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rancisco Adame, director de VentasIT en LG Electronics México, hizo una demostracion de su portafolio de

proyectores LED que comercializara enel canal de distribucién.

Se tratade unalineaamigable denominada Minibeam, con funciones autoajustables, conectividad Bluetooth

enlamayoriadeellas, portatil, algunas consintonizador de TV y de tecnologia LED, que brinda una duracién de 30 mil
horas, segtinel directivo.
Deacuerdo con Adame, no vienenacompetir conotras marcas, yaque su ofertaestd orientadaaun temaaspiracional, enel home
entertaiment. Estassoluciones yaestdnenMéxico conlosmayoristas: Apolotec, CT, CVA, Exel, Ingram Microy
PCH, mientras que algunos modelos estaran disponibles enalgunas tiendas de retail. Ademas, el directivo mencioné que gracias
alcanal hoy sonunadelas marcaslideres enlaventade monitores enel pais.
Otro mayorista que recientemente enriquecié su oferta fue ABSA, pues agregé las soluciones de comunicacién IP de
Panasonic, asicomoHP Enterprise Aruba. Al respecto, Carlos Garcia, director comercial de la divisién de comunicaciones de
ABSA  resalté las cualidades de Panasonic después de haber hecho varias pruebas, en tanto, GenaroMagaiia, gerente del dreaen
Panasonic México, explicé que paraellos ABSA forma parte de su estrategia de llegaral sector empresarial yaque cuentancon
elreconocimientoenlaPyME.
Bernardo Mérquez, director general de Intec México, conversé con eSemanal sobre su ofertay oportunidades de negocio
que ofrecen consu propuestade soluciones de intercomunicaciénresidencial y empresarial, cercas electrificadas, asicomode
domdtica. Eldirectivo explicd que cuentan condiversos planes de apoyo parael canal, el cual puede lograr margenes de hasta 35%.
Otramarcaquesigue renovandosumodelode negocioes EpSOH, puesrecientemente anuncié suofertaempresarial de servicios
administrados. Alrespecto, Alberto Arredondo, director general de Epson México y vicepresidente de Canales para América
Latina, explico que la oferta se dirige al mercado corporativo, yaunque pareciera que estan llegando tarde con su propuesta,
incursionan conunasolucién que nadie ofrece: inyeccién de tinta conla tecnologia de cabezal PrecisionCore. Indicé que es
paracompaiiias conrequerimientos de color in house y volumen de impresién de hasta 75 mil pdginas mensuales. Destacé que
elvalor de mercadoestd enmas de 150 millones como oportunidadenservicios administrados.

Alvaro Barriga
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IMPULSA“CONVERGED COMMERCE” CONLA

Lacompaiiia anuncié a través de un co-
municado que firm¢6 un acuerdo para
adquirir Starmount, un proveedor de
sistemas de tiendas para empresas
grandes y medianas de retail.
Unavez que la adquisicion esté fi-
nalizada, Starmount brindara pro-
ductos para los puntos de ventas,
asistente movil de comprasy gestion
de inventario de la tienda junto con un
f:entro profuso endatos Comercialgs para
involucrar alos compradores, optimizar
las operaciones y soportar interacciones consistentes en varios
canales. Laadquisicion se espera que permita a Infor impulsar el
lanzamiento de Infor CloudSuite Retail, una nueva aplicacién en
lanube disefiada para el mercado actual de retail.
“El mercado estd lleno de software obsoleto desarrollado hace

ADQUISICION DESTARMOUNT

200 30afos que no brindan lo que una empresa
moderna de retail precisa,” afirmé Wade Gerten,
VP de Customer Experience & Digital en Infor.
“Las empresas buscan alternativas, desarrolla-
das enlanube, con soporte local para disposi-
tivos moviles. Esta adquisicion ayudara a que
Infor entregue estas soluciones en el mercado
enformamasrapida’.

Starmount, basada en Austin, Texas, experi-
mentéun41 por ciento de crecimiento afio tras
afoen 2015 yentre sus clientes se encuentran
Abercrombie & Fitch, Burlington Coat Factory,
Perry Ellis, y Urban Outfitters. No se informan
los términos del acuerdo, que se espera se fina-
lice dentro de lossiguientes 30 dias.

contactame@esemanal.mx

FORTALECE LANUEVAPROPUESTADE FUJITSU

Elfabricante continuda con la presenta-
cion de sunuevo esquema de produc-
tosy servicios al canal, esta vez con
Tech Data.
Eduardo Montes, gerente de cuen-
tas en México para Fujitsu, sefial6
que el primer paso de una empresa
digital esresolver los problemas en
laorganizacion de lainformaciényla
digitalizacion de documentos, por ello
renovaron dos productos de su catdlogo:
los escéaneres FI-7460y FI-7480 para forma-
tos A3 con desempenio de 80ppmy alrededor de 8 mil el primer
modeloy 12 mil paginas por dia en el segundo. Son equipos
con escaneo mds rapido, aceptan papel doble carta y hasta una
credencial de elector, por ambas caras.
Elsegundo lanzamiento de la firma fue PaperStream Capture
Pro, software de captura para escanear lotes méas grandes de
documentosy directamente crear folders en tiempo real e inte-
ractuar con los mismos, ademas de acceso a otras aplicaciones
y funciones de automatizacion, con la ventaja de un costo acce-
sible. Finalmente hicieron una renovacién del software de los

Victor Chavez

sistemas Scansnap Cloud de los dispositivos
iX100eiX500, donde lo innovador es que ya
pueden digitalizar ala nube de manera directa.
En cuanto al mayorista, se resalté que éste le
aporta valor como marca en el segmento de
escdneres, gracias al seguimiento a canales,
disponibilidad de producto, cobertura a nivel
nacional y crédito alos asociados. Ademas, tra-
bajardn juntos en la capacitacion de los cana-
les, incluso llevaran a cabo el curso de goberna-
bilidad de la informacion para distribuidores y
usuarios finales.

Por parte de Tech Data, son alrededor del 20%
de los socios que comercializan esta drea, mis-
ma que se hanotado un alza en la demanda de
estos productos en sectores como el de salud,
derivado de iniciativas gubernamentales como
el “expediente digital”. Otros son el financiero
ylabancay donde deben de trabajar més es en
la PyME, para que reconozcan la importancia
de ladigitalizacion.
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En Viakon celebramos contigo 60 afos desarrollando los cables que tus retos requieren.
Siempre a tu servicio, te ofrecemos la gama mas amplia de conductores eléctricos que hoy
da vida a la industria de la Electronica v las Telecomunicaciones, garantizando eficiencia v
seguridad en cada instalacién. Siempre a tu alcance, desarrcllado v producido en México,
para garantizarte disponibilidad vy servicio... para gue nada te detenga.

Viakon, larga vida a tus equipos v sistemas.
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Inte Crespaldaalcanal con medio
siglo de experiencia

*ESTRATEGIA PARA COLABORAR CON
INTEGRADORES DE TI

*SOLUCIONES PARA DOMOTICA

*PLANEA ABRIR CENTROS DE SERVICIO EN
QUERETARO Y GUADALAJARA

I fabricante de equipos de intercomunicacion
residenciales y corporativos, actualmente tie-
ne mas de 50 afios de presencia en el merca-
do, con el paso del tiempo ha complementado
su oferta fabricando diferentes componentes como
interfonos, monitores e incluso fuentes de voltaje,
también cuenta con centros de entrenamiento.
Bernardo Mdrquez, director general de Intec de
México, compartid: “A partir de la globalizacion del
mercado en la década de los noventa, optamos por
implementar planes de capacitacién con los que con-
formamos un ecosistema de distribucién, constitui-
do principalmente por profesionales del segmento
eléctrico, asi generamos un circulo virtuoso que nos
permite enfocarnos en la fabricacion de soluciones”.
Por otro lado, con el respaldo de los socios obtuvo
una mayor cobertura y una mejor participacién de
mercado. Como parte de su plan de crecimiento bus-
cadiversificar su oferta en el segmento de seguridad
con cercas electrificadas, ademas de contar con una
oferta de domética en la que ofrece iluminacion in-
teligente, alarmas y diferentes sensores.
“A través de estas soluciones buscamos conformar
un ecosistema de integracion con plataformas mas
sofisticadas que respondan a las necesidades del
mercado, de hecho, ya se ofrecen talleres de capaci-
tacion alrededor de este portafolio. Adicionalmente
contamos con alianzas con otros proveedores para
entregar sistemas de seguridad IP donde se agregan
herramientas de movilidad”, afirm¢ el directivo.

La casaautomatizada de Intec

eInteligente: Video vigilancia, alarmas y cercas
electrificadas

*Eficiente: Paneles solares, controles de luces y

temperatura

*Cémoda: Funciones automaticas, control por
moviles

*Divertida: Gestion de sistemas de audio y video

4

Bernardo Marquez | [

Plan de socios de negocio

Ademas de su portafolio, la firma ofrece segui-
miento alos canales; sin embargo, de acuerdo
alas necesidades de cada proyecto puede ex-
tender surespaldo para la oferta de seguri-
dad IP. Actualmente Intec tiene presencia en
todo el pais con centros de servicio, entre sus
planes busca consolidar su cobertura en las
principales plazas del pais.

Su objetivo es llegar a ciudades como Guadala-
jara, Jalisco y Querétaro, tentativamente estos
proyectos estardn en funcionamiento antes
del cierrede 2016.

