento, los cuales son en México: gaming, videocolabora-
ciény digital music.

Esfuerzos

Son tres segmentos que estdn con porcentajes de creci-
miento muy buenos parala firma, no sélo en México sino
en AL en general, lo que significa un desafio interesante
al serlaoperacion més grande enlaregion (México) y la
intencion es que siga asi.

“Otraasignatura es la de mejorar la experiencia de compra
de los usuarios, por lo que pretendemos perfeccionar las
exhibiciones, haciendo mayores esfuerzos por educar
alos usuarios sobre las ventajas de las tecnologias, por
ejemplo, sobrelaaceleracion de laadopcion inaldmbrica:
por qué comprar un teclado o mouse con cable cuando, a
precios accesibles, el cliente puede adquirir esos dispo-
sitivos inaldmbricos o Bluetooth, esolo debe aprender el
cliente final”, sefial6 Ortiz.

Paralaentrevistada, es comun que cual-
quier usuario utilice tres pantallas dife-
rentes cotidianamente y la experiencia
real es poder conectarse con cualquiera
de ellas con el mismo dispositivo (tecla-
do) y de lamanera mas natural posible.
Pero sabe que es un trabajo que no sera
de lanoche ala mafiana, sin embargo,
esta convencida que van enladireccion
correcta.

“En el punto de venta hemos hecho al-
gunos cambios, muchos de ellos ahora
incluyen un centro de experiencia que
no es sélo el producto en su caja pues-
to en el anaquel, sino que esta fuera de
ésta, el cliente puede apreciarlo, tocarlo,
palparloy ver las diferencias entre las
soluciones, etcétera”, resalto ladirectora
en México.

Gaming

Enesterubro, Logitech tiene como meta
principal ser relevante dentro de las co-
munidades de este sector, el cual es un
mundo particular, que compradiferente
y piensadistinto.

Por esarazdn,lamarca patrocina equipos
de gaming, contando enlaactualidad con
dos enel pais, uno de ellos muy reconoci-
doanivel Latinoamérica: Lyon Gamingy
el otro es Neko Skill. Dentro de la comuni-
dad, ambos sonafamadosy paralafirma
esdeterminante que los fans y los gamers
engeneral, veanasuequipo favorito utili-
zando sus productos.

“También queremos crear mas centros de
experienciano sélo enla Ciudad de Mé-
xico sino en otras ciudades principales
del pais; que los gamers vayan a jugary
probarlos equipos”, dijo Ortiz.



Buscaran ser los sponsor principales de
torneosregionales y continuarlos a nivel
nacional e inclusive para fin de afio, rea-
lizaran un certamen final en Argentina
bajo el nombre de Logitech G Challen-
gey les gustaria que estuviera un team
mexicano.

“Queremos ganar mas fans, asi que es-
tamos trabajando en social media para
ellos, pues es un segmento que utiliza
mucho las redes sociales para comu-
nicarse entre ellos. Todo esto comple-
mentado con el portafolio de gaming,
el cual se harobustecido y va més alla
de los mouse de gaming o joysticks, hay
teclados mecdnicos, lanzamientos de
volantes y uno que funciona con Xbox;
auriculares especiales para juegos que
sonsurround 7.1, entre muchos otros”,
explico.

Videocolaboracién

“Es nuestro portafolio de negocios, per-
tenece también a las comunicaciones
unificadas, donde llevamos un par de
afnosy es el segmento que se ha conver-
tido en parte fundamental para la em-
presa, tanto asi, que ya hay una division
independiente Logitech for Business”,
dijo.

Ahi cuentan con productos que resaltan
por sus atributos que enla parte de con-
sumo no hay. Estan certificados y son
compatibles con plataformas como Cis-
co, Skype for Business, video con Goo-
gle, Zoom, etcétera, lo que facilita que las
empresaslos incorporenasus esquemas
de CU de manera sencilla, porque son
plugand play através de un puerto USB
y no necesitan configuraciones adicio-
nales.

Actualmente tienen 4 soluciones para
videoconferencia, conlas que ayudan
alas compafiias aaumentar la produc-
tividad, a comunicarse de manera mas
efectiva, alavez que les dala posibilidad
deahorrar.
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“Hay auriculares que son sofisticados con tecnologia Di-
gital Signal Processing, que permite una cancelacion total
de audio del ambiente para una claridad de llamada. Hay
cdmaras web para colaboracién con tapas de privacidad,
por ejemplo.

Enestadreahemosregistrado 100% de crecimiento, loque
representa doble digito y la directiva se ha trazado llegar a
un 30% dentro del negocio total de la firma en México.

Digital music

Dentro de la conexién digital de los usuarios también en-
tralamdusica, y hoy en dia ha cambiado mucho la manera
enque la gentelaescucha; es muy comun que las personas
tengan sus canciones en susmartphone, ensutablet o en
streaming y por eso el foco de Logitech es continuar am-
pliando el portafolio con el paraguas de dos marcas: Logi-
techy Ultimate Ears o UE, que son sus productos premium.
En el primer caso, son dispositivos Bluetooth, con buena
vida atil de bateria, micréfono para manos libres y en el
segundo caso, son productos con sonido en 360°, certi-
ficaciones IPX7 para sumergir en el agua e incluyen una
app descargable que permite conectar y sincronizar varias
unidadesalavez.

Alianzas

Cabe sefialar, que el portafolio mds dirigido a consumo esta
abiertoatravés de mayoristas como AEM, CT Internacional,
CVA,DCMayorista, Exel del Norte, Ingram Micro, Intcomex
y PCH. Mientras la gama de videocolaboracién estéd a tra-
vés de Ingram Micro solamente.

