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Ed. 1298Editorial

Destacando la innovación de sus productos y la inversión en el desarrollo de su canal, Desireé Ortiz, directora en México de 
Logitech, explicó que desean seguir liderando el mercado nacional, siendo videocolaboración el segmento prioritario 
para la marca en este año, seguido de gaming, música, así como creatividad y productividad; las cuatro áreas con 
crecimientos de doble digito para la marca. 

Por su parte, Blanca Ortiz, gerente de canal, comentó que parte del éxito del fabricante consiste en fortalecer a sus partners, 
respetar sus negocios y trabajar de cerca con ellos. Mencionó que para el área de videocolaboración disponen de un programa de 
canales con el que les ayudan a identificar oportunidades y a desarrollar negocio. Además habló del relanzamiento del programa 
de lealtad Logitech Partner Club, con el que pueden acceder a promociones y acumular puntos. Los mayoristas de la marca son: 
CT, DC Mayorista, Exel del Norte, Grupo Loma, PCH, y el portafolio de videocolaboración está disponible con: Ingram Micro, CVA 
e Intcomex, así como Neocenter.
Panasonic celebró su primer centenario de existencia y 40 años de operaciones en México. En un evento encabezado por Shigeo 
Suzuki, presidente de la marca en Latinoamérica, Yoshihiro Kanamaru, presidente de Panasonic México y Ken Tsutsumi, director 
de la División de Soluciones B2B local, entre otros directivos, quienes agradecieron la confianza en la tecnología de la marca y 
reiteraron que a futuro continuarán innovando con una visión clara para posicionarse durante los siguientes 100 años en el 
mercado. 
Uno de los mensajes principales fue que las áreas en las que dirigirán sus esfuerzos de innovación son: soluciones para automóviles, 
soluciones conectadas, soluciones ecológicas y dispositivos para hogar. Tsutsumi explicó que en su oferta B2B, impulsarán 
soluciones en manufactura para ingeniería eléctrica, equipos de soldadura, marcadores láser y componentes electrónicos. 
¡Felicidades a la familia Panasonic!
En otros temas de esta edición, Intcomex alista su tradicional Intcomexpo 2018, que se llevará a cabo el 11 y 12 de octubre, al 
respecto, Sandra Mendoza, gerente de mercadotecnia en el mayorista, explicó que expondrán múltiples oportunidades de negocio 
al canal, para ello contarán con el respaldo de las marcas: Aspel, Bit Defender, Blue Code, Dell-EMC, EC Line, Forza, Gigabyte, 
Hikvision, HP y HPE; Intel, Jabra, Kaspersky, Kingston, Klip, Microsoft, MyBusiness POS, Nexxt, Norton, Wacom, Xtech, entre otras.
Edgar Vargas, director de PCH, encabezó los trabajos de su convención 2018, donde dejó en claro la fortaleza del mayorista en el 
país en la venta de volumen y explicó las acciones que se están llevando para incursionar de manera efectiva en el modelo de valor.

Álvaro Barriga

Facebook/NoticiasdelCanal
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‘top’ en redes, asociada a calidad de servi-
cio, velocidad, ancho de banda, etcétera. 
Pero debe estar lista para durar más de 
15 años de vida de producto, lo que ofre-
cen como filosofía de marca.

Portafolio
“Traemos soluciones preconectorizadas 
EZ!Lux (redes pasivas PON), la fibra des-
de la ‘calle’ hacia la casa o apartamento 
(FTTH y FTTA), donde el instalador sólo 
enchufa y conecta, a diferencia de las so-
luciones tradicionales, que se tardan en 
activar un cliente en más de medio día, 
con nuestra propuesta, se hace en minu-
tos. Lo que puede hacer la diferencia en-
tre soluciones de varias marcas y ganar 
proyectos”, explicó el directivo.
Cabe señalar, que la marca cuenta con 
producto de este tipo ya instalado en Mé-
xico, y la línea está homologada con los 
principales proveedores de Internet en 
el país.
Por otro lado, ofertan Laserway, propues-
ta de óptica pasiva para redes LAN, basa-
da en la tecnología GPON, para aplicar en 
varios ambientes. Viene de la misma base 
de la solución de fibra FTTH, fácil de ins-
talar y modular. Con la ventaja que en lu-

Renato Ohno, gerente general de Furukawa en México y 
Centroamérica, aceptó que al inicio de este año había un 
poco de incertidumbre en el mercado por las cuestiones 
políticas y económicas, sin embargo, trabajando fuerte  lo-
graron crecimiento.
“El año pasado se inauguró la planta de fibra óptica en Mexi-
cali, y eso nos posicionó en el territorio. Ha ido muy bien, 
tan es así, que hay planes de expandir las operaciones de 
dicha fábrica en  los próximos dos años. Queremos ampliar 
la manufactura hacia otros productos, y así aumentar la 
posibilidad de más proyectos. Entre 100 y 150 personas 
laboran en la planta, en soluciones de Fibra hacia la casa 
(FTTH y FTTA)”, comentó el entrevistado.
La idea de la firma es contar con mayor presencia local para 
cubrir las demandas en cada país: ‘pensar globalmente, pero 
actuar localmente’. Entendiendo las particularidades de 
cada zona geográfica, replicando el liderazgo que tienen 
en Brasil.
“Tenemos otra planta en Argentina; para el mercado An-
dino, lo cubrimos con una fábrica en Colombia. De ahí la 
necesidad de tener una en México, y cubrir zonas aledañas 
como Centroamérica”, dijo Ohno.
La finalidad es producir soluciones en fibra óptica, porque 
Furukawa observa que esta solución se reconoce como el 

A PESAR DE TENER RELATIVAMENTE POCOS 
AÑOS EN EL PAÍS, LA MARCA JAPONESA ESTÁ 

CONSOLIDANDO SU PRESENCIA TANTO EN 
CORPORATIVO Y GOBIERNO COMO CON LOS 
PROVEEDORES DE TELECOMUNICACIONES.