Otro plan tiene que ver con una expansion a
nivel regional llegando a otros paises en La-
tinoamérica, asi busca mantener sus ritmos
anuales de crecimiento de doble digito.
Enrelacion con el plan de canales, Marquez
concluy6: “Es importante tener una constante
retroalimentacién conlos asociados, aunado
aellodisponemos de un programa de recom-
pensas, también brindamos soluciones faciles
de implementar que ofrecen médrgenes de ga-
nancia de alrededor de 35%. Unreto importan-
te es el tipo de cambio; sin embargo, mantene-
mos nuestra politica de precios, colaboramos
con el mayorista CDC Group, entre otros”. &
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FernandaFlores

SEGUN LA PROPIA MARCA, SON LIDERES A NIVEL
GLOBAL EN ESTE TIPO DE TECNOLOGIA Y EN MEXICO,
BUSCAN REPLICAR Y MANTENER ESE LIDERATO.

nelpais, la firma estd bien posicionada en verticales
como retail, gracias a que hace un par de afios lan-
zaronsoluciones que les permiten llegar a diferen-
tes tipos de mercadoy presupuestos, con opciones
basicas, intermedias y de alto performance en monitores
yAllin One.
Adecirde FernandaFlores, gerente de Canales en Elo Touch
México, el retail y punto de venta son segmentos fuertes
paraellos, mercados que conocen a la perfeccion porque
cuentan con producto para cada linea. “Pero desde el afio
pasado estamos impulsando la gama de digital signage,
comenzamos con pantallas de granformato: 32,42,46, 55
y 70 pulgadas, todas touch y hace unos meses lanzamos
formatos méas pequefos: 15y 22 pulgadas”, comento.
Conesto, lamarca quiere afianzarse en un mercado que
giraalrededor de la experiencia de compra, satisfaccion
yretencion del cliente, puntos que son por demas signi-
ficativos y donde sélo se puede acceder a ello mediante
unainteraccion del cliente-pantalla, ademads que sirve para
recabar informacién y reutilizar condiversos fines, como el
de mercadotecnia.
“Tenemos el hardware listo para que funcione y es ahi don-
de también estamos en labisqueda de partners de desarro-
llo de software paralalinea interactiva, pues las aplicacio-
nes son medulares para el trabajo en el touch, hastaenun
80%", menciono Flores.

Tradicional
“Hay algunas marcas que aunque tienen renombre en otros
segmentos y tecnologias, se estdn metiendo en este sector

10
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" EloTouch,

g seenfocacon

fuerzaal negocio
interactivo

y les cuesta trabajo, mientras nosotros, mediante eventos
de difusion con el usuario final, les mostramos lo que es
elnuevoretail y lo que la tecnologia puede brindarles en
temas de interactividad con sus clientes, desde una tienda
de conveniencia, de autoservicio hasta una gran empresa
deservicios”, resalté la entrevistada.

Ante ello, lamarca tiene como estrategia hacer genera-
cion de demanda en el usuario final y darles el mensaje que
existe un fabricante en el segmento que se dedica exclusi-
vamente a lafabricacion de pantallas touch, donde toda
latecnologia es propietaria y utilizan membrana nativa.
Elsiguiente paso es decirles como le pueden sacar mayor
provechoaesto, los beneficios de usar cada productoy todo
conelrespaldo de eventos y demos, acompafiados tanto del
mayoristacomo del mismo canal.

“En cuanto alos socios, estamos trabajando para cambiar-
leslavision de lo que estaban acostumbrados a vender,
pues siyacomercializaban el punto de venta, ahora pue-
denagregaralgointeractivo. Y enellonos apoyamos enlas
rutasy las visitas con BlueStar, CT Internacional, Ingram
Microy ScanSource, en diversas ciudades, paramostrar lo
nuevo que traemos”, dijo.

Finalmente, Flores aseguré que les hace falta hacer mds
labor, no precisamente de convencimiento, sino de enten-
dimiento, que se sepa que el retorno de inversion es alto,
ademas de los beneficios que frente al usuario final que usa
este tipo de solucionesles otorgala tecnologia touch y para
ello,alapar, siguen trabajando enredes sociales parallevar
estos mensajes y resolver dudas.

“Enmuchos estados se requieren las soluciones, aun-
que creemos que ciudades como Mérida, en el sureste es
atractiva por la actividad turistica que realiza”, concluyo
Flores.i¢

www.esemanal. mx
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Zebra entra amercados mas

demandantes

LAMARCA PRESENTO EQUIPOS
ROBUSTOS, CON LO QUE PRETENDE
OFRECER SOLUCIONES INTEGRALES
PARA AMBIENTES HOSTILES.

a firma trabaja bajo el eslogan de la inteligencia de
activos empresariales, en organizaciones de tipo ma-
nufactura, transporte, logistica, retail y salud. Segin
Juan Gonzélez, responsable de Soluciones de Mer-
cados Verticales Retail y Manufactura AL en Zebra, tienen el
compromiso de ser el proveedor en la creacién de compaiiias
conectadas e inteligentes, trabajando en tres macrotenden-
cias tec como pilares de la firma: movilidad, Internet de las
Cosasylanube. Sobre todo, la firma observa al IoT como la
tendencia trascendental, porque cada vez mas las maquinas
estan interactuando, los datos que se estdan generando desde
cadamas, direcciones IP. Y para que esto se dé, las aplicacio-
nes enlanube son bésicas en el desarrollo de los dispositivos
que generan lainformacion, de ahi, el compromiso de la em-
presa por sacar el maximo provecho a los datos basados en
esos pilares.
Oferta
LaTC8000, en formato pistolaabanderaun 14% mas de efi-
ciencia/productividad que otros parecidos en su tipo. Con
55% reduccién movimiento de mufieca, 15% de reduccion
en esfuerzo muscular. Soporta caidas a 2 metros, es contra
polvo y agua, para temperaturas extremas e incluye pantalla
Corning Gorila Glass. Cuenta con cdmara a color 8 MP, una
bateria avanzada para durar tres turnos de trabajo, con po-
sibilidades de hot swap sin desconectarse de aplicaciones
y/oredy software de administracién de bateria. Integra An-
droid de clase empresarial con Mobility Extensions de Zebra
para gestion y administracion del OS y temas de seguridad.
Lecturaavanzada de cédigo de barras, c6digos 2Dy 1D La-
ser; sensor de proximidad. All-Touch Terminal Emulation,
Simulscan-captura avanzada de documentos, soporte de voz
y push to talk.
LaZD420, es unaimpresora de transferencia térmica catego-
ria desktop, para operarla facilmente. Se puede hacer cambio
de unidad de ribbons de manera rdpida. Imprime 4" 203 dpi
y 300 dpi. Posibilidad de personalizar la conectividad del
dispositivo. Utiliza varias conexiones, interfaz de usuario
simple, Link OS, plataforma de software que la hace més in-
teligente para conexion en la nube; print touch, dispositivos
virtuales y administracién de perfiles.
Laserie 3600 de escdneres ultra resistentes, son 14 mode-

los handheld; en versién aldmbrica e inalambica,
plataforma robusta para ambientes ultra rudos,
soporta caidas desde 2.4 metros, sellado IP67 para
inmersion en agua hasta 30 minutos; soporta agua
y polvo. 14 metros de lectura 30% y otro modelo
paraleer atres centimetros. Bateria con capacidad
de 50 mil escaneos mas que la competencia. Desde
una dimensién impresos en papel o pantallas, lec-
turade 1 o 2 dimensiones, de alto performance con
OCR, toma de fotografias y captura de documentos.
Bateria de 3100 mAh conindicador de cargay di-
Versos accesorios.

Canal

Respecto aladistribucion, Alfonso Caraveo, geren-
te de canales en Zebra, mencioné que el TC 8000 ya
estd liberado y coninventario, mientras el ZD420
y los escédneres, enla versién inaldmbrica estaran
paraseptiembre con Azerty, BlueStar, Ingram Mi-
cro, Nimax y ScanSource.

Ademas, compartié que desde abril, el programa de
canales Partner Connect estd activo, con alrededor
de 200 socios con perfiles variados en categorias
de proveedores de hardware y los integradores de
ciclos completos de soluciones y adicional a éstos,
de manera mds independiente, estan los ISV como
socios complementarios. Cabe sefialar, que ningu-
no de ellos necesita certificarse en estos productos.

2
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EpSOn va porelmercado empresarial
de servicios administrados

DESPUES DE UNA LARGA ESPERA, LA FIRMA LANZO
SUINICIATIVA PARA ATENDER ESTE NICHO DE
MERCADO, DE LA MANO DE SERVICIOS, PRODUCTOS
Y LAIMPRESION A COLOR A BAJO COSTO.

decir de Alberto Arredondo, director general
de Epson México y vicepresidente de Cana-
les para América Latina, la oferta se dirige
al mercado empresarial y corporativo, y
aunque pareciera que estdn llegando tarde con su
propuesta, incursionan con una solucién que nadie
ofrece: inyeccién de tinta con la tecnologia de cabe-
zal PrecisionCore.
“Son empresas que requieren color in house y
volumen de impresién de hasta 75,000 pdginas
mensuales. El valor de mercado estd en mas de 150
millones como oportunidad en servicios administra-
dos”, menciono el directivo.
Por su parte, Jorge Camacho, director de Mercado-
tecnia paralineas de producto de Negocios en Ep-
son, sefialé que su mercado objetivo son aquellas
compafiias que requieran de entre 20 y 30 paginas
por minuto, que busquen bajos costos en impresion
por hoja, donde la promesa de la firma es estar a
la mitad de lo que esta la impresion a color en el
mercado, pues se acercan a la tecnologia ldser para
lograrlo. Ademads de administrables, los equipos
cuentan con cartuchos de alto rendimiento: des-
de 4 y 10 mil, hasta bolsas de 50 mil y 75 mil, con
posibilidades de traer una de 20 mil.

Oferta

La gamaincluye la tecnologia PrecisionCore, Repla-
ceable Ink Pack System (RIPS) y software de adminis-
traciény gestion, tanto propietario como de terce-
ros, dependiendo el modelo de equipo; de igual for-
ma, éstos estaran disponibles segtin el canal de dis-
tribucion: por ejemplo, Workforce ECOTANK L656
y Workforce PRO WF-5690, 5190, 6590, 6090, son
para comercializar con el partner de TI.