Eneste ultimo punto, ladirectoraen México cree que al ser
undreaen crecimiento y donde los esfuerzos estén dirigi-
dos hacia el acercamiento con los integradores y aliados
enel tema, por el momento el trabajo con el mayoristaes
suficiente paraatacar el sector y lograr posicionamiento
de marca.

“Sobretodo porque estamos convencidos que es unsegmento
donde necesitamos estar més cercadelintegrador en términos
de programas, por ejemplo, de iniciativas de producto semilla
para que usen las soluciones por un tiempo determinado,
otrade demoy alguna més de educacion. Por eso debemos
tener unrolmas principal para proveer estas herramientas”,
sefial6 Ortiz.

Anadi6 que vanacontinuar fortaleciendo las alianzas con
compafiias como Microsoft con Skype for Business y Office
365 o companias como Zoom pararobustecer las soluciones
einteracciones.

www.esemanal.mx



Asociados

“Tenemosidentificados dos socios integradores importantes
en colaboraciéon como West Telco y Neocenter,ambas com-
pafiias estdn sumamente preparadas, son conocedoras del
rubroyasuvez, nosayudanaacercarnos alosintegradores
de colaboracion’,abundd Ortiz.

Ladirectora cree que en México sihay canales sumamente
preparados, aunque infortunadamente nosonlamayoria; hay
unabuena cantidad que conoce del temay sonlos asociados
queles gustariaafiadir asubase de partners.

“Enlas otras dreas tenemos que continuar el trabajo de acer-
camiento conel canal paraayudarlos enlaevoluciondigital y
amejorar surentabilidad en el negocio. Paraello, buscamos
aplicariniciativas que incluyan programas donde se relacio-
nen equipos de computo con accesorios de nuestramarca,
por ejemplo; que el socio se eduque enlaimportanciade hacer
bundles que le pueden aumentar notoriamente su ticket pro-
medio”, compartio.

Alrespecto, todavia estan trabajando en dreas delos socios
dondeelfocoestotalmente el precio, loque hace que se pierda
laoportunidad de ofrecer valor agregado, silo entienden, les
significaria mayores ganancias para sunegocio.
Alapar,lamarcaestaen proceso de evaluacién paramodificar
suprogramade canal paralasegundamitad del afio, mientras,
siguen consuiniciativa delealtad parasocios pre-identifica-
dos, quienes reciben beneficios comorebates, material POP,
programas especiales, entrenamientos especiales, entre otros.

Desdefuera

EnMéxico se han trabajado proyectos que hansido lideres a
nivel regional, por ejemplo, en el sector retail, que sentaronla
pautaparaelrestodelaregiony,aunque haestadodentrode
Logitechanteriormente, ahoratiene la oportunidad dellevar
aestafilial aalturas més elevadas de lo que hoy se encuentra.
“México tiene que continuar siendo el lider a nivel regional.
Paraello, tengo que terminar el proceso de conocer atodos
los clientes. Parami es sumamente importante como cabeza
de estaorganizacion, que ellos sepan quién soy yo,de nombre
yapellido perotambiénderostro,desde la plazadelacompu-
tacion hastael presidente del mayorista’, dijo Ortiz.
Asimismo, ladirectivatambiéntiene asume laresponsabilidad
paraqueel equipo interno de lamarca pueda continuar desa-
rrolldndose profesionalmente.

“Sinolvidar que laempresatiene un compromiso social con
el pais, porlo que serd una prioridad identificar y trabajar con
una o dos entidades que hacen labor social para que todos
losintegrantes de la firma podamos devolver algo a México”,
finalizo Ortiz. &£
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Voytov, Valladares y Martinez

verticales.

uranteeleventode presentacionde CiberSecurity, lacompaniaasegu-
réquelosriesgos que correlaindustriasonrealesy puedenllegaraser
muy graves, porloquerequieren proteccion especializaday disefiada
parasusretos especificos.
Matvey Voytov, lider del drea de solucion denegocios y de desarrollodela pro-
tecciondeinfraestructuracriticaenKaspersky Lab, explicé que coninfraestruc-
turacriticaserefierenaaquellos sectores queal recibir unainterrupcion, caida
oincidente por cualquier defecto o ataque tienen unaafectaciénimportante no
soloparasuempresasinotambién paraotros; ‘cuando hablamosdeeste tipode
amenazasnosoloesde pérdidas de dineroe informacién, incluso pueden poner
enriesgolavidadelaspersonas’,comenté Paris Valladares, director comercial
yventas corporativasdelamarca.
Voytovexplicd queenlaindustria, anivel global, existe unafaltade consciencia
sobrelosriesgosquesecorrenenelciberespacioy esnecesarioestar protegidos
conunproductoespecializadoyaquesusnecesidadessondistintasy requieren
soluciones que garanticen ladisponibilidad, integridad y confidencialidad,
paraello,laempresa presentd suofertaque provee loanterior. Ademas de pre-
diccion, proteccion, detecciony respuesta, por medio de unaofertaintegral y
administracion centralizada que protege lared enlas capas vulnerables como:
servidores ICS/SCADA, paneles HMI, PLCs y estaciones de trabajo. Protege
monitoreaautomatizandoy controlandolos procesos de produccion.
Valladares resalto que algunos de los sectores de los mds atacados son el
energético, telecomunicaciones y transporte; por su parte Voytov agregd
que: “vemos que muchas verticales de laindustriason vulnerables y se crefa
queeranredes de hackers grandes los que losatacaban, pero hoy inclusolos
hackers de bajo perfil se han percatado de estas fallas y han podido penetrar
redesensectoresindustriales”.
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Kaspersky

Brenda Azcarategui

La compafiia present6 una solucion enfocada
Unicamente para esta drea de infraestructura
critica, la cual comercializard a través de socios
especializados y con conocimiento en distintas

