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Soluciones

Premiamos la lealtad de nuestros asociados a traves
de nuestros programas de fidelizacion:

000 ConSentido

Premia a las empresas con: _ Premiaalos - .- con:

Puntos canjeables por regalos ® \iajes internacionales y nacionales
Fondos para actividades Marketing ® (Gadgets
Consultoria Empresarial y en Mercadotecnia ® FElectronicos
Apoyo en equipo demo ® Experiencias
Bonificaciones De manera anual y bimestral

www.compusoluciones.com | t. 5000 7777 (Desde GDL, MEX y MTY)
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ondiversos incentivos, apoyos para sus canales, asi como una oferta sdlida en impresién, video proyecci(jn y

hastarobotica, EpSOH cumple 30 afios de presencia en México.

Alberto Arredondo, director general Epson México y vicepresidente de canales para América Latina, comenté a eSemanal

que laetapa de incertidumbre ya termind y ahora el mercado estd respondiendo mejor. Ademéds, explicé que de acuerdo
concifrasdeIDC y Select se espera un crecimiento de undigito enlaindustria, porlo que aumentard la dindmica de negocio enel
segundo semestre del afo.
Porsuparte, Emilio Murillo, director comercial dela compafiia en el pais, mencioné que lamarca tiene una oferta completa para
diferentes verticales de negocio, lo cual es atractivo para el canal de distribucion, quienes ademds tienen la oportunidad de hacerse
acreedores a participar en multiples promociones tanto nacionales como internacionales.
El pasado 14 de junio, laRuta CT 2017 llegé ala Ciudad de México, donde Saul ROjO, director general del mayorista, reiter6
asus canales que su compromiso no se limita solamente a entregar productos y servicios de calidad, sino que el acuerdo incluye
capacitarlos paraque puedan afrontar los retos que sus clientes les demandan. Elevento cumplié con las expectativas de sus asociados
quienes tuvieron la oportunidad de certificarse, participar entalleres y conferencias, asicomo una exposicién de aproximadamente
30 marcas. Ademas, se anunci6 parte de la estrategia de lacompaiia enfocada en tres pilares: la primera enlo transaccional, basada
enlatransformacion digitalde CT, comercio electrénico y segmentos de gaming yaltorendimiento; lasegunda soluciones, que
incluye unaofertade infraestructura, redes, telefonia y seguridad, entre otras. Por tltimo, crecimiento con nuevos
negocios, que comprende soluciones de software, Internet de las Cosas (10T), servicios enlanube con CT Cloud, servicios
administrados de impresiony licenciamiento electrénico. jFelicidades!
En otro orden de ideas, el experimentado Carlos Pino, director de ventas y servicio en TVC, habl6 de las oportunidades que
brindan al canal con sus lineas de negocio de CCTV, control de acceso, conectividad, redes, [oT, accesorios,
almacenamiento y telefonia. Dijoqueatravésde 16 sucursalesatienden el mercado nacional; ademads tienen toda una oferta
deservicios para que el canal solamente se tenga que dedicar a vender.

Alvaro Barriga

eSemanal noticias del canal, no recomienda equipos ni marcas, tampoco resuelve dudas técnicas individuales por teléfono. Si tiene algo que comunicarnos, dirjase a nuestras oficinas generales o use alguno de los medios escritos o electrénicos.
eSemanal noticias del canal, es una publicacién quincenal de Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V., con domicilio en Pitdgoras 504-307, Col. Narvarte, C.P. 03020, Mexico D.F. NUmero de certificado de reserva: 04-2013-100817455000-102
Certificados de licitud y contenido de titulo: 16101 Editor responsable: Francisco Javier Rojas Cruz. 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.

REGISTRO POSTAL PP09-01937
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LLAS COMPANIAS
OFICIALIZARON LA
LABOR QUE VIENEN
DESEMPENANDO DESDE
TIEMPO ATRAS, GRACIAS
ALARELACION DE SUS
OFICINAS CENTRALES EN
ESTADOS UNIDOS.

etwork 1-iboss,

alianzadirigidaalaseguridad

Victor Chavez

LY A

Ejecutivos de iboss y Network 1 |

a oferta del fabricante es una arquitec-

tura hibrida basada en nubes privadas,

ofrece flexibilidad y reduccién de costos

en hardware, ancho de banda con solu-
ciones de seguridad de datos, gracias aunasola
plataformay punto de gestion que permiten ad-
ministrar el control de aplicaciones, control de
anchode banda, deteccién avanzado derobode
informaciony unmotor de analisis de riesgo para
robustecer laseguridad de los usuarios finales.
Asimismo, el portafolio de iboss también contem-
planubes privadas bajounesquemaAsaService,
porloqueelcliente nose preocupa por instalacion
ymantenimiento de hardware, el cual es escalable
bajodemanda. La marca cuenta con varios mo-
delos de servicio, desde unanube publica para
vender aclientes pequefos y subirlosaesanube,
pasando por el esquema tradicional on premise, el
yamencionadoAsaService, ysiel clienteyatiene
un firewall o switch,lamarcale puede proveerlos
servicios para que sea cloud, conla posibilidad
de combinar las propuestas segtin lo demande
elcliente.

6

Adiciones

A decir de Victor Pérez, director ejecutivo de
Network1 México, esta alianza complementa
su catalogo en seguridad, pues cabe recordar,
el mayorista estd estructurado en 4 divisiones:
comunicaciones estructuradas, seguridad fisica
electronica, POS-Escaneoy centro de datos ein-
fraestructuray dentro de ésta comercializanlas
soluciones deiboss.

“Hemosdesarrolladoel cross-selling, paraque en-
trelasdiferentes dreasy lineas de negocio se apo-
yenyse complementenunasaotrasy eneste caso,
laciberseguridad entraen todas las divisionesy
conlaalianza cubrimos el hueco que tenfamos”,
afirmé Pérez.

Porsu parte, Guillermo Espejo, BDMIT Security
Network 1, aclaré que comoyatrabajabanconla
marca, cuentan con una base de partners, pero
otros estdn levantando la mano para entrar con
iboss, ademas invitardn asocios de otras dreas
denegocio dentro del mismo mayorista para in-
tegrarlos al ecosistema. Por elmomentoson 10

www.esemanal.mx



canaleslos queyaestdnlaborando, hay otrosen
la“prospeccion’, que estaninteresadosylosvan
acapacitar paraque lacomercialicen.
“Losideales sonlos que ya venden seguridad
TI, pero de otros perfiles pueden venderlasin
problemas. Les ofrecemos entrenamientos, la
asesorianecesaria paraque puedan comercia-
lizarlaaunque noseasu ‘core business’yesole
agregavaloralasinergia’,abundé Espejo.

Valor

Por otro lado, Eduardo Orellana, gerente de
canales LATAM eniboss, compartioé que ma-
nejanun programa de asociados con 4 niveles:
Bronze, Silver, Gold y Platinum, resalté que si
es necesario hacer una inversién de tiempo
en entrenamiento por parte de los canales; a
lapar, vanatrabajar de lamano conlos socios

para hacer un “business plan”,y cuando se
registren, tendranacceso, entre otros bene-
ficios, aunanube demo, para poder hacer
practicas.

“Por el tipo de solucién que vendemos se
requiere de partners con buena capacidad
tanto anivel técnico como comercial para
implementarlo, porque no es un producto
transaccional y los partners de Network 1
tienen ese perfil. Gracias a esto, esperamos
tener un crecimientodel 100%al cierre del
ano”,comento Orellana.