Victor Chávez

Furukawa, 
realidad en el 
panorama de 
cableado en 
México
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gar de una red ‘switcheable’ estándar, con switches en cada 
piso, lleva splitters ópticos. Desde el MDF (central) hasta 
el usuario, se podría colocar una ‘tirada’ única sin equipo 
activo de hasta 20 kilómetros, minimizando infraestructura 
en bandejas, espacio, aire acondicionado, UPS, entre otros.
“Con fibra óptica monomodo (GPON) Laserway, nos esta-
mos enfocando en una vertical importante como hotelería, 
porque los huéspedes pueden ser muy demandantes en la 
calidad de la conexión a Internet y a servicios triple play, y 
muchos recintos están invirtiendo en ello. En México tene-
mos 9 hoteles de diferentes tamaños y en diversas latitudes 
como Polanco, Baja California, Cancún, entre otros; con 
soluciones en fibra óptica con mejor disponibilidad de ser-
vicio, ancho de banda, etcétera”, compartió Ohno.
Por otro lado, cuentan con GigaLan Max Green (Cat. 6), por-
que además de la soluciones totalmente fibra, los clientes 
necesitan cableado en cobre, en zonas específicas. La solu-
ción está compuesta por cables con cubierta de polietileno 
verde, plástico producido a partir de etanol, derivado de 
la caña de azúcar y totalmente reciclable. Además, su cha-
queta es del tipo LSZH (Low Smoke Zero Halogen), lo que 
garantiza baja emisión de humos y cero emisión de halóge-
nos bajo un incendio.
“Como marca, apoyamos tanto al canal como al usuario final 
con un estudio de pre-proyecto, siempre y cuando se nos 
faciliten los planos del mismo, Así lo analizamos y defini-
mos la mejor solución. Tenemos muchas alternativas en el 
portafolio, pero lo ideal es instalar lo mejor para el tipo de 
infraestructura del negocio, tanto en fibra como en cobre”, 
mencionó el entrevistado.
Para Ohno, el cobre va a seguir porque determinados clien-
tes así lo requieren, gracias a ciertas aplicaciones, por lo 
que la tendencia va hacia instalaciones híbridas. Eso lo ven 
como una ventaja: ofrecer una solución completa en tér-
minos de transmisión, a diferencia de muchas marcas de 
la competencia.

Estar cerca
“No queremos muchos canales, deseamos buenos socios, 
que tengan la mentalidad de ofrecer un valor agregado, 
algo que los puede diferenciar. Que no solo lleguen, instalen 
un producto y se desaparezcan; que lo dejen funcionando y 

le den seguimiento para futuras actuali-
zaciones o colocación de más productos. 
Que sepan cómo dar la atención en la 
parte de equipo activo para comunicar-
se muy bien con el pasivo”, enfatizó el 
directivo.
La firma se ayuda de un programa de so-
cios para canalizarlos, donde los colocan 
por niveles: Premium, Gold y Platinum, 
relacionados con el número de proyectos, 
órdenes de compra, etcétera. Con benefi-
cios como eventos con un set de usuarios 
para fomentar el trabajo mutuo y generar 
más publicidad e interés.
Además de hacer planes de negocio par-
ticulares, para entender las capacidades, 
demandas y ofrecer mejores negocios. A 
la par, dan capacitaciones en el conoci-
miento en general del ámbito del cablea-
do, y hay certificaciones que les otorgan 
un conocimiento específico del fabrican-
te, donde entra el plan de trabajo parti-
cular para determinar las capacidades, 
herramientas y los equipos correctos que 
debe tener el integrador para configurar 
e instalar tanto fibra como cobre.
En la actualidad, Furukawa cuenta entre 
25 y 30 canales certificados, algunos en 
fibra y otros en cobre, y dependiendo de 
su nivel, acceden a boletos para el Sum-
mit de la marca.

Congregación
A finales de septiembre, la marca reúne a 
más de 400 personas de todos los países, 
con la intención de intercambiar expe-
riencias y presentar nuevas tecnologías, 
casos de éxito, convivencia entre los in-
tegradores y socios con el usuario final, 
los cuales comparten sus experiencias y 
el integrador escucha lo que necesita no 
sólo en el producto sino en servicio.
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Gracias a esta dinámica del evento, la marca ha formado bundles 
con diversas soluciones complementándose entre ellas: POS y 
seguridad o control de accesos y centro de datos, por ejemplo.

Fortalecimiento
La ejecutiva resaltó que durante Intcomexpo van a trabajar para 
darles más herramientas a los canales de pulverizado, con charlas 
de distinta índole, como la que ofrecerá un vocero de Google, a 
manera de experiencia. Además de diversos entrenamientos y 
capacitaciones.
Sin embargo, el evento será igualmente atractivo para los partners 
Top del mayorista, a quienes también se les ha abierto un panora-
ma de negocio con el formato que ahora manejan.
Aunado a ello, harán rifas donde los socios podrán ganarse un 
auto, un viaje a la playa, entre otras sorpresas, como motivación 
adicional por su asistencia al encuentro.

Escuderos
Más de 40 fabricantes asistirán a la iniciativa, lo que significa un 
aumento de presencia de aliados comerciales quienes ofrecerán 
pláticas y entrenamientos durante los dos días que dura el evento. 
Resalta el foco que pondrán a la plataforma ESD, la propuesta de 
Intcomex de descarga digital que incluye Xbox y Office, y firmas 
recién sumadas como Karpersky y Norton.
Dentro de las marcas participantes están Aspel, Bit Defender, 
BlueCode, Dell-EMC, EC Line, Forza, Gigabyte, Hikvision, HP y 
HPE; Intel, Jabra, Kaspersky, Kingston, Klip, Microsoft, MyBusi-
ness POS, Nexxt, Norton, Wacom, Xtech, entre otras.

Para este año, el mayorista espera la asistencia de más 
de 2 mil asociados, los cuales vienen de Puebla y Que-
rétaro, además de los de la capital del país, obviamente.
Estos clientes podrán atestiguar la evolución que el 

encuentro ha experimentado en las últimas ediciones, en las que 
se le ha dado mayor peso a mostrar ecosistemas de soluciones, 
más allá de productos independientes. Esto ha despejado pano-
ramas de negocios que los socios quizás no habían contemplado 
o no entendían cómo integrar para hacer las llamadas ‘ventas 
cruzadas’.
“La diferencia de este año con los anteriores es que habrá 
verticales diferentes. Por ejemplo, pondremos más foco en el 
segmento Gaming, pero dándole un giro en la manera que los 
presentamos y en la forma que les decimos a los socios cómo 
abordarlo”, mencionó Sandra Mendoza, gerente de Mercado-
tecnia en Intcomex.

Nuevos panoramas
La vocera se refirió a que habrá más interacción entre merca-
dos ya conocidos y los nuevos: además del ‘retail tradicional’, 
se dirigirán hacia los usuarios finales infantiles; laboratorios 
industriales con diferentes propuestas administrativas, seguri-
dad y cómputo. En gaming, se integrarán soluciones para punto 
de venta (POS) en ‘fast food’. En esta ocasión se incluirá al casino 
como vertical, con múltiples tecnologías.
También habrá  un piso financiero, por la información que se 
genera en cualquier parte del mundo, y es manejada en las ins-
tituciones del sector.

EL EVENTO MÁS IMPORTANTE DE INTCOMEX SE REALIZARÁ 
EL 10 Y 11 DE OCTUBRE EN LA YA CONOCIDA “CASA DE 
INTCOMEXPO”, POR LOS RUMBOS DE LA ALAMEDA DE LA 
CIUDAD DE MÉXICO, SEDE DÓNDE SE HA LLEVADO A CABO 
DESDE SUS INICIOS.

