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n esta época de Transformacion Digital también en eSemanal estamos innovando
nuestros productos y servicios, es por ello que enriquecimos nuestra oferta comercializando
“Estrategias de Inbound Marketing”, en conjunto con unaagencia especializada en
marketing digital.
ElInbound Marketing es una metodologia probada para atracciéon de clientes a través de diferentes
herramientas digitales (Pagina Web, formularios, redes sociales, email marketing, Adwords, entre otros)
y generacion de contenido SEO (Search Engine Optimization, por sus siglas eninglés), orientado ala
generacion de leads calificados, conlo cual se logra unaumento en las ventas.
De estamanera, reiteramos nuestro compromiso con nuestros clientes de la industria para ofrecerles
soluciones que les ayuden a afrontar sus desafios y a conseguir sus objetivos.
Anuestros lectores, nuevamente les reitero nuestro compromiso de informar veraz y oportunamente
sobre el acontecer de laindustria de Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones, que considero
debe ser protagonista y abanderar la promocion del desarrollo de lasociedad a través de lainnovacion

tecnoldgica, para ser mas competitiva.

iGracias a todos quienes nos hanacompanado alolargo de estos primeros 27 afios
de existencia! jSeguiremos trabajando en pro del canal!
€8 y p

Javier Rojas
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El valor dela

industriaTIC
en México

esde principios de este afio he tenido la oportunidad de conversar
conalgunos directores de fabricantes, mayoristas y canales de
distribucion, sobrelasituacién econdmicaactual; y he de decir con
gusto que lamayoria ya se habian preparado para estos tiempos
deinestabilidad econémicay tomado las medidas necesarias para no resentir

tanto los efectos.

Enelpasado SICAD (Sistema de Informacién Continua parala Alta Direccion)

de Select, Ricardo Zermefio, director de la compaiiia, indicé que estamos vi-

Alvaro Barriga

viendo una desaceleracion econémica mundial, una guerra comercial e infor-
matica entre Estados Unidos y China. En el caso de México, lainexperiencia de los nuevos funcionarios y las
medidas de austeridad anunciadas por el presidente Andrés Manuel Lépez Obrador.
Porsuparte, IDC sefiala que en el caso del gobierno existen nuevas oportunidades, por ejemplo: la descen-
tralizacion de las secretarias de estado que traeréd desafios de comunicaciones, necesidad de la colaboraciéon
remota; es decir, posibilidades de ofrecer servicios de TI. La firma pronostica que las TIC crecera hacia finales
deafo 2.13%, mientras que laeconomialo hardentre 1.7%y 1.9%.La consultora, deja en claro que el sector
privado no puede operar sin tecnologia y el gobierno apunta a su uso para asegurar la eficiencia operacional
delas dependencias publicas.
Enestaediciéndel 27 aniversario de eSemanal, el equipo editorial se dio ala tarea de entrevistar a directo-
res de amplia experiencia de mayoristas, fabricantes y canales de distribucion, quienes hoy mds que nunca
hablaron de laimportancia que juega cada uno delosroles de la cadenade valor.
Sibien estamos viviendo una época de pocas ventas, lo cierto es que hay multiples oportunidades en nuevas
areas como servicios administrados y comercio electrénico, por mencionar algunos. Ademds, cada uno de los
mayoristas haampliado su abanico de oportunidades con nuevos servicios, dreas de desarrollo empresarial,
mejores opciones de financiamiento, y un sinfin de posibilidades para que el canal se acerque a conocer qué
mas puede agregar asu oferta.
Hoy México tiene una de las industrias de TIC més sélidas y experimentadas en el mundo, y nuestra sociedad
requiere tener mayor competitividad y mejores servicios como educacion, salud, transporte, etcétera, y la
tecnologia es indispensable, de ahilaimportanciay el valor del canal de distribucion, que esla figuraideal
parapromover laadopcion tecnoldgicay lainnovacion para el desarrollo del pais.

iGracias por ser parte de esta celebracion de eSemanal! £
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LIDERES DE LA INDUSTRIA TIC

ANTE LOS DESAFIOS QUE ENFRENTA LA
INDUSTRIATIC, ALGUNOS DE LOS LIDERES DE
FABRICANTESY MAYORISTAS, COMPARTEN
SUSESTRATEGIASY BRINDAN ALGUNOS
CONSEJOS PARAQUE ELCANAL OBTENGA
MEJORES RESULTADOS EN SUS NEGOCIOS.

ACER

Laestrategia de esta marca se centraentres pilares: ser lideren gaming, incrementar el negocioen
distribucién e incrementar la oferta de producto comercialy monitores. “Necesitamos empezar a
competircon configuraciones estratégicas que nos diferencien”, senalé ladirectora, quien agregé que
sus productos tienentecnologiasy patentes exclusivas para lograrlo, asi que su estrategia se enfocara
alatecnologiaynoacompetirpor precio.

Dentro de su oferta se encuentran: para consumo, la familia Aspire; y paragaming la linea Predator.
“Somos el primer fabricante en contar con Core i9 de Intelen gaming,y estamos a punto de lanzarun
producto estrella de experiencia llamado Thronos™.

Asus socios recomendo: “Flexibilidad en el mix de marcasy producto. Observamos que hay canales

que juegan mucho con ciertas marcas en proporciones muy grandes, sin embargo, al tenertodo el

esfuerzodestinadoen1o2jugadores seven obligados a depender de ellas. Sidanaoportunidad a otros
jugadores, sunegocioalversediversificado ganarentabilidad”.

Destacé laimportancia deluso de los datos paratomar mejores decisiones, asicomo la inversién en
equipo capacitado para eldesarrollo de sus plataformas web. “El tener contenidos actualizadosy
espaciosamigables paradesarrollo de videos explicativos,imagenes con estilode viday que las marcas

podamos destacar nuestros mejores diferenciadores dentro de su sitio”, aconsejo.

Aimee.Salazar@acer.com
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-LIDERES DE LAINDUSTRIATIC-

AOC

“Posicionarnuestros nuevos productos siempre es un desafio para la marca. Es muy importante saber la
aceptacion de los nuevos monitores y obtenerunaretroalimentacion delconsumidor; porque AOC ha sido
reconociday aceptada en México por manejar productos eficientesy de calidad”, comenté.
Lafirmacuentacon estrategias paraincrementar su participacion en elretail, enfocadas en el ‘marketing
digital’y las experiencias en las convencionesy exposiciones de la industria. Estan seguros que eso lesva a
ayudarapromover las novedadesy a obtener clientes potenciales, siempre otorgando elapoyoy beneficios
de sus productosalcanal.

