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estacandolainnovaciondesus productosylainversioneneldesarrollode su canal, Desireé Ortiz, directoraen Méxicode
Logitech, explicé que deseanseguir liderando el mercadonacional, siendo videocolaboracién el segmento prioritario
paralamarcaen este afio, seguido de gaming, musica, asi como creatividad y productividad;las cuatro dreas con
crecimientos de doble digito paralamarca.

Porsu parte, Blanca Ortiz, gerente de canal, comento que parte del éxito del fabricante consiste en fortalecer a sus partners,
respetarsusnegociosy trabajar de cerca conellos. Menciondé que parael dreade videocolaboraciéndisponen de un programade
canales conel quelesayudanaidentificar oportunidades y adesarrollar negocio. Ademas habld del relanzamiento del programa
delealtad Logitech Partner Club, con el que puedenacceder a promociones y acumular puntos. Los mayoristas de lamarcason:
CT,DCMayorista, Exel del Norte, Grupo Loma, PCH, y el portafolio de videocolaboracién esta disponible con: Ingram Micro, CVA
eIntcomex, asicomoNeocenter.

Panasonic celebré su primer centenario de existencia y 40 afios de operaciones en México. En un evento encabezado por Shigeo
Suzuki, presidente delamarcaen Latinoamérica, Yoshihiro Kanamaru, presidente de Panasonic México y Ken Tsutsumi, director
delaDivisién de Soluciones B2Blocal, entre otros directivos, quienes agradecieronla confianza enlatecnologiade lamarcay
reiteraron que a futuro continuaran innovando con una vision clara para posicionarse durante los siguientes 100 afios en el
mercado.

Unodelosmensajes principales fue quelasdreas enlas que dirigirdn sus esfuerzos de innovacion son: soluciones paraautomaviles,
soluciones conectadas, soluciones ecolégicas y dispositivos para hogar. Tsutsumi explicé que ensu oferta B2B, impulsaran
soluciones en manufactura paraingenieria eléctrica, equipos de soldadura, marcadores ldser y componentes electrénicos.
iFelicidades alafamilia Panasonic!

Enotrostemas de esta edicién, Intcomex alistasu tradicional Intcomexpo 2018, que sellevardacaboel 11y 12 deoctubre, al
respecto, SandraMendoza, gerente de mercadotecnia enel mayorista, explicd que expondran mdiltiples oportunidades de negocio
alcanal, paraello contaran con el respaldo de las marcas: Aspel, Bit Defender, Blue Code, Dell-EMC, EC Line, Forza, Gigabyte,
Hikvision, HP yHPE; Intel, Jabra, Kaspersky, Kingston, Klip, Microsoft, MyBusiness POS, Nexxt, Norton, Wacom, Xtech, entre otras.
Edgar Vargas, director de PCH, encabezé los trabajos de su convencién 201 8,donde dejé enclarolafortalezadel mayoristaenel
paisenlaventade volumeny explicdlas acciones que se estanllevando paraincursionar de maneraefectivaenel modelode valor.

Alvaro Barriga

eSemanal noticias del canal, no recomienda equipos ni marcas, tampoco resuelve dudas técnicas individuales por teléfono. Si fiene algo que comunicamos, dirfjase a nuestras oficinas generales o use alguno de los medios escritos o electrénicos.
eSemanal noficias del canal, es una publicacion 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. Los articulos firmados por los columnistas y los anuncios publicitarios no reflejan necesariamente la opinion de los editores. Los precios publicados
son Unicamente de cardcter informativo y estan sujetos a cambios sin previo aviso. PROHIBIDA LA REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL DEL MATERIAL EDITORIAL E INFORMACION PUBLICADA EN ESTE NUMERO SIN AUTORIZACION POR ESCRITO de
Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V.

REGISTRO POSTAL PP09-01937

3
www.esemanal.mx



ONLENICO P

Ed. ']298 LinkedIn/esemanal

<< /‘6
SORTADA

LOGITECH, UNA EMPRESA CON

SENTIDO DE INNOVACION
MAYORISTAS
28 >> FURUKAWA, REALIDAD O 6
— EN EL PANORAMA DE
PRODUCTOS 4/ CABLEADOENMEXICO
Vv
\V4

CYBERPOWER, POCO
RUIDO'Y MUCHAS W
NUECES EN ENERGIA

S <<

www.esemanal. mx




PANASONIC
100 ANOS DE 8 O DIRECTORIO

EXISTENCIA Y 40 Editor Alvaro Barriga
DEPRESENCIAEN && 55 3090 i
MEXICO Reporteros Victor Chévez

(565) 5090-2046

Rogelio Herrera
55) 5090-2042

MAYORISTAS
ey Body a0
SE ACERC A O 8 ' Alfredo Pimenteles
INTCOMEXPO 2018 PR
CONNOVEDADES Y e
MASNEGOCIOS »# DISENO
.: Coordinacién de Carmen Nariez
] Disefio (69 5090-2058
= Disefiador I(Zgg;/igog%ézrgél
PCH CON UN ADMINISTRACION
PROYECTOPARA = o rroscnos Etontine
CONVERTIRSE EN '
MAYORISTA DE Directora Elvira Vera
VALOR Administrativa  (55) 5090-2050

Facturaciony RebecaPuga
cobranza (65) 5090-2052

COMERCIALIZACION

ici Jennifer Fl
DESARROLLAD ORES Ventas de Publicidad (5?5?n5|()egro,2()()r§f

Diego Rojas
(55) 5090-2053

/‘ ESPECIALIZACION

CONSTANTEESEL (2573050 2658
DIFERENCIADOR
DESICAR

Suscripciones Daniela Herrera
(55) 5090-2049

Distribucién Marcelino Santillén

biscanos en o M ffoticiasdelcanal

O del canal Tic

m /noticiasdelcanal D:/b /esemanal , @esemanal




Renafo Ohno

A PESAR DE TENER RELATIVAMENTE POCOS
ANOS EN EL PAIS, LA MARCA JAPONESA ESTA
CONSOLIDANDO SU PRESENCIA TANTO EN
CORPORATIVO Y GOBIERNO COMO CON LOS
PROVEEDORES DE TELECOMUNICACIONES.

Renato Ohno, gerente general de Furukawa en Méxicoy
Centroamérica, acepto que al inicio de este afio habia un
poco de incertidumbre en el mercado por las cuestiones
politicas y econdémicas, sin embargo, trabajando fuerte lo-
graron crecimiento.

“Elafio pasado seinaugurd la planta de fibra 6ptica en Mexi-
cali, y eso nos posiciond en el territorio. Ha ido muy bien,
tan es asi, que hay planes de expandir las operaciones de
dicha fabricaen los préximos dos afios. Queremos ampliar
lamanufactura hacia otros productos, y asi aumentar la
posibilidad de més proyectos. Entre 100y 150 personas
laboran enla planta, en soluciones de Fibra hacia la casa
(FTTHyFTTA)”, comentd el entrevistado.
Laideadelafirmaes contar con mayor presencialocal para
cubrirlas demandas en cada pais: ‘pensar globalmente, pero
actuar localmente’. Entendiendo las particularidades de
cadazona geogréfica, replicando el liderazgo que tienen
en Brasil.