Mientras paralos canales Premium, se les adicionan
los modelos R5690 y R8590m, mismos que usan
bolsa de tinta y requieren servicios administrados
de impresion mediante una plataforma de software,
pues son los equipos mds robustos.

Respecto al software, el de casa y que se incluye
enlos equipos es bdsico: monitoreo de dispositivos,
contador de pdginas impresas, reportes y alertas

para soporte de TI; este puede interactuar
con otras marcas de impresion. El siguiente
es de administracion de impresién Epsonyes
de gama media: monitoreo usuario, reportes
de uso, limitantes de volumen de impresion,
acceso a usuario con tarjeta de proximidad,
el cual estara listo para noviembre y solo para
equipo Epsony los mds completos. También
estd el de digitalizacion con administracion de
flujo de documentos centralizados, escaneo
directo afolder o correo en la parte de escaner
multifuncional.

Negocio

Por otrolado, Camacho mencioné que en este
arranque existen dos tipos de canal: los pri-
meros son 7 e internamente fueron bautiza-
dos como Padrinos, aquellos que probaron
los equipos por primera vez, hicieron retro
alimentacion con el fabricante y negocio con
ellos. Su perfil es de especialistas en servicios
administrados de impresion, cuentan con un
call center, infraestructura, manejan inventa-
rios de consumibles, etcétera.

Los siguientes son los canales de TI, los cuales
pueden vender los equipos que no necesaria-
mente van a ofrecer servicios robustos de im-
presion; pueden colocar el producto hacer ne-
gocio de manera rdpida. Paraellos, la firma va
a contar con un programa de producto semilla
para facilitar la deteccion de oportunidades.
Estos pueden adquirir el producto con 3 mayo-
ristas: Daisytek, Exel de Norte e Ingram Micro.¢
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CyberPower

ENERGIA
PARA TU

SEGURIDAD

iProtege tus sistemas de seguridad

con el modelo BRG!

CyberPower anuncia cuatro sistemas UPS nuevos (modelos BRG).
Los nueveos modelos BRG establecen los estandares para el desempefio [ w—
en proteccion de energia y funciones de uso facil.

1000
Caracteristicas
Capacidad. 850 a 1500VA / 510 a 900W

= Topologia de linea interactiva * Proteccion RJI, RJ45, RG6

+ Salida de onda sinusoidal simulada + Flitros EMI/RFI EHG‘DD;;"’;;-;D

« Regulacion Automatica de Voltaje (AVR) + Calificacion EMERGY STAR" “

= Garantia de 3 afos (incluyendo las baterias) + Pantalla LCD Multifuncian Premiurm BRG1500AVRLCD
= 2 puertos de carga USE de 21 A (compartida) + Tecnologia de ahorro de energia GreenPower UPS™ $3 221

= 10 contactos con proteccidn de picos, de 12 AC » Software de administracian PowerPanel® Personal Edition 4

{PORQUE LOS PROFESIONALES
DE TiI ELIGEN CYBERPOWER?

CyberPower APC Tripp Lite
CARACTERISTICA OL300ORTXL2ZU SURTA3Z00ORMXL3 SUSDOORTXLIU

Capacidad 3000VA / 2700W  Z000VA/ 2100W J000VA / 2400W

OR2200PFCRT2U ' pactordePotendia 07 0.83
$7,361

Online Doble Conversién I | &l
ENERGYSTAR y T
Ahorro de Energia . ND At
Panel LCD Multifuncidn 51, 43 funcione NO HO
. Garantia ¢/Baterias 3 Ao 1 Ao 2 Anos Limitada
Familia LCD INTELIGENTE UPS
 Capacidades: 1500 - 2200 VA
* LCD Inteligente Multifuncion
* Software PowerPanel Business Edition
» Regulador de Voltaje (AVR) e
« Convertible Torre Rack 2U i $19,064
« ONDA SENOIDAL ADAPTIVA i
« Garantia 3 afios
+ COMPT TSRS T ﬁl:e: ey Jier % T L ]
I “RAM ( 1A ngs Syscoim D Techﬂata
Edwin Mendoza Omar Bulz reall i Danae Popdcat] Adriin Alarcén Juan Cortes
52-65.65.00  (33)3268-8236  (862)10 90000 (0155) 50 01 00 73 (55)1204-8000 01800 9989 25325 5387-0134

Precios agui publicados en moneda nacional sin iva, Los precios pueden cambiar sin previo aviso, Para Mayor Informacidn: Linea CyberPower (0155) 4622 BE54
€ 18 CybarPomer Tofss L Semchas resanadss
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Francisco Adame

e al canal mexicano su
oferta de proyectores

Alvaro Barriga
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*DISPONIBILIDAD CON SUS MAYORISTAS
*ANUNCIA SUNOTEBOOK ULTRALIGERA GRAM Y EQUIPOS ALLIN ONE
*OFRECE RENTABILIDAD EN SUS SOLUCIONES

espués de presentar con éxito su
linea de proyectores Minibeam
enel Consumer Electronics Show
(CES) 2016, enLas Vegas, Neva-
da, el fabricante coreano decidio traer su
oferta al mercado mexicano, el cual se co-
mercializara a través del canal de distribu-
cion.
Francisco Adame, director de VentasIT en
LG de México, destaco que son una de las
marcas lideres en monitores y TVs a nivel
mundial, ubicados entre los tres primeros
lugares en ventas, “no queremos desapro-
vechar ese desarrollo de ingenieria de la
marcay aunque proyectores siempre ha
existido, nunca habiamos hecho nada para
México como tal, entonces a partir de su
lanzamiento fue cuando decidimos traer
estos equipos al pais”.

Proyectores

Dej6 en claro que se trata de una categoria
enlaquenovienenacompetir directamen-
te conalguna otramarca porque los nichos
de mercado sondiferentes.

Explicé que normalmente cuando se pien-
saenun proyector se viene alamente una
cajagrande, pesada, incomoda, pero la ca-
tegoria que LG esté lanzando se llama Mi-
nibeamy se caracteriza por su portabilidad
y conectividad.

Otro beneficio de la categoria es el hecho
de que a partir del modelo medio traen sin-
tonizador de television, lo que significa que
brindala facilidad de usarlo no solamente
enunasalade juntas o unaula de escuela,
sino que se le pueden dar varios usos.

14

“Existen estudios a nivel mundial que
indican que el 25% de las personas que
compran un proyector lo utilizan para
ver peliculas, lo que nos indica que lo
usan para verlos en sus hogares y nada
mas’. Dijo que el segundo lugar lo ocupa
elmercado de las presentaciones ensala
de juntas, “ese nicho de mercado es al
que no voy, no me interesa como tal, aun-
que sé que nuestra oferta puede entrar
ahi, pero no vamos por ese camino”.
Senal6 que después estd el home video,
que es cuando las personas proyectan
sus grabaciones personales y familiares,
ese nichorepresentael 18%del mercado
anivel mundial. El 16% utiliza un proyec-
tor paraver television, 1 1% paranavegar
en Weby 10% parajuegos.

“UNO DE LOS PRINCIPALES DIFE-
RENCIADORES ES QUE LOS PROYEC-
TORES SON DE TECNOLOGIA LED”:
FRANCISCO ADAME

“Partiendo de esa premisa de que el
consumo de proyectores en México se
utiliza para su uso en oficina, nosotros
lanzamos Minibeam, el cual va dirigido
alas demas personas que ocupan un pro-
yector, pero con un tema ‘aspiracional’,
el motivo es porque hablar de un equipo
de estos esdelicado porlaldmpara, nolo
puedes estar cargando o azotarlo porque
lo puedes afectar, entonces la solucion
que estamos lanzando es con tecnologia
LED, que es uno de los beneficios més
importantes”.

www.esemanal.mx



Durante su explicacion a eSemanal, el
vocero agité de unladoaotro el disposi-
tivo para comprobar su resistenciay dijo
que esono se puede hacer con un equipo
tradicional, ya que ldmpara cuesta entre
2500y 3000 pesos, lo cual no sucede
conlos proyectores LED. Ademads el foco
delos tradicionales dura entre 2500y
3000 horas antes de que se descompon-
ga, “con nuestra tecnologia se pueden
utilizar hasta 30 mil horas, lo que quiere
decir que es un poco mds caro, perovaa
ahorrar enun gran porcentaje y es una
ventaja que ofrece LG con Minibeam”.

Agreg6 que muchos proyectores del
mercado no tienen conectividad, algo
que sidisponelaofertade lamarca, ya
que pueden ser utilizados via inaldmbri-
ca por medio de Bluetooth o Screenshot.

“LA OFERTA MINIBEAM SE COMPONE
DE VARIOS MODELOS QUE VAN CRE-
CIENDO EN SUS BENEFICIOS DE ACUER-
DO ASUPRECIO™: FRANCISCO ADAME.

Segun el directivo, otro diferenciador

de los proyectores LED de LG es el con-
sumo de energia, ya que esa tecnologia
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no consume tanta en comparacion conlos
equipos tradicionales.

“El costo beneficio de estos equipos es
grande, pues aunque no es el mas eco-
nomico, sureduccion de costosen usoy
tiempo de vida esmayor™: afirmé Adame.

La gama de proyectores que lamarca esta
lanzando es amplia, desde producto Mini-
beam, con bateria de dos horas, puertos
USB y HDMI. Cabe mencionar que el pro-
ducto mds pequefio no tiene sintonizador
de TV, pero conel puerto HDMI se puede
proyectar contenidos desde cualquier dis-
positivo. “El producto basico ha sido exito-
so en Estados Unidos, ya que lo compran
para ponerlo en las habitaciones de las
casa, brinda hasta 100 pulgadas de tama-
fio”. Afirmo que suarranque de encendido
esentre 2y 5 segundos.