“Nuestro principal diferenciadores la calidad de nuestros productos y el costo accesible. Conocemos el
mercado mexicanoy seguimos manteniendo lineas que cumplen con las necesidades y funciones que ellos
requieren;caracteristicas Ginicas en eltipo de panel, tamanoy costo”: concluyé Custodio.
mauro.custodio@aoc.com

LED.

mauro.custodio@aoc.com

ASPEL

Lacompaniahatrabajadoen los ultimos afios en evolucionar sumodelo de negocioy actualmente mas de la mitad
de susingresos provienen porun modelo de Software as a service (Saas). Estan conscientes de que siempre deben
conseguirmasclientes (por las altas tasas de mortandad de las PyME); sin embargo, el directivo indicé que ya
tienengarantizada una permanenciayuncrecimiento en el mercado. “Hoy puedo decir que de cada 10 clientes,
ocho prefieren un modelo Saas, porque en lugar de hacerunainversién de miles de pesos, prefieren pagar de
manera mensual”,anadié que esto lo han trabajado con el canal desde hace 10 afos, lo han entendidoy ahora
sabenquetieneningresos recurrentes.

“Somos lamarca lider en software administrativo, el modelo Saas es un diferenciador de nuestra oferta, tenemos
sistemas administrativos desde 100 pesos mensuales, por lo que la barrera de inversiéninicial, desaparecio
enautomatico.Alcanalse le daunacomisiénrecurrentey permanente”. Explicé que brindan gratuitamente
capacitacionestécnicasycomerciales.

“Recomiendo estarentodas las asociaciones,camarasytodos los lugares en donde la PyME esté presente, para
ofrecerservicios especializados y modelos de valoragregado ‘todo en uno’. Los invito a visitar nuestra pagina
www.aspel.com.mx para que se dende alta en elapartado de distribuidores y comiencen su especializaciénen
los softwares administrativos”, concluyé.

aspel.com/quieroserdistribuidor

BELDEN

Actualmente la conocida marca de conectividad tiene como objetivos: “Reforzar el programa de canales con
unaestructuramasrobusta para poder soportarlademandade los integradores que son parte del programa, asi
como a los miembros elite conocidos como PAPs”. Ademds buscan mejorar su oferta de producto para edificios
inteligentes con soluciones que cubran cada uno de sus elementos, desde lavozy datos, pasando porelcentrode
datos, hasta los sistemas de soporte como son voceo, sefializacion, incluso estacionamientos, para poder logar
queelusuariotengaunainfraestructura que le ayude atenerunambiente que facilite el crecimientoy adaptacion
alasnuevastecnologiasyrequerimientos de suindustria.

De acuerdo con el especialista de la marca, sus principales diferenciadores son el servicioy la calidad de
las soluciones. “Para ello contamos con tres fabricas en México, con mas de 55,000 metros cuadrados de
manufactura”.

Por dltimo, recordé a los socios que tienen que mantenerse actualizados tanto en tendencias como entecnologias
queapliquenalmercadoverticalen el que se especialicen. “Porla parte de Belden, contamos con varias opciones
para facilitarle este aspecto desde cursos de disefio e instalacién, centros de datos, HDBaseT, hasta seminarios

tecnoldgicos”, concluyé el directivo. .
jorge.delafuente@belden.com
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-LIDERES DE LA INDUSTRIATIC-

CANON

Lamarcaesreconocida por su oferta de fotografia, impresion, consumibles, plottersy scanners de formato amplio.
Actualmente la apuesta estd entinta continua, por lo que trabajan en penetrar el mercado por medio de canales
conestetipode productos, “continuaremos luchando por el posicionamiento que tiene la linea de cdmaras dentro
delcanal”, detallé Victor Oliva.

“Através de los cinco mayoristas desarrollamos actividades de mercadotecniay nos acercamos a las fuerzas
deventas de cada unodeellos paraque tengan claro el posicionamientoy las caracteristicas de los productos”.
Algunos de los principales diferenciadores que subrayé Oliva son: “Todas nuestras impresoras son calidad
fotografica, eltipo de tinta permite un anclaje perfecto en cualquier tipo de superficie, son impresoras mas
rapidas, con un costo de impresién menor. Para los canales tenemos un area especifica de capacitacion aresellers
ymayoristas”.

Hablando de negociosy de la oportunidad para el canal, el directivo explicé que es graciasa que tienen un canal
muy organizado es que han tenido un buenresultado. “Tenemos tanto al mayorista como alresellerenunorden
de precios que nos permite poderjugar con margenes muy altos paratodos. Altenerun canal controlado, esto
permite que nuestros socios sepan que nuestro producto genera utilidad y sintemor a equivocarme, puedo decir
que en consumo somos de las marcas mas rentables con los mayoristas que trabajamos™.

Elejecutivo,explicé que hoy enfrentan desafios: “Vivimos una etapa con un entorno econémico diferente, y como
empresanos tenemos que adaptar. La tecnologia cambia, por ello como Canon tratamos de estarala vanguardia
para ofrecer productos competitivos”. Anadié que los canales también presentan retos, “Es untiempo de tener
paciencia,serprudentesanivelinversiones, tenerclientes contentosy confiables,es unmomento de transicion,
debemos de entenderlos y mejorar las estructuras que tenemos como empresas”,ahondé.

Para finalizar, recalcé que Canones la Unica impresa a nivelimagen que da desde la captura hasta lasalidae
impresion, con productos de alta calidad”. Los productos de la marca se pueden encontraren: CT Internacional,

CVA,DC Mayorista, Exeldel Norte e Ingram Micro.

voliva@acusa.canon.com

CDC

Elmayorista hoy busca aumentar su presencia en la Republica Mexicana con una gira comercial llamada:
“Encuentro de Conectividad”,que tocara los estados de Mérida, Veracruz, Leén, Puebla, Monterrey, Hermosillo,
Chihuahua, Guadalajaray Querétaro. “Esto tiene como objetivo que nuestros clientes puedan ver el extenso
portafolio conelque cuenta CDC. Enellanos acompanaran nuestros aliados comerciales que presentaran de tres
acincosoluciones porevento,y explicaran la manera de cémo convergen en conjunto”, explicé Duarte. Asegurd
que estonosignificaque dejenaun lado las actividades del drea de mercadotecnia, los cursos, certificacionesy
sequir capacitando a su fuerza de ventas.

Entre los diferenciadores importantes de la compania son sus inventarios abastecidos, apoyo en el desarrollo de
proyectos, capacitacionesy certificaciones contantes durante todo el afo, “nuestras sedes estratégicamente
ubicadas anivelRepublica Mexicanay el soporte técnico”,agrego.

“Los canales deben de estaractualizados en las nuevas tecnologiasy certificarse, ya que es uno de los requisitos
que estan pidiendo hoy endia.CDC ofrece soluciones: de administracion de cableado, cableado estructurado
yfibra dptica, herramientay equipo de medicidn, control de iluminacién, networking, respaldo de energia,

seguridad, soluciones de vozyvideo colaboracién”, finalizé.
promo@cdcmx.com
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-LIDERES DE LA INDUSTRIATIC-

CDP

EL2019 se presenta para CDP como un nuevo desafio, contando laampliacién de su portafolio en el segmento
de energiaalternativay gabinetesrefrigerados; estas dos lineas traen consigo la solucién para mercados
muy especificos, por lo tanto se concentraran en los mismos para lograr la confianza que ya tienen en otros
segmentos.