Distribucién por canal

Eldirectivo comercial indicé que paraeste
productoenel paisyacuentancon 15socios
habilitados para su entrega al mercado, y
elresto puedenencontrarlaatravésdelos
mayoristas Nexsys, Ingram y Maps. Con-
cluyo que con este lanzamiento tendran
unaamplia oportunidad de negocioy con
capacidad deampliar susmdrgenes gracias
aunmodelodeservicios enfocados a con-
cientizar, ofrecerlainteligencia, hacer simu-
laciones, brindar asesorias, implementar
soluciones, dar mantenimiento delamano
delacompaniadesarrolladora. i

OfertadeKaspersky:

*Soluciones de virtualizaciény seguridad
*ProteccionDDoS
eInteligenciaenseguridad
*Prevenciénde fraude

*Anti-APT

*Endpoint Security

*Seguridad Movil

*Soluciones para centros de datos
*Portafolio Industrial
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Respaldototal alcanal con

ADEMAS DE PROMOVER SU LINEA PRO,
EL FABRICANTE SE ENCUENTRA EN UN
PROCESO DE RETROALIMENTACION
CONEL CANAL PARA ADECUAR UN
PROGRAMA DE APOYO EINCENTIVOS
ACORDE A SUS NECESIDADES.

urante la pasada convencion
XXVII de CompuSoluciones, Da-
vid Garza, director de ingenieria
en AMD, llevé mensajes claves
para que los canales ofrezcan lamarcaa
sus clientes y que de manera contunden-
te puedan ganary tenerlos de su lado.
“Esimportante que tengan la plena con-
fianza de que la marca estd desarrollan-
do soluciones especificas para el dmbito
de la productividad, es decir, tenemos
una linea que se llama AMD Pro que se
divide entres partes: productividad, ren-
dimiento y oportunidad”, afirmé.

AMD

Alvaro Barriga

AMD PRO:

--Productividad, disefiada para los &mbitos
de virtualizacién, que requieren bajo con-
sumo de energia, brinda seguridad, “Es un
procesador especializado en seguridad de
manera que sistemas operativos como Win-
dows 10, antivirus y otros programas pueden
trabajar en un espacio virtual controlado por
hardware de manera que sea infranqueable
por los hackers o crackers”.

--Rendimiento, ofrecen el mejor rendimien-
to con el menor consumo de energia, ya que
desde el afio 2005 la EPA les ha exigido a las
empresas desarrolladoras de hardware redu-
cir el consumo de energia a toda costa, ya que
hay un estudio que establece que las TI gene-
ran el 2% de la contaminacién mundial, que es
comparable con la contaminacién de la flota
aérea total del mundo. “Eso traia el problema
de bajar el rendimiento; sin embargo, debido
alas modernas formas de trabajar a través
del computo heterogéneo esono es cierto, las
tecnologias estdn mejorando surendimiento
disminuyendo el consumo tanto que las nue-
vas maquinas que estan saliendo con AMD
con fuentes de energia de 45 Watts cuando
antes eran de 90 Watts, entonces una laptop
que por completo no supera los 45 Watts
habla de cémo hemos estado trabajando.
Nuestra meta para 2010 es reducir 25 veces
nuestro consumo de energia” afirm¢ Garza.
--Oportunidad, de acuerdo con lamarca, es
el momento adecuado porque con los cam-
bios que se viven en actualidad en los que
serequiere hacer mas con menos, “nosotros
somos la mejor opcién para que el canal en-
tregue calidad a sus clientes basados en las
marcas lideres como HP, Lenovo, etcéteray
que los clientes no tengan que sacrificar cali-
dad con una menor inversién”.
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Canal

Actualmente la firma trabaja en un
nuevo modelo de desarrollo de sus
canales, la encargada en México es
Livia Lima, quien esta estructuran-
do todo un plan para ofrecerles a sus
socios beneficios y herramientas de
venta.

Alrespecto, la ejecutiva explico que
estan trabajando en dos aspectos,
mayoristay disponibilidad, “estamos
cambiando la plataforma, por ejem-
plo, sector medio con HP, comunican-
do constantemente con el canal para
que identifique sus diferenciadores y
pueda posicionarlos con todala ven-
taja de desempefio y productividad
con la ventaja que les ofrece AMD.
Con Lenovo estamos trabajando en
all in one, portétiles, plataformas
middle para SMB, es algo que esta-
mos comunicando con el canal, que
estamos disponibles y accesibles de
lamano conellos”.

“EL CANAL TIENE LA NECESIDAD
DE MAS INFORMACION UTIL Y TEC-
NOLOGICA, NO SIMPLEMENTE DE
MENSAJES DE MARKETING, SINO
EN PROPORCIONAR DATOS QUE LES
PERMITAN OFRECER MEJORES SO-
LUCIONES A SUS CLIENTES™:

DAVID GARZA

Sobre las principales demandas que
el canal les hace saber, Lima comento:
“algo que nos dicen es ;jcomo posicio-
no tu producto? Entonces les habla-
mos del entrenamiento, de los envios
de newsletters, asi como la pagina
que se estd por lanzar a principios de
junio, con informacién de productos
pero en espafiol, que a veces era una
delaslimitaciones que teniamos”.

Anadio6 que en el tema de proyectos,
colaboran con el canal en desarro-

llar sus bases y posicionamiento.
“El canal nos habla de que hay una
‘guerra de precios’, entonces esta-
mos trabajando con ellos de manera
consultiva para que puedanresaltar
sus valores agregados como cana-
les, ya el producto que ofrezcan sera
circunstancial, tenemos un retroali-
mentacién importante, trabajando
de manera consultiva”.