“Tenemos otra planta en Argentina; para el mercado An-
dino, lo cubrimos con una fébrica en Colombia. De ahila
necesidad de tener una en México, y cubrir zonas aledafias
como Centroameérica”, dijo Ohno.

Lafinalidad es producir soluciones en fibra éptica, porque
Furukawa observa que esta solucion se reconoce como el

®¥1 rcalidadenel
5| panoramade
cableadoen

Meéxico

‘top’ enredes, asociada a calidad de servi-
cio, velocidad, ancho de banda, etcétera.
Pero debe estar lista para durar més de
15 afios de vida de producto, lo que ofre-
cen como filosofia de marca.

Portafolio

“Traemos soluciones preconectorizadas
EZ!Lux (redes pasivas PON), la fibra des-
dela‘calle’ haciala casa o apartamento
(FTTHyFTTA), donde el instalador sélo
enchufay conecta, adiferenciade las so-
luciones tradicionales, que se tardan en
activar un cliente en mas de medio dia,
connuestra propuesta, se hace en minu-
tos. Lo que puede hacer ladiferenciaen-
tre soluciones de varias marcasy ganar
proyectos”, explico el directivo.

Cabe sefalar, que la marca cuenta con
producto de este tipo ya instalado en Mé-
xico, y lalinea estd homologada conlos
principales proveedores de Internet en
el pais.

Porotrolado, ofertan Laserway, propues-
tade dptica pasiva pararedes LAN, basa-
daenlatecnologia GPON, paraaplicaren
varios ambientes. Viene de lamisma base
delasolucionde fibra FTTH, facil de ins-
talar y modular. Con la ventaja que en lu-
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gar de unared ‘switcheable’ estdndar, conswitches en cada
piso, lleva splitters 6pticos. Desde el MDF (central) hasta
el usuario, se podria colocar una ‘tirada’ tinica sin equipo
activo de hasta 20 kildmetros, minimizando infraestructura
en bandejas, espacio, aire acondicionado, UPS, entre otros.
“Con fibra éptica monomodo (GPON) Laserway, nos esta-
mos enfocando en unavertical importante como hoteleria,
porque los huéspedes pueden ser muy demandantes en la
calidad dela conexioénalnternetyaservicios triple play, y
muchosrecintos estan invirtiendo en ello. En México tene-
mos 9 hoteles de diferentes tamafios y en diversas latitudes
como Polanco, Baja California, Canctn, entre otros; con
soluciones en fibra 6ptica con mejor disponibilidad de ser-
vicio, ancho de banda, etcétera”, compartié Ohno.
Porotrolado, cuentan con GigaLan Max Green (Cat. 6), por-
que ademads de lasoluciones totalmente fibra, los clientes
necesitan cableado en cobre, en zonas especificas. La solu-
cién estd compuesta por cables con cubierta de polietileno
verde, plédstico producido a partir de etanol, derivado de
la cafia de azicar y totalmente reciclable. Ademaés, su cha-
quetaesdel tipo LSZH (Low Smoke Zero Halogen), lo que
garantiza baja emision de humos y cero emision de halége-
nos bajo unincendio.

“Como marca,apoyamos tanto al canal como al usuario final
conun estudio de pre-proyecto, siempre y cuando se nos
faciliten los planos del mismo, Asilo analizamos y defini-
mos lamejor solucion. Tenemos muchas alternativas en el
portafolio, peroloideal es instalar lo mejor para el tipo de
infraestructura del negocio, tanto en fibra como en cobre”,
menciond el entrevistado.

Para Ohno, el cobre vaaseguir porque determinados clien-
tesasilorequieren, gracias a ciertas aplicaciones, por lo
que la tendencia va haciainstalaciones hibridas. Eso loven
como una ventaja: ofrecer una solucién completa en tér-
minos de transmision, a diferencia de muchas marcas de
lacompetencia.

Estar cerca

“No queremos muchos canales, deseamos buenos socios,
que tengan la mentalidad de ofrecer un valor agregado,
algo que los puede diferenciar. Que nosolo lleguen, instalen
un productoy se desaparezcan; que lo dejenfuncionandoy
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le den seguimiento para futuras actuali-
zaciones o colocacién de mds productos.
Que sepan cémo dar la atencién en la
parte de equipo activo para comunicar-
se muy bien con el pasivo”, enfatizé el
directivo.

Lafirmase ayudade un programa de so-
cios para canalizarlos, donde los colocan
por niveles: Premium, Gold y Platinum,
relacionados con el nimero de proyectos,
ordenes de compra, etcétera. Con benefi-
cios como eventos con unset de usuarios
parafomentar el trabajo mutuoy generar
mas publicidad e interés.

Ademés de hacer planes de negocio par-
ticulares, para entender las capacidades,
demandasy ofrecer mejores negocios. A
la par, dan capacitaciones en el conoci-
miento en general del &mbito del cablea-
do, y hay certificaciones que les otorgan
un conocimiento especifico del fabrican-
te, donde entra el plan de trabajo parti-
cular para determinar las capacidades,
herramientas ylos equipos correctos que
debe tener elintegrador para configurar
einstalar tanto fibra como cobre.
Enlaactualidad, Furukawa cuenta entre
25y 30 canales certificados, algunos en
fibray otros en cobre, y dependiendo de
sunivel, acceden a boletos para el Sum-
mitde lamarca.

Congregacion

Afinales de septiembre,lamarcareine a
mas de 400 personas de todos los paises,
conlaintencién de intercambiar expe-
rienciasy presentar nuevas tecnologias,
casos de éxito, convivencia entre los in-
tegradoresy socios con el usuario final,
los cuales comparten sus experienciasy
elintegrador escuchalo que necesitano
séloenel producto sino enservicio. &€
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SandraMendoza

araeste afo, elmayorista esperalaasistenciade mds
de 2 milasociados, los cuales vienen de Pueblay Que-
rétaro,ademas de los dela capital del pais, obviamente.
Estos clientes podrdn atestiguar la evolucién que el
encuentro haexperimentadoenlasltimasediciones,enlasque
selehadadomayor pesoamostrarecosistemas de soluciones,
masalldde productos independientes. Esto hadespejado pano-
ramasde negocios que lossocios quizds nohabian contemplado
onoentendian como integrar para hacer lasllamadas ‘ventas
cruzadas’.
“La diferencia de este afio con los anteriores es que habra
verticales diferentes. Por ejemplo, pondremos mas focoenel
segmento Gaming, peroddndole ungiroenlamaneraque los
presentamosy enlaformaqueles decimos alos socios como
abordarlo”, mencion6 SandraMendoza, gerente de Mercado-
tecniaenIntcomex.

Nuevos panoramas

Lavoceraserefirid aque habramas interaccion entre merca-
dos yaconocidos ylos nuevos: ademés del ‘retail tradicional’,
sedirigiran hacialos usuarios finales infantiles; laboratorios
industriales condiferentes propuestasadministrativas, seguri-
dadycomputo. Engaming, seintegrardnsoluciones para punto
deventa (POS) en ‘fastfood’. Enestaocasionseincluird al casino
como vertical, conmuiltiples tecnologias.

También habra un piso financiero, por lainformacion que se
generaen cualquier partedelmundo, yes manejadaenlasins-
titucionesdelsector.