Cabe sefialar, que las soluciones aunque
inicialmente estan enfocadas para el mer-
cado Enterprise, estd en planes trabajar con
Services Providers, y entonces ofrecerdn
solucionesyserviciosalaPyMEeinclusoal
residencial, pero bajoelmodelo del ISP. &
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Desarrolladores

Romén Rosales

nrelacién conelafio pasado, lafirmaregistré un crecimientode
alrededor de 12%, estoa pesar de las condiciones poco favora-
bles del mercado. Unadelasiniciativas que le permitié mante-
ner este comportamiento fue enfocarse en grandes proyectos
dentro del segmento corporativo, aesto se sumolaventa cotidianadel
sistema.
RomaénRosales, director comercial de MyBusiness POS, afirmé: “Sibien
pasamos por un periodo de incertidumbre, elmercado harecuperado
laconfianza, gracias ala estabilizacion del tipo de cambio. Asise han
retomado proyectos que se postergaron. Es importante que el canal
capitalice todalarentabilidad que ofrecenlas grandes empresas’”.
Otrainnovaciénes la entrega de servicios cloud, estoresponde alos
complejos de integracion del corporativo, ya que se reducen los mon-
tos de inversion. Adicionalmente se pueden obtener informacion de
inteligencia de negocio que permite optimizar los procesos e incluso se
puede mejorarlarelacion de negocio entre los pequefios y las grandes
empresas.

ALIADOS PRESENTES EN ELFORO DENEGOCIO

Azerty: Mayorista orientado a capturade datos
Billpocket: Lectormovilde tarjetaslbbancarias

Bixolon: ProveedordeimpresorasparaPoS

CT: Distribuidor por volumen con amplia cobertura
Datalogic: Equiposdelecturay capturadeinformacion

EC Line: Fabricante de componentesde puntode venta
Honeywell: Lectores e impresoras de coédigo de barras
Newland: Linea de escdneres pararecopilarinformacion
PartnerTech: Diversoscomponentesde punto de venta
Scansource: Mayoristade PoS con presenciaregional

Facebook/esemanal

Masrentabilidad
enlanube con
MyBusiness
PO S exmmm

* Consolidasuiniciativade entrega de soluciones
cloud

*Mantieneiniciativade habilitacién entodo el pais
* Realizala décima edicion de su foro de negocio
enCuba

Unforo paracelebrar

Afinales de mayo, el desarrollador realizé ladécima
edicionde suconvencion de negocio, ofrecié diferen-
tes conferencias de desarrollo empresarial, asicomo
sesiones conlas firmas participantes. Aprovechd el
evento parapresentar sunueva versiondel software,
ademads de destacar los beneficios en términos de
negocioque ofrece lanube.

“Alenfocarnos en lainnovacién buscamos que cada
afio se destaquen los nuevos productos de cada pa-
trocinador, esto nos ha permitido tener laatencion
del canal por diez afios. Actualmente estamos reali-
zando actividades de habilitacién enlas principales
ciudades del pais, esto se complementa con informa-
cidénenlinea’, indicd Rosales.

Para consolidar su presencia a nivel nacional, la fir-
marecientemente cerré convenios de distribucién
conlosmayoristas: CVA, Intcomex y PCH, adicional-
mente trabaja con: Barware, Computol, Compugolfo,
Ingram MicroyNimax. Unade sus prioridades esdar
seguimientoalosnuevos canales que se agregan con
dichos socios de volumen.

Otrodiferenciador de su oferta es entregar rentabi-
lidad constante, la cual deriva de funciones como la
ventade tiempo aire entre otros conceptos. A estose
anade laescalabilidad de la plataforma, yaque inclu-
ye unambiente de programacion, asi el propio canal
puede desarrollar nuevas funcionalidades e incluso
generar soluciones verticalizadas. &
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As aService como

bandera de IBM Cloud

"\torconnect

Maria Rosa Casillas

Victor Chavez
\

g

LAFIRMA LLEVO A CABO UNA REPLICA DE SUEVENTO CONNECT
2017,ENEL PAIS, DONDE A LOS ASISTENTES SELESMOSTRARON LAS
OPCIONES QUE LAMARCA OFRECE EN LA NUBE.

decir de Maria Rosa Casillas, direc-
tora de Cloud IBM México, el en-
cuentrode 5 o 6 dias que se realizo
enlaciudad de Las Vegas, Nevada,
es uno de los mds importantes que la marca
lleva a cabo, en donde asisten mas de 22
mil clientes, y no sélo porque su presidenta
hace el anuncio de las principales alianzas,
y elfoco delas inversiones que hard la em-
presa durante el afio, sino porque les da la
oportunidad de compartir experiencias en-
tre clientes.
Elde la Ciudad de México es una manera de
resumen donde se dan a conocer las ten-
dencias que aborda IBM, sobre todo por-
que hace un par de afios la firma cambio de

orientarse a HD, SW y servicios aser una
compafiia de cloud y soluciones cogni-
tivas, laidea es mostrar como pueden
acelerar la transformacion digital de
sus clientes para que hagan una rapida
adopcion de las nubes.

“Tenemos el concepto que una nube
publica no es para todas las empresas
ni para todas las aplicaciones, por eso
vamos con una estrategia de nube hibri-
day conpropuestas ‘As a Service’. Nos
enfocamos en cémo conseguir y preser-
var la inversién que ya tiene el clien-
te, tomar lo mejor de la nube publicay
lo mds importante, cémo las podemos
conectar, pensando que para finales de

10
www.esemanal.mx



Qoricantes

2017 el 50% de nuestros clientes corpora-
tivos tendrdn una nube hibrida”, comento
Casillas.

Segtinladirectora, el cliente que yanacié
en el cloud publico vaa continuar ahi, tal es
el caso de los startups, quienes entienden
esos conceptos, pero los modelos tradicio-
nales tienen cierto cuestionamiento sobre
las cargas que se deben de llevar y el bene-
ficio de estar ahi. Para ellos lamarca pone a
sudisposicién un drea de consultoria para
que sepan cuales son las aplicaciones que
le van asacar mayor beneficio en las nubes.
Durante el evento también se hablé de
alianzas como la de Salesforce, para ven-
derlo como SaaS dentro de la nube de IBM,
unalianza con AT&T, y del incremento en
la demanda de los datos, mismos que van a
estar interactuando con las redes sociales,
por ejemplo.

Fortaleza

“Hoy contamos con 160 servicios que los
clientes pueden bajar de las aplicaciones
de Watson. Hemos fortalecido dreas como
la de almacenamiento enlanube y suacce-
so con costos muchos més accesibles, asi
como lanzamos una plataforma para ha-
cer laintegracion de las diferentes nubes,
y Conteiners en Bluemix paralos que estdn
desarrollando aplicaciones”, explicé la en-
trevistada.

A decir de Casillas, IBM aparece como la
primera nube para empresasy ahiestan en-

focandolos recursos: enlos datos, pues
consideran que su plataforma debe ser
el centro para administrar la informa-
ciéon para que los clientes la exploten
mejor y dentro de su ADN estdn las so-
luciones cognitivas, incluyendo las que
gestionan las redes.

Industrias como la banca, asegurado-
ras, retail, entre otras, son enlas que el
fabricante tiene presencia, sin embar-
go, tienen clientes que estdn pagando
menos de 500 délares al mes por un ser-
vicio en la nube o por uno o dos servido-
res, menos de 100 délares mensuales, y
eso ayuda a democratizar la tecnologia
para que llegue a cualquier tamafio de
empresas, porque pagan solo por el uso
dela tecnologiay esolo hace unesque-
ma flexible.