Lima sefialé que esimportante el ca-
nal para AMD, “son nuestros brazos
extendidos, por lo que cuentan con
nosotros; nos ponemos la camiseta
con ellos porque su cliente es muy
importante y estamos juntos en este
negocio”.

Por su parte, David Garza dijo que
la marca apoya la individualidad
personal de cada canal, “es decir, su
principal oferta es el servicio que
ellos ofrecen, su expertise, relacio-
namiento. Que ofrezcan la marca
que quierany tengan procesadores
AMD es un hecho circunstancial y
eso precisamente es lo que quere-
mos apoyar, que su identidad sea
realmente la que pese ayuddndoles
atener mayor conocimiento técnico
y comercial para que ofrezcan cada
vez mejores servicios en sus areas
de especialidad y nosotros ponemos
no solo la tecnologia, sino el capital
humano para que tengan siempre
un medio confiable al que pueden
acudir cuando requieran solucionar
algtn tipo de necesidad”.

Por dltimo, el directivo expresé
que nunca han pretendido que los
canales o los clientes se adapten a
suforma de trabajar, “al contrario
nosotros nos adaptamos a ellos para
darles la mejor respuesta de acuer-
do asusnecesidades”. ¥
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Enrique Navarrete

6 ¢ Csossiloslo querepresentan en nuestros clien-
tes, sinimportar el tamafio, es que empiezan
a comprar el end point con una marca color
azul, el Next Generation Firewall con otrade
colorrosay el Gateway lo adquieren con otra color
morado y asisucesivamente”. Ante eso, comento
que la problematica real que estan teniendo las
empresasy losencargados de sistemas o las dreas
deseguridad es que estas tecnologias no se hablan
proactivamente entre ellas, entonces cuando hay
unataque el cliente no tiene ese indicador de com-
promiso para poder actuar rdpidamente y pueden
tardar hastameses enidentificarlo.
“Queremos mostrar como Intel Security, como fa-
bricante nimero uno de base instalada en compu-
tadoras, en centros de datos, servidores, etcétera,
todos estos ambientes salen al internet y no estan
seguros, entonces estamos creando toda una estra-
tegiade seguridad integral para que todas nuestras
tecnologias se hablen, pero elmensaje mas impor-
tante es que lamarca con todaslas tecnologias que
tiene también se hable con terceros, por ejemplo
siunaempresatiene marcas X en diferentes cate-
gorias, Intel se puede hablar ya con ellos proacti-
vamente e inteligentemente a través de unbus de
comunicacion que se llama Data Exchange Layer

Facebook/esemanal

g Seguridad

integral con
Intel Security

Alvaro Barriga

De acuerdo con Enrique Navarrete, director de ventas
y canal en México, lo que se esté viendo en el mercado
es que todos los clientes compran a través de silos, por
lo que laestrategia de lamarcaes crear una seguridad
integral.

(DXL), el clienteloque vaavivir es esaseguridad conectada’”.

Sefialé que el mercado ya estd empezando a madurar parasolicitar
estas soluciones. “Hablamos de DXL, de seguridad integral y de que
podemos entregar estos indicadores de compromiso’.

Requerimientos del canal

Adecirdel directivo, una de las peticiones del canal es conocer el
portafolio de lamarcaafondo, yaque son mas de 60 productos ensu
haber, “el segundo tema que nos piden es entrenamiento objetivo, de
facilacceso”. Lamarca como primer fase ofrece a su canal capacita-
cionenlineayensulaboratorio enla Ciudad de México.
Otrorequerimiento delossocios esayudar a generar demanday ne-
gocio paraque el mensaje llegue al usuario final y ellos puedan trans-
mitirlo correctamente, “un partner bien capacitado siempre vaallevar
unmensaje claro, nosotros hemos incluido muchas tecnologias”.

Beneficios delamarca

Adecir deldirectivo, cuentan con un programa que lo basan en en-
trenamiento, fondos de marketing para generacion de demanda con
eventos focalizados con clientes convocados por los partners, “tene-
mos rewards que sivenden ciertas familias de productos, el vendedor
delresellerrecibe dinero directamente de Intel, y por otrolado una
serie de programas que dan ciertos beneficios cuando tenemos pro-
mociones de productos”.

Losmayoristas de Intel Security son CompuSoluciones, Ingram Micro
yNexsys. €

24

www.esemanal.mx



StarTech-om

Hard-to-find made easy”

e

ay

Ahorrar espacio y mantener total conectividad puede
resultar complicado. Podemos ayudarle a tener éxito en
ambos casos, mediante la integracion de los dispositivos
adecuados en su entorno de oficina abierta, oficina
compartida o de estacion de trabajo muy activa.

La ventaja de StarTech.com:

+ Cree un entorno de trabajo flexible y eficiente
« Ahorre espacio, gracias a la conectividad éptima

T NI T

RRlE

Acople Instale

Nuestra amplia gama de replicadores de Nuestro brazo articulado para monitor
permite instalar una pantalla sobre uno de
los extremos de su escritorio/mesa, ademas
de ofrecer una amplia gama de ajustes, lo

cual ahorra espacio.

puertos para laptops incluye diferentes tamaros

y orientaciones, como replicadores de puertos
verticales que requieren minimo espacio. 0
USB3SDOCKDD USB 3.0 Para
TB2DOCK4KDHC Thunderbolt escritorio %

ARMPIVOTE
USB3SMDOCKHV USB 3.0 Para viajes

Carguey conecte

&
Esta estacion de carga y concentrador USB Este soporte para tablets y Cargue o sincronice sus dispositivos
3.0 ofrece cuatro puertos de concentrador y smartphones ofrece tres puertos en Micro USB con este cable Micro USB - A a
tres puertos de carga. Instale este pequefio un concentrador USB 3.0, asi como un Micro-B blanco, de alta calidad
accesorio en la pared o en otra superficie, sin puerto de carga rapida.
que estorbe.
ST4300U3C1B USBPAUBIMW
Para ver la gama completa de soluciones para estaciones de trabajo: StarTech-om