8

Se acerca INTCOMEXNO
2018 connovedades y
mas negocios

EL EVENTO MAS IMPORTANTE DE INTCOMEX SE REALIZARA
EL10Y 11 DEOCTUBRE EN LA YA CONOCIDA “CASA DE
INTCOMEXPO”, POR LOS RUMBOS DE LA ALAMEDA DE LA
CIUDAD DE MEXICO, SEDE DONDE SE HA LLEVADO A CABO
DESDE SUS INICIOS.

Graciasaestadinamicadel evento,lamarcahaformadobundles
condiversas soluciones complementandose entre ellas: POS y
seguridad o control de accesosy centrode datos, por ejemplo.

Fortalecimiento

Laejecutivaresaltd que durante Intcomexpo vanatrabajar para
darles mds herramientasalos canales de pulverizado, concharlas
de distintaindole, comola que ofrecerd un vocero de Google, a
manera de experiencia. Ademads de diversos entrenamientosy
capacitaciones.

Sinembargo, el eventoserdigualmenteatractivo paralos partners
Topdelmayorista,aquienes tambiénse les haabierto un panora-
madenegocio conel formato que ahoramanejan.
Aunadoaello, haranrifas donde los socios podran ganarse un
auto, unviajealaplaya, entre otras sorpresas,como motivacion
adicional porsuasistenciaal encuentro.

Escuderos

Mas de 40 fabricantes asistirdnalainiciativa, loque significaun
aumento de presenciade aliados comerciales quienes ofreceran
platicasyentrenamientos durantelosdosdias que durael evento.
Resaltaelfocoque pondranalaplataformaESD, la propuestade
Intcomex de descargadigital que incluye Xbox y Office, y firmas
reciénsumadas como KarperskyyNorton.

Dentro de las marcas participantes estdn 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.¢
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CybeI‘POWGI‘, pocoruido

y lnuchas nueces en energia

HASIDO EL MEJOR INICIO
(PRIMER SEMESTRE 2018) EN
LA HISTORIA DEL FABRICANTE
EN MEXICO RESPECTO AL
PRONOSTICO DE INICIOS DE
ANO.HASTA JUNIO DEESTE
PERIODO, LA FIRMA SUPERABA
EL FORECAST, SIENDO ESE MES
RECORD HISTORICO.

ahabido proyectos de afios atrds, y
que ahoraya estan comprando. Sin
embargo, Ricardo Mones, director
general del fabricante en México,
no se engana, sabe que hay mucho trabajo por
delante porque atin no se considera entre los
grandes proveedores de productos de energia
enel pais.
“Incluso, un distribuidor que no nos comer-
cializaba, por fin se animé y el proyecto mds
grande de lo que va del afio es con él. Otro
ejemplo fue con un asociado, quien habia te-
nido una mala experiencia con nosotros, pero
no habia tenido atencion personalizada, y una
vez que nos entrevistamos, volvié a creer en
lamarca, sus beneficios y caracteristicas”, se-
fialo el entrevistado.
Las cuentas del directivo hacen sentido, pues
los nimeros 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 délar, incluso con disminucién de ellos
enalgunos equipos, y aun asi, siguen siendo
competitivos.

e

5
a

RicardoMones %

Novedades

La marca estd por abrir oficialmente un
nuevo mayorista en la figura de Ecomsa.
Movimiento a resaltar porque CyberPower
no habia tenido un aliado con ese perfil: en-
focado asoluciones, porlo que toca un nivel
mas alto de clientes, dirigido a socios VAR.

Aunado a ello, todos los equipos medianos
y grandes (rackde 1, 1.5,2, 3,5y 6kVA) los
esta actualizando a nuevas versiones con
factor de potencia 1. Lo que significa que el
usuario recibird en kilowatts lo mismo que
se menciona en kVAs. Algo que los expertos
valoran porque la marca ofrece realmente
lo que el cliente estd comprando, a diferen-
ciade la competencia.

En cuanto alalinea bdsica, también la estan
modernizando para inicios de 2019; con
mejores disefios, tiempo de respaldo mayor
y capacidades aumentadas, por ejemplo, el
de 500 VAs,sevaa 550,yelde900vaal
kVA, sinaumentar sus precios. Ahora traen
Green Power, para ahorro de energia, y dos
afos de garantia en la bateria.
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“Ya traemos la linea de tres fases hasta 200
kVAs.Lo quele vaadaroportunidad de com-
petir en mercados mayores, y dar méas herra-
mientas alos asociados que cubren esos nichos
y tenian que vender otras marcas. Los partners
de Ecomsa serdn beneficiados con ello”, men-
cioné el director de CyberPower.

Alapar, el fabricante esté trayendo més equipo
PDU, yaunque son 12 modelos los que integran
el portafolio, dos mayoristas lo estdn deman-
dando y se puede volver un buen nicho de opor-
tunidad. Por otro lado, lalinea de accesorios
del fabricante (supresores, cargadores USB, e
inversores), se ha movido de maneralenta, en
gran medida porque los mayoristas no lo pro-
mueven como deberian, segtiin Mones.

“Por eso, todos los accesorios ofrecen un “ins-
tantrebate” de 35% debajo de su precio para
distribuidor, incluso casi a costo de fabricante,
porque nos interesa que los conozcan, vean sus
caracteristicas y los prueben”, menciono.

Posiciones clave

Ademds del empuje que han dado los nuevos
productos, porque durante todo el afio han trai-
doyvanaseguir trayendo equipos. La gente
regional (ejecutivos residiendo en Guadalajara,
Monterrey y Mérida), ha dado resultados rele-
vantes. El director de la firma reconocid lo im-
portante que fue poner a alguien a atender las
localidades. Y gracias a esos resultados estan
por colocar aotro en la ciudad de Querétaro,
paralaatencién alazona del Bajio, y afinales
de afio posiblemente Hermosillo.
“Sutrabajoradica en atender alos mayoristas
de suregion, pues casi todos tienen sucursales
en esos puntos, y los vendedores estaban lejos
de nuestra marca. Los capacita, les resuelve
dudas o da asesorias, supervisa inventarios,

ofrece soporte;lo que le da mds confianza al
gerente de producto para ofrecer la marca”,
resalté Mones.

Y no menos importante, estos gerentes
atienden alos asociados de cada zona, a los
que tienen proyectos o que ya venden ener-
gia pero no comercializaban CyberPower.
Porque ahora hay un compromiso personal
de parte del fabricante; ademas, los acom-
pafia con sus usuarios para empujar la cre-
dibilidad de la marca.

Beneficios

Unade losresultados que tienen contento al
entrevistado fue larespuesta alainiciativa
que lanzaron parallevarse a 10 asociados
con pareja a esquiar a Keystone, Colorado.
Aunque hace tres afios fue el primer viaje
de estas caracteristicas, este afo fue la se-
gunda ocasién que lo realizaron, y tal fue su
éxito que ya planean el siguiente a Whistler,
Canada.