Elsiguiente proyector es el modelo PH
300, que ofrece resolucion HD 1280 x
720, brillo de 300 lumen, duracion de la
bateriade 2:30 horas, bocinas integradas,
sintonizador de TV, ajuste automético de
laimagen, con dimensionesde 133mmde
lago, 64mm de ancho y 85mm profundi-
dad, asi como entradas HDMI'y USB.
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REGULADORES

Capacidad nominal: 1200 VA

Rango de operacion: 102 - 140V

Tensién nominal: 127V 60 Hz

Corriente maxima:12,4 A

LED’s indicadores del modo de operacién
| | 4 contactos polarizados tipo NEMA 5-15R
| Conectores telefdnicos RJ11

Capacidad nominal: 1300 VA
Rango de operacion: 102 - 140V
Tensién nominal: 127 V. 60 Hz
Corriente maxima:10,2 A

LED indicadores del modo de opsracidn
8 contactos polarizados tipo NEMA 5-15R
Conectores telefdnicos RJ11

Garantia 5 afios

Capacidad nominal: 2000 VA
Rango de operacion: 102 - 140V
Tensién nominal: 127V 60 Hz
Corriente maxima:15,0 A

LED’s indicadores del modo de operacién
8 contactos polarizados tipo NEMA 5-15R
Conectores telefdnicos RJ11
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Laofertade proyectores de LG ya estd en Mé-
xico con los mayoristas: Apolotec, CT, CVA,

Exel, Ingram Microy PCH, mientras que algu-
nos modelos estarén disponibles en algunas
tiendas de retail.

Parte de la estrategia de posicionamiento de
la companiia consiste en visitar las principa-
les plazas del pais para dar a conocer al canal
estanueva oferta.

“‘Invito a que se acerquen a los mayoristas,
pruebenla experiencia de conocer los equi-
pos funcionando”, coment6 el directivo.

“GRACIAS AL CANAL DE DISTRIBUCION SO-
MOS LIDERES EN MONITORES EN MEXICO™:
ADAME

Gram

Por otra parte, Francisco Adame explicé que
LG lanzé recientemente su notebook deno-
minada Gram, un equipo premium que no va
aestar disponible parael canal; puesnovaa

haber inventario como tal, pero se pue-
de solicitar y tenerlo unos dias después,
“vadirigido adirectivos y ejecutivos de
empresas, tiene un peso de 950 gramos
conalta tecnologia en configuraciones
de Corei3, Coreidy Corei7, condiscos
de estados sélido”.

También anuncié equipos all in one,
dirigidos alos mercados home enter-
taiment, que ademas de ser un equipo
de cémputoincluyen sintonizador de te-
levision. Al respecto, el directivo resaltéd
que estaran disponibles en retail, pero
sihayalgun canal interesado se pueden
acercar al mayorista para concertar una
citay mostrérselos.

En monitores, explico que gracias al
canal de distribucion son lideres en
México, “todos los formatos altos como
4ky 21:9 hantenido buenaaceptacion,
seguimos creciendo esa divisiény esta-
mos trabajando parallegar con buenos
preciosal canal”, concluyo. &
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Platatorma ESD Microsoft
soloen Intcomex

Para dar un diferenciador de ventas
alos distribuidores que no solo
llegan al mercado gamer, sino que
ofrecen las soluciones de software
de Microsoft, se puso adisposicionla
plataforma ESD (Electronic Software
Delivery) que hasta el momento solo
estd disponible con Intcomex.

aplataforma ofrece alos distribuidores la po-
sibilidad de obtener descargas de los juegos y
accesorios de software gaming paralareventa
asus clientes que funciona a través del envio
de un cédigo unico que el distribuidor reenvia al con-
sumidor de modo digital.
Lo anterior significa que este modelo impide la pira-
teria, ya que se activa por cédigo unico, y al canal le
ofrece laoportunidad de mantener una base de datos
de administracion de clientes ala que solo ellos tienen
acceso, la posibilidad de ofrecer un mejor precio por
ahorrar lacomprade stock, riesgos de robo, pagos de
envio u operaciones logisticas, porque toda la tran-
saccion se da en el espacio digital, conlo que pueden
competir contra la tienda On-line de Microsofty con
los retailers con mayor ventaja de tiempo y precio.
Para que esta propuesta sea mds funcional y los cana-
les puedan sacar mayor provecho, éstos deberan de
contactar alos ejecutivos de Intcomex para obtener
una linea de crédito exclusiva para esta plataformay
conello hacerladescargade los pedidos de los clien-
tes de modo inmediato, sin necesidad de contactar a
ningun ejecutivo del distribuidor, de lo contrario se
procede ala esperade laautorizacion de ladescarga
lo que atrasala entrega inmediata y reduce el valor
delintegrador.
Ahora bien, al tener la membresia gold también
se pueden acceder a descuentos de hasta un
75% y dos juegos gratis por mes, estas se pueden
obtener por 3 0 12 meses.
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Lorena Castillo

Microsoft aseguré que a pesar de que lamisma
oferta se puede descargar directamente de la
tienda enlinea de lamarca, ladiferenciaes que
por medio del integrador no requieren comprar
latarjeta que es equivalente al dinero disponi-
ble de compra. Ademads, en el pais las descargas
desde el portal atin son muy bajas: “La mayoria
de las ventas en México no se hacen por la con-
sola, las més grandes todavia son por medio
de socios; ellos conocen a los usuarios y con
los distribuidores pueden tener un punto para
tener dinero disponible para descargas”, dijo
una ejecutiva de Microsoft, ademds revel6 que
el pais se ubicaenel tercer lugar de consumode
productos de Xbox.

Por su parte Lorena Castillo, product manager
de Microsoft en Intcomex, reiterd laimportan-
ciade que los canales tengan su linea de crédito
para que puedan obtener todas las ventajas,
anadid que también es posible realizar la inte-
gracion directa de la pagina del distribuidor (si
es que cuenta con una, con plataforma de com-
pra) con la del mayorista sin costo para poder
realizar las descargas desde su propia cuenta.
Para concluir, la ejecutiva de Microsoft dijo
que pronto se lanzard su nueva consola S
con lo que se espera habrd mds demanda
paralosintegradores £
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Web Connect

Outstanding Scan-to-Cloud Solution
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Presentamos la nueva linea Brother Workhorse Series con tecnologia para la oficina
Concebida para la empresa, disefiada para grupos de trabajo

Durabilidad. Calidad. Productividad. Equipos listos para trabajar en cualguier momento y todo el tiempo

La novedosa linea Brother Workhorse Series refleja el espiritu de Brother y nuestro compromiso con el éxito de nuestros clientes.
Durabilidad. Fortaleza. Seguridad. Productividad. Equipos listos para trabajar en cualquier momento.

Con base en nuestro legado de mas de 100 afhos de calidad, confiabilidad y satisfaccion del cliente, Brother presenta la nueva serie mas
poderosa de impresoras y equipos multifuncionales laser monocromaticos. Estas maquinas brindan soluciones para el flujo de trabajo de
empresas de tamafo mediano a grande y ofrecen soluciones rentables, innovadoras y de tecnologia avanzada.

Estas soluciones centradas en los negocios pueden complementar e incluso reemplazar las grandes impresoras/copiadoras centralizadas

que no son econdmicas y no se aprovechan en su totalidad. Ahora, las empresas con altos volumenes de impresion pueden elegir equipos
expandibles de calidad empresarial que mejoran la productividad y al mismo tiempo son rentables.

Creado para dar prioridad a la seguridad

Secure Function Lock 3.0 Directorio Activo* Reinciar seguridad
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los equipos a cada usuario. PSS usuarios no tienen que recordar multiples a empresa permanezca

contrasefas ya que la contrasena es la
misma que su PC.

Near Field Communication (NFC)

Imprimir Archivo Seguridad del protocolo Internet .
) ) IPSec)* Lector de tarjetas
Permite guardar una copia en PDF ( ec) - o )
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Vliayoristas

Fernando Buzd

Con aproximadamente 18 afios en
el mercado, el mayorista mantiene
su filosofia de atender de manera
personalizada y profesional, todas las
necesidades de sus clientes: distribuidores
e integradores, llevando los proyectos de
la mano y junto con los fabricantes que
representa.

e esta manera, desde el inicio de
cualquier proyecto ofrece apoyos
especializados de preventa, disefio
de soluciones e implementaciones,
hastala culminacién y los soportes post venta,
conlo que asegura su objetivo de cumplir con
el mds alto estandar de servicios y siempre a
los mejores costos posibles para generar re-
laciones duraderas con sus clientes, asilo dio
aconocer Fernando Buzo, director general de
la comparfiia en México.
El portafolio del mayorista se compone de
marcas como: Cisco, Fujitsu, Toughbook,
Sharp, Zotac, Elo Touch, Dell, HP, Lenovo,

Twitter/eSemanal.mx

Atencion personal,

caracteristicade
CompudSales

Redaccioon eSemanal

Sharp, Optoma, Apple, Microsoft, entre otras. “Nuestros dife-
renciadores son especializacion en lineas de valor y sectores
especificos industriales de alto contenido tecnolégico”, indic6
el directivo.

“VEMOS OPORTUNIDADES EN VARIOS SECTORES COMO: IN-
DUSTRIALES, INNOVADORES E INICTATIVAS AMABLES CON
EL PLANETA": FERNANDO BUZO

Buzdé explicé que al estar centralizados en la CDMX los hace
competitivos, pero sefial6é que proximamente tendran uno de
los portales mds importantes y tecnolégicos del pais, con he-
rramientas exclusivas de preventa para canales, distribuidores
eintegradores.