Hard-to-find made easy”
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Enlos ultimos afios, la firma ha buscado
especializar sullegada al mercado, sindejar de
lado su core que es el mercado de volumen, para
ello, encontré en las soluciones de valor, el nicho
perfecto paralograr su cometida.

ancun, Quintana Roo.- Por tal motivo, el mayorista
realizé en la ciudad de Cancun el primer encuentro
regional de la unidad de valor: Advanced Solutions
Summit 2016, con la participacién de canales de
10 paises de América Latina, dejando atras, ala Ciudad de
México como sede de este encuentro que entonces sélo era
con asistencialocal.
Fueron tres dias donde se hizo una muestra de las solucio-
nes de 44 proveedores/patrocinadores a 300 asociados de
la marca, lo que contabilizé a 470 asistentes en total, con
la tematica de cinco pabellones tecnolégicos: hospitalidad,
retail, salud, bancay gobierno.
Alser lafilial mexicana la anfitriona, Luis Férez, director de
lamisma, dio la bienvenida a los asistentes; mientras Alfred
Navarro, director DC/POS Global & Vendor Engagement AL
enIngram Micro también tuvo una participacion destacada,
pues cabe mencionar, que este evento sirvié como el cuarto
realizado regionalmente de punto de venta del mayorista,
asise pudieron juntar socios de ambos nichos, que a decir
de los directores, estan creciendo en la adopcién de este
tipo de esquemas.

Invitados

Asimismo, se cont6 con la presencia de Mike Zilis, EVP Glo-
bal Group President en Ingram Micro, quien destaco que
tienen ingresos superiores a los 43 billones de délares en
ganancias de las cuales 2.5 corresponden a esta regién,
quien también puntualizé que las tendencias donde los
socios deben atender van del comercio electrénico hasta
movilidad, pasando por lanube, los llamados “wearables”
yelloT.

“Nuestro foco global para este afio estarad en nuestro core
de negocio pero también en movilidad y ciclo de vida de

Advance Solutions Summit, la propuesta
devalorde INngram Micro

ictor Chavez, enviado

Mike Zilis

producto, servicios enla nube, comercio electrénico
y soluciones de cumplimiento, paralo cual, hemos
adquirido compaiias parareforzar nuestra posicion
enlaregion, ademas de agregar mayor valor a las
soluciones de los partners”, dijo el vocero.

Por su parte, Leonardo Gannio, CCE director para
Argentina, Chile, Ecuador y Uruguay, destacé que en
AL la firma es una compania de aproximadamente
2500 millones de délares, con mds de 100 marcas
representadas; cubren 40 paises con 9 sucursales
ylos demds, mediante la division de Miami Export.
“El mercado de soluciones en AL estd creciendo a
doble digito en los dltimos 10 afios, siendo el dnico
negocio que lo hace asi.”

En Cloud hay un requerimiento muy fuerte porque
es facil de implementar y facil de pagar gracias a
esquemas como 24 meses. Movility es la principal
rutade acceso a éste y por eso también esta crecien-
do. “Ademds que enlaregion, las empresas estdn
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dando a terceros la gestion y monitoreo de soluciones
tecnolégicas y de logistica”, sefial6é Gannio.

Poreso, la marca se basa en 6 pilares: cobertura de
mercado orientada, estructura de soporte de ventas
especializada (con drea de operaciones y ventas di-
ferenciada, un drea de product management, area de
mercadotecnia para estos eventos, logisticas focaliza-
da, administraciény un drea de Training).

Como tercero esta laimplementacion de soluciones
innovadoras, hablando el lenguaje del cliente en las
verticales atacadas, focalizacion y eventos de merca-
dotecnia diferenciados, basados en nichos y soporta-
dos por herramientas de decision con base en el com-
portamiento del mismo.

Y formaron una divisién nueva de alianzas e integra-
doresregionales, para atender las relaciones con gran-
dessociosyeldreade prey post venta para soluciones
avanzadas, misma que es fuerte sobretodo en México.
A pesar de tener mds mercados, los que estdn en la
miray donde se alinean los esfuerzos en laregién para
Ingram Micro son sector publico, medios, retail, ser-
vicios financieros, recursos naturales y educacion. En
las cuales, las tecnologias en donde se estdn especia-
lizando son Big Data y Analiticos, Cloud, Seguridad y
experiencia del ciudadano y del consumidor.

Dentro de las actividades que se llevaron a cabo, destaca-
ron mesas y desayunos de trabajo donde los fabricantes
tuvieron la oportunidad de escuchar de viva voz las du-
dasdelos asociados, ala par de daraconocer laofertade

sus portafolios y cémo hacian sinergia con otras marcas
y mercados verticales para ofrecer mayores margenes
alosintegradores.

Formalidades

Porotrolado, presentaron al equipo directivo de la
region que atiende estas propuestas en cada pais, pues
vieronlo medular que era contar con estructuras dedi-
cadas que dieran mayor salida a las estrategias de los
fabricantes hacia el canal, por ello, estos cargos son
los responsables de larelacién directa con las marcas
para entender sus esquemas, permearlos y “tropicali-
zarlos” segin las necesidades de cada localidad.
Como directores de soluciones avanzadas estan:
Gerardo Romero en México, Mauricio Affonso da
Conceicao en Brasil, Ligia Romero en Chile, Brenda
Gutiérrez en Pert, Daniel Torres en Colombia, Fer-

Facebook/esemanal

nando Pedemonte en Argentina, Stephan Boutboul en
Miami, Marlon Molina en Ecuador y Carlos Salsamendi
en Uruguay.