“Solo dos socios han repetido el viaje. Nos
llevamos alos 10 que mds comprarony que
demuestran més lealtad haciala marca. Y
como s6lo nos llevamos a los canales, para
los vendedores de los mayoristas les damos
incentivos directos en dinero en efectivo por
sus ventas, entre otros”, abundo¢ el directivo.
Finalmente, Mones acepté que les faltan
mds mecanismos para llegar conlos mensa-
jesalos asociados y alaindustria en gene-
ral, por lo que trabajardn enla generacién de
mads contenido y actualizaciones de la marca
engeneral. i€
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Desarrollodores

Especializacion c
diferenciador de

*PARA ATENDEREL INCREMENTO EN
LADEMANDA DEL MERCADO, LA FIRMA
BUSCA COLABORAR CON INTEGRADORES
INTERESADOS EN GENERAR MAYOR
RENTABILIDAD Y COMPLEMENTAR SU
OFERTA

on una década de presencia en el mercado, el
desarrollador se enfoca en la entrega de siste-
mas de gestién 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 implementacién y uso de la
propia plataforma.
Asibusca facilitar tanto la operacién como administra-
cion 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
paraoptimizar las ventas.
Eliseo de Dios, director de mercadotecnia en SICAR,
menciond: “Como parte de nuestro plan de crecimiento
estamos incursionando en otros paises de laregion
como Perd, Estados Unidos y Republica Dominicana.
Esimportante destacar que las soluciones ya cumplen
con el marco regulatorio fiscal mexicano”.
Otro factor competitivo, es larapidez con la que se ge-
nera el timbrado en los comprobantes fiscales digita-
les. A nivel geografico, la firma tiene su corporativo en
el estado de Jalisco, pero sumayor actividad comercial
se concentra en Ciudad de México, también mantiene
presencia en Monterrey.

Puntos clave de SICAR Punto de Venta

e Gestion de inventarioy monedero electronico
*Facturacion electréonica, recargasy pago de servicios

eSincronizaciéon de sucursales, graficas y comparativas
eBuscadorinteligentesy etiquetado de mercancias
*Para abarrotes, farmacias, ferreterias y papelerias

Consultoria y verticalizacién

Parte de su estrategia consiste en ofrecer consultoria
de acuerdo al giro de cada usuario, asi genera practi-
cas de especializacion en diferentes verticales. Esto
se traduce, en un esquema donde la solucién impulsa

onstante es el

.
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el crecimiento de los usuarios y al mismo
tiempo se generan relaciones comerciales
delargo plazo.
La facilidad de uso hace que las capacita-
ciones sean mds sencillas, tanto para em-
presarios como empleados, asi también
se optimizan los tiempos de respuesta en
soporte técnico. Es importante, destacar
que su oferta también contempla equipos
de computo y otros componentes fisicos de
punto de venta.
‘Buscamos tener constante retroalimenta-
cién con los usuarios para mejorar el sis-
tema, ejemplo de esto son las funciones de
monedero electronico y generacién de gra-
ficos. A nivel comercial ofrecemos margenes
quevande 10a25% paralossocios, esto de
acuerdo asuvolumen de venta”, agrego, el
directivo.
Entre sus actividades de generacion de de-
manda, destacan las iniciativas relaciona-
das medios digitales y redes sociales, la idea
es consolidar dicha estrategia con rdpidos
tiempos de respuesta de su centro de con-
tacto. Para posteriormente participar, en di-
ferentes foros de negocio enlas principales
ciudades del pais.
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Los datos son elementales

Los productos de la serie Guardian, basados en décadas
de ingenieria innovadora de Seagate, proporcionan a los
clientes soluciones preparadas para el futuro a fin de
conservar y acceder a sus datos, asi como maximizar su
valor. Esta linea de unidades especificamente disenadas
para ser fiables se basa en la idea de que los datos
estan vivos, inspirandose en los elementos de nuestro

alrededor: la tierra, el mar y el aire.

El producto preciso para cada necesidad
La serie Guardian comprende la linea de unidades para
computacion personal y juegos BarraCuda®, la linea
de unidades NAS y RAID IronWolf" y |a linea de unidades

Je vigilancia SkyHawk™.

La serie Guardian

Barracuda y Barracuda Pro

Versatiles. Unidades de disco duro para
todas sus necesidades de PC que le
brindan la maxima excelencia del sector
en computacion personal.

Fiables, Desde hace mas de 20 afos,
la familia BarraCuda proprociona

un almacenamiento de la mas alta
fiabilidad para &l sector de las unidades
de disco duro

Rapidas. Cambie a BarraCuda Pro para
obtener mas capacidad, velocidades
mas rapidas gracias a sus 7.200 rpm
y una caché de mayor tamario, asi
como una garantia limitada de 5 arios.

FireCuda™

Rapidas. Ahorre tiempo con una unidad
que arranca en cuestion de segundos,
ro de minutos. Hasta cinco veces mas
rapida que las unidades de disco duro
estdndar para aumentar la productividad

y las velocidades de carga de los jusges.

Grandes. Con hasta 2 TB de
almacenamiento, FireCuda permite
almacenar 80 juegos de 25 GB. Esta
unidad hace que eliminar juegos

y archivos para obtener espacio en
disco sea una cosa del pasado

Resistentes. La garantia limitada de
5 afos de FireCuda es la mejor de las
garantias de unidades de disco duro.

IronWolf y IronWolf Pro

Sdlidas. Rendimiento ininterrumpido con
tecnologia multiusuario para conseguir
mayares cargas de trabajo del usuario.
Son las primeras unidades creadas para
NAS que estan eguipadas con sensores
de vibracion giratoria (RV)." lronWoif
ofrece los servicios Rescue como
opcién, pero en lranWolf Pro ya vienen
de serie para darle tranquilidad durante
muchos anaos.:

Preparadas. AgileArray™ proporciona
equilibrio a la unidad, optimizacion RAID
y gestién de la energia avanzada
Escalables. Hasta 12 TB significa

le para

que hay una solucion esc
cualquier caso de uso de NAS

(€BIQIMAY =i

Inteligencia. Firmware ImagePerfect™
para una transmision de video fluida
en cargas de trabajo optimizadas para
vigilancia ininterrumpida gue admite
un maximo de 64 camaras HD.

Proteccion. Indice de carga de trabajo
de 180 TB/afo (3 veces el indice de
carga de trabajo de las unidades de
sobremesa) que ofrece un rendimiento
fiable de escritura intensiva.

Seguridad. Proteja sus datos de
lo inesperado con un plan opcional
de recuperacion de datos Resc
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CONNUEVOS PRODUCTOS Y PROYECTOS, EL FABRICANTE BUSCA
CONTINUAR IMPULSANDO SU CRECIMIENTO DE DOS DIGITOS AMODO
CONSTANTE. AQUI ADELANTE, DETALLAMOS ALGUNOS DE LOS PROYECTOS
MAS IMPORTANTES DE LA MARCA QUE FORMAN PARTE DE SU ESTRATEGIA
DE CRECIMIENTO Y APOYO PARA EL CANAL.

omo principal objetivo de la marca, Desireé

Ortiz, directora general de Logitech en el pais,

destaco: “en México queremos seguir creciendo

conuna estrategia de venta que refleje nuestro
liderazgo anivel mundial. En cuanto a segmento de mer-
cado, nuestra prioridad uno, actualmente es videocola-
boraciény en segundo lugar gaming, continuado con
el drea de musica”. Recordemos que Logitech es una
marca con productos dedicados a diferentes segmentos.
Especificamente el portafolio se divide en cuatro dreas
que adecir deladirectora, cada unade ellas crece adoble
digito, gracias ala gran demanda existente en el merca-
do mexicano, por lo que ven en él un mercado sano que
representa uno de los paises con mejor desempefio de la
region parala compaifiia.