Tranformacién

“Hay canales que nacieron con este mo-
delo en un ambiente de servicios, pero
los tradicionales estdn segmentando
una parte de su negocio para pilotear
esto, porque se maneja de una forma
diferente, y asi puedan entender cémo
van a generar revenue con este nuevo
modelo. Cabe recordar que el 60 0 70%
de las aplicaciones que se desarrollan
en el mercado estdn siendo en cloud y si
como canal no se transforman se van a
quedar atras”, concluy6 Casillas. &

www.esemanal.mx
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*TABLETAS DESDE 8" HASTA21.5”
«INTEL, MICROSOFT, GOOGLE Y
ROCKCHIP SUS SOCIOS
*CONFIGURACIONES ESPECIALES
PARAPROYECTOS

amarca haincrementado su participacion
en el mercado mexicano, actualmente tie-
ne mds mayoristas, entre ellos PCH, lo cual
lesayudaa que los productos estén con el
usuario final y los canales ya ganen dinero con los
equipos.
Carlos Sandoval, director para México y Latinoamé-
ricaenMinno Tablets, explic aeSemanal, que algo
delomas complicado hasido quitar lamalaimagen
que dejaron muchas tabletas de baja calidad que
llegaron al mercado, lo cual afecté alos usuarios
y el canal también quedé resentido y precavido a
querer experimentar nuevamente. ‘Hoy endia, to-
dos nuestros equipos estan funcionando, el canal
los estd aceptandoy cada vez més distribuidores
estdn tocando las puertas, asi como corporativos
y gobiernos que quieren probarlos, lo cual es una
satisfaccion. Ademds hemos tenido algunas opor-
tunidades que han surgido en Latinoamérica’.

Lamarcaadelanté que pronto comercializaran ce-
lulares en México. Ademas, en 2018 consideran

trabajar laptops y soluciones para punto de venta.

Componentes

Seguneldirector, todoslos procesadores de las ta-
bletas delaslineas Windows sonIntel, lo cual garan-
tizala calidad y confianza que les permite satisfacer
lasdemandas del mercado. Enel casode losequipos
Android, manejan tecnologia Rockchip de dltima
generacion, la cual también va evolucionando,
“pocoapoco hemos entrado con los procesadores
de gama alta, ademas algo que nos ayuda en An-
droid es el Sistema Operativo que es puro’.

2

Minno Tablets gana partlclpacmn
en el canal -

Carlos Sandoval

Encuestion de desarrollo de canales, dijo que estan
reclutando distribuidores, por ello estan abiertos
aaquellos que se sumen a trabajar el producto, es
decir, proyectos como los que han conseguido en
laCDMX, el gobierno de Guanajuato, asicomo en
corporativosy casas encuestadoras, ademds de Best
Buy Business.

Otraventaja que destaco Sandoval es que pueden
configurarlos equipos de acuerdoalas necesidades
del cliente a partir de mil unidades. “Respaldamos
al canal para garantizar los apoyos enlos proyectos
corporativos y de gobierno”.

“NO ESTAMOS CERRADOS A NINGUN CANAL, NI
CONDICIONAMOS LOS APOYOS, LO QUE QUERE-
MOSES SUMAR MAS BRAZOS EIR A MAS LUGA-
RES”: CARLOS SANDOVAL

“Nuestros equipos necesitan mostrarse, por ello
quienes han tenido la oportunidad de tener nues-
tros productos en sus manos, nos han favorecido
con comercializar lamarca’, afirmé. €

Mayoristas de Minno

PCH, CT, Nimax, Bluestar, Newco y Memomedia.

www.esemanal.mx
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Rodrigo Vargas

NUEVAS LINEAS DE PRODUCTO
ACORDE A LAS TENDENCIAS TECNO-
LOGICAS, CERTIFICACIONES DE CALI-
DAD EN SUS PROCESOS DE PRODUC-
CION, ASICOMO COBERTURA Y APO-
YOS PARA SUS CANALES, SON SOLO
ALGUNAS DELAS VENTAJAS QUE HAN
SOLIDIFICADO LA ESTRATEGIA DEL
FABRICANTE.

u

voragos.

consoliday
aumentasu
numero de
canales

odrigo Vargas, director de Vorago, indic6 que conso-

lidaralos canales conlos que han estado trabajando

y desarrollar nuevos productos, hansido parte de la

strategia, pues enel transcursodel afio han desarro-

llado aproximadamente entre 80y 100 nuevos productos, ya
que mes conmes agregan nuevas lineas y refuerzanlas que
yatienen, esto es con base enlatendenciadel mercado, alas
oportunidades que detectan conlos canales y alas mejoras
queles hacenlos mismos socios.
“Siempre estamos buscando tener lamejor solucién parael
cliente, no nos quedamos con el producto que hicimos, sino
buscamos qué podemos mejorar con él”, comento.
Eldirectivoresalto que dentro de las mejoras siempre estan
identificando oportunidades, por ejemplo, lamovilidad eléc-
trica, “uno de los dispositivos que trajimos desde noviembre
del afio pasado paralatemporadade finde afio’ fue el patin
eléctricogokart, esun producto que causd sensacion, lo vendi-
mos muy bien, loempezamosaincluirenel canal yha gustado
mucho, sobre todo enlas tltimas convenciones enlas que he-
mos participado”. Sefial6 que se ha vendido para consumo per-
sonal, pero tambiéntiene potencial en proyectos de movilidad,
enhotelesyuniversidades. “Hay diferentes oportunidades de
negocioque se puedenabrir coneste producto’.
Otradreade consumo enlaque estanincursionando es VR
(Realidad Virtual), al cual le han agregado audio con diade-
masintegradas, es un productoque de acuerdo con Vargas ha
gustadomuchoyles haabierto oportunidades de mercado.
EncuantoaPC, explicé que estan desarrollando mucho el

www.esemanal. mx



temadel gaming, “tenemos dos segmentos, uno que se maneja
conVorago,queeslaserie 500 concolores ybuenasimdgenes
y por otrolado, desarrollamos unanuevamarcaque sellama
Game Factor, dirigida a un nivel mas profesional, con mayor
requerimientoy certificaciones, algo de mejor performance y
laverdadlo estamos introduciendo bienenel canal conbuena
aceptaciony esta creciendo cadavezmas’. Afiadio que tienen
gabinetes especializados, fuentes de poder certificadas 80
plus, teclados, mouses con chips especiales, diademas para
multiples usos gracias a su salida 6ptica digital.

Deacuerdo con Vargas, en Vorago también voltearon hacia
elestilode vidade lagente con el tema fitness, paraello han
desarrollado toda unalineasport paralas personas que hacen
algundeporte. Son audifonos Bluetooth en varios colores,
sobre todoenneon.

Canales

Actualmente lacompafiia tiene un mapeo general del posicio-
namientodelamarcaenel pais. “Practicamente vendemosen
todo México, aunque hay algunos estados mds fuertes que
otros.Dia condiavamos desarrollando mas estados, tenemos
unabuenadistribucion”.

Enesesentido, destaco que PCsy proyectos se vende mdsen
algunos estados de lareptblica, que es donde estan las prin-
cipales 6rdenes de gobierno, corporativos, etcétera.

Calidad

“Mucha gente nos pregunta: ;qué valor agregado puede ofre-
cer Vorago? De entradanuestramision es generar productos
de calidad al alcance del consumidor, creemos fielmente que
latecnologiabuenano tiene porqué ser cara. Realmente nos
esforzamos, nuestro equipo de calidad y marketing, siempre
hacemos unanadlisis exhaustivo de dénde estd laoportunidad
denegocio, las tendencias de mercado, laoportunidad parael
distribuidor nosélo enelmercado de T tradicional, sinoenel
de tecnologia que hoy converge con varias industrias, esuna
ventaja que ofrecemos nosolo como Vorago, noestar soloen
tecnologia tradicional, eso nos ayudaa que hagamos crecera
nuestros diferentes distribuidores y en otras industrias™.
Explicé que después de ese analisis crean el productoideal
paraelcliente ylabandade precio adecuada, “paraestonos
vamos sobre muchos estandares, tenemos unaoficinaen Asia
(China), paravalidar cadauno de los componentes conlos que
vamos aensamblar nuestro producto, validamos lamejor ca-
lidad de componentes, ya que hay muchas opciones deellos,
paraque garanticen unabuenaexperienciade uso”.