“Seguiremos con nuestra estrategia de asesoria integral para nuestros aliados de negocio. De igual manera,
mantendremos el mejor costo-beneficio entodos nuestros productos. Porque nuestro principal diferenciador
eselinvaluable equipo humano con el que contamos,y elgrantrabajo querealizaen pro delnegociode
nuestros clientes”, dijo Becerra.

Resalté, que su equipo trabaja para estaren cualquier segmento de mercado gracias a unamplio portafolio,
ademasde las caracteristicas de los productos, entre ellas el software de monitoreo desarrollado por ellos
mismos.

“Porejemplo, las UPS dirigidas al mercado corporativo tienen la posibilidad de comunicaciénvia GPRS y
ofrecen unaalta eficienciajuntoconunalto factorde potenciaalasalida, entre otras caracteristicas. Por eso
somos la alternativaidénea en los proyectos de los asociados”, finalizé la directora.

eespinoza@cdpups.com

COMPUSALES

Elprincipal objetivo de la compafiia es mantenerunacomunicaciény cercania mds estrechay constante con
sus canalesy con los fabricantes que representan, “mejorando asi la eficienciay efectividad en todos las
operaciones”,sefialé el director.

Unade las principales estrategias de CompuSales para el presente afio, es agregar marcas de valor, asi como
presentar lineas de negocios mds productivas y menos competidas, para que los canales tengan mayor
oportunidad de negocio.

Algunas de las principales ventajas que le ofrecen a sus socios es: “Trato directo personal, apoyo en registro
y dimensionamiento de proyectosy soluciones desde elinicioy hasta la finalizacién del proyecto”, sefiald
el directivo, quien recomendé al canal: “Mantener relaciones estrechas con sus cliente y aprovechar la
capacitaciones sin costo que ofrecemos a través de los fabricantes que representamos”.

fernando.buzo@compusales.com.mx

CTINTERNACIONAL

Actualmente esta empresa continuaré fortaleciendo sunegocio tradicional de volumen, al mismo tiempo que
impulsarannuevos negocios en eldrea de soluciones. Algunas acciones concretas seran: consolidar su presencia
encadaunade sus 52 sucursales,con mds capacitaciény certificaciones, mejores servicios crediticios, mas
soporteymayordisponibilidad de producto. Aunado a lo anterior, buscan fortalecer su portal de comercioen linea
y suversion movil, “donde tenemos 260 socios los que les hemos puesto en operacion en nuestratiendaenlinea,
connuestroinventario, lo que los hace muy competitivos”, recalcé el director general.

Otros proyectos nuevos son: sunube, donde el canal puede ofertar modelos de servicios;y su centro de contacto
que se encuentraadisposicion de los socios para generar campanas que aumenten los ingresos.

Otros beneficios de lamarca son sus servicios financieros, con los que pueden acceder a arrendamientos a 12,24
y36meses contasas deinterésatractivas,asi comoacadenas productivas. Los canales también pueden asistira
suCTUniversity, para capacitarse en linea, dedicada para aquellos que no pueden asistiralaRuta CT.

SaulRojo, compartié un mensaje para los canales: “Tenemos que tener siempre presente que somos capaces
ynuestra experiencia nos fortalecen; esmomento de enfocarnosy de elegir a los mejores socios que nosvana
acompanary CTsiempre estara dellado delcanal”.

©
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-LIDERES DE LA INDUSTRIATIC-

CVA

“Unretoesmostraralgobiernolanecesidad de invertirentecnologia, de que realmente lo necesita para sermas
productivo, para que el pais sea mds competitivo. Vaatener que invertir para atenderatoda la ciudadania, por
ejemplo, entemas de recaudacion. Debemos ofrecer las soluciones adecuadas, porque va a acceder a diferentes
esquemas de adquisicion”,comentd el entrevistado.

Porotrolado, resaltd la continua especializacion,no sélo para atender los mercados en crecimiento, sino los que
seven ‘débiles’. Donde algunos canales si estantomando en serio este temay otros lo tendran qué hacer para
sobresaliry generar mejores utilidades.

Ademas delrobustecimiento de su‘market place’,suman mas personal para el area de valor; estan abriendo
mads infraestructura en Monterrey, Tijuanay Mérida, para estar mas cerca de los canales, con gente que ayude a
encontrarmas oportunidades que genere mas utilidades a los socios, ayudandolos a cerrar proyectos y a hacer
mas implementaciones a los que atiin no cuentan con las herramientas idéneas paraello.
“Eltenerunaverdaderapresencianacionalnosresalta. Como mayorista de volumeny ahorade valor,somos
los Unicos con esa fuerza. Detras estd todo un modelo de logistica, donde nuestra capacidad de surtido e
implementacién enelusuariofinal, nos hace unaopciénreal”, dijo Miranda.

CYBERPOWER

“Elretodelos socios estd en perder el miedo avender energia; por eso, deben buscar capacitacién constante para
que sus ejecutivos sepan ofrecer el mejor equipo, dependiendo de la necesidad del usuario. Ademas, saben que
connosotrostienen margenes de entre 15y 20%, asi, el negocio es extremadamente atractivo”, explicé el director.
“Serfabricantes nos pone enun lugar privilegiado, ya que latecnologia nos pertenece. También resaltan las
garantias, con3anosenelequipoy enbateria, solo nosotros damos ese beneficio. Contamos con un DOA de
6 meses; esdecir, sillegara a existir una garantia nosotros pagamos el envio de regreso al usuario. A la par,
disponemos de producto semilla a costo muy bajo para que puedan usar los UPSy cerciorarse de la calidad”,
afirmé.

Finalmente, Mones recomendd que los socios ofrezcan servicios integrales, dentro de los que se incluyen
soluciones de energia, y sise acercan, la marca les brindaran informaciény capacitacién en los productos.
“Contamos con colaboradores expertos que les pueden guiaren la forma de vender energia o para que la conozcan
detalladamente nuestras propuestas”.

ricardo.mones@cyberpower.com

EATON

Parala firma, el panorama de negocio local presenta algunos contratiempos debido a la retencién de inversiones
orientadas a grandes proyectos. Otro desafio, esta en la pulverizaciéon del mercado, que conlleva el proceso de
transformaciondigital.

“Enestos momentos donde latecnologia estd llegando a todos los aspectos de la vida cotidiana, es importante dara
conocertodos los beneficios de los equipos de calidad de energia. Otratendenciaimportante es hiperconvergencia”,
declaré, Chavez.

Frente adichopanorama, la firmabuscadiferenciarse através de alianzas estratégicas, un ejemplo de esto es ICE
Alliance,unacuerdo de colaboracién con Cisco, Panduity Stulz para entregarsoluciones integrales de centros de datos.
Eldirectivo,agregd: “Esimportante participarenforos de industrias verticales. Las redes 5G también representan mas
oportunidades de crecimiento comercial. Nuestra prioridad es anticiparnos a dichas tendencias en conjunto con el
canal”.

