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empresas optimicen sus flujos de negocio, lo 
que el canal lo puede hacer bajo un modelo 
de servicios administrados y de consultoría”.
Además recordó, que los socios del área de 
impresión pueden contar con el apoyo fi-
nanciero para sus proyectos a través de di-
ferentes opciones; ya sea de financiamiento 
directo, a través de servicios de terceros, di-
rectamente con HP Financial Services, o bien 
en un modelo híbrido. 
“Otro apoyo que encuentran en nosotros los 
que no tienen la capacidad de servicios, son 
las alianzas entre distribuidores para atender 
los proyectos de modo conjunto”, abundó la 
Arreola. A la par, anunció su nueva oferta de 
kits de mantenimiento para el portafolio A3 
y A4, con la idea que los partners encuentren 
todo con el mayorista: consumibles, kit de 
mantenimiento, las impresoras, el financia-
miento, apoyo y soporte. 
Finalmente, el ejecutivo de HP invitó a los 
canales que aún no conocen este portafolio 
a que se acerquen y les recordó que para su 
comercialización no se requieren certifica-
ciones, no obstante les brindan todas las he-
rramientas y materiales que requieren para 
que conozcan cómo funcionan, además de 
que se imparten webinars para que los clien-
tes sepan transmitir el mensaje que como 
fabricante buscan que llegue a los usuarios.

Facebook/esemanal

•Para el mayorista el área de impresión representa un 
11% del total de sus ventas, un nivel alto de oportunidad 
para el canal; por lo que ambas compañías buscan 
consolidarse en el mercado con tecnología PageWide.

Brenda Azcarategui 

Fernando Miranda

CompuSoluciones 
y HP quieren llenar 
a las empresas de 
color 

Este objetivo lo quieren alcanzar a través de campa-
ñas que promuevan los productos, en eventos que 
reúnan a toda la cadena de distribución, incluyendo 
al usuario final. “Nuestra intención es acompañar a 

nuestros socios en la conversación con el cliente final, con 
la ventaja que en estos espacios se puede ver funcionando 
a los equipos y el canal puede concretar el negocio”, detalló 
Ana María Arreola, gerente Comercial y Mercadotecnia en 
CompuSoluciones.
Referente a su relación con el mayorista, Joaquín Cetina, 
OPS business developer manager en HP Inc., dijo que es 
de gran importancia para la distribución de los productos 
en México ya que es el socio que más volumen de equipos 
PageWide mueve en el país. “Por ello una de sus estrategias 
puntuales es continuar impulsando estos productos, con los 
que otorgan muchas ventajas en la impresión de papel. Los 
ahorros pueden alcanzar hasta el 40% en comparación de 
equipos láser”, especificó la directiva.
Añadió: “El área de impresión es muy relevante y crece cons-
tantemente. La oportunidad de desarrollo con estos modelos 
va en dos sentidos: que el mercado medio sustituya sus ac-
tuales equipos por nuevas tecnologías más fáciles de usar, 
más rápidas, más baratas y seguras. Y para que las grandes 
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ProductosProductos

Monitor E2270WHN de AOC
Características
--Área de trabajo de 21.5”
--Sistema de retroiluminación LED
--Extra bisel estrecho y diseño 
delgado
--Funcionalidad de soporte VESA
--Conectividad HDMI y VGA
--Alto radio de contraste dinámico 
(DCR)
--Exclusivo menú OSD

CONTPAQi Comercial
Ofrece 3 productos para la gestión comercial de acuerdo 
a sus necesidades de control, así como los requerimientos 
en cuestión de volumen de información a lo que le 
llamamos Software Escalable: Comercial Start, Pro y 
Premium.