Victor Chávez

Se acerca Intcomexpo 
2018 con novedades y 
más negocios





Fabricantes

10
www.esemanal.mx

Twitter /@eSemanal

CyberPower, poco ruido 
y muchas nueces en energía

Ha habido proyectos de años atrás, y 
que ahora ya están comprando. Sin 
embargo, Ricardo Mones, director 
general del fabricante en México, 

no se engaña, sabe que hay mucho trabajo por 
delante porque aún no se considera entre los 
grandes proveedores de productos de energía 
en el país.
“Incluso, un distribuidor que no nos comer-
cializaba, por fin se animó y el proyecto más 
grande de lo que va del año es con él. Otro 
ejemplo fue con un asociado, quien había te-
nido una mala experiencia con nosotros, pero 
no había tenido atención personalizada, y una 
vez que nos entrevistamos, volvió a creer en 
la marca, sus beneficios y características”, se-
ñaló el entrevistado.
Las cuentas del directivo hacen sentido, pues 
los números arrojan buen comportamiento en 
retail, en mayoreo y licitaciones. De la mano 
del incremento en sus inventarios, mante-
niendo los precios, a pesar de las variaciones 
del dólar, incluso con disminución de ellos 
en algunos equipos, y aun así, siguen siendo 
competitivos.

Novedades
La marca está por abrir oficialmente un 
nuevo mayorista en la figura de Ecomsa. 
Movimiento a resaltar porque CyberPower 
no había tenido un aliado con ese perfil: en-
focado a soluciones, por lo que toca un nivel 
más alto de clientes, dirigido a socios VAR.
Aunado a ello, todos los equipos medianos 
y grandes (rack de 1, 1.5, 2, 3, 5 y 6 kVA) los 
está actualizando a nuevas versiones con 
factor de potencia 1. Lo que significa que el 
usuario recibirá en kilowatts lo mismo que 
se menciona en kVAs. Algo que los expertos 
valoran porque la marca ofrece realmente 
lo que el cliente está comprando, a diferen-
cia de la competencia.
En cuanto a la línea básica, también la están 
modernizando para inicios de 2019; con 
mejores diseños, tiempo de respaldo mayor 
y capacidades aumentadas, por ejemplo, el 
de 500 VAs, se va a 550, y el de 900 va a 1 
kVA, sin aumentar sus precios. Ahora traen 
Green Power, para ahorro de energía, y dos 
años de garantía en la batería.

Victor Chávez

HA SIDO EL MEJOR INICIO 
(PRIMER SEMESTRE 2018) EN 
LA HISTORIA DEL FABRICANTE 
EN MÉXICO RESPECTO AL 
PRONÓSTICO DE INICIOS DE 
AÑO. HASTA JUNIO DE ESTE 
PERIODO, LA FIRMA SUPERABA 
EL FORECAST, SIENDO ESE MES 
RECORD HISTÓRICO.

Ricardo Mones
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“Ya traemos la línea de tres fases hasta 200 
kVAs. Lo que le va a dar oportunidad de com-
petir en mercados mayores, y dar más herra-
mientas a los asociados que cubren esos nichos 
y tenían que vender otras marcas. Los partners 
de Ecomsa serán beneficiados con ello”, men-
cionó el director de CyberPower.
A la par, el fabricante está trayendo más equipo 
PDU, y aunque son 12 modelos los que integran 
el portafolio, dos mayoristas lo están deman-
dando y se puede volver un buen nicho de opor-
tunidad. Por otro lado, la línea de accesorios 
del fabricante (supresores, cargadores USB, e 
inversores), se ha movido de manera lenta, en 
gran medida porque los mayoristas no lo pro-
mueven como deberían, según Mones.
“Por eso, todos los accesorios ofrecen un “ins-
tant rebate” de 35% debajo de su precio para 
distribuidor, incluso casi a costo de fabricante, 
porque nos interesa que los conozcan, vean sus 
características y los prueben”, mencionó.

Posiciones clave
Además del empuje que han dado los nuevos 
productos, porque durante todo el año han traí-
do y van a seguir trayendo equipos. La gente 
regional (ejecutivos residiendo en Guadalajara, 
Monterrey y Mérida), ha dado resultados rele-
vantes. El director de la firma reconoció lo im-
portante que fue poner a alguien a atender las 
localidades. Y gracias a esos resultados están 
por colocar a otro en la ciudad de Querétaro, 
para la atención a la zona del Bajío, y a finales 
de año posiblemente Hermosillo.
“Su trabajo radica en atender a los mayoristas 
de su región, pues casi todos tienen sucursales 
en esos puntos, y los vendedores estaban lejos 
de nuestra marca. Los capacita, les resuelve 
dudas o da asesorías, supervisa inventarios, 

ofrece soporte; lo que le da más confianza al 
gerente de producto para ofrecer la marca”, 
resaltó Mones.
Y no menos importante, estos gerentes 
atienden a los asociados de cada zona, a los 
que tienen proyectos o que ya venden ener-
gía pero no comercializaban CyberPower. 
Porque ahora hay un compromiso personal 
de parte del fabricante; además, los acom-
paña con sus usuarios para empujar la cre-
dibilidad de la marca.

Beneficios
Una de los resultados que tienen contento al 
entrevistado fue la respuesta a la iniciativa 
que lanzaron para llevarse a 10 asociados 
con pareja a esquiar a Keystone, Colorado. 
Aunque hace tres años fue el primer viaje 
de estas características, este año fue la se-
gunda ocasión que lo realizaron, y tal fue su 
éxito que ya planean el siguiente a Whistler, 
Canadá.
“Sólo dos socios han repetido el viaje. Nos 
llevamos a los 10 que más compraron y que 
demuestran más lealtad hacia la marca. Y 
como sólo nos llevamos a los canales, para 
los vendedores de los mayoristas les damos 
incentivos directos en dinero en efectivo por 
sus ventas, entre otros”, abundó el directivo.
Finalmente, Mones aceptó que les faltan 
más mecanismos para llegar con los mensa-
jes a los asociados y a la industria en gene-
ral, por lo que trabajarán en la generación de 
más contenido y actualizaciones de la marca 
en general.
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Especialización constante es el 
diferenciador de SICAR