Elfabricante trabaja concanales especializados en calidad de energia, pero también con integradores de soluciones
deTl,conestos ultimos, busca tenerun crecimiento organico agregando canales devalorasu ecosistemade canales.

enriquechavez@eaton.com
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ECLINE

Lamarcaesta trabajando endesarrollar servicios administrados para punto de venta, con el objetivo de
ofrecerunaversion en la que se cobre lainfraestructura portransaccion. Para ello harealizado alianzas con
desarrolladores de software especializados como MyBusiness POS y NationalSoft, entre otros. Cabe mencionar
querecientemente firmé un convenio con Aspely através de Telmex se comercializaempaquetada la solucién
de Aspel CAJAconequiposECLine.Enelplanointernacional, hace cuatroainos tenian presenciaen11paises
y hoy ya son 37. México representa actualmente el 35% de las ventasy cuando iniciaron eran el 85% a nivel
mundial. La ofertade EC Line esta disponible con los mayoristas CVA, Ingram Microy ScanSource.

“Hemos establecido el programa EC Line Rewards, disponible en todos los mayoristas, con ello reafirmamos
nuestrocompromiso con el canal. Los necesitamos para penetrar con la marca fuertemente. Nuestro objetivo
esserelnimerounoenelmercado, porque somos la inica marca mexicana que queda en el segmento de POS.
Estamos invirtiendo mucho talento humano”, indicé el director.

contacto@eclinepos.com

ECS

“ECSenapoyo alastendencias del mercado mexicano, continuara ofertando ademas de su linea de tarjetas
madre en plataformas tanto Intelcomo AMD, la familia de mini PCs, LIVA con nuevos modelos, lo que representa
unaexcelente oportunidad de negocio para mercados verticales”, detalld la directiva. Resaltd que como
beneficios aldistribuidor, la marca ofrece apoyos para proyectos especiales, asesoria comercialy técnica,
entreotros.

Losinteresados entrabajar con ECS pueden encontrar una oferta de tarjetas madre con tecnologia Durathon;
lafamiliade mini PCs LIVA que cuenta con modelos variados desde formatos de bolsillo, LIVAQy LIVAQ2,
enfocadas asefalizacién digital, salas de videoconferencia, teatro en casa; LIVAXE, los anteriores enfocados
apuntodeventa,telemercadeoy laboratorios de cémputo. “Los equipos LIVAZ, LIVAZ2, LIVAZ2V tienen la
posibilidad de incrementar lamemoria RAM y almacenamiento; LIVA One+, mini PC con formato de 1.6Lt, LIVA
One conformatode1Lt;lagamade modelos que ofrece ECS cuentan con placa paramontaje VESA, cobo WIF +
BT; CPU, memoriayalmacenamiento integrado”, detallé Zapiain.

Resaltd que enellos pueden encontrarun equilibrio entre precioy rendimiento, unaamplia gama de modelos,
tanto entarjetas madre como en Mini PCs (plug and play), herramientas propietarias para actualizacién
dedriversyBIOS. E Invité a los canales a generarrelaciones de negocio de largo plazo, con mayoristasy

fabricantes, para ofrecerun portafolio de soluciones integrales. o
ecsmexicoinfo@ecsusa.com

INCOM

Actualmente el mayoristatrabajaenintroducir nuevas lineas de productos, “con el objetivo de brindary
complementarunasoluciénintegrala nuestros clientes, encontrartodo en unsolo lugar,a mejores precios y
conelservicioque se merecen”, indicé el director.

Algunos de los principales beneficios que laempresa ofrece a sus canales son: “Asesoria técnica gratuita via
telefdénica; cursosy certificaciones,ademas de personal capacitado para dar mantenimiento a equipos en
México. Apoyamos a nuestros clientes con programas de financiamiento (por medio de un tercero), para que
nodetengan sus proyectos. Asimismo impulsamos la creaciony desarrollando de nuevas tecnologias para sus
clientes”, enumeré Munguia.

Eldirectivorecordd que laindustria crece rapidamente, porelloinvité a los canales de Tla conocer las nuevas
tendenciasy unirse a ese crecimiento. Por (ltimo, acentud: “Acércate con nosotros, somos distribuidores
mayoristasy queremos darte elapoyo en todos tus proyectos”.

omunguia@incom.mx
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INGRAM MICRO

Paraelmayorista, este afio serd de transicion e incertidumbre, ya que abrirdn nuevas oportunidades de negocio,
ensucaminoalatransformaciéndigitaly pararesponderalas nuevas necesidades del mercado.

“Sinduda estas nuevas condiciones, nos brindan la oportunidad de evolucionary adaptarnos. Una de nuestras
prioridades es continuarimpulsando el desarrolloy especializacién del ecosistema de asociados”, agrego,
Sumaran.

Suestrategiaes crear propuestasyservicios acordes a las necesidades de las empresas, e impulsar la oferta
de negocioen lanube. Paraello, disponen de un Market Place, a través del cual promueven a diferentes
desarrolladores.

“En general buscamos consolidarnos como la mejor opcién del mercado de soluciones avanzadas, a esto se
agreganiniciativasrelacionadas con servicios profesionales y herramientas financieras”, agregé.

Otros diferenciadores son la variedad de productos y servicios; en concreto uno de los portafolio mas
competitivo en el drea de soluciones. Adicionalmente, cuenta con un drea de exhibicién de diferentes
tecnologias pararealizar pruebas de concepto.

Asi,elmayorista busca generarrelaciones de largo plazo con su ecosistema de asociados, “el canal debe
evolucionarde manera organica para generar mayor rentabilidad y fungir como un proveedor integral”,

concluyé. . . .
compraenlinea@ingrammicro.com

KOBLENZ

Para el ejecutivo,uno de los desafios mds importantes es conservar el mercado pulverizado, a través de giras de
capacitacion, con unaoferta para cada necesidad de los canales. Ademas, trabajaran en captarla atencion de
mas integradores que constaten que Koblenz es una marca lider con mds de 60 ainos en laindustria, con quien
pueden hacernegocios de 2 digitos, y elrespaldo de 160 centros de servicio a nivel nacional.

“Contamos con certificacion técnica para los equipos de linea profesional (6 a 40kVAs), hacemos ‘bundles’ con
otros fabricantes de prestigio. Este afo estaremos cubriendo la mayoria de los estados de larepublica, con
giras de negocios con los mayoristas, para atendera distribuidores que yavenden energia, y estar cerca de los
que aunno lohacen”,comenté.

Alapar,lamarca presume serlaUnicaque invierte en campanas para educaralusuario final, lo que se traduce
enventas paratodo el canal. Adicionalmente, ofrece inventarios disponibles con los mayoristas, tanto en lineas
comerciales como en linea profesional, precios competitivos, atencién personalizada en proyectos con pre
ventay postventa,asicomo la experiencia de unamarca con seis décadas de trayectoria exitosa.

zimbronj@koblenz-electric.com

LATINTEL

“Queremos agregar socios para nuestras diferentes marcasy llegara puntos a donde no llegamos; amplificar
nuestro alcance, yreforzar nuestras sucursales. Contamos con 250 canales activos y queremos que esta cifra
seduplique.Respaldados con nuestras sucursales en CDMX con la bodega, la oficina de ventas en Monterrey
y Guadalajara”, comenté.