Características
--Cuenta con búsquedas rápidas para agilizar la captura 
de datos en algunos procesos y utilerías.
--Con un solo clic puedes llegar al origen de la información, 
gracias a sus reportes con áreas sensibles.
--Puedes diseñar en Microsoft Excel cédulas y reportes a la 
medida con su Hoja Electrónica.
--Su módulo de vistas con filtros configurables agiliza 

My Cloud EX4100
Es una solución NAS de alto rendimiento, a la cual se puede 
acceder desde cualquier lugar con conexión a Internet 
entrando a My Cloud.com, y administrar  la información ahí 
almacenada: videos, fotos, música y otros archivos valiosos.
En cuanto a seguridad, hay varias opciones de RAID 
y copias de seguridad para proteger todo el valioso 
contenido multimedia, fotos y archivos importantes.
Características
--Cuenta con un procesador de gran rendimiento Marvell 
ARMADA 388 de 1.6 GHz con doble núcleo.
--Memoria DDR3 de 2 GB.
--Proporciona velocidades de transferencia ultrarrápidas 
de 114 MB/s de subida y 108 MB/s de bajada para una 
excelente transmisión de contenido multimedia.

LA ADOPCIÓN DE HERRAMIENTAS TECNOLÓGICAS DOTA A LA PEQUEÑA Y MEDIANA EMPRESA DE 
DIFERENCIADORES, ADEMÁS LES BRINDA MAYORES POSIBILIDADES DE CRECIMIENTO, ES POR ELLO QUE 

ALGUNOS FABRICANTES NOS COMPARTEN PRODUCTOS REPRESENTATIVOS PARA ESTE MERCADO.

Disponibilidad
CVA, Ingram Micro e Importación 
digital.

Eduardo.Alexandri@wdc.com

Garantía: tres años, DOA de 
30 días.

Disponibilidad
CVA, Ingram Micro, CT, PCH 
e Intcomex.
mauro.custodio@aoc.com

la consulta de catálogos y 
movimientos de compra-venta.
--Genera reportes en diferentes 
formatos (Microsoft Excel®, PDF, 
HTML o TXT).
--Al momento de vender y 
comprar, puedes consultar 
existencias por almacén 
verificando costo, precio y 
características.

Disponibilidad
Distribuidores Master, Asociado 
y Autorizado.

distribuidores@contpaqi.com



CP1500PFCLCD de CyberPower
UPS que entrega onda senosoidal 
pura, brinda protección a equipos 
de cómputo, dispositivos de red, 
módems, telefonía y dispositivos 
electrónicos en general. 
Protege sistemas informáticos, 
servidores y hardware de redes 
de gama media y alta que utilizan 
fuentes de alimentación con 
corrección activa del factor de 
potencia (PFC). Diseñada con 
tecnología GreenPower UPS 
para mejorar la eficacia de su 
funcionamiento y para reducir al 
mínimo el consumo energético, los 
usuarios pueden beneficiarse de 
un ahorro energético significativo 
respecto a los sistemas UPS 
convencionales. 

Características
--Topología UPS interactiva de línea
--Tecnología de ahorro de energía
--Compatible con PFC activo
--Regulación automática de voltaje 

(AVR)
--Visor de estado LCD
--Indicador de estado LED
--Software de gestión PowerPanel
--Protección contra sobretensiones y 
picos
--Protección de teléfono, fax, módem, 
DSL y red
--Puerto de carga USB
--Factor en forma de torre

Garantía:    Tres años, incluyendo 
batería.

Disponibilidad
Ingram, Exel del Norte, CVA, CT 
Internacional, Syscom y Tecnosinergia.

ricardo.mones@cyberpower.com.mx 
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Productos

100019 OL 2P de 
Koblenz
UPS on line de doble conversión para 
el respaldo de aplicaciones críticas de 
voz, datos, redes, servidores, sistemas de 
seguridad y sistemas de fabricación.

Características
--Tecnología de DSP que garantiza un alto 
rendimiento
--Factor de potencia 1
--Comunicación SNMP / USB / RS - 232 
--Tiempo de transferencia cero que garantiza 
el funcionamiento continuo durante cortes 
de corriente, fluctuaciones de voltaje y 
sobretensiones
--Salida de onda senoidal pura que garantiza 
la compatibilidad con cualquier equipo
--Función ECO disminuye la producción de 
calor y costos de energía
--Diseño para cambio de baterías en caliente 
(hot swap)
--Tiempo de respaldo escalable a través de 
bancos de baterías adicionales
--Función EPO para apagado de emergencia
--Pantalla LCD para monitoreo de funciones
--Soporta IOS, Windows y Linux

Garantía: Dos años.