Con una década de presencia en el mercado, el 
desarrollador se enfoca en la entrega de siste-
mas de gestión de negocio o punto de venta. 
Uno de sus principales diferenciadores, es el 

nivel de servicio que ofrece, esto se acopla, de manera 
natural, con la facilidad de implementación y uso de la 
propia plataforma.
Así busca facilitar tanto la operación como administra-
ción de cada tipo de negocio, con un mejor seguimiento 
de ventas, cobranza e inventario, incluso es posible 
prevenir el robo hormiga. También se puede tener una 
mayor visibilidad del comportamiento del negocio 
para optimizar las ventas.
Eliseo de Dios, director de mercadotecnia en SICAR, 
mencionó: “Como parte de nuestro plan de crecimiento 
estamos incursionando en otros países de la región 
como Perú, Estados Unidos y República Dominicana. 
Es importante destacar que las soluciones ya cumplen 
con el marco regulatorio fiscal mexicano”.
Otro factor competitivo, es la rapidez con la que se ge-
nera el timbrado en los comprobantes fiscales digita-
les. A nivel geográfico, la firma tiene su corporativo en 
el estado de Jalisco, pero su mayor actividad comercial 
se concentra en Ciudad de México, también mantiene 
presencia en Monterrey.

el crecimiento de los usuarios y al mismo 
tiempo se generan relaciones comerciales 
de largo plazo.
La facilidad de uso hace que las capacita-
ciones sean más sencillas, tanto para em-
presarios como empleados, así también 
se optimizan los tiempos de respuesta en 
soporte técnico. Es importante, destacar 
que su oferta también contempla equipos 
de cómputo y otros componentes físicos de 
punto de venta.  
“Buscamos tener constante retroalimenta-
ción con los usuarios para mejorar el sis-
tema, ejemplo de esto son las funciones de 
monedero electrónico y generación de grá-
ficos. A nivel comercial ofrecemos márgenes 
que van de 10 a 25% para los socios, esto de 
acuerdo a su volumen de venta”, agregó, el 
directivo.
Entre sus actividades de generación de de-
manda, destacan las iniciativas relaciona-
das medios digitales y redes sociales, la idea 
es consolidar dicha estrategia con rápidos 
tiempos de respuesta de su centro de con-
tacto. Para posteriormente participar, en di-
ferentes foros de negocio en las principales 
ciudades del país.

Rogelio Herrera

•PARA ATENDER EL INCREMENTO EN 
LA DEMANDA DEL MERCADO, LA FIRMA 
BUSCA COLABORAR CON INTEGRADORES 
INTERESADOS EN GENERAR MAYOR 
RENTABILIDAD Y COMPLEMENTAR SU 
OFERTA 

Eliseo de Dios

Puntos clave de SICAR Punto de Venta
•Gestión de inventario y monedero electrónico 
•Facturación electrónica, recargas y pago de servicios
•Sincronización de sucursales, gráficas y comparativas
•Buscador inteligentes y etiquetado de mercancías
•Para abarrotes, farmacias, ferreterías y papelerías

Consultoría y verticalización
Parte de su estrategia consiste en ofrecer consultoría 
de acuerdo al giro de cada usuario, así genera prácti-
cas de especialización en diferentes verticales. Esto 
se traduce, en un esquema donde la solución impulsa 
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Como principal objetivo de la marca, Desireé 
Ortíz, directora general de Logitech en el país, 
destacó: “en México queremos seguir creciendo 
con una estrategia de venta que refleje nuestro 

liderazgo a nivel mundial. En cuanto a segmento de mer-
cado, nuestra prioridad uno, actualmente es videocola-
boración y en segundo lugar gaming, continuado con 
el área de música”.  Recordemos que Logitech es una 
marca con productos dedicados a diferentes segmentos. 
Específicamente el portafolio se divide en cuatro áreas 
que a decir de la directora, cada una de ellas crece a doble 
dígito, gracias a la gran demanda existente en el merca-
do mexicano, por lo que ven en él un mercado sano que 
representa uno de los países con mejor desempeño de la 
región para la compañía.  

DE ACUERDO CON LA DIRECTORA DE LOGITECH, LA 
COMPAÑÍA SE DISTINGUE POR SU NIVEL DE INNOVA-
CIÓN TECNOLÓGICO, LA CUAL ESTÁ DESARROLLAN-
DO PRODUCTOS CONSTANTEMENTE PARA OFRECER 
A LOS USUARIOS NUEVAS TECNOLOGÍAS. ASEGURÓ 
QUE UNA GRAN INVERSIÓN DE LA EMPRESA ES EN SU 
CANAL, PARA IMPULSARLOS Y CON ELLO LLEGAR AL 
MERCADO. 

Los cuatro segmentos de Logitech
-Videocolaboración: Esta es el área a la que más está 
apostando para continuar creciendo en el mercado. Lo 
que busca la compañía con este portafolio es desarrollar 
un mercado dirigido al usuario final y por otro lado llegar 
con los distribuidores a proyectos de la pequeña, media-
na y gran empresa, tal como lo señaló Guillermo Nava, 
gerente del área de Videoconferencia. 
En este segmento, trabajan con un programa de canal 
especial el: Videocolaboración de Logitech,para traba-
jar independiente al resto de las líneas de negocio. En él 
dividen a los socios en tres niveles: 

-Autorizado: al cual todos pueden tener acceso, sólo 
deben de tomar un webinar. 
-Silver: es un nivel de canal que tiene ya un compro-
miso comercial de modo trimestral de 5 mil dólares 
y debe contar con un equipo demo. 
-Gold: es un canal de compras trimestrales de 10 mil 
dólares, que además debe de tener un kit de demo 
completo.
Obviamente los niveles de descuento se van incre-
mentando según el nivel al que pertenezcan, así 
como la asignación de leads comienza a darse desde 
el segundo nivel. Aunado a ello, otros beneficios del 
programa es la información de los productos que se 
les ofrece, así como las herramientas de marketing 
disponibles para ellos. 
“En esta área rompimos el modelo de negocio tradi-
cional, al igual que todos los paradigmas. Ya que per-
mitimos al usuario usar videoconferencia, no como 
antes que se requerían equipos muy costosos, sino 
que les dimos a todos la posibilidad de usar un siste-
ma de videoconferencia, fácil de usar”, explicó Nava. 
La propuesta de esta unidad incluye: los equipos de 
audio, la cámara y los altavoces de diferentes tama-
ños. Algunos nuevos productos son por ejemplo su 
línea Rally; “es una línea premium con una cámara 
PTZ dedicada a espacios medianos y grandes, con 
equipos 4K con un zoom óptico de 15x. Además tiene 
tecnología Sense Right que identifica cuantas perso-
nas están en foco; y Light Kight que sirve para que 
las cámaras se ajusten al nivel de luminosidad de los 
espacios, dándole mayor nitidez, y mejor balanceo 
de blancos. Con estas últimas tecnologías se estarán 
presentando más productos. 
Asimismo, la marca tiene un programa el LCP 
(Logitech Colaboration Program), donde se incluyen 
sus socios tecnológicos con los que se están aliando 
para hacer crecer este negocio y para impulsar el 
tema de nube son: Microsoft, Google, Zoom, Go To-
Meeting y Cisco Webex, entre otros. 