A decir del directivo mexicano, fue un evento exitoso,
donde fue notoria la evolucién de los eventos locales y
laexperiencia que se han tomado de ello, replicandolo
anivel regional, aunado a que se hablé muy poco de
marcas y mds de soluciones integrales.

“Para Ingram Micro, soluciones avanzadas no sélo se
refiere a data center, redes y almacenamiento, es todo
lo que arme una propuesta completa y eso puede in-
cluir seguridad, sefializacion digital y puede ser POS;
aunque éste tiene la particularidad de ser un nicho
cerrado, el mezclar estos canales con los de valor para
que vean las distintas oportunidades en otros merca-
dos fue clave. Ademas, testificaron que no necesitan
ser especialistas para abordar esas oportunidades sino
que nos tienen a nosotros para respaldarlos en todos
los procesos”, abundé Romero.

!

GerardoRomero

Relaciones

En México, lafirma cuenta con cerca de 3500 canales
activos, 500 aproximadamente de una capacidad mas
elevaday 100 12 conaptitudes parael corporativoy
gobierno o grandes cuentas pero observan una gran
oportunidad enla PyMEy eslo que quieren aprovechar
conlos asociados, para que también lleven soluciones
de valor a ese sector.

“No hay forma de hacer grandes cosas si no hacemos
sinergia entre todos; si alguien tiene la capacidad de
moderar las demandas y los alcances reales de los ca-
nales es Ingram Micro, y por ello, estamos siendo muy
selectivos en los proyectos que nos traen los asocia-
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dos, deben cumplir con ciertos requerimientos y pasar por
algunos filtros pero estamos detrds de ellos, respaldandolos
y proveyéndoles de lo que necesitan”, menciono el director
de launidad en México.

Por estarazon, lamarca present6 la propuesta de Ingram
Micro Training, donde ademas de capacitarse y certificarse
el canal, éste puede llevarlas al usuario final con un costo
extrayaincluido en cada solucién, por lo que puede consi-
derarse un producto mds en su portafolio.

“Tenemos varios de los proveedores de servicio y estamos
enel proceso de reclutamientoy capacitacion de los canales
interesados. Estamos ampliando el catdlogo y aumentando
el nimero de fabricantes, sin embrago, la base ya esta fun-
cionandoylaideaesir creciendo”, sefialé Romero.

Porsu parte, Férez compartié que con esta propuesta, el
mayorista se vuelve el operador logistico de los cursos.
“Cadavez que alguien vende una solucién a un usuario, éste
necesita entrenamiento y eso cuesta, por eso les ayudamos
con este catdlogo y los proveedores que lo hacen”, dijo.

Post evento
“Tenemos que revisar los
canales que vinieron, las
oportunidades que en-
contraron, el drea de
negocio que estan in-
teresados en desarro-
llar, las estrategias a
propdsito para seguir.
En cuanto afabricantes,
tenemos solicitudes para
adherirse a nuestra estra-
tegia pero somos cuidado-

Luis Ferez sosen que agregue valor al ca-

nalyalas soluciones para que sea complementario
yno divida mercados”, sefialé el director en México.
Para Férez, el cambio de transaccional no ha sido
tan rdpido como les gustaria, porque los canales
estdn mds acostumbrados a la venta de volumen
que alade soluciones, sin embargo, con este tipo
de iniciativas estan sentando las bases, ellos estdn
entendiendo que necesitan desarrollar capacidades
nuevas con alianzas estratégicas para vender este
tipo de esquemas.

“Hemos notado que muchos de los fabricantes se
han dedicado a crear necesidades enlos usuariosy
ahiesdondelos socios deben abrirse y ser mds rapi-
dos para entender las demandas y cémo cubrirlas,
pues es correcto que se especialicen peronovana
tener la capacidad de atender todas las soluciones,
de ahilaimportancia de aprender y aliarse con noso-
tros y otros canales”, asegurd el entrevistado.
Segun el directivo, eso se reflejé en que algunos
socios fueron al evento ya teniendo en mente las
soluciones enlas cuales se van a especializar porque
incluso ya se los pidieron sus clientes; otros estan
entrando a este mundo viendo lo que ofrecian en el
encuentroy unos mds, buscan con quién asociarse
para cubrir mas mercado.

Finalmente, Férez mandé el mensaje a los canales
transaccionales o de volumen, que aunque es un
negocio que seguird existiendo porque cuando se
habla de soluciones, todas ellas contienen produc-
tosy habra cierta demanda, también es cierto que
esoviene en decrecimiento, por ejemplo, el merca-
do delas PCs. Por ello tienen que encontrar valor
y agregarlo a su portafolio porque el margen serd
cadavez mas estrecho. ¢

28

www.esemanal.mx



Descripcién

Disponibilidad

rene.ochoa@contpagi.com

P5514PIZde

'Cdmara tipo domo con movimiento horizontal/vertical y zoom para
uso en interiores tanto de dia como de noche. Ofrece calidad de
imagen incluso con poca luz. Util en aplicaciones de vigilancia en
tiendas, bancos, hoteles, almacenes y oficinas.