También dijo a eSemanal que estdn trabajando en tener la re-
presentacion de mds marcas en exclusiva para México.

Otras fortalezas que resalté acerca de CompuSales son: gran-
desinventarios, especializacion en lineas de valor poco cubier-
tas pero de fuerte impacto y demanda creciente.

“Apodyate en nosotros para trabajar tus proyectos desde sus
inicios y conseguir asi acercamiento y apoyos importantes de
los fabricantes a través de nosotros, por lo general podemos
mejorar casi cualquier propuesta econémica en nuestras prin-
cipales marcas, asi como en tiempos de entrega’, finalizé. &

24

www.esemanal. mx



( ) Soluciones Integrales en Conectividad,
Videovigilancia IP y Almacenamiento

Crea una red Gigabit de alta velocidad con *t*
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Conecta a largas distancias y a gran velocidad con

CONVERTIDORES DE FIBRA OPTICA
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Carlos Garcia, Alejandro Garza, Genaro Magafia.

*Con el objetivo de presentar su
portafolio de soluciones convergentes,
al que se sumé Panasonic para ofrecer
comunicaciones IP anivel empresarial, el
mayorista realiz6 su gira en CDMX.

astaahorael evento se harealizado en
tres ciudades con un nivel de asisten-
ciade 80 personas en promedio por
sede, aexcepcion de la CDMX, donde
asistieron 140 aproximadamente. Durante las
actividades, el mayorista dio a conocer las nue-
vas tendencias y tecnologias de su portafolio
asus canales y aaquellos que atin no trabajan
con ellos para que se sumen a su base de socios.
“Laideadela giraes demostrar que las tecno-
logias que manejamos pueden coexistir y con-
verger en un mismo proyecto, ya que hay com-
patibilidad entre ellas”, explicd, René Mujica,
gerente de ingenieria y desarrollo tecnolégico
de ABSA, dijo que su portafolio ofrece solucio-
nes como medios de transmision y administra-
cion, aplicaciones y equipos de mediciény de
respaldo, por lo que pueden llegar a un proyecto
de punta a punta.
Entre las marcas mds destacadas de su oferta
convergente se encuentran: Aruba parala cone-
xién inalambrica, HP en servidores y swicheo,
Panduit para ofrecer cableado, medicién con
Fluke Networks, Panasonic y Bosch en su oferta
de videoy voz.
Mujica, agreg6 que su papel es elegir estas tec-
nologias y cerciorarse que hagan una buena

Twitter/eSemanal.mx

® Durantesu
gira, ABS

anuncio su
alianza con
Panasonic

Brenda Azcarategui

integraciony trabajen de modo eficiente. En tema de canal, apo-
yarlos con capacitaciones, respaldo y soporte. Para lo anterior,
cuentan con un drea de desarrollo de canal: “en ella acompafia-
mos alos partners para que se certifiquen poco a poco en diferen-
tes tecnologias. Los desarrollamos en lo técnico, pero también en
sudesarrollo financiero y de ventas para que sean cada vez mds
independientes”, aftadio el ejecutivo.

“Algo que damos a conocer con la gira es que las tecnologias con-
vergeny que sepan que hay un proveedor que los puede ayudar
a tener todala solucién, apoydndolos con ingenieros desde la
preventa para disefiar, especificar y cerciorarse de que las tec-
nologias funcionanal 100% en los proyectos. Hemos visto que
un proyecto que empieza por algo bdsico, se puede volver muy
interesante”, abundo Mujica, referente ala oportunidad que tie-
nen los partners en el mercado. En este tenor, con su portafolio
enfocado alas tecnologias de comunicacion han experimentado
en el mercado un crecimiento entre 35y 40%.

Panasonic y ABSA unen fuerzas

Estaalianza se concreté desde el pasado abril, con la intencion
de promover principalmente la venta de los nuevos equipos de
tecnologia de comunicacién IP (VoIP) y poder con ellos penetrar
confuerzael sector empresarial.

“Nos inclinamos por Panasonic por un principal motivo, todos
nacimos con la marca, todos hemos tenido algtin producto de
ellos, por eso tiene un reconocimiento muy fuerte y vemos una
oportunidad para aprovechar su tecnologia con nuestro conoci-
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miento de comunicaciones para sumar fuerzasy
montar asi servicios de telefonia IP, plataformas
de videoconferencias, mas otros servicios que se
complementan con nuestro portafolio de infraes-
tructura”, comenté Alejandro Garza, gerente de
desarrollo de negocio del mayorista.

Por su parte Carlos Garcia, director comercial de
la misma, afladid: “la tecnologia de la marca es
competitivay estd adelante en cuanto a las capa-
cidadesy funcionalidades. La probamos y resulto
muy amigable y los usuarios buscan eso: hacer
conferencias, transferencias, comunicacion sim-
pley efectiva, a un precio bastante atractivo, cua-
lidades de Panasonic”.

Para ABSA esta accion representa el fortaleci-
miento de su oferta para el sector empresarial,
area parala que firmaron recientemente coalicio-
nes con empresas como HP Enterprise, Arubay la
reciente anunciada.

Genaro Magafia, gerente del area en Panasonic
México, explicé que para ellos ABSA forma parte
de suestrategia de llegar al sector enterprise: “So-
mos muy reconocidos en las PyMEs, perono en
el corporativo, porque no teniamos un producto
adecuado, esta alianza obedece ala calidad de dis-
tribucién que tiene el mayorista para dar a cono-
cer este producto’, agrego que con caracteristicas
como la cobertura, profesionalismo, liderazgo y
posicionamiento que tiene ABSA estiman poder
alcanzar los 15 millones de délares como meta
paralos préximos tres afios.

Elobjetivo es alcanzar como minimo un 30% de
participacién del drea de soluciones empresaria-
les, ya que actualmente es de tan solo 5% del total
de sus ventas.

Elfabricante ya ha estado presente en las recien-
tes actividades que el distribuidor ha realizado
parasus canales, y quienes tal como lo afirmé Gar-
cia, han mostrado gran interés en las funcionali-
dades y desemperfio de los equipos. Porlo que ya
comenzo la campafia de certificacién y una gira
ensiete ciudades, ya que estos productos solo es-
taran disponibles para canales certificados con
el objetivo de garantizar la perfecta instalacién
y buen servicio a los clientes, segin lo acentuo
Garza. Agregod que se espera que para el término
del 2016 cuenten conentre 50y 60 integradores
habilitados. &

SEGUNDAJUNTADE
PRESIDENTESANADIC2016

Redaccién eSemanal

Los pasados 7y 8 de julioen
la Ciudad de México se ce- g
lebré la Segunda Junta de §
Presidentes de la Asocia-
cion Nacional de Distribui-
dores de Tecnologia Infor-
maticay Comunicaciones
(Anadic).

Elevento tuvo el objetivo de R =
presentar los resultados de la Tl

mesa directiva, de los presiden-
tes estatales, del consejo direc- -

tivo, anunciar las nuevas alianzas y

convenios con diferentes proveedo-

res, asi como realizar un networking

en donde se presentaron 34 solucio-

nes de socios de toda la republica.

Entre las alianzas y convenios presen-

tados se mencionaron los realizados

con Exel del Norte, Lenovo, Polycom,

Hoteles Accor, Corporacién Metropo-

litanay Gin Group.

En cuanto a los patrocinadores del

eventoy quienes expusieron pldticas

de negocio, asistieron: Microsoft, For-

tinet /Polycom, Furukawa, Gin Group,

MyBusienss POS y Lever IT.

En otras actividades, Jesus Padilla,

presidente de la COPARMEX CDMX,

dirigié latoma de protesta de Alejan-

dro Arellano como presidente, Car-

los Martinez, vicepresidente Anadic

CDMX, Marcela Gonzalez, secretaria

y Carlos Pérez como tesorero.

contactame@esemanal.mx



oros de la Ingustria

Mas beneficios y rentabilidad

desde BELDEN

Rogelio Herrera/enviado

* Realiza foro para sus mejores socios de negocio

* Presenta nuevas soluciones en conectores

* Cuenta con el respaldo de Cisco, Fluke Networks y
Schneider.

Mauck, Gémezy Jiménez

iviera Cancun, Q. Roo.- En Partner Alliance Summit
2016,Belden presentdsuestrategiaacortoymediano
plazo, tantoanivel comercial como tecnolégico, para
llo sereunié consu base de canales mas importan-
tes,denominados PAP; durante el foro también participaron
aliadosestratégicos como Cisco, Fluke Networks y Schneider
Electric.
Alejandro Gomez, gerente regional de la firmadeclaré: “Uno
delos objetivos de laempresaes posicionarse como unode
los principales proveedores en el segmento de telecomuni-
caciones, entregando multiples diferenciadores al mercado;
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queremos ser un facilitador de negocio parael canal, en parte
esteforoes paraagradecersuapoyo’.

Ademaésdelas conferencias de cadamarca, también se brinda-
ron talleres précticos, donde Belden presentd alos asistentes,
los terminadores de cable REV Connect, los cuales buscanser
disruptivosenelmercadoa partir delaconfiabilidad, facilidad
yversatilidad que ofrecen, ademds de acelerar los tiempos de
implementacion.

Alrespecto, Jorge delaFuente, ingenierode ventas paralare-
gion, menciond que el lanzamiento oficial serd a principios del
siguiente afio, pero eraimportante conocer el punto de vista
losmejoressocios delamarca, “Después de esta presentacion
realizaremos actividades de habilitacion conlafuerzade venta
delossocios PAP”, agrego.

Otroaspectoadestacar delevento, fuela participacionde multi-
plesproveedores,asiel fabricante de cableado busca consolidar
suofertaparadiferenciarse a partir tanto de las soluciones de
integracion como el nivel de desempefio de su tecnologia. En
nuestro pais cuenta con plantas de manufacturaen Monterrey,
NogalesyTijuana.