CON NUEVOS PRODUCTOS Y PROYECTOS, EL FABRICANTE BUSCA 
CONTINUAR IMPULSANDO SU CRECIMIENTO DE DOS DÍGITOS A MODO 
CONSTANTE. AQUÍ ADELANTE, DETALLAMOS ALGUNOS DE LOS PROYECTOS 
MÁS IMPORTANTES DE LA MARCA QUE FORMAN PARTE DE SU ESTRATEGIA 
DE CRECIMIENTO Y APOYO PARA EL CANAL. 
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Sobre los socios que trabajan con este portafolio 
de la empresa, Blanca Ortiz, gerente de canal, 
reveló que ya tienen alrededor de 100 socios 
especializados en gaming a nivel nacional.  
En tanto, Oscar Franco, gerente para el canal de 
retail, añadió que en México éste es un segmen-
to que crece rápido, aseguró que esto se debe a 
que tienen un producto dedicado a cada uno de 
los segmentos: de entrada, medio y profesional, 
no obstante, Ortiz acotó: “en México tenemos un 
mercado muy avanzado y sigue la tendencia de 
comprar productos de rango medio y alto”.  

“MÉXICO ES UNA ECONOMÍA MUY ESTABLE 
EN COMPARACIÓN DE OTROS PAÍSES DE LA 
REGIÓN. TODO LO CONTRARIO DE LO QUE SE 
ESPERABA, HEMOS VISTO EL NEGOCIO FLO-
RECER. HAY QUE SOÑAR EN GRANDE PORQUE 
CUANDO SE SUEÑA EN GRANDE SE LOGRAN 
MÁS COSAS. EL EQUIPO DE MÉXICO HA DADO 
UN VIRO A ESTE MERCADO, TERMINAMOS 
ESTE AÑO FISCAL CON UN CRECIMIENTO RÉ-
CORD TANTO UNIDADES COMO EN DÓLARES, 
Y TAMBIÉN TENEMOS LA PROYECCIÓN DE CE-
RRAR ESTA NUEVO AÑO FISCAL CON UNA REN-
TABILIDAD IMPORTANTE”: DESIREÉ ORTIZ. 

Música: En esta área donde ya está bastante 
posicionada la marca, una de las novedades es 
que se está incorporando una línea de hogar in-
teligente. “Es una tendencia en la que no nos 
queremos quedar atrás y los nuevos productos 
ya vienen con esta tecnología. Aquí se está lan-
zando productos como el Megaboom 3, el UE 
Boom 3, que hablan con todo el mundo incluso 
con Alexa”, así lo explicó la directora general.  
Además subrayaron que otra de las cualidades 
más destacables es que los productos tienen co-
lores y diseños más atractivos que otras marcas. 
Creatividad y productividad: Esta es la cuarta 
área de la marca, donde se agrupan todo el resto 
de accesorios como lo son: teclados, mouses, 
entre otros. “En esta área nuestra principal meta 
es continuar educando a los usuarios sobre tec-
nologías inalámbricas, la idea es que ya den el 
brinco a esta modalidad y en vez de comprar un 

Gaming: Es otra de las áreas en la que la compañía 
busca poner foco, para que el mercado conozca sus 
productos más novedosos. 
“Continuaremos apalancando nuestro crecimiento 
con las comunidades de gaming, a través de nuestras 
distintas estrategias”, recalcó Desireé Ortiz, sobre su 
principal objetivo para este portafolio. “Nuestra es-
trategia en gaming es traer productos inalámbricos 
y tener baterías innovadoras. Tenemos dispositivos 
inalámbricos como nuestro mouse que es el más rá-
pido del mundo, de 250 horas continuas de juego, y 
un mousepad que se comunica con el ratón para que 
se vaya cargando y nunca se pierda una partida por 
quedarse sin batería. También aprovechamos la tec-
nología RGB. Además tenemos audio para gaming con 
tecnología LySync que se sincroniza con el resto de los 
dispositivos” ahondó. 
En esta área la compañía robusteció su oferta gracias a 
la adquisición de empresas como: Astro de auriculares 
de audio; Saitek que son simuladores de vuelo; “Con 
estas adquisiciones podemos llegar a todos los tipos 
de gamers”. También resaltó la compra de Jaybird que 
son auriculares más enfocados para corredores.
Por su parte, Rosario Ruiz, gerente de mercadeo, ex-
plicó que en esta área realizan torneos como el G Cha-
llenge con la meta de llegar y estar presentes en la 
mente de más usuarios. Este torneo se realiza a nivel 
mundial y a los ganadores se les da diferentes premios 
en efectivo y gadgets. 
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y cumplan sus propias metas. Lo anterior, lo ha-
cemos con nuestro equipo habilitado en toda la 
República Mexicana”. 
Aunado a lo anterior, para trabajar con sus so-
cios actualmente la marca relanzó su programa 
de lealtad Logitech Partner Club, con el objetivo 
de “identificar a nuestros clientes a nivel nacio-
nal y desarrollarlos aún más, los consentimos 
para crear un acercamiento”.  El programa inclu-
ye promociones que pueden obtener los canales 
de distribución gracias a la acumulación de pun-
tos, donde participan todas las áreas de negocio 
de la marca a excepción de videocolaboración, 
ya que como lo mencionamos anteriormente, 
esta área cuenta con su programa propio. 
A esta iniciativa ya se han sumado más de 1000 
canales distribuidores. Quienes, de acuerdo con 
Blanca Ortiz, son socios ávidos de nuevos entre-
namientos a los que están capacitando constan-
temente y proveyendo información de todos los 
nuevos productos.
De acuerdo con la gerente de canal, algunos 
de los productos que se buscan impulsar con 
el canal son el mouse M87 de colores, que se 
posicionó principalmente durante el regreso a 
clases, el MX Sound 2.0 Bluetooth con un con-
cepto estilizado, o los altavoces Logitech Z207. 
Sobre su relación con los mayoristas, La marca 
se puede encontrar disponible en: CT, PCH, DC 
Mayorista, Exel del Norte y Grupo Loma. Sin em-
bargo, para trabajar con el portafolio de video-
colaboración tan sólo están autorizados: Ingram 
Micro, CVA, Neocenter e Intcomex, que también 
trabajan con el resto del portafolio. 
Como sabemos la marca también está dispo-
nible en retail, en este tenor, Óscar Franco co-
mentó que ya trabajan con el 98% del todos los 
retailers en el país, incluso adelantó que están 
por anunciar una nueva relación. Por su parte 
Desireé Ortiz, acotó que en México: “es un caso 
atípico, porque contrario a otras regiones, ve-
mos que porcentualmente retail y canal están a 
la mitad. Esto habla del trabajo que está hacien-
do nuestro equipo en cada una de sus áreas”. 

producto con cable cambien a algo inalámbrico, obviamente 
esto acompañado con nuestras nuevas tecnologías como 
Flow y el foco de multidispositivos”. 
Uno de los nuevos productos para esta área es su nuevo 
mouse vertical MX Vertical, que está dedicado a corregir 
problemas de postura, gracias a que está ergonómicamente 
diseñado. Este producto estará disponible desde el mes de 
octubre. 
Además, de que se está integrando a los dispositivos con 
tecnología Flow que funciona para que los usuarios pue-
dan compartir archivos de un monitor a otro a través de 
un  software que debe ser instalado. 