Lamision de lafirmaes consolidarlafusién de Plantronics con Polycom, aprovecharlay trabajar en conjunto
para que ambas marcas crezcan, a lavez, que les genera mayor compromiso. “Con Jabra hemos crecido, pero
queremos consolidarnos. Tenemos incursiones con las pantallas interactivas y buscamos explorar marcas,
ademads de ahondar en software nuevo. Tener mds productos hace que tengamos mas oportunidades”, dijo.
Dentrode sus diferenciadores cuentan a su personal, el servicio, el ‘stock’ que les permite ser oportunosy
reaccionarmasrapido;ademasde larapidezenlaatencion.

“Los socios deben ser mds competitivos mediante la capacitacion. Diversificar su propuesta paraque el cliente
losveacomounaopciényserunasolacara.Alapar, deben estarabiertos a nuevas tecnologias en el mercado.
Nosotros estamos siempre dispuestos a integrar mas marcas. Somos un socio con mucha experienciay nos
avalan los mas de 40 anos de existencia”, recomendo.

cron@latinteldemexico.com
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LENOVO

De acuerdo con el directivo, en Lenovo México, el canaltiene una gran oportunidad entregando valor
alusuarioy destacé que comomarca, tienen el reto de que conozcan como pueden apoyarles. “Uno de
nuestros principales desafios es dara conocer las herramientasy programas de lealtad, algunos estan
enfocados alcanalyotros alafuerzadeventas, con lafinalidad de que se capaciten. Hay dinero que
se quedasobre lamesaporno conocer como canjearloy queremos que todos obtengan al maximo la
rentabilidad”.

La compafiaofrece un portafolio robustoy apto paratodos los mercados. “Para el mercado medio
estamos apostando por posicionar mejores solucionesy reforzando nuestra estructura para estar
mds cerca de nuestros clientesy canales. Por otro lado, desarrollaremos clientes de volumen SMB, los
apoyaremos a mejorar sus ventas. También desarrollaremos zonas estratégicas con foco en Sureste
y Norte del paisy capacitaremos sobre nuestras opciones de financiamiento”, amplié el directivo
sobre su oferta. Adelanté que lanzardn la Familia V, que busca llegar a las PyMEs con un producto con
caracteristicas que permitentenerun mejorrendimiento.

“Nos caracterizamos por ser muy accesiblesy abiertos para acelerarelcierre de los negocios. Estamos
cambiando como punto focal la experiencia del cliente, para nosotros es lo mds importante”, puntualizd
Herndndez. Afadié que unaventaja de trabajar con ellos es que son eficientes en latoma de decisiones,
graciasasus ejecutivos,asicomoasusalianzas con otros vendors que dan la opcion para que el canal
pueda escalar sus propuestas.

Por dltimo, aconsejé a los canales que tengan soluciones por mercados verticales, “es impdrtate que
busquenunasolucion que les permita volverse expertos para tratar de atender a mds usuarios con
solucionesrealesyde ahiaterrizarotros negocios. Ademds de abordar negocios nacientes comorealidad
virtual. Impulsareltema de colaboracidn en oficinas, donde tenemos productos como el HUB 500 para
facilitarlavidade los usuarios”. También destacd su propuesta en seguridad con Lenovo Thinkshield para
proteger lainformaciény los dispositivos y motivé a los socios a abordar DAAS (device as a service), “ya
que sigue siendoun modelo atractivoy que genera beneficios para elusuario,y mejora larentabilidad
delcanal”.

chernandez@lenovo.com

LUGUER

La compania se ha propuesto continuar su crecimiento sostenido de los ultimos anos, lo que les ha dado
unaimportante participacion de mercado. “Se dice facil pero estoimplica mantener nuestros estandares de
calidady servicioenmuy alto nivel, con el entusiasmo de nuestros colaboradores. Otro desafio es adaptarnos
yapoyaralos canales en lanueva estrategiay politicade inversion del nuevo gobiernoy de la IP. Ademas de
estarpreparados para aprovechar las nuevas oportunidades que se generaran. Toda época de cambio también
esdeoportunidadesy Luguer se mantendrad siempre muy de cerca con sus proveedores y canales”, anadié que
como parte de su estrategia esta sumarsoluciones nuevas a su portafolio.

“Creemos que el servicio calidoy personal es nuestro principal diferenciador, pero también el tener las marcas
lideresyde alta calidad que conforman un portafolio completo en conectividad, energia, aire acondicionado
de precision, gabinetes y racks, switches APs equipos de medicion, etcétera”. Por lo anterior, consideré que
han logrado posicionarse como un mayorista de valoragregado importante en México. Ahadié que también
contribuye sured de sucursales coninventarios locales que favorecen al canal.

Para alcanzarel éxito, Guerraaseguré que los canales deberan seguiratendiendo de manera muy cercana a
sus clientes para ofrecerles todas las nuevas tecnologias.

manuel@luguer.com
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PANASONIC

“Elretomasimportante gira alrededor de la evolucién de nuestro canal de distribucién, y para ello debemos
brindarle confianza, visitandolos, apoyandolos mas con soporte y recursos; incentivarlos y atender con mayor
seguridady fuerza los proyectos que tienen detectados”, sefialé el directivo.

Lomasimportante este afio para el desarrollo de negocios de Panasonic sera la constanciay dedicacién que los
socios mantengan con los clientes finales. Hoy se demanda acercamiento mas personalizado con el usuario,
paraque tomen mejores decisiones enlos momentos de incertidumbre. “De igual manera, nosotros lo haremos
connuestro canalde distribucién, para darles confianzay seqguridad de que estaremos de la mano con ellos
paracualquiercosa que necesiten”, expreso.

Comodiferenciadores queresalté el director, estdn la calidad y el soporte que la firma ha ofrecido en mas de
40anosenelpais.

magana.genharo@mx.panasonic.com

PROVISION ISR

Lamarca pretende mantenery mejorar su portafolio inteligente, el cualresaltay diferencia por su calidad.
Busca incrementar sus alcances en servicio, asistenciay soporte. Sinolvidar honrar sucompromiso de respeto
alos proyectos desarrollados por sus socios.

“Hablarde CCTV hoy ya no es suficiente, hay que capacitarsey especializarse, conociendo las prestaciones
periféricas de un equipoy traducirlas en servicio hacia el cliente, pasando de serinstalador, a consultoren
seguridad; teniendo clara lainteractividad con los equipos que hoy demandan los clientes. Eso es estar dentro
delnegocio correcto”, mencioné Gonzalez.