L]

Afirmo que hacentodo un proceso de validacién de producto
yde garantizarla calidad, “también tenemos en nuestra planta
lacertificacionISO 9000 2008 y estamos por obtenerlaISO
9000 2015,1o cual da certeza de que lo hacemos con estan-
daresinternacionales”.

Mayoristasde Vorago

CT, ExeldelNorte, Grupo Loma, Ingram Microy PCH.

“ES GRATO QUE CADA VEZ MAS HAYA EMBAJADORES DE
VORAGOENEL CANAL":RODRIGO VARGAS

Futuro

Deacuerdo coneldirectivo,enel mediano plazo Voragoestara
consolidada como lamejor marca de TIen México, paraello
estan buscando mas certificaciones quelo avalen. Ademas,
coment6 que hay paises de donde los hanbuscado, “clientes
de algunos de nuestros mayoristas, pero en un par de afios
queremos desarrollar el mercado internacional”.

Apoyos

Actualmente tiene mas de 300 SKUs y recomendd usar los
productos, ya que es importante esa experiencia para que
el canal pueda transmitir el mensaje, ademds de que les abre
negocios.

También, cuentan con capacitaciones, estrategia de genera-
cibndedemandaatravésderedessociales, marketing digital.
Dispone de rebates, vestimenta para puntos de venta, dispo-
nibilidad y acompafiamientos en cuentas con clientes, entre
otras cosas.

Nuevaslineas

Seguin Vargas, hay muchas oportunidades interesantes, de
hecho, el mes pasado agregaronasu portafolio un celular, ya
que cadadiaestamas fuerte el tema de telefonia abierta, con
especificacionesybuen costo. “Sivemos dreas de oportunidad
nosoloenvideo vigilancia, sino en seguridad completa, con
camarasy sensores conectados alhogar”.

Por dltimo, declaro: “el canal debe darse laoportunidad de
conocernos, yaque es de gente abiertaanuevos negocios, ser
pasivonote generavalor, se debe apostar por el producto que
estd cadavezmés enlaaceptacion del usuario, las oportuni-
dadesnollegansolas, sino hay que buscarlas'é
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ESTE ANO DE GALA PARA LA FIRMA SUBSIDIARIA, REPRESENTA
NOSOLO LA SOLIDA PRESENCIA QUE HA MANTENIDO EN EL
PAIS, SINO QUE SIGUE CONSOLIDANDO ESQUEMAS DE TRABAJO
PARA SUS CANALES CON EL RESPALDO DE NUEVOS PRODUCTOS.

Elmercado estd mas tranquilo, después del
periodo de incertidumbre que se vivié araiz
de las elecciones en Estados Unidos, por las
declaraciones de antes, durante y después
de los primeros meses del gobierno de Donald
Trump, todo ello tenia impacto en México, en la
confianzadelasindustrias, delosinversionistasy
los mercados, sobre todo, respecto al tipo de cam-
bio, enlas consecuencias sobre el TLC, etcétera”,
coment6 Alberto Arredondo, director general
Epson Méxicoy vicepresidente de canales para
América Latina.
Sin embargo, el tipo de cambio ha logrado una
recuperacion, se ha mantenido estable y la ex-
pectativa que se tenia de una gran volatilidad no
hasucedido. Incluso, la planeacién para el nuevo
afo fiscal dela firma japonesa se hizo con un tipo
de cambio a 23 pesos y hoy es un ambiente mds
equilibrado.
“Segtin proyecciones de IDCy Select, enlaindus-
tria todavia ven,aunque bajo, la posibilidad de cre-
cimiento de un digito, pero hay algunos segmen-
tos que estan mds lentos que otros, por ejemplo,
enelmercado de impresiénde inyecciénde tinta,
el primer trimestre 2017, afio calendario, decre-
ci6 en unidades 7% y en revenue 9%. Mientras
el segmento de videoproyectores decreci6 28%
respecto al afio pasado en los mismos meses. Y
nosotros ganamos market share, llegamos a 58%
enesterubro,y en el primer caso nos mantuvimos
estables”, explicé el directivo.
Es decir, los canales sivieron un principio de afio
complicado, sobre todo con un abril lento por la
‘semanasanta’, pero en mayo comenzo arepuntar,
porlo que Arredondo cree que la segunda mitad
delafio el mercado estara mejory se podrian recu-
perar lineas rezagadas.
Eldirector comento que el 95% de sus distribuido-
res, incluyendo retail, tuvieron crecimientos y fue

porque que muchos de ellos ya son empresas
locales y miden en pesos sudesarrollo, porque
silohicieranenddlares, serialo contrario. Pero
esto esbueno, yaque origina que sus planeslos
hagan con una visién mds positiva.

Por su parte, Emilio Murillo, director comercial
en Epson México, compartié que algunos de
esos resultados se debieron a que muchos de
€s0s socios ingresaron a otros segmentos; es
decir, areas que tradicionalmente no tocaban.
Por ejemplo, los mayoristas antes estaban muy
segmentados en el supply, el hardware, cajas
blancasy especializados, y ahora hay mucha
convergencia, complementando el crecimiento
connuevas lineas o armando soluciones.
“Aunque hay diferentes historias por region,
por ejemplo, quienes tenian su base de negocio
en estados como Oaxaca, y por los conflictos
tuvieron un impacto negativo muy fuerte. Pero
se movieron a otras regiones para compensar
esa caidaylograron buenos cierres”, abundo
Murillo.

Laempresa percibe que el mercado corporativo
ha estado pasivo, aunque los proyectos no los
han cancelado, silos han aplazado, o las canti-
dades delo que compraban las han reducido.
“Hay segmentos que tienen una dindmica lenta,
por ejemplo, en videoproyeccion, el segmento
educativo pasa por esto, el gobierno invertia
muchoy yano lo estd haciendo, ha bajado la
derrama hacialas escuelas, y esolo hansentido
canales que estan apalancados ahi. Se acerca
el ‘Back toschool’ylasinversiones por tempo-
radano sonlas mismas. Pero en el POS, siguen
entrando a México muchas franquicias y eso
esta generando oportunidades, estdn llegando
muchos proyectos”, menciond el director gene-
ral en México.

7

www.esemanal. mx



Emilio Murillo o

Dividendos

El mercado tradicional, el de volumeny/o “run
rate” (impresoras, videoproyectores, los consumi-
bles, etcétera), sus crecimientos son moderados
y lafirma estéd entrando a nuevos negocios, con
base ensutecnologia. Estan consolidandose enla
impresion de gran formato para textil, donde ya
vanen latercera generacion de maquinas y estan
porlanzar equipo paraimpresion directa sin tener
que pasar por papel para sublimar. El afio pasado
adquirié una companiaitaliana, la cual ya se esta
integrando ala organizacion y estd comenzado
afabricar paraelevar la produccion para pasar
de soluciones analdgicas adigitales y ahi hay una
enorme oportunidad de crecimiento. También
estd el drea de impresion de gran formato consol-
vente, donde Epson presume ser el nimero uno
yalalza.

Otro segmento aresaltar es el negocio de inyec-
cién de tinta, con equipo disefiado para el negocio
administrable, de alto volumeny bajo costo de im-
presiéna color, practicamente al precio de blanco
ynegro. Con tecnologia de inyeccion de tinta pro-
pia Precision Core, con 6 productos en el portafo-
lio, dos de ellos de bolsa de tinta con capacidad de
50milo 70 mil padginasy otros de alto rendimien-
to conconsumo de energia de 85% menor que una
impresora ldser. Para el segmento en septiembre
lanzardn una maquina que imprime 100 paginas
por minuto, lo cual los mete de lleno al segmento

8

de servicios administrados de impresion.
“Estamos en la identificacion y certificacion de
VARs (perfil que cuenta con pre y post venta), tene-
mos identificados a 40 que ya son parte de nuestro
programa; pero el plan es tener 60 enlos proximos
meses”, explicé Arredondo.