Disponibilidad
CT, CVA, Daisytek, DC Mayorista, Dym, 
Grupo Loma, Ingram Micro y Unicom.

moraleh@koblenz-electric.com

Libero de Ghia
La nueva línea de portátiles Ghia Libero 
(Notghia-211) cuenta con procesador Intel 
Pentium, 4GB RAM y 32GB de almacenamiento 
que te dan la velocidad que necesitas sin pagar 
de más. Equipada para las necesidades del hogar 
y oficina.

Características
--Pantalla Full HD de 14.1” 1920 X 1080
--Almacenamiento expandible mediante bahía 
para HDD/SSD
--Puerto MINI HDMI, dos puertos USB, WiFi y 
Bluetooth
--Sistema operativo Windows 10 Pro
Garantía: Un año.

Disponibilidad
CVA e Ingram Micro.

acastro@ghia.com.mx
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Productos

LCD & Protector de 
Sola Basic

Características
--Soporte electrónico regulado inteligente

--Suministra energía de a.c. regulada en 
forma continua

--Corrige las variaciones de tensión y protege 
contra apagones

--Para equipos de cómputo de hasta 19”
--Respaldo de hasta 30 minutos

Garantía: Dos años.
Disponibilidad 

AEM, Apolo-Tec, Calcom, CVA, DC 
Mayoristas, Exel, Ingram Micro, Intcomex, PC 

Hardware, Tecnosinergia y Tonivisa. 
jmgabbai@isbmex.com 

Adaptador DisplayPort a 
HDMI DP2HDMI2 de 
StarTech.com 
Permite conectar un proyector o monitor con HDMI disponible 
a un puerto de salida DisplayPort de una laptop/PC, lo cual 
evita gastar dinero en actualizar el monitor a uno compatible 
con DisplayPort. Soporta resoluciones PC de hasta 1920x1200 
y resoluciones HDTV hasta 1080p.

Garantía: Dos años.

Disponibilidad
CT Internacional, Ingram Micro e Intcomex.

yjimenez@startech.com



Titan XS 3.0 de 
Verbatim
Disco duro portátil, permite almacenar 
con seguridad fotos, videos, diseños, 
juegos, música, etcétera. Cuenta con 
un recubrimiento de goma resistente a 
impactos.

Características
--Capacidad de 500 GB y 1TB
--Conectividad USB 3.0
--Incluye software Nero BackUp con 
funciones de copia de seguridad y 
restauración del sistema
--Ofrece tres configuraciones de 
suspensión/inactividad
--Software de formateo de FAT32 a NTFS o 
HFS+

Garantía: Siete años.

Disponibilidad
Adosa, CT Internacional, Daisytek, DC 
Mayorista, Exel, Ingram Micro, PCH y TD 
Mayoristas.

carlos-valdez@verbatim.com.mx



Para mayor información de los productos:
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_Periféricos

Victor Chávez



Hace unos ayeres, además de las 
computadoras, existía una oferta 
principalmente de teclado, mouse 
y bocinas, donde la calidad podría 
ser similar y el usuario final, parecía 