DE ACUERDO CON LA DIRECTORA DE LOGITECH, LA
COMPANIA SE DISTINGUE POR SU NIVEL DE INNOVA-
CION TECNOLOGICO, LA CUAL ESTA DESARROLLAN-
DO PRODUCTOS CONSTANTEMENTE PARA OFRECER
A LOS USUARIOS NUEVAS TECNOLOGIAS. ASEGURO
QUE UNA GRAN INVERSION DE LA EMPRESA ES EN SU
CANAL, PARA IMPULSARLOS Y CON ELLO LLEGAR AL
MERCADO.

Los cuatro segmentos de Logitech
-Videocolaboracién: Esta es el dreaala que més esta
apostando para continuar creciendo en el mercado. Lo
que busca la compafiia con este portafolio es desarrollar
un mercado dirigido al usuario final y por otro lado llegar
conlosdistribuidores a proyectos de la pequefia, media-
nay gran empresa, tal como lo sefial6 Guillermo Nava,
gerente del drea de Videoconferencia.

En este segmento, trabajan con un programa de canal
especial el: Videocolaboracion de Logitech,para traba-
jarindependiente al resto de las lineas de negocio. En él
dividen alossocios en tres niveles:

7

-Autorizado: al cual todos pueden tener acceso, sélo
deben de tomar un webinar.

-Silver: es un nivel de canal que tiene ya un compro-
miso comercial de modo trimestral de 5 mil délares
y debe contar con un equipo demo.

-Gold: es un canal de compras trimestrales de 10 mil
dolares, que ademas debe de tener un kit de demo
completo.

Obviamente los niveles de descuento se van incre-
mentando segin el nivel al que pertenezcan, asi
como la asignacion de leads comienza a darse desde
el segundo nivel. Aunado a ello, otros beneficios del
programa es lainformacion de los productos que se
les ofrece, asi como las herramientas de marketing
disponibles para ellos.

“En esta drearompimos el modelo de negocio tradi-
cional, aligual que todos los paradigmas. Ya que per-
mitimos al usuario usar videoconferencia, no como
antes que se requerian equipos muy costosos, sino
que les dimos a todos la posibilidad de usar un siste-
ma de videoconferencia, facil de usar”, explicé Nava.
La propuesta de esta unidad incluye: los equipos de
audio, la cdmaraylos altavoces de diferentes tama-
fos. Algunos nuevos productos son por ejemplo su
linea Rally; “es unalinea premium con una camara
PTZ dedicada a espacios medianos y grandes, con
equipos 4K conunzoom 6ptico de 15x. Ademads tiene
tecnologia Sense Right que identifica cuantas perso-
nas estan en foco; y Light Kight que sirve para que
las cdmaras se ajusten al nivel de luminosidad de los
espacios, dandole mayor nitidez, y mejor balanceo
de blancos. Con estas tltimas tecnologias se estardn
presentando mds productos.

Asimismo, la marca tiene un programa el LCP
(Logitech Colaboration Program), donde se incluyen
sus socios tecnolégicos con los que se estdn 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.

www.esemanal.mx
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Gaming: Es otrade las dreas en la que la compafia
busca poner foco, para que el mercado conozca sus
productos méas novedosos.

“Continuaremos apalancando nuestro crecimiento
conlas comunidades de gaming, a través de nuestras
distintas estrategias”, recalco Desireé Ortiz, sobre su
principal objetivo para este portafolio. “Nuestra es-
trategia en gaming es traer productos inaldmbricos
y tener baterias innovadoras. Tenemos dispositivos
inalambricos como nuestro mouse que es el mas ra-
pido del mundo, de 250 horas continuas de juego, y
un mousepad que se comunica con el ratén para que
se vaya cargando y nunca se pierda una partida por
quedarse sin bateria. También aprovechamos la tec-
nologia RGB. Ademds tenemos audio para gaming con
tecnologia LySync que se sincroniza con el resto de los
dispositivos” ahondé.

Enestadreala compafiarobustecié su oferta gracias a
laadquisicion 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”. Tambiénresalté lacomprade Jaybird que
son auriculares més enfocados para corredores.

Por su parte, Rosario Ruiz, gerente de mercadeo, ex-
plicé que en esta drea realizan torneos como el G Cha-
llenge con la meta de llegar y estar presentes en la
mente de mas usuarios. Este torneo se realiza a nivel
mundial y alos ganadores se les da diferentes premios
enefectivoy gadgets.

Sobrelos socios que trabajan con este portafolio
de la empresa, Blanca Ortiz, gerente de canal,
reveld que ya tienen alrededor de 100 socios
especializados en gaming a nivel nacional.

Entanto, Oscar Franco, gerente parael canal de
retail, afladié que en México éste es un segmen-
to que crece rapido, aseguro que esto se debe a
que tienen un producto dedicado a cada uno de
los segmentos: de entrada, medio y profesional,
no obstante, Ortiz acotd: “en México tenemos un
mercado muy avanzado y sigue la tendencia de
comprar productos de rango medioy alto”.

“MEXICO ES UNA ECONOMIA MUY ESTABLE
EN COMPARACION DE OTROS PAISES DE LA
REGION. TODO LO CONTRARIO DE LO QUE SE
ESPERABA, HEMOS VISTO EL NEGOCIO FLO-
RECER. HAY QUE SONAR EN GRANDE PORQUE
CUANDO SE SUENA EN GRANDE SE LOGRAN
MAS COSAS. EL EQUIPO DE MEXICO HA DADO
UN VIRO A ESTE MERCADO, TERMINAMOS
ESTE ANO FISCAL CON UN CRECIMIENTO RE-
CORD TANTO UNIDADES COMO EN DOLARES,
Y TAMBIEN TENEMOS LA PROYECCION DE CE-
RRAR ESTA NUEVO ANO FISCAL CON UNA REN-
TABILIDAD IMPORTANTE”: DESIREE ORTIZ.

Musica: En esta drea donde ya esté bastante
posicionadala marca, una de las novedades es
que se esta incorporando una linea de hogarin-
teligente. “Es una tendencia en la que no nos
queremos quedar atrds y los nuevos productos
yavienen con esta tecnologia. Aqui se esté lan-
zando productos como el Megaboom 3, el UE
Boom 3, que hablan con todo el mundo incluso
conAlexa”, asilo explicé ladirectora general.

Ademads subrayaron que otra de las cualidades
mas destacables es que los productos tienen co-
lores y disefios mas atractivos que otras marcas.
Creatividad y productividad: Esta esla cuarta
areadelamarca,donde se agrupan todo el resto
de accesorios como lo son: teclados, mouses,
entre otros. “En esta drea nuestra principal meta
es continuar educando alos usuarios sobre tec-
nologias inaldmbricas, laidea es que yadenel
brinco a estamodalidad y en vez de comprar un

8
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producto con cable cambien a algo inalambrico, obviamente
esto acompafiado con nuestras nuevas tecnologias como
Flow y el foco de multidispositivos”.