ALIADOS ESTRATEGICOS DEBELDEN

Cisco: Plande posicionamientoenelsegmento me-
diodelmercado, asicomoiniciativaconlafirmade
cableado parallevarmds beneficios comerciales
alcanal

Fluke Networks: Sesionescomerciales, técnicasy ta-

lleres sobore soluciones de monitoreo, certificaciony
heramientas deinstalacion tanto para colre como
filboraéptica

SchneiderElectric: Iniciativa de solucionesintegra-
lesde gestion de energia, ofertade valoragregado
basado ennivelde servicio, productividady alta efi-
ciencia

www.esemanal.mx



Perspectivayplanesdenegocio
Eneldltimoario, Beldenregistré una facturacion de 2500 mi-
llones de ddlares, estola convierte enunade lasempresas mas
rentables del mercado, asitambién puede dar seguimientoa
sus planes de inversién enregiones como América Latinapara
capitalizar estos mercados emergentes;actualmente en México
tiene participaciénde 14%.
Ivan Jiménez, gerente en México de Belden, argumentd: “Du-
rante los proximos 8 meses duplicaremos la capacidad de
nuestra plantadeNogales;anivellocal, el tiltimo afio crecimos
alrededor de 25%, el objetivo es mantener este ritmo durante
lossiguientes cincoafos paraser unreferente deenlaindustria
yelmercado”.
Otrodiferenciador de lamarcaesla experienciaen TIde su
equipode trabajo, a esto se agrega unaamplia visién sobre la
transformacién delmercado, almenosdurante los tltimos cin-
coafios;asisu estrategiase basaenaspectos como tecnologia,
servicioy precios competitivos,aunadoalarentabilidad que
ofrecealossocios denegocio.
Asiconelenfoquede integracién conotras marcas, elsociode
Belden puede duplicar el monto total de cada proyectoy ge-
nerar modelos de venta incremental dentro de su propiabase
instalada. En el segmento de servicio, la firmabusca tener ma-
- or contacto con los usuarios finales,
también pretende posicionarse en
cuentasestratégicas.
Laalianza con Cisco conlleva
un programa comercial y
certificaciones a través de
(]1as cuales el canal puede
obtener mas beneficios de
negocio. En nuestro pais
Beldentrabaja conunabase
dealrededor de 32 socios PAP
yparael cierre de estaafio busca
alcanzar medio centenar de estos
canalesdeintegracion.
Porsu parte KeithMauck, VP de cuentas estratégicas y ventas
enAméricaLatina, complementd: “Siqueremos continuar cre-
ciendo, debemos enfocarnos en multiples segmentos, México
esunodelos mercados conmayor crecimiento, estose debeen
granmedidaalapoyodel canal,laideaesextender estoaotros
paisesdelaregion”.

Keit_}:l Méﬁck
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OBJETIVOS DELPROGRAMA PARTNER ALLIANCE
Simplicidad: Una manera mds sencilla de hacer
negocio tanto paralamarcacomo paraelcandl,
adlineandoinformacién

Crecimiento: Impulsar el desarrollo comercial del
canal, nuevas certificacionesyseguimientoconga-

rantiasextendidas

Lealtad: Md&sincentivosy beneficiosecondmicos di-
rectos, de acuerdo acuatroniveles: Platinum, Gold,
Silvery Bronze

Valor Agregado: Enfregaralconsumidorun progra-
maque evallaalosconsultores, infegradores eins-
taladores con garantiasextendidas

Novedades enprogramadesocios
Mantener ritmos de crecimien-
todeentre 25y 30%implica
duplicar el tamafio de la
compafiiaenlossiguien-
tes cuatro afos, por ello
busca agregar mas so-
cios de alto desempefio
asuestrategia, cabe des-
tacar que el objetivo no
es masificar estd base, asi
aseguralarentabilidad para
losintegradores que realmente
secomprometanconlamarca.
Lamarcabuscaagregar integradores conexperienciay cono-
cimientodelatecnologiade cada proveedor paranecesidades
puntuales de cadaempresa; tambiénse destaco lareciente libe-
raciondelestdndarde categoria 8, porellorealizaadecuaciones
asus planesde habilitacién; acorto plazo participardengirasde
negocio conCiscoyFluke Networks.

Dehechoel Partner Alliance Program (PAP) buscaestablecer
unarelaciéndenegociobasadaenlealtad con categorias como
Platinum, Gold, Silver y Bronze, asi el fabricante buscaserun
socio estratégicode losintegradores; en conjunto con Cisco
seentregarentabilidad adicional alintegrarambas marcasen
ciertos proyectos. £
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] Carlos Aldeco

arlos Aldeco, director de Ventas de la compa-
fifa para México y Cono Sur, resalté laimpor-
tancia paralos socios de negocio, el contar
con herramientas, ademas de una especiali-
zaciénen laarquitectura de redes, con la que puedan
incrementar las ventas y lograr mayor rentabilidad
ensunegocio.
Conel Programa de Socios de Linksys, los distribuido-
res que se inscriban no s6lo formardn parte del grupo
de partners, también podran registrar sus proyectos
de cualquier tamafo, los cuales serdn revisados por
los especialistas de marca, quienes les ayudardn con
su trabajo de campo para determinar la mejor arqui-
tectura de redes paralas necesidades de los clientes,
agilizando la consultoria y el tiempo de respuesta
paralaimplementacion, precisé la compaiiia.

Qoricantes
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Youtube/noticias delcanal

LINKSYS

presenta
programade
canales para
AL

CAPACITACION EN GESTION EMPRESARIAL Y TECNICA,
ACTUALIZACION EN PRODUCTOS Y UNA COMUNICACION
DIRECTA CONLOSESPECIALISTAS DELAMARCA, FIGURAN
ENTRELOSINCENTIVOS DEL PROGRAMA DESOCIOSDE
LINKSYS, RECIEN ANUNCIADO PARA LOS DISTRIBUIDORES
DEAMERICALATINA.

Asimismo mencioné que el programa ofrece a los
distribuidores informacion sobre el portafolio de so-
luciones de las lineas de consumo para pequefias y
medianas empresas, incluyendo switches: ruteadores
MU-mimo, puntos de acceso inaldmbricos, amplifi-
cadores de alcance inaldmbrico y otros accesorios,
gestionados y no gestionados, asi como materiales de
marketing como hojas técnicas, manuales de usuarios,
ideas de negocio, historias de éxito, ofertas especiales,
talleres presenciales y calendarios de webinars.
Segunlo informado por la marca, préximamente se
planealasegunda fase, la cual incluird un programade
recompensas paralas compras hechas a través de los
canales autorizados, en el cual los puntos acumulados
podran cambiarse por varios premios.

Finamente informo que para participar en el programa
de socios es necesarioregistrarse a través del enlace
http://programa.linksyslatam.com/web/registro-
Linksys.php. &

contactame@esemanal.mx
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Oros oe la Ingusltria

A NADA DE ARRANCAR
TECNOMULTIMEDIA INFOCOMM

201 6

Dirigidaa profesionales y usuarios de
audiovisuales e iluminacion, la expo se llevara
acabo en la Ciudad de México, los dias
10,11y 12 deagosto.

decir de Sergio Gaytan, gerente general de

México para Infocomm Internacional, es la

sexta edicién en la ciudad capital, misma

que forma parte de las 11 ferias a nivel
global que realiza el organizador, con el objetivo
de que la industria profesional de audiovisuales,
domética, sefializacion digital y comunicaciones
unificadas, crezcany se profesionalicen en el pais.
Segtin Gaytdn, han notado un crecimiento aflo con
afio conforme al evento previo, tanto en el nime-
ro de participantes como en el de exhibidores, asi
como mejores contenidos en el programa educati-
vo, lo que provoca una expectativa que también va
en aumento cada ciclo.

Plus

Respecto al afio pasado, Gaytdn asegurd que en esta
nueva edicién siguen con el propdésito de atender
de lamanera mas éptima a la industria profesional,
la cual, al haber més reconocimiento de la misma
en el evento, se cuenta con mayor asistencia de
usuarios finales, y no sélo de socios especializados
o fabricantes, desarrolladores, etcétera.

En cuestion de tépicos diferentes a la iniciativa del
2015, el 4k se vuelve una realidad cada vez mas
palpable; el IoT y sus implicaciones también re-
saltan como tendencia dentro de la feria. Lo que si
vario es que la oferta de temas es mds amplia, por
lo que se espera que satisfaga completamente a
los asistentes. “Esta industria demanda un nivel de
conocimiento mads especializado, sobretodo porque
no hay una fuente de enseflanza disponible para to-
dos los participantes de esta industria en América
Latina, y por ello buscamos ser una herramientay
enfocamos esta edicion platicas de sefializacion
digital, al mercado de integracion especializado,
ademas de charlas con los fabricantes y su portafo-
lio. Y como novedad, encuentros cortos en el piso

Sergio Gaytan

de exhibicion pero utiles paralos asistentes”, dijo
el directivo.

Conello, laidea es que los profesionales experi-
mentados encuentren algo que les sea util en en-
trenamiento, asi como también los estudiantes o
profesionales con menos experiencia. Se esperan
mas de 60 marcas exhibiendo y arriba de 4600
visitantes esta vez.

Diferencias

“Respecto a otras expos, somos diferentes porque
aquies el punto donde convergen la mayoria de las
empresas especialistas renombradas de la indus-
trializacién o dométicay tecnologia audio-visual
en México. En el pais, estamos en la etapa donde los
mundos estdn convergiendo y no es facil encontrar
herramientas de educacién abordando estos temas
y mas cuando los asistentes estan siendo respon-
sables de gestionar la convergencia este este tipo
de soluciones dentro de las organizaciones, a dife-
rencia del pasado”, compartié Gaytan.