Enfatizd: “Es pertinente agradecer a nuestros asociados la confianza brindada en estos afios. Por nuestra parte,
seguiremos refrendando nuestro compromiso de profesionalismo, compromiso, calidady lealtad que hoy nos
defineydistingue dentro de este gran mercado”

sinhue.cabrera@provision-isr.com.mx

STARTECH.COM

La compania continuard enfocandose en evolucionarjunto con sus socios para mejorar su atenciony experiencia
alcliente. “Continuaremos invirtiendo en analisis de mercado, para conocer con anticipacion los cambios por
veniren laindustria antes de que estos impacten el mercado. Queremos proporcionar soluciones de dltima
tecnologiay mantener productos de versiones anteriores o antiguos, con la tecnologia mas reciente”, agregé
eldirectivo. Explicé que actualmente existe oportunidad de proveer soluciones de conectividad, conel finde
manteneralos usuarios actualizados, esto como alternativaa lainversion en infraestructura nueva.
Asus socios ofrecenvasto conocimiento en conectividad, servicio de atencién alcliente las 24 horas deldia; con
asesores técnicos entrenados, tanto enservicio de preventa como de postventa; un amplio catdlogo de productos;
facilidad de identificar, encontrar, obtenery usar los productos para completar soluciones de conectividad; alto
nivelde inventario con sus mayoristas: Ingram Micro, CT Internacional, Intcomex, Grupo Lomay DC Mayorista.
Por ultimo, el ejecutivo, sugirié a sus socios aprovechar los recursos en linea que StarTech.com pone a disposicién
desusclientes en la pdgina WEB, como el configurador de conectividad ConXit o el chat en espanol pararesolver
dudasentiemporeal. “Para evaluacién de proyectosy apoyo pre-venta, los canales pueden acercarse al Product
Manager de los mayoristas con los que trabajamos”, afirmé.

leon.delacruz@startech.com
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TRIPP LITE

“Elprimer desafio es quitarse la preocupacion, el consejo es ocuparse, lodemdas no sirve”. ELdirector expresé
que anteelhechode que elsectorgobierno haya detenido las compras, todos debieron tenerun plan “b”,una
estrategiaalterna,un qué voy a hacer. “Hoy mas que nunca debes estar cerca de tus clientes, hay que entender
mejor sus necesidades, hay que estar pegados a las cuentas. Ese es nuestro mayor reto, porque normalmente
cuando llegaahaberunacrisis, el pastel sigue existiendo, aunque se hace mas pequefo. Entonces hacerlo
bienyanoessuficiente, tienes que hacerlo de maravilla. No te queda mas que ejecutar mejor, ser mucho mas
rapido. Elreto principales la ejecucidn, tiene que salir mejor que otros afos”.

Tronresaltd que este afo han estado mds pegados a sus clientes, les han brindado mds entrenamientos,
“llevamos alrededor de 20 ciudades capacitando a distribuidores, mayoristas. Y falta mucho, hay que abarcar
todo el pais,y antes de que termine elafo hay que dejarlos bien entrenados”. Indicé que la estrategia de
producto les haayudado mucho, laexpansién de la linea hacia centros de datos y no sélo de energia les ha
abierto mds oportunidades.

“Mirecomendacion para el canales que se peguena los fabricantes que les hacen caso, busquen hacer los ciclos
deventamds cortos, esto quiere decir que unnegocio no es negocio hasta que se cobra”.

ignacio_tron@tripplite.com

VERBATIM

Unade las prioridades de lamarca es consolidar sus nuevas lineas de negocioy superar laimagen que tiene
de marca de almacenamiento. Su estrategia consiste en fortalecerrelaciones con la cadena de valor, tanto
mayoristas como distribuidores.

“Actualmente estamos incursionando en los segmentos de videojuegos, con diferentes accesorios para
PC, laidea es ofrecer productos innovadores con disefnos exclusivos, garantiasy precios competitivos”,
complemento, el directivo.

Otrodiferenciador, es la experiencia de mercado, con 50 anos de presencia, esto brinda un alto nivel de
confiabilidad y reputacién. Asi, el portafolio contempla soluciones de almacenamiento, OEM, periféricos e
iluminacién LED.

“También estamos explorando el segmento de impresion 3D con una oferta de filamentos, por ello buscamos
ofrecer un mejorrespaldo comercialal ecosistema de asociados. Buscamos ser un proveedor con buena
reputacion”, asevero el directivo.

Laideaesentregaralcanalunapropuesta de negocio consistente con diferentes lineas de productosy
multiples areas de desarrollo comercial.

carlos-valdez@verbatim.com.mx

WESTERN DIGITAL

“En México, el mercado comienza a buscar cadavez mds soluciones ‘enterprise’ de almacenamiento, lo cual
nosobligaaincrementarla capacitacionalos canales de distribucion para que estén preparados para ofrecer
estetipo de propuestas”, compartio.

Paraeldirectivo, la oportunidad de crecimiento es muy grande este 2019, por lo que invité a los canales a
entrenarse con mayor énfasis en dreas de almacenamiento ‘enterprise’, asi como en segmentos especificos
de mercado.

“Lacapacitaciénaunadaa la calidad que brinda un excelente producto como el que ofrece Western Digital, es
unvaloragregado que vamas alld del precio. ELsocio debe buscarelincremento de sus ingresos ofreciendo
productos convaloragregadoy buscando elmejor margen de utilidad, y para ello estamos nosotros con
calidad, soportey precio adecuado”, concluyd Alexandri.

Eduardo.Alexandri@wdc.com
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EL 2018 FUE UN ANO LLENO

DE DESAFIOS PARA TODA LA
INDUSTRIA DE LAS TECNOLOGIAS
DE LA INFORMACION. PERO LA
CADENA DE DISTRIBUCION SALIO
AVANTE, APLICANDO INCENTIVOS,
PROGRAMAS Y UNIENDO
ESFUERZOS PARA ESTE CICLO.

decir de Genaro Magaiia, director de
Ventas Telecom en Panasonic México,
fue unafo lleno deretos, ya que la eco-
nomia no se movi6 al ritmo que se espe-
raba; sin embargo, aunque no fue de abundancia,
salieron proyectos interesantes que se pudieron
cerrar. Incluso Julio Martinez, director general
de Citizen México, compartié que cerraron con
80% de crecimiento respectoal 2017. Algorele-
vante paralo pronosticado.
Para marcas como 3nStar, AOC, CDP, Cyber-
Power, Verbatimy WD, también representé in-
crementos no solo en ventas, sino en participa-
cién de mercado. Por su parte, Eduardo Macias,
Industrial IT Solution Manager en Belden, resalto
la desaceleracion en proyectos de gobierno por
el cambio de administracién.
Enlo que concordo6, Alejandro Gonzdlez, direc-
tor general de Seguridad en Provision ISR, quien
seflalé que también fue un ciclo de aprendiza-
je.Los mercados como la economia estuvieron
fluctuando de forma importante con percepcién
deincertidumbre en varios &mbitos poniendo a
prueba la capacidad de adaptacién tanto para
ellos, como para los socios de negocio.
“Un afo exitoso con unincremento del 49% en
nuestra venta en el canal mayorista (vs 2017)
debido aun crecimiento del 108% enlaventade
‘no breaks’. Derivado de nuestras estrategias de
pulverizado con nuestros canales y el cierre de
importantes proyectos tanto en nuestras lineas
comerciales, como en UPS de gama profesional”,
comento José Zimbron, vicepresidente Comer-
cial de Koblenz.




Una mirada al 2018

Luis Carrillo
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DIRECTOR
COMERCIAL AOC

Eduardo Macias
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SOLUTION MANAGER.