Uno de los nuevos productos para esta area es su nuevo
mouse vertical MX Vertical, que estd dedicado a corregir
problemas de postura, gracias a que esta ergonémicamente
disefiado. Este producto estard disponible desde el mes de
octubre.

Ademas, de que se estd integrando a los dispositivos con
tecnologia 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 lamano del canal

Como sabemos, a cargo de larelacién con canales se encuen-
tra Blanca Ortiz, quien yalleva 10 afios colaborando con la
compafiiay a quien los distribuidores pueden contactar para
hacer negocios con Logitech.

La gerente de esta drea detalld que la estrategia para forta-
lecer surelacion con los socios es ir de la mano siempre con
sus distribuidores y siempre respetandolos. “Lo que hace-
mos es buscar e identificar alos canales que se especializan
en cada area, por ejemplo, quién vende videocolaboracién
para poder hacer un acercamiento con ellos e incluirlos al
programa, los entrenamos y los acompafiamos en su desa-
rrollo, siempre respetando sus negocios, nos acercamosy
hablamos conellos cara a cara, los ayudamos a identificar su
mercado objetivo, los impulsamos para que se especialicen

20

y cumplan sus propias metas. Lo anterior, lo ha-
cemos con nuestro equipo habilitado en toda la
Republica Mexicana”.

Aunado a lo anterior, para trabajar con sus so-
cios actualmente la marcarelanzo su programa
de lealtad Logitech Partner Club, con el objetivo
de “identificar a nuestros clientes a nivel nacio-
naly desarrollarlos ain més, los consentimos
para crear unacercamiento”. El programa inclu-
ye promociones que pueden obtener los canales
de distribucion gracias a laacumulacion de pun-
tos, donde participan todas las dreas de negocio
de lamarcaaexcepciéon de videocolaboracidn,
ya que como lo mencionamos anteriormente,
esta drea cuenta con su programa propio.
Aestainiciativa ya se han sumado mas de 1000
canales distribuidores. Quienes, de acuerdo con
Blanca Ortiz, son socios dvidos de nuevos entre-
namientos alos que estan capacitando constan-
temente y proveyendo informacion 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
posiciond principalmente durante el regreso a
clases, el MX Sound 2.0 Bluetooth con un con-
cepto estilizado, o los altavoces Logitech Z207.
Sobre surelacién conlos mayoristas, Lamarca
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-
colaboracion tan sélo estdn autorizados: Ingram
Micro, CVA, Neocenter e Intcomex, que también
trabajan con el resto del portafolio.

Como sabemos la marca también esta dispo-
nible en retail, en este tenor, Oscar Franco co-
mento que ya trabajan con el 98% del todos los
retailers en el pais, incluso adelanté que estan
por anunciar una nuevarelacion. Por su parte
Desireé Ortiz, acoté que en México: “es un caso
atipico, porque contrario a otras regiones, ve-
mos que porcentualmente retail y canal estdn a
lamitad. Esto habla del trabajo que esta hacien-
donuestro equipo en cada una de sus areas”. i€
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PCH cCon un

proyectopara
convertirseen

mayorista devalor

-Nuevos proyectos y nuevas
marcas en su portafolio.
-Presentan el programa PCH
Premier.

urante la convencion que la comparfia rea-
liza afio tras afio, Edgar Vargas, director
general de PCH, detalld las estrategias que

estan aplicando para continuar su posi-

cionamiento en el mercado.

Mas capacidad

Una de las principales, es la inversién que se realiz6
para duplicar su capacidad de espacio en almace-
nes. “No estamos creciendo en nuevos estados, sélo
tenemos un nuevos espacios en Tijuana; en Guada-
lajara compramos un nuevo edificio para comenzar
operaciones en octubre desde ahi, 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
delabase instalada en metros cuadrados, para au-
mentar nuestra capacidad de inventarios. Con ello
ser un mejor proveedor logistico paralas marcasy
poder satisfacer las necesidades de los clientes. Esto
lo hicimos porque ya teniamos saturado el espacio
en Guadalajaray Ciudad de México, asi que era poco
lo que llegaba del norte y sur, ahora podemos tener

22
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mejo abasto en estas regiones”, explicé el directivo sobre la
razén de este proyecto.

Crecimiento del portafolio

Otro plan de PCH es impulsar su portafolio de [oT, sobre el
cual reconocié que en el pais no ha sido tan demandado como
lo habian proyectado. No obstante, confié que los consumi-
dores demandaran cada vez mds estas soluciones conectadas,
sobre todo para automatizar los hogares.

Sobre su portafolio, Vargas detallé que actualmente se com-
pone de mds de 80 marcas. Durante lo que va del afio han
sumado 12. Asimismo buscardn mds alianzas, principalmente
pararobustecer el drea de infraestructura, software, cloud,
virtualizacién y seguridad. “Buscamos que para 2019 repre-
sentemos alrededor de 100 marcas”, indicé.

Lo que buscael directivo al traer nuevas marcas, es comenzar
afortalecery preparar el camino que dé pie a sunuevo pro-
yecto de convertirse en un mayorista de valor. “Creemos que
las marcas de volumen que representamos son las ideales,
perolonuevoird conintencion de transitar al tema de valor”.
Norton, Symantec, VMWare, Microsoft Azure, Adobe, Panduit,
Eaton, son algunas de las compafiias que el mayorista buscara
incluir en su propuesta.

El proyecto de abrazar valor

“Elmayoreo de volumen crece satisfactoriamente, ahi no hay
mucho hilo negro para satisfacer las necesidades del cliente,
s6lo hace falta cubrir tres puntos bésicos: la disponibilidad,
precioy logistica, eso yalo hacemos bien. Eso me dala pauta
para poder migrar a valor; dentro del grupo ya estd muy ma-
duronuestro ERP, que es otra empresa que tenemos y estamos
por migrar a PCHy ano més de dos aflos trabajaremos la co-
mercializacién y sembraremos nuestro sistema con nuestros
distribuidores. Por ello, quiero ir preparando la estructura del
canal para que cuando lleguemos hagamos sinergia”, detall6
sobre sumotivacién para poder abordar soluciones de valor.
Dirigirse hacia el negocio de valor, le llevard a PCH, tal como
lo estimé Vargas, cuatro afos, durante este tiempo trabajardn
sentando los bases, entrenando equipo, anadiendo marcas,
robusteciendo su plataforma B2B con nuevas actualizacio-
nes. Uno de los principales objetivos que busca alcanzar la
compainia es que los clientes puedan hacer mds rédpidosy
dindmicos para tener mejor captacion de clientes. Afiadio que
desarrollaran una plataforma de nube y licenciamiento don-
de los clientes podran comprar “estilo tiempo aire” para sus
clientes con contratos a distintos plazos, autoadministrable.
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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 sefialé que buscaran mds
recursos humanos y fortalecerdn la oferta
con mads beneficios de financiamiento para
que puedan comenzar con este modelo de
negocio.