Respecto a esa oferta educativa, se podrd encon-
trar una mezcla de con costo y sin costo. Este ulti-
mo incluye el acceso a 9 master clases con unlugar
asegurado, sin embargo, habrd acercamientosy
charlas sin cobro alguno para los visitantes.
“‘Ademés de la de Ciudad de México, contamos con
una mas en Bogota, Colombia y otra en Sao Paolo,
Brasil. La feria estd todavia en una etapa de creci-
miento en el pais, es gradual y quizés, en un futuro
atn no muy cercano podria ser replicado en otras
partes del territorio mexicano; sin embargo, a la
feria asisten desde todas partes de la Republica
Mexicana como Puebla, Querétaro, Cancin, Mon-
terrey, Guadalajara; San Luis Potosi e incluso, de
paises de América Central”, finalizé Gaytan. &
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Facebook/esemanal

MapsSolutionsDay 2016

unlustro de especializacion y negocio

Para el mayorista, es el evento mas
importante que realiza durante el afio,
pues esta dirigido a los distribuidores
de valor y beneficia directamente a
sus vendors.

ue la quinta edicion de esta iniciativa,
misma que se llevo a cabo enla Ciudad
de Méxicoyla cual, serdreplicada en
las diferentes sucursales de Maps a par-
tir de octubre: Culiacdn, Guadalajara, Monte-
rrey y Mérida. Aunque cabe sefialar, que no van
todas las marcas que atendieron alos mds de
400 visitantes que se dieron cita en la capital.
“El enfoque en soluciones y como mayorista de
valorlo tenemos desde 2001 y aunque el con-
cepto al parecer esta de moda, entendemos que
hemos sido exitosos al llevarlo a cabo y somos
unareferencia. Cada vez mas, los clientes de-
mandan este tipo de propuestas y los asociados
estdn mds deseosos de prepararse para aten-
derlas, sobretodo porque antes no volteaban a
ver este nichoy ahorala dindmica obliga a que
los socios sean mds especialistas en lo que esta
vendiendo y eso incluye servicios”, aseguro
Hugo Giusti, director comercial de Maps.
Segun el entrevistado, si bien esta iniciativa
tiene un drea de exposicion, el formato esta
mas ligado al networking de negocios, pues a
la par de esoy de las conferencias, se realizan
citas entre socios y las marcas que les intere-
san para crear o desarrollar negocio, e incluso,
parasaber si puede hacer sentido con su por-
tafolio, robustecerlo o en un proyecto, ademas
de conocer como Maps puede apoyarlos en un
plan de cuentas y habilitamiento.
Al evento fueron fabricantes que llevan mu-
chos aflos acompafiando al mayorista y otros
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Hugo Giusti

que apenas comienzan una relacién estratégi-
ca comercial con ellos como LogRhythm, Kas-
persky, Pure Storage o Arista, inclusive tuvo
presencia Arbor, con quien apenas estaban
en cierre de contrato, pero ninguno de los dos
queria dejar pasar la oportunidad.

Altanto

A decir de Giusti, tienen unreto grande, pues
deben conocer ala perfeccion lo que hace cada
una de estas soluciones, paraluego transmitir-
lo alos asociados; en el dmbito técnico, cémo
se configuran, las ventajas que traen en la ope-

www.esemanal.mx



racion, paraal final, traducir esa tecnologia al
negocio de cada cliente y para ello se necesita
estar en la entrafas del usuario y ofrecerle lo
que verdaderamente necesita.

“El valor y las soluciones son nuestro core de
negocioy no una divisién mds, no experimen-
tamos a ver si funciona o no; es algo que ha-
cemos desde hace 15 afios, sin distraernos en
otras dreas mas de volumen. Nuestra oportu-
nidad estd en que los canales que se interesan
enlaventa de soluciones se acercaran a pro-
veedores como nosotros para desarrollarse y
enfocarse mejor en este tipo de propuestas”,
explico el directivo.

Balance

“No estamos buscando tener una simple co-
bertura con marcas, sino robustecer y comple-
mentar el portafolio para que el canal ofrezca
una infraestructuraintegral”, mencioné Guis-
ti. Y abundd, que en la firma estan creando
una division de infraestructura, en donde ya
estan trabajando con fabricantes como Pure
Storage y Arista, quienes se suman a Nutanix,
donde van a tener mds movimiento para com-
plementar con soluciones de respaldo, ERP, de
alta disponibilidad, etcétera.

Finalmente, el director comercial compartio
que estan reforzando el personal en sucursa-
les y haciendo algunas modificaciones enla
pagina Web como herramienta para el canal
y movimientos en redes sociales. En marcas
como Fortinet, estdn haciendo esfuerzos para
tener mas disponibilidad de producto para una
venta derunrate, porque asilorequieren al-
gunos asociados, ademas de apuntalar la aten-
cién a ventas en gobierno

Facebook/esemanal

Aliados estratégicos

Arista

Rubén Diaz, director
general México
“Presentamos todo
el portafolio, conin-
fraestructura para
redes, en cloudy el
centro de datos con
soluciones orientadas
amejorar el performan-
ce. Trabajamos bajo es-
tandares abiertos lo que nos

permite tener un ecosistema de integracion con
muchas plataformas como VMWare o Nutanix
asicomo fabricantes de seguridad. Muchos de los
canales de Maps ya nos ubican, pero estamos en
una etapa de posicionamiento de marcay esta es
la mejor ocasion”.

Aruba

Raffaelo Piccolo, direc-
tor general México
“Nos invitaron porque
Somos un componen-
te importante del por-
tafolio de seguridad
en Maps, al brindar
una solucién de movi-
lidad, mucho maés alla de
la cobertura de WiFi. Nos
basamos en factores como la

estabilidad de lared, seguridad, simplicidad en
la gestion e inteligencia en la misma. El perfil de
canal de Maps son interesantes para nosotros,
porque atienden la seguridad como prioridad y
ahihacemos convergencia con nuestra solucion
ClearPass”.
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Check Point
" Augusto Morales, ingenie-
'\ rodeSeguridad

\ ‘Nos dio oportunidad de
\ mostrar las nuevas solucio-
| nes para contrarrestar las
| amenazas avanzadas como
| elransomware o la pérdida
/ deinformacion, por ejemplo,
7/ ademas de la prevencion de
éstas. Somos pioneros con el
mayorista, pues Maps fue el que
nos trajo a México, sin embargo, los
canales nos buscan para obtener mas infor-
macion pues somos muy conocidos a nivel
perimetral y tenemos un portafolio mds ex-

tendido y con esquemas en la nube”.

Eset
Miguel Angel Mendoza,
investigador de Seguri-
. dad América Latina.
\ “Es la primera vez que
)\ participamos en este
Bl evento, lo que nos sirve
- // para llegar a mas cana-
)/ les y que conozcan to-
/ das nuestras soluciones,
V/ pues deseamos que nos
vean como una empresa de
seguridad informadtica, con
cifrado, doble autenticacion, recu-
peracion y respaldo de informacién y DLP asi
como servicios. Y hacemos mucho hincapié
en transmitir a los canales y usuarios temas
de seguridad”.

™

Fortinet

Héctor Salgado, gerente Ingenieria Méxi-
coyAdlemy Angulo, gerente de Mercado-
tecnia México

“Impulsamos tres iniciativas durante el even-

to: secure Access, cyberse-
cutiry y apliccation deli-
very, lo que las empre-
sas estan demandando
hoy”.

“Este evento esta diri-
gido acanalesy que-
remos mostrarles los
beneficios que tienen al
vender estas soluciones,
apoyandonos enlarelacion
de confianza que tenemos con
Maps desde hace tres afios”.

Gemalto —

Roberto Gonzélez, geren-
te de Ventas Regional
“Llevamos nuestra fi-
losofia de asegurar la
brecha mediante so-
luciones sofisticadas
para proteger bases
de datos, comunica-
ciones, e incluso SIMs,
tarjetas bancarias, etcé-
tera. Veo alos canales muy
interesados en estos temas

aunque saben que es un mercado especiali-
zado, donde llevamos al menos 10 anos tra-
bajando de la mano de Maps”.

Kaspersky Lab

Daniel Salomdn, gerente
de cuenta

“La estrategia es acer-
carnos con tecno-
logias mas alla del
end point y el centro
de datos, con servi-
cios en inteligencia
y ciber-educacion, y
no sélo en prevencion
sino en prediccién y res-
puestas Optimas hacia los
incidentes. La intencién es que

34

www.esemanal.mx




los canales puedan resolver la problemética
actual de los clientes de manera eficiente y
completa, este es un buen espacio para com-
partir con ellos el conocimiento”.

Kodak Alaris
Edgar Jiménez, ge-
rente de produc-
to, especialista
técnico de ven-
tas
“Asistimos para
impulsar la oferta
de valor de la fir-
ma con hardware,
software y servicios
profesionales, mediante
la demostracion de los beneficios de la digita-
lizacion con escaneres desde portatiles hasta
de alta produccion.
Estos foros nos sirven para evangelizar por-
que podemos resolver todas las dudas que
alrespecto tiene el canal y lograr una mayor
penetracion con soluciones integrales”.

—

~_PureStorage

p Alejandro Aguado,
 responsable de ca-
\\ nales para Améri-

\ caLatina
| “El juntar a tan-
| tos fabricantesy
| soluciones le da
/ laoportunidad al
partner de elegir
las mejores opcio-
nes que hay en el mer-
cado, por eso es impor-
tante nuestra presencia. Con esto, podemos
ofertar nuestro portafolio en almacenamien-

Facebook/esemanal

toydemostrar lo que traemos en soluciones
como el flash, que es de bajo costo, flexible
yrapido”.