no demandar tanto de estos productos.
Hoy, la oferta es grande, los mayoristas tienen 
en sus catálogos cientos de SKUs que se divi-
den por marcas, funcionalidades y precio. Hay 
algo para cada usuario y hay un usuario para 
cada propuesta. Asimismo, las tiendas espe-
cializadas en periféricos elevan la demanda, 
acompañadas por los sitios de Internet, amén 
de los portales de los distribuidores, tiendas y 
escaparates en el retail.
Por ejemplo, en Ingram Micro, este mercado 
está cerca del 7 u 8% de las ventas, lo que es 
representativo si se compara con todo el por-
tafolio que la empresa comercializa. La misma 
compañía, calcula hasta un 30% de margen de 
utilidad para los asociados que venden acce-
sorios.
Según Nancy Ayala, gerente de Ventas en In-
gram Micro, un par de años atrás, la firma em-
pezó a focalizarse en el segmento de periféri-
cos como un complemento hacia toda la ofer-
ta de productos de su portafolio. Que sea una 
opción como parte de todo el entorno que los 
socios le hacen a los clientes, que incrementen 
sus márgenes al llevar una solución completa.
“Si el distribuidor en verdad se preocupa por-
que su cliente tenga lo mejor y le ofrece la me-
jor computadora, el mejor servidor, etcétera, 
los periféricos deben funcionar de igual ma-
nera. Es una de las divisiones de negocio con 
mayor rentabilidad dentro del grupo; todos los 
años hemos crecido de 25 a 30%”, mencionó 
Luis Orduña, gerente de Canal en Ginga Group.
Por otro lado, la cadena de distribución co-
menzó a ‘regalar’ algún periférico como mé-
todo de cierre de negocios, lo que derivó en 
tiempos complicados para los partners que 
realmente veían en este nicho un modo de vida 
comercial. Una costumbre que según Francis-
co Romero, director comercial de Ginga Group, 
debía de acabar por el bien de la industria, y co-
menzar a verlo como una oportunidad de acre-
centar el ticket promedio con el cliente final.

Al alza
A decir de José Pineda, gerente 
de producto Attach en HP Inc., 
es un negocio con un gran po-
tencial. Comparado con países 
como Estados Unidos y Canadá, 
la penetración de mercado de 
accesorios podría ser duplicada 
en nuestro país, si se logra comu-
nicar correctamente los benefi-
cios de los mismos.
“Principalmente, los accesorios re-
lativos a seguridad, colaboración y 
movilidad tiene mucho auge. Podría-
mos hablar de mochilas y maletines de segu-
ridad (con bolsillos con bloqueo de frecuencia 
RFID, localizador GPS, cierre doble y oculto, et-
cétera), teclados de conferencia y dockings”, 
abundó el entrevistado.
Por su parte Jatziri Castillo, gerente de produc-
to V7 en Ingram Micro, comentó que al ser una 
marca de ‘casa’, tienen que ofrecer calidad, 
servicio y soporte, con la promesa de respal-
do de Ingram Micro. Su portafolio es amplio: 
adaptadores, cables, audífonos, teléfonos, 
bocinas, mochilas, mouses, teclados, sopor-
tes para monitores, monitores, presentadores, 
entre muchos otros.
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Carlos Ortiz, F5

“Las empresas deman-
dan soportes para mo-

nitores, se preocupan 
por que los teclados 
y mouse sean de 
tipo ergonómico. En 
a l m a c e n a m i e n t o , 
buscan que las me-
morias de los dispo-

sitivos tengan gran-
des capacidades y USBs 

para transportar archivos 
de gran tamaño. Se ha pro-

ducido un aumento en los co-
nectores tipo C y en las power 

banks. En los productos de alimenta-
ción de energía, observamos que las 
compañías instalan unidades UPS en 
las estaciones de trabajo y las redes”, 
agregó Castillo.
En Ingram Micro comercializan más 
de 12 marcas de este segmento, in-
cluyendo la propia, y presumen ser de 
los pocos que manejan una oferta tan 
grande, done resaltan que el éxito ha 
sido la disponibilidad de los productos 
y herramientas como el portal donde 
se les facilita consultar si es lo que su 
cliente está buscando.
Cada marca cuenta con su gerente 
de producto, pero trabajan en que no 
compitan entre ellas en los proyectos, 
para lo cual, tienen un plan de mer-
cadotecnia con cada fabricante para 
asegurar el ‘attached’.
“Primero escuchamos las necesida-
des del cliente, para qué lo quiere: una 
licitación, uso personal, empresarial, 
educativo y de acuerdo a ello le da-
mos las opciones con base a ergono-
mía, funcionalidad, precio, entre otras. 
Así garantizamos que lleven la mejor 
opción”, señaló Ayala.
En CVA están convencidos que el 
mercado aumenta, sobre todo los 
productos especializados, como 
ejemplo está la línea Gamer, que tie-
ne cada vez más valor y crecimiento, 

debido al cambio constante y mejora tanto en calidad, 
ergonomía, colores, especificaciones, funcionalidad, 
diseño, etcétera.