Sobre sus canales, ahondé que muchos de
ellos ya trabajan estas soluciones con otras
compaiiias, porlo que ellos llegardn a com-
plementar su oferta. “No todos los mayo-
ristas estan haciendo acompanamientos
puntuales hastallegar al cliente y esos son
los diferenciadores que tendremos, y que
de hecho ya tenemos”, subrayé Vargas.
Menciond que este proyecto se acompana-
rd de aulas digitales para que sus clientes
puedan actualizarse y capacitarse en las
nuevas marcas.

Paratrabajar con los canales en estos nue-
vos proyectos de valor, Vargas explicé que
segmentardn a sus socios para identificar
aaquellos quienes ya tienen experiencia
eneltema,y conelloasignardn personal
interno como ingenieros de preventa, con
el objetivo de que sullegada al mercado sea
mas dindmico.

El mayorista trabaja actualmente con un
aproximado de 13 mil canales, de ellos, 8
mil sonsocios frecuentes de negocio. De
ellos confia que con su nuevo proyecto po-
dran tener constancia en mas del 80% de su
base de canales que trabajen su propuesta
de valor.

Otros proyectos

Sobre su proyecto de financiamiento, el di-
rectivo ahondé que buscardn extender los
créditos de 30,90 0 120 dias y proteger los
tipos de cambio, asi 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

www.esemanal.mx



Viayoristas

de seleccién de los asistentes de su convencion, asi como
incrementar los beneficios y recompensas que otorgan en
este sentido. La dindmica del programa serd a través de la
acumulacién puntos para hacerse merecedores alos premios

que seran desde productos hasta viajes al extranjero.
Edgar Vargas adelantd que en préximas ediciones de su even-
to anual de canales, posiblemente estara abierta a todos los
que quieran asistir, asi que algunos estaran patrocinadosy

otros podrdn financiar sus propios gastos.
Sobre su plataforma de comercio electrénico, agregoé 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
eltrabajo de sus socios, “ahiles recomenda-
'\ mos producto y los orientamos en el tema
del precio”, abundé.

<V Lasmarcas presentes enla Convencién
PCH
Elnumero de patrocinadores en esta ocasion
fue de 40; algunos ellos fueron:
-AMD: present6 todas sus lineas de pro-
ducto. De acuerdo con José Angel Morales,
director de canal de esta marca, su objetivo principal fue man-
tener cercania con los socios y continuar informando sobre
los nuevos productos. Ademds destacé que buscan mostrarles
todas las herramientas que pueden tener al trabajar con ellos.
Aseguré 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, asi como sumonitor de 27 pulgadas
_ contodala conectividad sin marco. “Somos la tini-
® camarcaconinventario desde 15.6 hasta 27
pulgadas”, resalté Carlos Avila, gerente de
canal, como uno de los principales diferen-
ciadores de lamarcay recordé sobre sus
~ monitores Philip para llegar a proyectos
== desefalizaciondigital conlos quebuscan
llegar principalmente en corporativoy go-
bierno. Afiadi6 que quieren que los canales
sepan que son expertos en la fabricacién de
monitores, con diseflos muy atractivos a precios
accesibles.
-ISB Sola Basic: Lucy Garcia, representan-
te de la compaiiia, remarco como ventaja de sus productos su
capacidad logistica, gracias asus dos plantasy 10 centros de

gel Morales

distribucion en todo el
pais. “Somos lideres _ ¥
en iluminacién y -
LED,

mos nobreaks
y reguladores |
con capacida-
des de hasta
30KVA con su
linea Xellence, asi

fabrica-

cubrimos cada vez
mas industrias con
estos productos”.

Paralos socios destacé que siempre tie-
nen promociones constantesy al estar muy
cercaabaten costos de logistica, conlo que
ellos pueden ganar mas.

-Kaspersky: Paris Valladres, director ge-
neral de lamarca en México, explic6 que
con su presencia buscaban compartir la
informacién de todo el trabajo que hacen
parala proteccién de los ambientes tecno-
l6gicos. “Queremos que sepan c6mo estan
atacando los cibercriminales, cudles son
los vectores de inseguridad de sus clien-
tesy luego asesorarlos para evitar estos
ataques, para que ayuden a sus clientes a
que tomen acciones antes

de seratacados”.
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.
Invité alos socios y alos clientes a estar
informdndonos sobre los nuevos ataques.
-Kingston: “Para nosotros es muy ttil te-

ner cercania con nuestros clientes, quie-
nes nos han ayudado a permear y llevar

KASPER| Ky
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nuestros productos al mercado”,
acentuo Cristina Carbajal, ge-
rente de canal. La compafiia
presentd sunuevalineade
tarjetas de estado sélido,
de SDy Micro SD Canvas.
“‘PCH es muy estratégi-
co porque maneja todas
nuestras lineas de negocio,
hasta las de alto desempeifo
y sus socios conocen mucho de
tecnologia parallevar al mer-
cado estos productos. Con ellos
llevamos un muy buen afio de venta” acoté Carbajal.
-Linksys: Durante la convencién 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
i

——————

el ecosistema o bien hacerlo
diferente por segmento”, ex-
plico Efrén Olguin, gerente
de canal. Afiadi6 que para
sus socios es una oportuni-
dad clara de hacer negocio ya
que en comparacion de otras
marcas estd disponible para todo
su ecosistema de canal sin im-
portar el nivel.
Sobre surelacién con PCH, destacé que principalmente
aellosles 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
permitendar Internety hots-
pots para pequeflas y me-

A , .

X : , dianas empresas, para co-
s 4 7 nectar desde 10 dispositi-
2 Ay vos hasta 5 mil, ademds de

'g toda nuestra familia PoE y
‘ switches Jetstream. Lo que
estamos haciendo es cambiar
el esquema, queremos que vean

Erick Velasco que no sélo podemos llegar

a casa, sino también a corporativos
generando mds rentabilidad a
los canales”. También resalto
su programa de descuento, o
de adquisicién de producto

demo. Revel6 que con el ma-
yorista unade las principales
demandas se encuentra en su
portafolio de routers.
-Vorago: “Queremos que los cana-
les de PCH vean nuestros nuevos

productos y nuestra linea de ga- Rodrigo Vargas

ming que crece mucho. Al mismo

tiempo queremos invitarlos a que se sumen a
nuestros distribuidores autorizados, con lo
que obtienen mas beneficios”, indicé Rodrigo
Vargas, director general. Explicé que en térmi-
nos comerciales los canales tienen ventajas al
trabajar con una marca de calidad a un costo
accesible. ¢

La premiacién de los mejores socios
Durante el evento las marcas también
reconocieron asus mejores socios, los
premiados fueron 13 canales:

-Uriel Veldzquez Rivera—Premiado por
Adata, marcaque ademdsdelreco-
nocimiento obsequid un auto.

-Emilio Barillas Fuentes-AOC

-Grupo Decme-Asus OEM

-More Memory-Black PCS

-PC Online-Dell

-Cyberpuerta-HP

-TC Memory-Kingston
-APIGlobal-Linksys

-Simicom Telemarketing-Logitech
-Macro Maytech-Qian

-Compumex Digital-Seagate

-PC Digital-TP Link

-Dicotech Mayoristas de Tecnologia:
Vorago
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Proouctos

Major Il Bluetooth de Marshall
Headphones

Audifonos con nuevos confroladores y mejoras en el sonido. Ofrecen mds de 30 horas confinuas
de muUsica de manera inaldmbrica con una sola carga de la bateria.