RedLine

Oscar Velazquez, ingenie-
ro de sistemas

“Dimos a conocer la
gama que tenemos para
el mercado de comuni-
caciones inalambricas
de largo alcance, espe-
cializados en multiples
verticales, entre ellas co-
municaciones para enlaces
de seguridad publica, PyME,
de misién critica, operadores,

etcétera. Desde 2010 hemos trabajado en
conjunto con muchos proyectos con Maps,
y convarios de los asistentes ya entablamos
relacionesy estan muy interesados enlo que
les ofrecemos”.

SonicWall

Eustolio Villalobos, director
en México

“Traemos soluciones para
cubrir y proteger desde
el end point hastala se-
guridad de la infraes-
tructuraen el centro de
datosy el cloud. Hemos
notado que falta desa-
rrollar mas al canal, pla-
ticar mds alla del firewall
y en el evento encontramos
asociados interesados en todo

el portafolio con el que contamos, tanto para
los que comercializan lo basico hasta los es-
pecializados” &
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Gadgets
Logitech,
aliadosenel
desempeno
escolar

« DE ACUERDO CON LAMARCA, LA COMBINACION DEL APRENDIZAJE ESCOLAR CON LA TECNOLOGIA
TIENE ENTRE SUS BENEFICIOS ALUMNOS AUTODIDACTAS, APRENDIZAJE DIVERTIDO Y MAYOR

or lo anterior y en la busqueda de mejorar
la experiencia digital de sus usuarios, el fa-
bricante dijo disefiar una serie de productos
que se adaptan alas necesidades dentro de las
aulas de clase:
--Teclado Keys-To-Go paraiOS: Inaldmbrico, con co-
nexion Bluetooth, puede llevarse en la mochila gra-
cias a su disefio compacto y ligero. Util en la toma de
apuntes pararedactar trabajos. Ofrece una bateria
de hasta tres meses de duraciony el recubrimiento Fa-
bricSkin, para evitar rayaduras, golpes o salpicaduras.
--Any Angle paraiPad Air 2: Soporte para colocar el
dispositivo. Integra bisagra oculta y un sistema mag-
nético ajustable a cualquier angulo. También funciona
como un protector cuando no estéd en uso, protegiendo
contraralladuras o golpes en la pantalla.
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INTERACCION DEL GRUPO CON SUMAESTRO.

--Estuche con teclado Type + paraiPad Air 2: Ofrece
dos dngulos de vision para facilitar la visualizacion de
la pantalla en diversas actividades, por ejemplo, en
posicion vertical para videoconferencias, navegar en
Internety escribir ensayos, mientras que en posicién
horizontal es practico para leer libros online.

--Ratén inaldmbrico M170: Para los estudiantes de
disefio o aquellos que pasan largas horas frente a la
computadora. Cuenta con conectividad inalambrica,
bateria de hasta 12 meses de duracién de acuerdo al
uso. Modelo ambidiestro.

En cada dispositivo, la marca dijo ofrecer una forma
comoda de realizar las actividades escolares de mane-
rainaldmbricay productiva.

contactame@esemanal.mx

www.esemanal.mx



Proouclos
Allinone X-series15”,17"y 20"

Ideal para punto de venta, cuando el disefio es importante y el desempefio 4
insuperable.

Caracterisicas

X-serie 15", 17" 20"

Cuenta con la cuarta generacién de procesadores Intel Core

Tres afos de garantia

Disponibilidad

ScanSource Mexico, Ingram Micro México, BlueStar Mexicoy CT
Internacional

ventas@elotouch.com.mx

Extensorde coberturaRE450de TP-LINK

El dispositivo se conecta al router de forma inaldambrica, fortaleciendo y
ampliando la sefal en las zonas a las que no puede llegar por si misma.
Descripcion

El RE450 también reduce las interferencias de la sefial para garantizar
una cobertura Wi-Fi fiable en todo el hogar u oficina, prometiendo una
ampliacion de cobertura de hasta 900 metros cuadrados.
Caracterisicas

-Puerto Ethernet Gigabit convierte el extensor en un puente
inalambrico

-Funciona con cualquier router inaldmbrico estandar

-Tres antenas externas de doble banda externas (3 x 2dBi en 2,4 GHz

y 3 x 3 dBi en 5GHz)

«Modo de alta velocidad que maximiza el rendimiento general al
combinar el ancho de banda de los canales tanto en 5 GHz como en 2,4 GHz
contactame@esemanal.mx

AXIS M3045-V

Camara de vigilancia minidomo fija, discreta y accesible. Ofrece una calidad
de video HDTV 1080p y un campo de visién horizontal de 106°.
Descripcion

Su calidad de video y su accesible precio la convierte en la solucién
perfecta para pequefios comercios, hoteles, bancos y oficinas.
Caracteristicas

+Calidad de video HDTV 1080p

«Amplio rango dindmico (WDR) ofrecer gran nitidez en zonas
iluminadas y oscuras

-Tecnologia Zipstream de Axis

-Salida HDMI

-PTZ Digital y transmisiones multiventana

-Disefio compacto y discreto

Disponibilidad

Anixter, Grupo Dice, Inalarm y Scansource.

ventas-lat@axis.com
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Proouclos

Conectorhembrablindado CAT.6 T568A/B de Furukawa

Producto de la familia Gigalan Augmented, capaz de transmitir 10
GBPS en 100 metros. El canal de transmisién esta certificado por
ETL para cuatro conexiones.

Caracterisicas

--Compatible con la herramienta de punchado

--Mayor agilidad en la instalacion y menor costo con la mano de
obra

--Puede recibir el ingreso del cable a 90 6 180 grados

--Garantia extendida dentro del programa FCS (Furukawa Cabling
System)

Disponibilidad

Abditel, Avancel sucursal México, Makro Soluciones Tecnoldgicas
y Osrami Telecom.

fisa@furukawa.com.br

Bandeja parafibra6pticaHDX 1U 144 fibras de Furukawa

En conjunto con los demas productos de la familia Teralan HD, permite la
instalacion de hasta 144 fibras con casetes HDX MPO/LC en 1RU.
Descripcion

Los cables troncales que se conectan a la bandeja de fibra =
MPO/MPO ocupan poco espacio en las bandejas porta cables, gl
por ejemplo, un cable de 72 fibras tiene apenas 9.7 mm de
diametro. Utilizando la solucion HDX el cliente estara preparado
para transmitir 1G/10G/40G/100G/400G sobre la fibra 6ptica.
Garantia 15/25 afos, programa FCS (Furukawa Cabling System)
Disponibilidad

Abditel, Avancel sucursal México, Makro Soluciones Tecnoldgicas y
Osrami Telecom.

fisa@furukawa.com.br

. !
DCS-7000L de D-Link

Cémara de vigilancia IP mini bullet, cuenta con tecnologia Wireless AC, graba videos
en HD y se puede conectar al servicio en la nube mydlink, permitiéndole monitorear
las 24 horas del dia desde moviles.

Descripcion

Capturar imagenes y video directamente en una tarjeta de

memoria microSD, sin necesidad de una PC o de un dispositivo de

almacenamiento en red. Detecta movimiento comenzando la grabacion

y notificando al smartphone. Tiene conectores de entrada y de salida

de audio, que pueden conectarse a un micréfono y a una bocina,

permitiendo la comunicacién en ambos sentidos.

Caracterisicas

--Sensor de imagen HD con una resolucién de hasta 720p HD

--Con ePTZ para hacer zoom dentro de la imagen

--Con filtro de corte infrarrojo removible que bloquea la luz infrarroja durante el dia
--Junto a un LED infrarrojo con 8 metros de alcance monitorea en completa
oscuridad

--Entrega un streaming de video mejorado

--Mediante el software D-ViewCam puede ampliar las opciones de vigilancia
contactame@esemanal.mx
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logitech

SIENTETE LIBRE.
VIVE SIN CABLES.

Ahora puedes entrar al mundo inaldmbrico.

D
-~

M170
Wireless Mouse

1-2 Duracién de baterias
M de hasta 12 meses.

10 metros de alcance
inaldmbrico.

B Conecta y Usalo.

A, Armando Tax . José Luis Garcia ( Luis Fernando del Pozo José Antonio Larrazabal
Tel: 01(999) 9300430 comremnoenii v 1el: 01(662) 109 0000 Tel: 0133 38121413 Hamrlg;a Tel: 0155 5262 5700
Am armando.tax@aem.mx TECN LG jose.benitez@ctin.com.mx _va Ipozo@grupocva.com __ Wes #= £ ¥ jose.larrazabal@dcm.com.mx
i, i Tk WSS EOMME
Ivan Davila Quinto Victor H. Sanchez V. Guillermo Atristain Rogelio Torres
— -
'—-"—! Tel: 0155 5001 0051 BN PRIV | Tero1555263 6488 FINTCDHE)( Tel: 0155 5278 9901 ‘ “c H Tel: 0155 2456 1414
o — ivan.davila@exel.com.mx #  victorhugo.sanchez@ingrammicro.com guillermo.atristain@intcomex.com " . prelectyconsumo08@pchmayoreo.com.mx
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tecnomUItlmEdla LA EXPO PARA SISTEMAS AUDIOVISUALES,

DOMOTICA, SENALIZACION DIGITAL

Mﬂlcoi’?f‘oc0mm & COMUNICACIONES UNIFICADAS

2016

AGOSTO
10 AL 12

Centro Internacional
de Exposiciones
y Convenciones
World Trade Center

CIUDAD DE MEXICO

La tecnologia
diovisual continua
evolucionando y en

Tecnomultimedia
InfoComm México sus
ideas también

Unase a fabricantes, distribuidores, integradores y
usuarios finales y conozca lo ultimo en tecnologia de
audio, video, iluminacién y sefializacion digital.

Asista sin costo a la feria

Escanee el codigo para saber mas o acceder
a nuestro chat en linea:

www.tecnomultimedia.com.mx