Caracteristicas

--Panorédmica de 3602 con giro automatico

--Zoom o6ptico de 12x

--Resolucién HDTV 720 p

--Proteccién contra el polvo y el agua

--Instalacién sencilla con alimentacién a través de Ethernet
--Garantia de 3 anos

Disponibilidad

Anixter, Grupo Dice, Inalarm y ScanSource.

ventas-lat@axis.com

29
www.esemanal.mx




Descripcién

Caracteristicas

contactame@esemanal.mx

TV-IP420P de Trendnet

Cdmara de red motorizada tipo domo y PTZ con resolucién de
3 MP, ofrece movimiento horizontal a 350° y vertical a 90° , asi
como zoom 6ptico por control remoto para captar contenldos

de videovigilancia en HD. Incorpora Digital Wide Dynam‘lc-\
Range para en entornos de luz tenue.
Descripcion

Disefo compacto de instalacién flexible para uso en interiores

y exteriores. Funciona bajo temperaturas extremas, su carcasa
cuenta con clasificaciéon climdatica IP66 y proteccion IK10.
Caracteristicas

--Grabacién a 2048 x 1080 y 25 fps

--Zoom digital de 16 aumentos y éptico de 4 aumentos
--Graba video en un dispositivo NAS o en una tarjeta Micro SD
--Permite recibir por correo electrénico secuencias de video
activadas por manipulaciones

--Programacién de grabacién por deteccién de movimientos,

horarios y alertas por e-mail

--Compatible con Profile S, Profile G y PSIA

--Software gratuito para controlar hasta 32 cdmaras y con
apps para moéviles

contactame@esemanal.mx
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JabraBiz
1500 jiLE DAMOS

Auricu!jcres con sotnido rIJremiLém VALOR A T Us
| | io HD 1
B e aEousion PROYECTOS!

1 | para aquellos que trabajan
7 | largos periodos y de manera fija
detrds de un escritorio como

BPO, call centers y contact

centers.

; Compatibilidad con el software

L Direct, permite conocer el

- | estado de los softphones,
= dispositivos de audio y a su vez
' gestionarlos para actualizar
| firmware/software, ademds de
I compatibilidad con Xpress para
i la adopcién de comunicaciones
e unificadas (UC), permitiendo
{ ) configurar los auriculares de
e forma remota.

--Con un altavoz de alta
definicién/banda ancha
--Tecnologia de cancelacién de
ruido Tenemos la mej

--Disponibles en variantes mono,
duo, QD o USB para adaptarse a
cualquier entorno

SU L

Turret

Combo para gamers integrado por alfombrilla magnética,
ratén con sensor de 3500 DPI y teclado tipo chiclet. Ofrece
competir en desempeno con el hardware de escritorio desde
un entorno casual.

Ergondmico y delgado para ajustarse al regazo de los usuarios.
Un pivote plegable asegura que el lapboard no estorbe y se
cologue en una base vertical, haciéndolo una parte normal de
la sala cuando no estd en uso. Hecho para soportar maratones
de juego intensos.

--Conectividad inaldmbrica dual

--Incluye adaptador de 2.4 GHz inaldmbrico

--Teclado anti-ghosting de hasta diez pulsaciones simultdneas,
con botones Android dedicados y una bateria de hasta cuatro
meses de vida

--Ratén con bateria de hasta 40 horas de uso continuo

> Contacto:
Godeleva Sosa
Account Solution Manager.
godeleva sosa@sistemasaplicados com.mx
Tel 01 (833) 230 36 00 Ext. 3616
www_sistemasaplicados.com.mx




Caracteristicas

contactame@esemanal.mx

Vulcan Xcelerate 8

Tablet con pantalla de 8” y resoluciéon 1280 x 800 IPS LCD multi
touch. Ofrece portabilidad en videojuegos gracias accesorios
como el control Xbox 360 para PC, tarjeta de credlto_Xbox
para descargar juegos, peliculas, programas de TV, mﬁsi” g
aplicaciones, entre otros contenidos en Xbox y Windows.
Caracteristicas
--Windows 10
--Procesador Intel Celeron Atom Z3735G de cuatro nicleos a
1.33Ghz
--Almacenamiento de 32 GB de memoria internay 2 GB en
DDR3
--Cdmara frontal y trasera de 0.3 y 2.0 MP respectivamente
--Lector de tarjetas micro SD (expandible a 64 GB)
--Micréfono/ Audio/ DC Jack/ USB
--Conectividad Wi-Fi wireless 802.11 b/g/n. Bluettoth 4.0.
--Vida de la bateria de 5 a 6 horas

contactame@esemanal.mx
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Youtube/noticias del canal

Qoricantes

Nueva caraenladireccion

Alba San Martin

'y

omo ya lo habiamos informado hace algunos
meses que se dio el anuncio por parte de la
compafiia, Alba San Martin es la encargada de
liderar el ecosistema de socios de laregion que
se compone de un aproximado de 6300, segtn cifras
delaempresa.
Luego de un encuentro con algunos de sus socios
mexicanos aseguré que observa compafias con una
economiasanay unaactitud positivareferente al cre-
cimiento en el afo.
Destaco que México es uno de los paises de América
Latina que a pesar de que su economia no esté en el
mejor momento, crece para ellos favorablemente en
todos los segmentos de mercado, incluso anuncié que
Francisco Naranjo, director de canales del pais, ha sido
reconocido de modo interno por este crecimiento y
por susolido ecosistema de partners.
San Martin, agregé que la marca continuara in-
virtiendo para alcanzar en conjunto el objeti-
vo de digitalizacion del mercado, a través de su
oferta que estd fomentada en cuatro pilares que
son foco prioritario de la marca:
*Seguridad
*Arquitecturade red
Internet de las cosas y desarrollo de ciudades inte-
ligentes
*Software con nuevos modelos de consumo

de ccmgles en
ALde(Cisco

Brenda Azcarategui

Por su parte, Francisco Naranjo, comenté que han ob-
servado que los socios ya comenzaron a interesarse en
la estrategia de Cisco de especializacion por vertical, ya
que muchos de ellos observan las ventajas de conocer a
profundidad los procesos de los clientes: “es importante
que los canales tengan conocimiento de la vertical por-
que los clientes yano esperanala gente de IP y estos solo
hablen técnicamente, sino que ellos mismos buscan las
soluciones. Asique el canal que no tiene conocimiento
del cliente tiene desventajas, porque no se trata solo de
hablar de la tecnologia”, indicé.