Enelnegociodel “diaadia’, siguensiendo lasimpre-
soras de cartucho las que atin se venden muy bien
y se suman las de tanque de tinta, las cuales han
sido muy exitosas paralafirma, llegandoamdsde 1
millén de unidades vendidas en México.

Videoproyectores

Segun Arredondo, la marca es ndmero uno en el
area, con 58% de participacion de mercado enel
ultimo trimestre; sin embargo, reconoce que el seg-
mento llamado tradicional ya no estd creciendo,
perodonde sihay oportunidades es en el nicho de
altaluminosidad, de 6,000 limenes para arriba,
donde hanlanzado una gama de productos y han
identificadoy capacitado a VARs especializados en
el tema. Muchos de ellos conocen muy bien merca-
dos como los grandes conciertos, eventos, teatros,
equipos pararenta, etcétera, y les hace sentido esta
gama.

“Ennoviembre pasado lanzamos una nueva linea
de videoproyectores que incluye tecnologia laser
yunodeelloserade 25,000 lumenes. Ha sido muy
bienrecibidoy ahora yalideramos este segmento.
Lo que nos estd dando el crecimiento en el drea,
compensando lalentitud del mercado tradicional”,
ejemplificé el directivo.

Claves

Lafirma esta siguiendo un planllamado 2025, con
metas hacia ese afio en determinados millones de
délares con un crecimiento sostenido basado en 4
columnas:

eInnovaciénenInk Jet

eInnovacién visual

*Wearables (nueva area como monitoreo de salud,
sensores, etcétera)

*Robdtica (la cual se vende de manera directaen el
paisaciertas industrias)

Asimismo, hanreforzado el acercamiento y no sélo
al canal, sino al mercado en general. Porque si bien
escierto que el distribuidor es medular en su mode-
lode negocio, el trato con el usuario final se vuelve

www.esemanal.mx
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relevante. Esa generacion de demanda paratraer-
lenegocioal canal ha sido fundamental, adicional
aque se incorporaron ejecutivos alamarca que
entienden los segmentos de negocioy estan cerca
delos clientes, asi ellos saben que siempre van
atener unarespuesta por parte del fabricante.
Estos sesumanalos 63 centros de servicio a nivel
nacional que ofrece lamarca.

Atentos

Parasoportarlo anterior, la marca ha propues-
toiniciativas que incluyen charlas con los ma-
yoristas y personal clave de cada uno de ellos,
con quienes comparten informaciénno sélode
negocio sino de tendencias, de comportamiento
de mercado, de nimeros, etcétera. El afio pasado
juntaronalosdistribuidores mds representativos
ydelainformacion quelamarcarecabd, llevaron
propuestas y se realiz una especie de “consejode
canales” donde se abordan temas como el incre-
mento ensus margenes, lo que Epson cumplio, sin
elevarlos precios.

“Vamos a hacer una nueva edicion, porque yasur-
gieron otros temas, como el reto del e-commerce
enlos canales, por ejemplo, donde hay oportuni-
dades, pero muchos lo ven como una amenaza. A
la par, ha sido un afio dindmico porque méas ma-
yoristas hacen eventos y nos tenemos que partir
para estar con todas sus iniciativas, porque valo-
ramos el poder escucharlos, atenderlos, y ensu
caso, resolver cualquier complicacion conellos y
conlosasociados”, comentd el director comercial.

Comparsas

Murillo compartié que contindan conladindmica
deactividades, tal es el caso del concurso del area
de videoproyectores “Motorizate”, donde se rifa-
ronautosy motocicletas. En otraactividad, fue-
ronalaciudad de Manchester, Inglaterra, porque

el corporativo organiza cada dos afios la Epson
Word Cup de futbol, esta vez con la participacion
de 24 paises; de México fueron 8 canales median-
te el cumplimiento de ciertas cuotas. Los juegos
serealizaron en dos dias, enlos campos de entre-
namientoy en el estadio del Manchester United.
“Porladiversidad del portafolio, debemos hacer
estrategias mas por segmento, por eso para cada
vertical hay una planeacion diferente, con cada
mayorista nos acoplamos a su modelo, comparti-
mos objetivos y no sélo por revenue, sino de distri-
buidores por plaza, reclutamiento, herramientas,
actividades por zona, entre otras. A la par, en esta
temporada de “Regresoa clases” vamos a comen-
zar con las activaciones con los canales mediante
24 controles remotos, lo que funciona muy bien
enelinterior, conlamecénicade entrevistarenla
estacion de radio méas popular de la ciudad, aun
distribuidor o algun ejecutivo de Epson, quienes
realizan promociones especificas. A la par, selec-
cionamos productos de batalla para temporadas
determinadas conlaintencion de tener suficiente
almacén”, explicé Murillo.

También vanarealizar el “Circuito digital”, conel
que visitaran 16 localidades, con soluciones por
verticales, explicando cada detalle de los produc-
tos, pero que los socios puedan experimentarlos
yluego quellevenasus clientes para que también
lovivan. Y paranoviembre de este afio, estan pla-
neando el viaje anual local, donde contemplan a
mayoristas, submayoristas y partners, y no sélo
los que pertenecen al programa Epson Star.

A propésito de lainiciativa, la empresa esta pla-
neando hacer algunas modificaciones, y entre
ellasquierenllegaralos vendedores de los canales
para extender los beneficios de lamisma porque
quieren cambiar el concepto de programa para
volverse una comunidad de distribuidores espe-
cializados y de vendedores. &

Showroomrenovado

Finalmente, la marca abri6 un espacio en las ofi-
cinas de la Ciudad de México, donde cuenta con
productos insignia que permiten alos socios co-

nocer de primera mano las tecnologias y funcio-
nalidades del portafolio y de cada area de negocio
de Epson.
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Desarrolladores

Camilo Gutiérrez

Lamarcallevé acabo
unaedicion masde
suciclode eventos

por América Latina,
dondelaseguridad
delainformacién, los
riegos y lamitigacion
delos mismos, tienen
prioridad enlaagenda.

Facebook/esemanal

EsetSecurity
Days2017,un
frente comunal
resguardodela
informacion

| programa estuvo conformado por una serie de confe-
rencias durante una tarde, asistieron clientes y usuarios
finales del desarrollador, quienes escucharon de prime-
ramano los riesgos que corre la informacion debido a
los cibercriminales y las propuestas no solo tecnoldgicas de la
marca, sino de las mejores prdcticas que se deben hacer dentro
delas organizaciones para evitar en la medida de los posible los
ataques.
Durante el encuentro se organiz6 una mesa de debate con la
presencia de Héctor Gomez, administrador central de seguridad,
monitoreoy control, responsable de la seguridad de la informa-
cionen el SAT; Esteban Gémez, lider de proyectos de consultoria
y auditorias para el cumplimiento de controles y requerimientos
del estandar PCI-DSS (tarjetas de crédito/débito), y Roberto
Sanchez, coordinador de seguridad de la informacién enla CSI
UNAM CERT, quienes expusieron puntos de vista y experiencias
sobre las medidas a implantar para evitar incidentes como la
pérdida de lainformacion.
Cabe sefialar, que es unainiciativa que se realiza en todos los
paises de AL, con laidea de hablar sobre seguridad, de conocer
las amenazas actuales y como funcionan, para generar concien-
ciaalrespecto, porque, segin Camilo Gutiérrez, jefe del labora-
torio de investigacion Eset Latinoamérica, uno de los problemas
es que las empresas no suelen reconocer este tipo de amenazas,
porque piensan que no les va a pasar, que solo les sucede a las
mas grandes o alas mas reconocidas, y no suelen protegerse de
la manera mas adecuada.
“Enlaregion faltamejorar el entendimiento en estos temas, hay
muchos usuarios y empresas que si bien piensan en seguridad,
no lo hacen con verdadera conciencia. En México, el 51% de las
compafiias tienen las 3 soluciones de seguridad basicas: backup,
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firewall y antivirus, pero esas son las herramientas mi-
nimas para garantizar la seguridad de la informacion,
falta abordar politicas, gestion, cifrado, autenticacion,
etcétera. Ahies donde esté la debilidad de ellas, que
creen que con sélo un antivirus estan protegidas, cuan-
doloideal es tener una propuesta por capas”, explico
Gutiérrez.