Proyectos siempre de la mano del canal 
Como sabemos, a cargo de la relación con canales se encuen-
tra Blanca Ortiz, quien ya lleva 10 años colaborando con la 
compañía y a quien los distribuidores pueden contactar para 
hacer negocios con Logitech. 
La gerente de esta área detalló que la estrategia para forta-
lecer su relación con los socios es ir de la mano siempre con 
sus distribuidores y siempre respetándolos. “Lo que hace-
mos es buscar e identificar a los canales que se especializan 
en cada área, por ejemplo, quién vende videocolaboración 
para poder hacer un acercamiento con ellos e incluirlos al 
programa, los entrenamos y los acompañamos en su desa-
rrollo, siempre respetando sus negocios, nos acercamos y 
hablamos con ellos cara a cara, los ayudamos a identificar su 
mercado objetivo, los impulsamos para que se especialicen 
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-Nuevos proyectos y nuevas 
marcas en su portafolio. 

-Presentan el programa PCH 
Premier.

Brenda Azcarategui 

Luis Castañeda

Durante la convención que la compañía rea-
liza año tras año, Edgar Vargas, director 
general de PCH, detalló las estrategias que 
están aplicando para continuar su posi-

cionamiento en el mercado. 

Más capacidad
Una de las principales, es la inversión que se realizó 
para duplicar su capacidad de espacio en almace-
nes. “No estamos creciendo en nuevos estados, sólo 
tenemos un nuevos espacios en Tijuana; en Guada-
lajara compramos un nuevo edificio para comenzar 
operaciones en octubre desde ahí, con capacidad 
de 5 mil metros cuadrados; y en Mérida también 
doblamos el espacio en almacén. Con la suma de 
estos tres proyectos doblamos la capacidad total 
de la base instalada en metros cuadrados, para au-
mentar nuestra capacidad de inventarios. Con ello 
ser un mejor proveedor logístico para las marcas y 
poder satisfacer las necesidades de los clientes. Esto 
lo hicimos porque ya teníamos saturado el espacio 
en Guadalajara y Ciudad de México, así que era poco 
lo que llegaba del norte y sur, ahora podemos tener 

PCH con un 
proyecto para 
convertirse en 

mayorista de valor 
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mejo abasto en estas regiones”, explicó el directivo sobre la 
razón de este proyecto. 

Crecimiento del portafolio 
Otro plan de PCH es impulsar su portafolio de IoT, sobre el 
cual reconoció que en el país no ha sido tan demandado como 
lo habían proyectado. No obstante, confió que los consumi-
dores demandarán cada vez más estas soluciones conectadas, 
sobre todo para automatizar los hogares.  
Sobre su portafolio, Vargas detalló que actualmente se com-
pone de más de 80 marcas. Durante lo que va del año han 
sumado 12. Asimismo buscarán más alianzas, principalmente 
para robustecer el área de infraestructura, software, cloud, 
virtualización y seguridad. “Buscamos que para 2019 repre-
sentemos alrededor de 100 marcas”, indicó. 
Lo que busca el directivo al traer nuevas marcas, es comenzar 
a fortalecer y preparar el camino que dé pie a su nuevo pro-
yecto de convertirse en un mayorista de valor. “Creemos que 
las marcas de volumen que representamos son las ideales, 
pero lo nuevo irá con intención de transitar al tema de valor”. 
Norton, Symantec, VMWare, Microsoft Azure, Adobe, Panduit, 
Eaton, son algunas de las compañías que el mayorista buscará 
incluir en su propuesta. 

El proyecto de abrazar valor 
“El mayoreo de volumen crece satisfactoriamente, ahí no hay 
mucho hilo negro para satisfacer  las necesidades del cliente, 
sólo hace falta cubrir tres puntos básicos: la disponibilidad, 
precio y logística, eso ya lo hacemos bien. Eso me da la pauta 
para poder migrar a valor; dentro del grupo ya está muy ma-
duro nuestro ERP, que es otra empresa que tenemos y estamos 
por migrar a PCH y a no más de dos años trabajaremos la co-
mercialización y sembraremos nuestro sistema con nuestros 
distribuidores. Por ello, quiero ir preparando la estructura del 
canal para que cuando lleguemos hagamos sinergia”, detalló 
sobre su motivación para poder abordar soluciones de valor. 
Dirigirse hacia el negocio de valor, le llevará a PCH, tal como 
lo estimó Vargas, cuatro años, durante este tiempo trabajarán 
sentando los bases, entrenando equipo, añadiendo marcas, 
robusteciendo su plataforma B2B con nuevas actualizacio-
nes. Uno de los principales objetivos que busca alcanzar la 
compañía es que los clientes puedan hacer más rápidos y 
dinámicos para tener mejor captación de clientes. Añadió que 
desarrollarán una plataforma de nube y licenciamiento don-
de los clientes podrán comprar “estilo tiempo aire” para sus 
clientes con contratos a distintos plazos, autoadministrable.  

De modo interno, ya cuentan con un equipo 
de 20 personas que se encuentran desarro-
llando las plataformas y afinado el ERP; el 
directivo también señaló que buscarán más 
recursos humanos y fortalecerán la oferta 
con más beneficios de financiamiento para 
que puedan comenzar con este modelo de 
negocio.  
Sobre sus canales, ahondó que muchos de 
ellos ya trabajan estas soluciones con otras 
compañías, por lo que ellos llegarán a com-
plementar su oferta. “No todos los mayo-
ristas están haciendo acompañamientos 
puntuales hasta llegar al cliente y esos son 
los diferenciadores que tendremos, y que 
de hecho ya tenemos”, subrayó Vargas. 
Mencionó que este proyecto se acompaña-
rá de aulas digitales para que sus clientes 
puedan actualizarse y capacitarse en las 
nuevas marcas. 
Para trabajar con los canales en estos nue-
vos proyectos de valor, Vargas explicó que 
segmentarán a sus socios para identificar 
a aquellos quienes ya tienen experiencia 
en el tema, y con ello asignarán personal 
interno como ingenieros de preventa, con 
el objetivo de que su llegada al mercado sea 
más dinámico. 
El mayorista trabaja actualmente con un 
aproximado de 13 mil canales, de ellos, 8 
mil son socios frecuentes de negocio. De 
ellos confía que con su nuevo proyecto po-
drán tener constancia en más del 80% de su 
base de canales que trabajen su propuesta 
de valor.