Demanda
Los periféricos han ido ganando terreno en diversas 
verticales, más allá del ámbito empresarial, nicho que 
tradicionalmente adquiría accesorios. Segmentos 
como el educativo y el gubernamental, se han desta-
cado como consumidores en los últimos años, sobre 
todo en proyectos.
También resalta la PyME, pero en un ámbito negativo, 
pues a decir de Pineda, existe desconocimiento acerca 
del beneficio en productividad al tener estos acceso-
rios. “Por ejemplo, tenemos estudios que muestran que 
el trabajar con 2 monitores incrementa la productivi-
dad en un 30%, sin embargo, es visto como un lujo en 
algunas empresas”.
Otro inhibidor para la adopción, según Adolfo Mexia, 
director comercial de Grupo CVA, consiste en que los 
equipos de cómputo vienen más completos y no re-
quieren de periféricos, como teclado, mouse, bocinas, 
o por lo menos, no de todos; en el caso de las portátiles 
se va más a monitores que a otros periféricos como tal.

Reportaje

38
www.esemanal.mx

_Periféricos



teclado y ante eso se enfrenta el 
socio. La relación con un ma-
yorista les da la ventaja de 
disponibilidad, ayuda en 
entregas, garantías y 
otros soportes.
“La clave principal es 
la venta cruzada. Eso 
genera ventas incre-
mentales, es decir, los 
partners deben ofrecer 
los accesorios como 
parte de la solución cada 
vez que vendan equipos de 
cómputo, pero enfatizando 
que sean los accesorios co-
rrectos”, abundó Pineda.
Según el mismo vocero, los 3 pilares 
principales que deben tomar en cuen-
ta son: definir cada uno de los ecosis-
temas (equipo de cómputo más ac-
cesorios periféricos); establecer los 
incentivos para su fuerza de ventas por 
desarrollar la categoría de accesorios 
y finalmente, capacitar y dar segui-
miento a esa área comercial.

“EL CANAL NO DEBE SACRIFICAR LA CALIDAD, NI HACER 
‘SOBRE PRECIO’ CON SU SOLUCIÓN. LOS CLIENTES DEBEN 
ESTAR SEGUROS QUE ESA PROPUESTA LES DARÁ MAYOR 
RENTABILIDAD A SUS NEGOCIOS”: JATZIRI CASTILLO DE V7

Perfiles
Para Castillo, se debe entender bien el concepto de que 
los accesorios son un elemento realmente importante 
como complemento a las principales ofertas que tiene 
el canal, por ejemplo, al vender equipo de cómputo, 
donde el nivel de competitividad deriva en una ga-
nancia para los socios de 3 o 4 puntos, mientras con los 
periféricos pueden aumentar el margen sin sacrificar 
calidad, y aumentar significativamente el cobro.
A lo que Orduña compartió: “Va desde alguien que tie-
nen una micro empresa con lo básico hasta un inte-
grador que maneja soluciones en proyectos mucho 
más complejos. La idea es que comercialicen todos 
los que de alguna manera ofrezcan arrendamiento o 
venta de dispositivos. Es decir, no está cerrado a nadie, 
porque se requieren desde un uso doméstico hasta 
gran corporativo”.
Para Castillo, el canal debe vender pero debe hacerlo 
ofreciendo valor, lo que lo va a diferenciar, además de 
calidad y buen precio. El comercio electrónico ha to-
mado mucha fuerza y hay cosas que son más sencillas 
de adquirir, por ejemplo, unos audífonos, bocinas, o 
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Brenda Azcarategui

•EL MERCADO DE IMPRESIÓN DE GRAN FORMATO DEMANDA CANALES ALTAMENTE ESPECIALIZADOS, 
ESTO SE DEBE A QUE LOS EQUIPOS DEBEN CUMPLIR CON FUNCIONES PUNTUALES PARA CIERTOS 

REQUERIMIENTOS, AQUÍ UNA BREVE REVISIÓN DE LA OFERTA DISPONIBLE EN NUESTRO PAÍS.