Alacecho
Una de las funciones del encuentro es que los usuarios
sepan que los cibercriminales cuentan con una estruc-
tura bien pensada para comenzar sus ataques, entre
ellas, realizan campafas via mail donde el riesgo lo co-
rre directamente el usuario al dar “clic” y ahi es donde
caen las organizaciones, incluyendo ala PyME, la cual
también compromete su informacion, tal y como pasa
conlos grandes corporativos. Sin embargo, algunas ven
como un gasto el invertir no sélo en las soluciones, sino
en capacitar a su personal para que sigan las mejores
préacticas, pero no suelen dedicar tiempo y esfuerzo en
ello.
“Araiz de lo que pasé con “WannaCry”, estamos impul-
sando soluciones como Flexera Software, parala visi-
bilidad completa de los sistemas, correccién de vulne-
rabilidades y la aplicacion de parches de seguridad en
aplicaciones, bases de datos y sistemas operativos para

23

garantizar que la infraestructura esté
segura. Ademds de DLP (prevencién
de fuga de datos), cifrado, y autentica-
cién, que complementa la oferta, sin
olvidar los servicios, donde podemos
analizar lainfraestructuray ayudarlos
aencontrar las fallas y corregirlas a
tiempo”, compartio el entrewstado.

Mas preparacion
Respecto alos canales, Gutiérrez les
sugiere que se tomen el tiempo necesa-
rio para conocer a fondo las amenazas,
como funcionan, qué haceny por qué,
porque es lallave de entrada cuando
llegan frente aun cliente a vender una
solucion de seguridad, la mayoria de
los usuarios finales desconocen de
esto y necesitan orientacion.
“Quedamos satisfechos del evento, nos
acompafiéd mucha gente, pudimos es-
cuchar sus inquietudes y mostrarles
como ataca el cibercrimen, logramos
que se fueran con el mensaje de pre-
venciony de concientizacion”, conclu-
y6elvocero de Eset.



ictor Oliva, gerente de ventassenior canalmayoreo,de
ladivision Business Imaging Solutions Group (BISG)
en Canon, explicé que llevan mas de tres afios desa-
rrollandoel canalde plottersyscannersdentrodesus
mayoristas, tiempo en el que hanido trabajando con fuerza,
dedicaciony profesionalismo paraobtenerlosresultadosque
hastahoytienen: “Parte delaestrategiaes seguir desarrollan-
doelnimeroderesellers comprometidos conlamarca, para
seguir generando elrunrate que deseamos’”.
Explicé queatravés delos mayoristasse estanacercandoalos
gerentes de producto paradetonar negociodentrode cadauno
delosmayoristas,sobre todoen proyectosespeciales, gobierno
yhaciaelrunrate, dandoaconocersus productos. Ademds es-
tanmuy enfocados enel temade capacitacion hacialos geren-
tesdeproductoylasfuerzasdeventas,asicomoasusresellers.
Encdmaras, Olivaexplicd que esun mercado que sutendencia
esacaer, peroconel pasodel tiempo se han quedado comoel
unicofabricante que comercializasus equiposenel canal, “por
endeanosotros nos hatraido un crecimiento importante tanto
enlos equipos compactos comoenlosréflex,abuenritmo, es
unnegociocon crecimientosélido que tenemos que seguir de-
sarrollando. Notenemoslaintencion de que se quite elnegocio
de cdmarasenelcanal de mayoreo”.
Anadié que enelnegociode cdmaras profesionalesy semi pro-
fesionales hantrabajado en unaestrategia que le denominan
‘clicand print’, cuyo objetivo es tener la solucién de imagen
alalcance delamano. “Desde que tomas unafotoatravésde
algunade nuestras camaras, hastaque tieneslaimpresionen
nuestros plotters profesionalesodeartes graficas, laintencion
esligarahacialagente especializada de estos canales que les
interesa este tipode productos el que sepan que tienen como
capturarlaimagenycomodarlelasalidaaesaimagenconla
mismanitidezy calidad conlaque fue tomadadesdelacdmara”.
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Youtube/noticias delcanal

Ganonimpulsa

elnegociode su
Canal Alvaro Barriga

ATRAVES DE DIVERSOS APOYOS, DESCUENTOS, CAPA-
CITACION, ASI COMO UN PROGRAMA DE CANAL BIEN
DEFINIDO, LAMARCA SEDICE ALA ORDEN PARA APOYAR
EL CRECIMIENTO DEL CANAL.

Mayoristas CanonBISG
CTInternacional, CVA, Daisytek, DC Mayorista, Exeldel

Norte e IngramMicro.EnITCG que esconsumo, sonlos
mismos, solamente se agregaaTonivisa

Consumo

Encuantoaconsumo,deacuerdo conelentrevistado, le haido
bienalamarca,sobre todoeneltemadetintacontinua, ‘Hasido
unafioimportante en el canal paranuestros cuatromodelos de
equipos, con precios bajos y apoyos, el objetivo es seguirlo de-
sarrollando. Parte delaestrategiade crecimientoesenfocarnos
entener mas participacion de mercado enestos productos’”.

Apoyosalcanal

“Haciala parte del runrate general, cada dos meses lanzamos
unaestrategiaquelellamamos ‘semanaimpresionante’,enella,
denuestros modelos top, ponemos undescuento especial para
variosdeellosquevandesde un 5%hasta 20%de descuentoque
seobtieneatravésdelosmayoristas. Porotraparte, el programa
deresellers nos haayudado muchoa consolidar nuestras divi-
siones tanto en consumo como en BISG. Damos unaserie de so-
portes poralcancede cuotas los cuales sonmuy atractivos para
losclientesylesinteresaformar parte deeste tipode programas
porquelesayudaaseguirdesarrollandonegocio”. Ademas, en
lasdos dreas ofrecen mucha capacitacion.

Caberesaltar que el fabricante participa enlos diversos foros
desusmayoristas. i

“‘COMOMARCAESTAMOSSIEMPRE PENDIENTESDELAS
NECESIDADES DEL CANAL, ESTAMOS PREOCUPADOS
PORDARLES UN BENEFICIO Y SOPORTE IMPORTANTE
PARA SEGUIR GENERANDONEGOCIO™: VICTOR OLIVA

www.esemanal. mx



Line

Lleva

el control
de todo

TtU inventario

Crea tu propia base de datos
para tu negocio, con
nuestros Lectores de cddigo
de barras de manera sencilla
é rapida. Los cdédigos de
arras estan presentes en
nuestra vida cotidiana, ya sea
en productos de consumo,
boletos, paqueteria y hasta
en ciertos documentos. En
EC Line puedes encontrar
distintos tipos de Lectores
de coédigos de barras, ya
sea Bluetooth, a través de
conexién USB, y muchos
mas.

www.eclinepos.com aEcLiNEsos [ £ [l &

Poniente 134 #680-A Col. Industrial Vallejo C.P. 02300 CDMX.