Otros proyectos 
Sobre su proyecto de financiamiento, el di-
rectivo ahondó que buscarán extender los 
créditos de 30, 90 o 120 días y proteger los 
tipos de cambio, así como otras herramien-
tas que buscan otorgar con capital propio. 
No obstante, cabe mencionar que también 
trabajan con arrendadoras de terceros.
Ahora bien, sobre la plataforma PCH Pre-
mier, lo que esperan es mejorar el proceso 
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de selección de los asistentes de su convención, así como 
incrementar los beneficios y recompensas que otorgan en 
este sentido. La dinámica del programa será a través de la 
acumulación puntos para hacerse merecedores a los premios 
que serán desde productos hasta viajes al extranjero. 
Edgar Vargas adelantó que en próximas ediciones de su even-
to anual de canales, posiblemente estará abierta a todos los 
que quieran asistir, así que algunos estarán patrocinados y 
otros podrán financiar sus propios gastos.
Sobre su plataforma de comercio electrónico, agregó que 

han crecido del 60 al 68% de clientes operando a 
través de ella. A esta plataforma le han sumado 

herramientas y capacitaciones para facilitar 
el trabajo de sus socios, “ahí les recomenda-
mos producto y los orientamos en el tema 
del precio”, abundó. 

Las marcas presentes en la Convención 
PCH 

El número de patrocinadores en esta ocasión 
fue de 40; algunos ellos fueron:

-AMD: presentó todas sus líneas de pro-
ducto. De acuerdo con José Ángel Morales, 

director de canal de esta marca, su objetivo principal fue man-
tener cercanía con los socios y continuar informando sobre 
los nuevos productos. Además destacó que buscan mostrarles 
todas las herramientas que pueden tener al trabajar con ellos. 
Aseguró que con PCH han crecido en el mercado medio y alto 
gracias a sus lanzamientos con Ryzen.
-AOC: Durante el evento promocionaron sus nuevos monito-
res Desing by Porsche, así como su monitor de 27 pulgadas 

con toda la conectividad sin marco. “Somos la úni-
ca marca con inventarío desde 15.6 hasta 27 

pulgadas”, resaltó Carlos Ávila, gerente de 
canal, como uno de los principales diferen-
ciadores de la marca y recordó sobre sus 
monitores Philip para llegar a proyectos 
de señalización digital con los que buscan 
llegar principalmente en corporativo y go-

bierno. Añadió que quieren que los canales 
sepan que son expertos en la fabricación de 

monitores, con diseños muy atractivos a precios 
accesibles.
-ISB Sola Basic: Lucy García, representan-

te de la compañía, remarcó como ventaja de sus productos su 
capacidad logística, gracias a sus dos plantas y 10 centros de 

distribución en todo el 
país. “Somos líderes 
en iluminación 
LED, fabrica-
mos nobreaks 
y reguladores 
con capacida-
des de hasta 
30KVA con su 
línea Xellence, así 
cubrimos cada vez 
más industrias con 
estos productos”. 
Para los socios destacó que siempre tie-
nen promociones constantes y al estar muy 
cerca abaten costos de logística, con lo que 
ellos pueden ganar más.  
-Kaspersky: Paris Valladres, director ge-
neral de la marca en México, explicó que 
con su presencia buscaban compartir la 
información de todo el trabajo que hacen 
para la protección de los ambientes tecno-
lógicos. “Queremos que sepan cómo están 
atacando los cibercriminales, cuáles son 
los vectores de inseguridad de sus clien-
tes y luego asesorarlos para evitar estos 
ataques, para que ayuden a sus clientes a 
que tomen acciones antes 
de ser atacados”. 
A decir de Vallada-
res, la marca se 
ha convertido 
en un labora-
torio de seguri-
dad, que analiza 
constantemente 
los ataques que 
ocurren, lo que les 
ha dado la oportu-
nidad de desarro-
llar mucha inteligencia en sus soluciones. 
Invitó a los socios y a los clientes a estar 
informándonos sobre los nuevos ataques. 
-Kingston: “Para nosotros es muy útil te-
ner cercanía con nuestros clientes, quie-
nes nos han ayudado a permear y llevar 
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nuestros productos al mercado”, 
acentuó Cristina Carbajal, ge-

rente de canal. La compañía 
presentó  su nueva línea de 
tarjetas de estado sólido, 
de SD y Micro SD Canvas. 
“PCH es muy estratégi-
co porque maneja todas 

nuestras líneas de negocio, 
hasta las de alto desempeño 

y sus socios conocen mucho de 
tecnología para llevar al mer-
cado estos productos. Con ellos 

llevamos un muy buen año de venta” acotó Carbajal.
-Linksys: Durante la convención presentaron sus nue-
vos productos acces point en la nube, dirigido al mer-

cado SMB. “Estos equipos son admi-
nistrables, se configuran desde 

la nube y replicarlos en todo 
el ecosistema o bien hacerlo 
diferente por segmento”, ex-
plicó Efrén Olguín, gerente 
de canal. Añadió que para 
sus socios es una oportuni-

dad clara de hacer negocio ya 
que en comparación de otras 

marcas está disponible para todo 
su ecosistema de canal sin im-
portar el nivel. 

Sobre su relación con PCH, destacó que principalmente 
a ellos les beneficia debido a la alta disponibilidad que 
tienen siempre de sus productos. 
-TP-Link: Erick Velasco, gerente de canal y SMB en Mé-
xico, dijo que buscaron mostrar a los canales sus solu-

ciones para el mercado SMB, “con 
nuestras soluciones que nos 

permiten dar Internet y hots-
pots para pequeñas y me-
dianas empresas, para co-
nectar desde 10 dispositi-
vos hasta 5 mil, además de 
toda nuestra familia PoE y 

switches Jetstream. Lo que 
estamos haciendo es cambiar 

el esquema, queremos que vean 
que no sólo podemos llegar 

a casa, sino también a corporativos 
generando más rentabilidad a 
los canales”. También resaltó 
su programa de descuento, o 
de adquisición de producto 
demo. Reveló que con el ma-
yorista una de las principales 
demandas se encuentra en su 
portafolio de routers. 
-Vorago: “Queremos que los cana-
les de PCH vean nuestros nuevos 
productos y nuestra línea de ga-
ming que crece mucho. Al mismo 
tiempo queremos invitarlos a que se sumen a 
nuestros distribuidores autorizados, con lo 
que obtienen más beneficios”, indicó Rodrigo 
Vargas, director general. Explicó que en térmi-
nos comerciales los canales tienen ventajas al 
trabajar con una marca de calidad a un costo 
accesible. 