Para mayor información de los productos:
 contactame@esemanal.mx

GUÍA DE PLOTTERS

Canon imagePROGRAF iPF770
Características: Para impresión de poco volumen, para carteles, 

presentaciones, documentos técnicos, dibujos, anuncios de 
compañías y ampliaciones. Optimización de flujos de trabajo con 
impresión móvil. Tinta de color magenta reformulada y sistema de 
tanque secundario. Bajo costo operativo, diseño compacto para 

espacios reducidos, compatible con diferentes aplicaciones.
Garantía: Un año.

voliva@cusa.canon.com

Epson SureColor P6000
Características: Incluye tintas pigmentadas de 8 colores, 

modo avanzado en blanco y negro, cabezal de impresión 
TFP PrecisionCore, función automática de comprobación de 

inyectores, reproducción de color uniforme. Panel de control LCD 
retroiluminado, disco duro opcional de 320Gb, documentos con 

mayor resistencia a la luz, duración de 60 años, flujo de trabajo 
simplificado.

Garantía: Un año.

Canon imagePROGRAF PRO-4000
Características: Impresión de 44 pulgadas, para fotografías, 
artes gráficas y realización de pruebas, tintas LUCIA PRO 
para colores y negros más intensos. Cabezal de impresión 
de 1,28 pulgadas de mayor velocidad, unidad de bobina 
opcional, diseño ergonómico con superficie superior plana, 
panel de operación con pantalla táctil LCD en color de 3,5 
pulgadas, conectividad WiFi.
Garantía: Un año.
voliva@cusa.canon.com

Epson SureColor S80600
Características: Doble cabezal de tecnología avanzada 

para entornos de alta productividad, calidad de 
imagen fotográfica, sistema de 10 colores de tinta de 

base solvente, bajo costo de propiedad. Enfocado 
en cartelería sencilla y decoración, soporte para una 
amplia gama de materiales, ancho de 64 pulgadas, 

recubrimiento repelente a la tinta, resolución máxima de 
1440ppp, velocidad con calidad de 59m2.

Garantía: Un año.
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HP DesignJet serie Z9+ PostScript
Características: Transiciones suaves, detalles nítidos con 

calidad fotográfica, cabezales de impresión de alta 
definición con gota doble, reduce tiempo de trabajo, 
hasta 20%. Cortador vertical integrado, 2400 boquillas 

por pulgada, doble bobina con función automatizada, 
software de administración de trabajos de impresión, 

optimización de flujos de trabajo, aplicaciones de diseño. 
Garantía: Un año.

dulce.sole@hp.com

KIP 990
Características: Productividad en impresión a color a 

535m2 por hora, 670m2 en blanco y negro, cuatro rollos 
con capacidad de medios de 725 m2, cartuchos de tóner 

de gran capacidad, apilado y alineación de bordes 
profesional. Diseño de doble huella de alta demanda, 

producción o escaneo conveniente, enfocado en centros 
de impresión con alta demanda de producción, pantalla 

táctil inteligente de multifunción.
Garantía: Tres meses.

HP DesignJet serie Z6 PostScript
Características: Cabezales de impresión de alta definición, tecnología de tinta 
doble para gradientes suaves, productos resistentes al agua y decoloración. 
Para uso en interiores y exteriores, robusta arquitectura de procesamiento, 
cortadora vertical integrada. Mayor rendimiento con 2400 boquillas por 
pulgada, doble bobina con alternancia automatizada, confidencialidad con 
autenticación.
Garantía: Un año.
dulce.sole@hp.com

KIP 770
Características: Sistema de impresión, copiado y SFT monocromático, 
pantalla multitáctil con diversas funciones, integración don diferentes 
servicios en la nube, controladores de impresión en AutoCAD y 
Windows. Funciones de protección de información, bandeja de 
papel con capacidad para 30 hojas, resolución de 600x1800dpi, 2GB 
DDR3, disco duro de 320GB, compatible con múltiples formatos, y 
funciones de monitoreo.
Garantía: Tres meses.

Para mayor información de los productos:
 contactame@esemanal.mx
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