EC Periféricos Punto de Venta

para cualquier tipo de negocio

EC-LS-9620

eEscaner laser con base y escaneo automatico
eDistancia de lectura: 2.5 - 800mm
e\elocidad de lectura: 100/s
*Ancho de escaneo: 130mm
o|nterfaz; USB/PS2
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(662) 109-0000 (33) 3812-1413

(55) 5387-0100 (55) 5278-9901 (55) 5263-6500 (55) 5524-3914
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TV C sriNDADIVERSOS APOYOS
PARADESARROLLAR A SU CANAL

«COBERTURA NACIONAL
ESPECIALISTASEN CCTV
*GARANTIAS Y
CAPACITACION

través de 16 sucursales que van
desde Cancun hasta Tijuana, el
mayorista ofrece cobertura na-
cional, ademds brinda soporte
técnico, garantias y diversos apoyos, asi
lodio a conocer Carlos Pino, director de
ventasy servicioen TVC.
Las sucursales de la compaiiia se ubican
en Cancun, Mérida, Torre6n, Guadalajara,
Guanajuato, Puebla, Querétaro, Hermosi-
llo, Morelia, CDMX (2) Tijuana, Monterrey
(2) y San Luis Potosi. Ademas se estan ex-
pandiendo en Monterrey, “ya nos queddé
cortalasucursal para atender a nuestros
clientes y vamos a abrir muy pronto una
sucursal de 5600 metros para mayor co-
modidad de nuestros distribuidores, don-
de vamos a tener espacio para show room
y que lleven a sus clientes para que vean la
tecnologia montaday trabajando”.
Comentd que tienen en mente abrir un
centro de capacitacion en las oficinas que
ocupan actualmente, “las vamos a utilizar
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para formar talentos en electrénica enfocadas
en el segmento de seguridad”.

En total, son 25 mil metros cuadrados de
almacén, 360 empleados, muchos de ellos
ingenieros enfocados en el drea de soporte,
“seguridad electrénica es un area de ventas,
mads consultiva que de mover cajas, por ello
tenemos el soporte para acompafiar al distri-
buidor para que haga sus negocios, se preo-
cupe por vender y nosotros por resolverle sus
problemas”, afirmé.

Divisiones de negocio

CCTV anélogo/IP/hibrido. Es la mds impor-
tante de la compafiia, ahi distribuyen solu-
ciones andlogas y digitales, “el primero ha
tenido bastante crecimiento puesto que han
evolucionado y ahora son de alta definicion,
entonces aprovechando la infraestructura de
las compafiias que tienen cadmaras analégi-
cas tu puedes con la misma infraestructura
instalar equipos de HDCVI de alta definicidn,
donde se puede usar la misma infraestructura,

www.esemanal. mx




sin embargo, las bondades de esta tecnologia
hacen que la calidad de imagen sea similar a
[P". Coment6 que comercializan DVR que son
penta hibridos que pueden aceptar cdmaras
[P, HDCVIy andlogas, entonces el producto
es compatible con todo. “Es muy fécil migrar
de una tecnologia vieja a una actual, porque
sin perder toda tu inversion tienes compati-
bilidad”.

Control de acceso: Vehicular/peatonal a tra-
vés de huella digital, reconocimiento facial,
tarjetas HID, barreras para estacionamiento y
cajeros de cobro.

IoT. Automatizacion de casas y negocios to-
talmente plug and play, que permite accionar
las luces desde el celular, control del gas, et-
cétera.

Conectividad y redes. Antenas de largo al-
cance para segmento bajo, medio y alto, mar-
cas enfocadas al desarrollo IP.

Accesorios transceptores, cables de diferen-
tes calidadesy para varios usos.
Almacenamiento, para seguridad con QNAP.
Telefonia. Centrales telefénicosy VoIP.

Soporte

Ademads de contar con certificaciones de las
marcas que comercializa, ofrecen soporte en
sitio, “cuando un distribuidor tiene un proyec-
to donde élno es el experto, nosotros tenemos
65 ingenieros que puedenir a sitio y ayudar-
los a hacer un levantamiento y decirle qué
realmente necesita. Les brindan capacitacion,
o TVC los asiste en la instalacion del proyec-
to, un slogan que tenemos es: ‘distribuidor
dedicate a vender que yo te resuelvo tus pro-
blemas’. La intencién es que vayan seguros a
ofrecerlas soluciones y sientan el respaldo de
TVC que los puede ayudar en configuracion,
instalacion, asesoria, levantamiento, etcéte-
ra, esos son los principales apoyos” afirmé el
directivo.

Facebook/esemanal

Garantias

Enlo que respecta al a&rea de garan-
tias, Pino dijo que cuentan con un pro-
ceso muy agil, “nosotros te recibimos
el productoy sino se puede reparar en
un determinado periodo de tiempo se
reemplaza por uno nuevo”.

Asegurd que si el producto tiene un
problema de fabricacion se reemplaza
sin problemas, si tiene menos de 30
dias de adquirido se cambia por uno
nuevo.

TVC ofrece cursos desde lo mas bdsico
de CCTV hasta lo més avanzado, “po-
demos disefiar planes a la medida de
las necesidades del distribuidor, acér-
quense a nosotros que los podemos
llevar de la mano en este negocio si
son distribuidores de cémputo, que no
tienen conocimiento del mercado de
CCTV que tienen unas fortalezas que
se pueden complementar, ademds es
un negocio incremental y los mérge-
nes son diferentes ya que se venden
soluciones, las cuales generan mas
utilidad”.

Otra ventaja de la compaiiia, que resal-
té el directivo, es su facilidad de com-
pra: “nuestra pagina es muy amigable
y el distribuidor puede hacer todas sus
transacciones sin necesidad de tener
una interaccién directa con el vende-
dor, ademds de obtener beneficios.
Puede ver sus pedidos, su estado de
cuenta, los inventarios, los productos
que tenemos de remate”.

Invité al canal a darse de alta en la
pdgina tvc.mx, subir los documentos
y después los revisan y reciben una vi-
sita, ya que cuidan al canal y se cercio-
ran que son distribuidores. “Ademas
por volumen, antigtiedad les otorga-
mos diferentes beneficios”, concluyé. €
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Ruta CT 20 1 I esta(:lon
Ciudad de México

EN UN FORMATO TIPO ROAD SHOW Y CON
LA CON LA PRESENCIA DE MAS DE 480
DISTRIBUIDORES Y 54 REPRESENTANTES
DE LAS MARCAS DE TECNOLOGIA, EL
MAYORISTA CELEBRO LARUTACT 2017 EN
LA CIUDAD DE MEXICO.

— LLJ FEEnEaryE

5 KYOCER

levento ofreci6 sesiones de capacitacion,

certificacion, exposiciones, talleres, asi

como encuentros de negocios para forta-

lecer larelacion entre fabricantes, mayo-
ristay distribuidores, todo enfocado ala especia-
lizacion de los socios en sus nichos de mercado.
Saudl Rojo, director general de CT, reitero que el
compromiso de laempresano se limitaa ofrecer
productos y servicios de calidad, pues el pacto
mcluye capacitacion asus socios de negocio con
diferentes plataformas como webinars, cursos
presenciales ylos entrenamientos de laRuta CT.
“Estamos en una industria competitiva que re-
quiere de capacitaciony actualizacién perma-
nente. Eso eslo que ofrece laRuta CT, que nues-
tros socios de negocio tengan acceso a nuevas
tecnologias y la capacitacion para que dominen
como implementarlasy ofrecerlas a sus clientes,
y en consecuencia tengan un impulso en sus ne-
gocios”, expreso Rojo.

28
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En cuanto alas sesiones de entrenamiento, el mayorista
menciono que fueron ofrecidas por especialistas y repre-
sentantes de marca de Acer, APC by Schneider Electric,
Aspel, BenQ, Brother, Canon, Cisco, Citizen, CyberPower,
Dell, Epson, Forza, Honeywell, HP, Intellinet, Kaspersky
Lab, Kingston Technology, Koblenz, Kyocera, Lenovo, LG,
Linksys, Logitech, Microsoft, Provision ISR, Samsung, Star
Micronics, Startech y TP-Link.

Enotras actividades del evento se informo sobre algunos
planes a corto, mediano y largo plazo del mayorista, como
la préxima apertura de sucursales en Tapachula, Chetu-
maly Celaya, asi como lainauguracién de un centro tecno-
l6gico en Hermosillo, Sonora, lugar en donde se encuentra
lamatriz de la compaiiia.