Descripcion

Revestidos con una cubierta de vinil, la diadema ofrece ajuste ergondmico al igual que las
almohadillas. Integran cables en bucle mds gruesos con amortiguadores de goma reforzados.
Caracteristicas

--Controladores dindmicos de 40 mm

--Permiten responder, rechazar o terminar una llamada

--Botdn 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 versién con cable estdndar

contactame@esemanal.mx

. CMP20yCMP-30de Citizen

Impresoras portdtiles para recibos y etiquetas de un ancho de 2 y 3 pulgadas. Ofrecen
opciones de impresion movil gracias a su conectividad Bluetooth y Wi-Fi, ademds de una
?i i’ impresion facil y rdpida con recarga de papel por caida, indicadores de final del papel, y

rutas de alimentacién para evitar el riesgo de atascos.

Descripcion

Construccion resistente, supera IP42 y caidas
desde 1,2 metros. Integra barra cortadora
para guillofinar el papel a la longitud

! < ) necesaria. I HY
& = Caracteristicas i I
| ‘l d --Rollo de soporte de impresién de 2y 3 ',1 .
A"\ ¥ pulgadas I ’l
'\ J --Pilas de ion de litio ¥ |'
A A s --Bluetooth 4.2 de bajo consumo i
AV I = —LAN inaldmbrica de 2,4 y 5,0 GHz al 1
P ; Disponibilidad A
k. Azerty, BlueStar, CT Internacional y 1% "{
i Shopping X TI. in
Y imartinez@citizen-systems.com ! 5.1
. _ \

) Y /LY



Escaner S2040de Alaris

Equipo de escritorio para necesidades de captura distribuida de informacién (sucursales,
ventanilla Unica, frontdesk). Lleva los datos rdpidamente a los procesos empresariales.
Descripcion

Incluye funcionalidades como tecnologia de alimentacién activa, perfect page para imdgenes
de calidad, procesamiento inteligente de errores, lectura de cddigos de barras, interfaz intuitiva
y configuraciones predefinidas para una operacién sencilla.

Caracteristicas

--40 pdginas por minuto

--5,000 pdginas volumen diario

--Conectividad USB 3.1

--Display a color

--Cama plana A4/legal, para pasaporte

Disponibilidad

Distribuidores autorizados.

ventasdi@kodakalaris.com




Qobricantes

higeo Suzuki, presidente de la compafiia para Amé-
ricaLatina, agradecié anombre de Panasonic por
la confianza que el pais ha depositado en sus pro-
ductosy tecnologia. Lo anterior en el marco de sus
actividades de celebracion que se realizaron en las inme-
diaciones del WTC de la Ciudad de México.
El presidente, record6 que continuardn impulsando sus
negocios en el pais, ya que junto con Brasil, son los mas
importantes de laregion.
Por su parte, Yoshihiro Kanamaru, presidente de Panaso-
nic en México, explicé que estaempresa que nacié en Osa-
ka, Japon, conla oferta de unsocket doble, desarrollando
alolargo del tiempo una amplia oferta de productos elec-
tronicos, hasta que lograron consolidarse como una de
las empresas tecnolégicas mds grandes a nivel mundial.
En México, comenzaron su operacion desde su planta de
97 mil metros cuadrados, situada en Ixtapaluca, Estado
de México. Por su parte, Edmundo Sanchez, director de
la planta, detall6 que desde esta localidad se contindan
fabricando, hasta el dia de hoy, equipos de audioy TV, bajo
todos los estandares de calidad, exportando asia todo el
continente.
Lamarcarecalcé que a futuro continuaran innovando con
una vision clara para posicionarse durante los siguientes
100 afios en el mercado global. Las dreas de innovacién
enlas que dirigirdn sus esfuerzos son: soluciones para au-
tomoviles, soluciones conectadas, soluciones ecolégicas
y dispositivos para hogar. Todo bajo una consigna: “Un

30

Panasonic 100 anosde

existenciay 40 de presencia
en México

LA EMPRESA INICIO ACTIVIDADES EN EL PAISEN 1978,
OPERANDO BAJO EL NOMBRE DE MATSUSHITA ELECTRIC,
QUE LUEGO CAMBIARIA AL CONOCIDO PANASONIC, DESDE
ENTONCES, LA MARCA HA CRECIDO EN EL MERCADO
POSICIONANDO SUS DIFERENTES LINEAS DE PRODUCTO A
TRAVES DE SU RED DE DISTRIBUIDORES.

mejor vida, un mejor mundo”.

De modo detallado, para consumo buscan el impulso del IoT
dotando de conexion a todos los dispositivos para hogar.
Sobre su oferta B2B, buscardan impulsar soluciones en ma-
nufactura consoluciones de ingenieria eléctrica, equipos de
soldadura, marcadores ldser y componentes electrénicos.
También con un portafolio pararetail con equipos kioskos,
refrigeradores, aire acondicionado comercial, asi como
pizarrones digitales.

Paraoficinas y fabricas: equipos de telecomunicaciones,
seguridad, cémputo Toughbooks y sistemas fotovoltaicos.
Enelcasodelastelevisorasy eventos, consu propuestade
camaras profesionales, proyeccién de altaluminosidad y
pantallas profesionales.

También buscan fortalecer los servicios que ofrecen con sus
350 centros de servicio en todo el pais, cubriendo todo el
ciclo que incluye: garantia y servicios, pruebas, instalacion,
construccion, integracion, disefio, definicién y planeacion.
Durante su evento de celebracion, la compafiia monté una
sala de exhibicién que comenzé con unaremembranza his-
térica de los productos que se han fabricado alo largo del
tiempo, para continuar mostrando sus soluciones actuales
para el mercado de: telecomunicaciones, retail, hogar, vi-
deoproyeccién, soluciones para el negocio y laindustria,
equipos pararadio, television y una zona del futuro donde
mostré sus desarrollos mds innovadores para crear ciuda-
des con alto nivel de eficiencia eléctrica asi como para el
desarrollo de autos inteligentes.

www.esemanal.mx
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Tienda Online

Estamos encantados de presentarles nuestra tienda online en la cual podran
encontrar una gran variedad de productos al mejor precio, con excelentes descuentos, de forma 100%
segura.

Desde nuestro portal podran realizar compras de manera mas eficaz desde la comodidad de su hogaru
oficina.

Les recomendamos estar atentos a nuestras promociones las cuales estaremos enviando via e-mail.

No pierdas la oportunidad de visitarnos en:

www.tiendatopdata.com.mx

Lago Ginebra#96, Col. Pensil Sur,
Del. Miguel Hidalgo, C.P. 11490 México D,F. EI @ @) 5533060227
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DISTRIBUIDOR AUTORIZADO

Discover the Edge.

Smart Solutions. Real Business.

Our Expertise: iSiguenos!
Rittal offers modular and scalable Data Center solutions, including
engineering, production, project management and services - all
that from a single rack to a complete virtual Cloud Data Center.

Your Benefit:

Rittal offers highest availability, top quality to international
standars and a worldwide production- and logistics network to its
national and global customers.
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