"El reto mas interesante fue el de sequir
posicionando a la marca como la mejor
opcién en soluciones de punto de venta.
Asf como buscar aliados en productos y
soluciones enfocadas a movilidad
empresarial”

“Necesitamos comenzar a competir con
configuraciones estratégicas que nos
diferencien de la competencia, y en pro-
ducto en otros canales. Este es un gran
reto, ya que a nuestros mayoristas les
gusta la variedad, sin embargo, al abrir
tanto las propuestas, es muy facil caer
en competencias similares que frenen el
desempefio de algunos productos. Es-
tamos poniendo detenido detalle en este
punto para ser competitivos”, sefiald

“Uno de los retos mas grande fue
diferenciarnos con productos similares y
diferenciados solo en tamafio o tipos de
panel. Por eso, logramos traer modelos
B2B con mas funciones dependiendo
las necesidades del usuario. Ademas,
elaboramos estrategias de mercadotec-
nia, promocién y publicidad de nuestros
productos en eventos y convenciones
de los mayoristas. Aunado a mantener
un trato directo, estar en comunicacién
y colaborar de manera presencial con el
canal”

“Uno de los retos gir6 en lograr alianzas
estratégicas eficientes con otros fabri-
cantes para complementar arquitecturas
basadas en Industria 4.0, asociando a
integradores de sistemas para crear valor
a nuestros usuarios con soluciones inte-
grales de redes industriales cableadas e
inaldmbricas y sequridad cibernética. Res-
paldados por el Partner Alliance, donde
otorgamos beneficios comerciales y téc-
nicos que diferencian a nuestros integra-
dores del resto”

“Nos centramos en la consolidacion de
nuestro mercado; nos hemos esmerado
en construir un portafolio a la medida de
cualquier segmento. Nos sentimos muy
orgullosos porque podemos ofrecer
soluciones de proteccion eléctrica desde
el hogar hasta una gran corporacion.
Contamos con asesoria desde antes de
hacer la inversion y con servicio pos—
tventa, lo cual nos destacé ante nuestros
competidores”

“El reto fue mantenemos frente a una
competencia de precios bajos en donde
prevalecid nuestra calidad sobre ese
tema. Por eso mantuvimos las pro-
mociones y alianzas con fabricantes,
adicionalmente generamos estrategias
de disponibilidad de producto”

“Como cada afio el reto fue cambiar el
modo en que los usuarios ven el merca—
do de la energia; a la par, es importante
hacerles ver a los distribuidores que no
es dificil vender las soluciones de res-
paldo de energia, que no es un mercado
cerrado. Como marca, tenemos la res-
ponsabilidad de romper esos paradig-
mas y lograr que nuestros productos
estén en mas hogares, oficinas y centros
de trabajo”

“El desafio fue posicionar la marca como
una opcién rentable en las integraciones
de proyectos en especial en capacidades
superiores a 10 kVAs. A la par, tratamos
de apoyar el desarrollo en la integracion
de proyectos a través de nuestro depar-
tamento de ingenierfa incluyendo servicio
pre venta y post venta”
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Ingrid Becerra
DIRECTORA GENERAL EN
MEXICO DE CDP.

Julio Martinez
DIRECTOR GENERAL
CITIZEN MEXICO.

Ricardo Mones
DIRECTOR GENERAL
CYBERPOWER

José Zimbroén
VICEPRESIDENTE
COMERCIAL EN KOBLENZ




Genaro Magafia
DIRECTOR DE VENTAS
TELECOM EN PANASONIC

Alejandro Gonzélez
DIRECTOR GENERAL
DE SEGURIDAD EN
PROVISION ISR.

“Visitamos directamente alos socios que
manejaban proyectos y los apoyamos en
el cierre de los mismos, lo que nos llevd a
ganar proyectos que parecia se poster-
gaban o simplemente se cancelaban”

“Desde el residencial, empresarial, hasta
el paraestatal, vemos que habra opor-
tunidades y tenemos una propuesta
interesante en nuestro portafolio; la
gama de soluciones para los dife-
rentes mercados es muy amplia, y no
pretendemos inclinaros por alguna en
especial, sino, de lamano de los canales,
cubrir cada demanda”

“Nos enfrentamos a la contraccion del
mercado por la misma situacion politica,
por ello les brindamos a los canales todo
el apoyo para que cumplieran con sus
metas de crecimiento a través de ca-
pacitaciones, apoyo en mercadotecnia,
programa de incentivos, entre otros”

Carlos Valdez

SENIOR SALES COUNTRY

MANAGER VERBATIM MEXICO

“Uno de los retos que nos propusimos
a principios del afio pasado fue incre-
mentar la participacion de la marca
WD en el mercado de videovigilancia.
Estuvimos promoviendo el portafolio
especializado para este sector y po-
demos compartir que logramos el 69%
del mercado, a diferencia del afio pa-
sado en el cual nuestra participacion
era del 40%"

Eduardo Alexandri
DIRECTOR GENERAL
DE WESTERN DIGITAL
MEXICO.
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Los fabricantes tienen fijas sus expectativas en di-
ferentes rubros de negocio, pero con diversas pro-
puestas, tanto en tecnologia como en programas.
Laapuestaes que los socios sean mas participati-
vos con las soluciones, para que integren no sélo
un producto, sino una propuesta mas completa en
cada segmento de mercado y pensando en cada
usuario.

Almacenamiento

A decir de Alexandri, el mercado continuard en
expansion gracias al Internet de las cosas, los ve-
hiculos autonomos, larobotizacion de la industria
manufactureray de servicios, asi como al continuo
crecimiento de datos relacionados al sector salud,
porlo que las oportunidades estén creciendo rapi-
damente paralos canales de distribucién. Y vienen
grandes oportunidades de crecimiento gracias al
incremento de tecnologias aplicadas en el sector
automotriz, ciudades inteligentes, salud, servicios
e industria.

Por su parte, Verbatim coincidi6 en esa transfor-
macién, sobre porque en el segmento de discos
de estado sélido se abren nuevas opniniones de
negocio, por lo que la firma cuenta con productos
innovadores y ofreciendo garantias atractivas al
usuario final. “No podemos dejar de mencionar
nuestra apuesta por el

mercado gaming; te-

nemos productos para

PC y consolas, ambos

con marcas como MAD

CATZ y NINTENDO

SWITCH", compartio

Valdez.

Computo

Para Salazar, la estrategia se centra en 3 pilares
importantes: Ser lideres en gaming. Incrementar
el share de sunegocio en distribucion, y elevar su
oferta de producto comercial y monitores.