Estrategia CT

Armando de la Vega, director de Nuevos Negocios, habld
de laestrategia de laempresa, enfocdndola en tres ver-
tientes:

--Transaccional, basada en la transformacion digital de
CT, comercio electronico y segmentos de gaming y alto
rendimiento

--Soluciones, incluye oferta de infraestructura, redes, te-
lefonia, seguridad, entre otras.

--Crecimiento de CT, nuevos negocios, que comprende
soluciones de software, Internet de las Cosas (IOT), servi-
ciosenlanube con CT Cloud, servicios administrados de
impresiony licenciamiento electrénico.

Convencion CT 2017 enLas Bahamas
Durante el mensaje a los socios, Shayla Ortiz, gerente de
Mercadotecnia, dio a conocer los detalles de la dindmica

paraasistir ala Convencion CT 2017
queserealizarddel 20al 23 de octubre
enelResort Atlantis Paradise Island en
Las Bahamas:

--Registro en https://ctonline.mx/con-
vencion2017 y dar de altalas facturas
de compras con marcas patrocinadoras
para generar kilémetros dependiendo
del patrocinio.

--Por cada 10,000 pesos de compra, se
generan 60 kilometros con el patroci-
nio AA (HP, Samsung, TP-Link); 50 kil6-
metros con el patrocinio A (Acer, Dell,
Lenovo, Microsoft); 40 kilémetros con
el patrocinio B (Acteck, Canon, Intelli-
net, LG, Manhattan); 30 kilémetros con
el patrocinio C (Brother, Epson, Intel,
y Kingston Technology) y 20 kiléme-
tros con el patrocinio D (AOC, APC by
Schneider Electric, BenQ, CyberPower,
Honeywell, Logitech, Provision ISR, Si-
limex, Tripp-Lite, y Xerox).
--Lafechalimite pararegistrar las fac-
turas de compraes el dia 29 de septiem-
bre ylos tres socios de cada sucursal
que acumulen la mayor cantidad de
kilémetros ganardn su viaje todo paga-
doalaconvencionCT 2017, ademas,
quienes no resulten ganadores tendrdn
la posibilidad de canjear sus kilometros
por diversos premios. i
contactame@esemanal.mx
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No break 100019 Koblenz

UPS On Line de doble conversién para el respaldo de aplicaciones criticas de
voz, datos, redes, servidores, sistemas de seguridad y de fabricacion.
Descripcion

Su tiempo de transferencia cero garantiza el
funcionamiento continuo durante cortes de corriente,
fluctuaciones de voltaje y sobretensiones. Disefio rack/
torre. Salida de onda senoidal pura que garantiza la
compatibilidad con cualquier equipo. Funcién ECO
para ahorro energético.

Caracteristicas

--10 000 VA /10 000 W

--50Hz/60Hz modo convertidor de frecuencia
--Comunicaciones SNMP/USB/RS-23

--Hardwire

--Seis baterias 12V 9Ah

--Tres afos de garantia y dos en bateria
Disponibilidad

Computadoras y Tecnologia, CVA, Daisytek, DYM,
Grupo Loma, Ingram, PCH, Sistemas aplicados y
Unicom.

moralesh@koblenz-electric.com

B Hovrens
B Hobsten

G433 de Logitech

Audifonos de gaming, ofrecen calidad de sonido por reproduccién
analdgica y salida de USB digital, para que el perfil de audio sea
preciso en cualquier fuente, ya sea un equipo de PC, consola o
smartphone.

Descripcion

Ligeros, acabado en tela hidrofébica y resistente a manchas.
Disponibles en color azul, rojo y negro. Incorpora DTS Headphone:X
7.1 para entregar lo ultimo fidelidad de audio envolvente. Replica
la ubicacién y posicionamiento de audio de bocinas 7.1, permite
escuchar el ambiente de juego.

Caracteristicas

--Micréfono removible con un microfiltro

--Compatibles con PC, Xbox One, PlayStation 4, Nintendo Switch y
dispositivos moviles

--Certificados para usar Discord

--Incluyen controladores Pro-G para un sonido de calidad
contactame@esemanal.mx
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M4 Attitude

Smartphone con procesador Qualcomm Snapdragon 212 Quad Core,
integra un sistema de seguridad fingerprint (huella digital).

Descripcion

Disefo elegante plasmado en una cubierta de aluminio, 16 GB de
almacenamiento, puede expandirse hasta 128 GB, a través del uso de
tarjetas MicroSD. Version 6.0.1 de Android Marshmallow. Bateria de 3,000
mAh.

Caracteristicas ;
-Camara principal de 13 MP, con un Flash LED para iluminar en espacios | Mq Aﬁ”:Ude
con poca luminosidad T
-Selfie Cam de 8 MP con un Flash LED

-Pantalla de 5.5 pulgadas con una resolucién de 1080 por 720 pixeles

contactame@esemanal.mx

BarracudaSR750

UPS no break de 750VA, proteccién de linea contra ruidos y pico, dos contactos
para linea telefénica protegidos, y seis contactos con proteccion.
Caracteristicas

-Funcion Green Power para ahorro de energia

-DC funcion de arranque

-Voltaje 120 VAC

-Frecuencia 50Hz o0 60 Hz

-Tiempo de bateria 12V/7AH

-Tiempo de recarga 6 hrs.

-Tiempo de respaldo 22 minutos

-Alarma audible

-Dimensiones 279mm x 100mm x 143mm
contactame@esemanal.mx

ANOVATION AT YOUR FNGERTFS.
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Jabraentrade

lleno al negocio
de altavoces mmms

LAFIRMALANZODOSNUEVOS DISPOSITIVOS QUE FORTALECEN
SUPORTAFOLIO,SOBRE TODOELDIRIGIDO ACOLABORACION Y

Betzabeth Romero

or primera vez, la marca de origen francés rea-
liz6 una dindmica de lanzamiento de producto
con clientes finales, present6 ambas propues-
tas, importantes para Jabra porque refuerzan
dos familias que responden a las tendencias de las for-
mas de trabajo en comunicaciones unificadas y cola-
boracion.
A decir de Betzabeth Romero, directora general de
Jabra México, si bien ya contaban con una gama de
altavoces, el Jabra Speak 710 es un dispositivo que
evoluciona el segmento de movilidad, dando flexibili-
dad dentro de los entornos de oficina. “Este nos permite
ligar a otro producto del mismo modelo para convertir
una conversacion en una experiencia estéreo o con
mayor capacidad en una sala de juntas”, explicé.
Elotro equipo pertenece ala familia Evolve, es el mo-
delo 75 que se caracteriza por permitir flexibilidad al
usuario, ser mas colaborativo y mds mévil dentro
delentorno del trabajo. Ademds de ofrecer can-
celacion de ruido y una experiencia superior de
sonido.
“Todo el canal interesado puede distribuir
nuestras soluciones. En el primer caso, po-
demos acceder a socios que no tocdbamos,
o que se acerquen asociados interesados en

AUDIO CONFERENCIAS, DONDENOPISABAFUERTE.

soluciones de videoconferencia, de entornos de cola-
boracion, de instalacion de diferentes equipos de com-
puto, es decir, cualquier canal que ofrezca diversos
dispositivos y accesorios que permitan colaboracion
y comunicacion pueden fortalecerse con el Speak 710.
Enelcasode Evolve 75, se dirige a partners que estan
ofreciendo soluciones de CU y colaboracién”, mencioné
la entrevistada.

Segin Romero ya iniciaron con capacitaciones con sus
aliados mayoristas: Intcomex, Insten, Neocenter y Nexsys,
y adicional, ofrecen herramientas de mercadotecnia,
ademads de campafias con esos distribuidores para que
repliquen la comunicacion sobre las caracteristicas de
los lanzamientos. &
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