Para alcanzar esta especializacion por sector, lamarca
ha emprendido un programa de desarrollo de canal, en
el que adecir de Naranjo, yamuchos estan interesados
enformar asu personal.

Actualmente en el pais cuentan con un nimero de 550
partners certificados de los cuales 20 de ellos estdn en
elnivel gold y en general 40 de ellos son los més activos
y desarrollados, ademds agregé que del 100% de los
negocios de canal el 80% son de socios verticalizados:
“ennuestro programa desaparecimos la categoria de
Silver y ahora contamos con canales que han decidido
especializarse en una vertical o bien tener la méas alta
certificacion. Perolo anterior depende de lo que requiera
el socio”, continud.

En relacién a sus mayoristas, la empresa seguira
comercializando con: Comstor, Ingram Micro, TechData,
Avnety Grupo Dice.

Por dltimo, ladirectiva sefialé que los sectores en los que
se estdn gestando proyectos importantes y de los que tie-
nen expectativas positivas son: educacién publica como
privada, gobierno, manufactura, retail con soluciones
analiticos de comportamiento, salud con oportunidad
endesarrollo de proyectos de telepresencia, asimismo
resaltd la aplicacion de su portafolio de seguridad en el
areadejusticiay transparenciay en el sistema peniten-
ciario, asi como también en proyectos de control de ba-
sura consoluciones de IoT. Al respecto, Naranjo reiterd
que México crece en todos los portafolios que ofrece la
firmayentodaslasverticales.i¢
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Thin Tech comercializara

[gelde modoexc
Meéxico

El mayorista especializado en la
comercializacion de think clients
presentd su alianza con lgel, una
marca alemana con la que el |
canalde virtualizacién encontrard
diferenciadores en los equipos,
segun lo asegurd Sergio Du Solier,
director comercial.

os think clients que se entregaran al mer-

cado mexicano a través de los canales y de

modo exclusivo por este mayorista, son

compatibles con plataformas de virtuali-
zacion de distintas marcas como Citrix, VMWare
o Microsoft, asu vez este producto incluye no solo
el hardware sino también cuenta con un desarrollo
interno de software gratuito, lo anterior para ofre-
cer una consola de administracién completa.
“Elmercado ya tiene muchas opciones, pero esta
es diferente porque es una marca de alta la cali-
dad e incluye software que no tiene ninguna otra”,
comentd Miguel Ramirez, director comercial en
Latinoamérica de Igel. Al respecto, el directivo re-
salté que otra de las ventajas de los productos se
encuentra en su garantia de cinco afos.
Asimismo, la marca ofrece dos opciones con las
que los canales pueden llegar al mercado: la pri-
mera se encuentra en los equipos fisicos y la se-
gunda un software que ofrece la compaiia para
poder convertir equipos de computo antiguos de
otras marcas en think clients funcionales, que se
pagaatravés de un modelo de licenciamiento. No
obstante, Ramirez agreg6 que del mercado lati-
noamericano esperan mds penetracion de sus
equipos fisicos.
Eneltemadelaalianza con este distribuidor, Ra-
mirez sefialé que encontraron un valor en ellos

lusivoen

Morales, Du Solier, Ramirez, Feige y Sharp

debido ados caracteristicas principales: su es-
pecializacion en la venta de estos equipos y a
que no venden los dispositivos que ellos consi-
deran sucompetencia.

Estaalianza se presento6 enla ciudad de Monte-
rrey en la presencia de un aproximado de 50 ca-
nales de distintos puntos de larepublica. Refe-
rente asurelacién conel canal, Sergio Du Solier,
director del mayorista, expreso que esta es una
oportunidad para ofrecer mejores equipos que
sediferencian en el mercado por su calidad y su
oferta que incluye un software propio, paraque
conlo anterior puedan crecer sus ganancias.
Asimismo, hablo del proyecto que tienen con
este portafolio de cubrir diferentes paises den-
trode América Latina como: Guatemala, Argen-
tina, Brasil, entre otros.
Paraaquellosinteresados en este portafolio po-
dran contactar a Thin Tech y comenzar con las
capacitaciones que seran via web. El directivo
de estaempresa destaco que estos tendran un
formato de webinar con pocos integrantes para
poder atender las dudas de cada uno de ellos. &
contactame@esemanal.mx
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EN)JOY SAFER
TECHNOLOGY™

jRegistrate, conquista a tus
clientes con ESET y gana!

En HD México contamos con un atractivo
esquema de licenciamiento que ha
permitido a nuestros canales hacer
grandes negocios.

Ahora te toca a tiy obtén:

« Asignacion de leads

«” Capacitacién técnica y comercial
« Precio especial en la primera compra de ESET

« Apoyo en estrategias de generacion de demanda

canales@hdmexico.com.mx
(55) 24555524 / 01800 000 4369

Y www.hdmexico.com.mx
K /HabeasDataMx
y @HabeasDatatMx
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Vigencia: 01 al 31 de mayo 2016.

Contacta a: Jesus Arellano

jesus.arellano@intcomex.com www.intcomex.com.mx EINTCOMEK

Tel.: 5278 - 9901 Ext. #52 1742 o _f intcomex.com MEXICO

Términos y Condiclones:Los precios especiales estdn limitados a clerta cantidad de equipos autorizados por el Mayorista | Intcomex se reserva el derecho a cancelar
o modificar esta promocion en cualquier momente ¥ sin previo aviso | Precios y existencias sujetos a cambios sin previo aviso | Las imagenes y caracteristicas que se
muestran podrian variar. | No aplica sobre otras promociones. | Los precios son mds IVA y en USD.