La premiación de los mejores socios 
Durante el evento las marcas también 
reconocieron a sus mejores socios, los 
premiados fueron 13 canales: 

-Uriel Velázquez Rivera – Premiado por 
Adata, marca que además del reco-
nocimiento obsequió un auto.
-Emilio Barillas Fuentes-AOC
-Grupo Decme-Asus OEM 
-More Memory-Black PCS
-PC Online-Dell 
-Cyberpuerta-HP 
-TC Memory-Kingston
-API Global-Linksys
-Simicom Telemarketing-Logitech
-Macro Maytech-Qian
-Compumex Digital-Seagate 
-PC Digital- TP Link 
-Dicotech Mayoristas de Tecnología: 
Vorago
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CMP20 y CMP-30 de Citizen
Impresoras portátiles para recibos y etiquetas de un ancho de 2 y 3 pulgadas. Ofrecen 

opciones de impresión móvil gracias a su conectividad Bluetooth y Wi-Fi, además de una 
impresión fácil y rápida con recarga de papel por caída, indicadores de final del papel, y 

rutas de alimentación para evitar el riesgo de atascos.
Descripción

Construcción resistente, supera IP42 y caídas 
desde 1,2 metros. Integra barra cortadora 

para guillotinar el papel a la longitud 
necesaria.

Características
--Rollo de soporte de impresión de 2 y 3 

pulgadas 
--Pilas de ion de litio 

--Bluetooth 4.2 de bajo consumo
--LAN inalámbrica de 2,4 y 5,0 GHz

Disponibilidad
Azerty, BlueStar, CT Internacional y 

Shopping X TI.
jmartinez@citizen-systems.com

Productos
Major III Bluetooth de Marshall 
Headphones

Audífonos con nuevos controladores y mejoras en el sonido. Ofrecen más de 30 horas continuas 
de música de manera inalámbrica con una sola carga de la batería.
Descripción
Revestidos con una cubierta de vinil, la diadema ofrece ajuste ergonómico al igual que las 
almohadillas. Integran cables en bucle más gruesos con amortiguadores de goma reforzados.
Características
--Controladores dinámicos de 40 mm 
--Permiten responder, rechazar o terminar una llamada 
--Botón de control multidireccional para reproducir, detener, mezclar y ajustar el volumen, 
encender o apagar
--Posibilitan compartir el audio conectando un cable a la salida de 3.5 mm
--Disponibles también en versión con cable estándar
contactame@esemanal.mx
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Escáner S2040 de Alaris
Equipo de escritorio para necesidades de captura distribuida de información (sucursales, 
ventanilla única, frontdesk). Lleva los datos rápidamente a los procesos empresariales.
Descripción
Incluye funcionalidades como tecnología de alimentación activa, perfect page para imágenes 
de calidad, procesamiento inteligente de errores, lectura de códigos de barras, interfaz intuitiva 
y configuraciones predefinidas para una operación sencilla.
Características
--40 páginas por minuto
--5,000 páginas volumen diario
--Conectividad USB 3.1
--Display a color 
--Cama plana A4/legal, para pasaporte
Disponibilidad
Distribuidores autorizados.
ventasdi@kodakalaris.com
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mejor vida, un mejor mundo”.
De modo detallado, para consumo buscan el impulso del IoT 
dotando de conexión a todos los dispositivos para hogar.
Sobre su oferta B2B, buscarán impulsar soluciones en ma-
nufactura con soluciones de ingeniería eléctrica, equipos de 
soldadura, marcadores láser y componentes electrónicos. 
También con un portafolio para retail con equipos kioskos, 
refrigeradores, aire acondicionado comercial, así como 
pizarrones digitales. 
Para oficinas y fábricas: equipos de telecomunicaciones, 
seguridad, cómputo Toughbooks y sistemas fotovoltaicos. 
En el caso de las televisoras y eventos, con su propuesta de 
cámaras profesionales, proyección de alta luminosidad y 
pantallas profesionales. 
También buscan fortalecer los servicios que ofrecen con sus 
350 centros de servicio en todo el país, cubriendo todo el 
ciclo que incluye: garantía y servicios, pruebas, instalación, 
construcción, integración, diseño, definición y planeación. 
Durante su evento de celebración, la compañía montó una 
sala de exhibición que comenzó con una remembranza his-
tórica de los productos que se han fabricado a lo largo del 
tiempo, para continuar mostrando sus soluciones actuales 
para el mercado de: telecomunicaciones, retail, hogar, vi-
deoproyección, soluciones para el negocio y la industria, 
equipos para radio, televisión y una zona del futuro donde 
mostró sus desarrollos más innovadores para crear ciuda-
des con alto nivel de eficiencia eléctrica así como para el 
desarrollo de autos inteligentes. 

Shigeo Suzuki, presidente de la compañía para Amé-
rica Latina, agradeció a nombre de Panasonic por 
la confianza que el país ha depositado en sus pro-
ductos y tecnología. Lo anterior en el marco de sus 

actividades de celebración que se realizaron en las inme-
diaciones del WTC de la Ciudad de México. 
El presidente, recordó que continuarán impulsando sus 
negocios en el país, ya que junto con Brasil, son los más 
importantes de la región.
Por su parte, Yoshihiro Kanamaru, presidente de Panaso-
nic en México, explicó que esta empresa que nació en Osa-
ka, Japón, con la oferta de un socket doble, desarrollando 
a lo largo del tiempo una amplia oferta de productos elec-
trónicos, hasta que lograron consolidarse como una de 
las empresas tecnológicas más grandes a nivel mundial. 
En México, comenzaron su operación desde su planta de 
97 mil metros cuadrados, situada en Ixtapaluca, Estado 
de México. Por su parte, Edmundo Sánchez, director de 
la planta, detalló que desde esta localidad se continúan 
fabricando, hasta el día de hoy, equipos de audio y TV, bajo 
todos los estándares de calidad, exportando así a todo el 
continente.
La marca recalcó que a futuro continuarán innovando con 
una visión clara para posicionarse durante los siguientes 
100 años en el mercado global. Las áreas de innovación 
en las que dirigirán sus esfuerzos son: soluciones para au-
tomóviles, soluciones conectadas, soluciones ecológicas 
y dispositivos para hogar. Todo bajo una consigna: “Un 

LA EMPRESA INICIÓ ACTIVIDADES EN EL PAÍS EN 1978, 
OPERANDO BAJO EL NOMBRE DE MATSUSHITA ELECTRIC, 
QUE LUEGO CAMBIARÍA AL CONOCIDO PANASONIC, DESDE 
ENTONCES, LA MARCA HA CRECIDO EN EL MERCADO 
POSICIONANDO SUS DIFERENTES LÍNEAS DE PRODUCTO A 
TRAVÉS DE SU RED DE DISTRIBUIDORES. 

Brenda Azcarategui 

Panasonic 100 años de 
existencia y 40 de presencia 
en México