Alos canales, la entrevistada recomienda flexibi-
lidad en el ‘mix’ de marcasy productos. Observa
que hay canales que juegan con ciertas firmas en
grandes proporciones, sin embargo, tener todo
el esfuerzo destinado en 1 o0 2 jugadores se ven
obligados a depender solo de ellos. “Sidan a opor-
tunidad a otros jugadores, sunegocio al verse di-
versificado ganarentabilidad y es més satisfac-
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torio el crecimiento, evitando la incertidumbre
deladependencia. Me atrevo a mencionar, que
tener un equipo capacitado para el desarrollo de
las plataformas web, sobre todo para penetrar el
sector gaming donde la venta a usuario final se
desempefaun 80% sobre este medio, puede ser
una gran herramienta. Para nuestros partners
Nvidia, Intel, AMD y Mi-

crosoft, esun gran medio a

explotar para explicar Op-

tane, Ryzen, tarjetas gra-

ficas y sus usos, asi como

actualizaciones del sistema

operativo’, dijo.

Comunicaciones

“Veo en la parte de comunicaciones retos im-
portantes conlos carriers y sus soluciones, asi
como lamovilidad de los teléfonos celulares. Te-
nemos que explicar cada vez mds, las ventajasy
beneficios que siguen vigentes en este segmento
paraofrecer unasoluciénala

medida de las necesidades de

nuestros clientes. Mientras el

segmento de industria y hote-

lero, son los mercados de ma-

yor crecimiento paranuestras

soluciones”, comento el repre-

sentante de Panasonic.

Conectividad

En StarTech.com, ven como prioridad enfocarse
en conectarse y evolucionar consus clientes. Por
lo que continuardn construyendo y mejorando
la atencion al cliente y la experiencia de éste,
con mejores productos y servicios. Asimismo,
seguirdn invirtiendo en el analisis de mercado,
enlabuasqueda de conocer con anticipacion los
cambios por venir en la industria antes de que
estos los impacten. A la par, los retos econémicos
que como pais enfrentamos

este afio abren la posibilidad

a empresas como StarTech.

comde proveer soluciones de

conectividad para sus equipos

tecnoldgicos con el fin de man-

tenerlos actualizados, esto

como alternativa alainversion
eninfraestructuranueva.
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Energia

Eneste rubro, Becerra comento que han esforza-
dolaasesoriaintegral que abarca capacitacion,
entrenamiento en el uso de diferentes lineas de
producto, servicio post venta; productos demo,
etcétera. “Somos un planeta dependiente de la
energiaeléctrica, sin embargo, la que conoce-
mos actualmente poco a poco se ha desgastado,
no solo porque no es inagotable, sino porque
cadavezrequerimos mds de ella; por ello, es im-
portante explorar nuevas alternativas de ener-
gia, construir productos mas eficientes y mds
amigables conla tierra. En este momento exis-
ten muchas marcas de proteccién eléctrica, pero
solamente permaneceran aquellas que hagan
esfuerzos para permanecer en el mercado. Ante
ello, los mercados de mayor éxito para nosotros
serdnlos de energias alternativas y el mercado
corporativo”, comento la entrevistada de CDP.
Por su parte, CyberPower ve un panorama en
general bueno. Ademds, los cambios genera-
cionales también ayudan, y muchos usuarios
finales estdn mas preocupados por el cuidado
del ambiente y el ahorro de energia, lo que los
obliga a tener productos de ultima generacion
para cumplir con esos estandares. “No hay un
mercado en especial para ganar, aunque este
afio vamos a entrar en el mercado del respaldo
deinformacion en centros de datos, con equipos
sonde hasta 200 kVAs, gracias a las exigencias
de los socios de negocio que nos hanllevadoala
decisién de traer este tipo de equipos especiali-
zados”, dijo Mones.

Finalmente, Zimbrén, visualiza que en un pla-
zo promedio de 5 afios se remplazardan equipos
propietarios a equipos de alta capacidad que
den abastecimiento de energia a estaciones de
trabajo con energiarespaldaday regulada. Sera
un periodo con un crecimiento diferente, sin em-
bargo, el mercado de energia es muy activo ya
que los ‘no breaks’ tienen un tiempo de vida en
particular debido ala bateria

que contieneny esto detonara

una sustitucion de equipos o

un cambio a un sistema unita-

rio para todo un piso (solucio-

nes trifasicas). “Consideramos

que el mercado corporativo

y de telecomunicaciones es




Reportaje

potencialmente interesante para nues-
tras soluciones ya que los equipos fabri-
cados eimportados por nuestra empresa
estan disefiados paralos rangos de regu-
lacién en México”, comento.

Monitores

Para AOC, los nuevos productos que traerdn a
México, se enfocardn en nuevos tipos de mer-
cado, buscando expandir sus productos a nivel
nacional para ganar mds consumidores. “A pesar
de que la tecnologia avanza con mayor velocidad,
desde mi punto de vista no creo que haya nove-
dades mas que una mayor calidad y durabilidad
en los productos, como

también en los distintos

tamafios. Tenemos en la

mira 2 tipos de mercado

que tendrdn buena acep-

tacion de nuevos produc-

tos: business y gamer”,

menciono Custodio.

POS

A decir de Carrillo, como en todas las demas li-
neasde TI, el principal diferenciador en punto de
venta serd mantenerse con la mejor tecnologiay
ofrecer productos que marquen una tendencia. Y
yaque sus soluciones estan hechas para muchas
verticales, les permitird una multiple operativi-
dad en negocios desde los mds pequefios has-
taenimplementaciones con cadenas globales
que tienen un alto estdandar en el equipamiento
que utilizan. “Nos se trata de vender solo POS;
es armar soluciones que se diferencien y sobre
todo que se adapten a todo tipo de negocio por-
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que cada uno de ellos tiene necesidades
distintas. En 3NSTAR nos gusta ir muy de
la mano con el distribuidor en las oportu-
nidades, detectando asila necesidad del
usuario final”, dijo.

Para Martinez de Citizen, el segmento va
creciendo, pero en cuanto a calidad y no
precio, por eso seguirdn en alianzas con
marcas reconocidas que les permita in-
crementar lo mejor de ambas y salir del
mercado de solo costo. “Los clientes co-
menzaran a evaluar nuevamente la calidad,
basados en las experiencias de equipos de
bajo precio, creemos que esto nos permi-
tird seguir creciendo con niveles de 2 digi-
tos. El de impresoras portatiles, comienza
una tendencia hacia

el cambio de la aten-

cién al cliente en los

puntos de venta, lare-

duccion de espaciosy

el cambio enlos dise-

nos delretail”, seniald.

Redes

Segun Belden, la era de la transformacion
digital va hacia un mundo interconectado
de formainteligente. Como parte de Indus-
tria 4.0 estd la integracién de los sistemas
de tecnologia de la informacién (IT) con
sistemas de tecnologia operacional (OT),
donde lasredes son la columna vertebral
de intercomunicacion a distintos niveles
siendo la seguridad cibernética un tema
esencial en cada nivel desde el area de ins-
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trumentacion en automatizacién y control hasta
el centro de datos. “Creo que el disruptor prin-
cipal podria serla desinformacion y no subirse
albarco de Industria 4.0 parala digitalizacién
de los procesos productivos. Y como mercados
atractivos estdn petréleoy gas, el sector ener-
gético, el automotriz y mineria; en el sector de
potencia paraautomatizacién de subestaciones
eléctricas, asi como seguridad

cibernética industrial que

mas que una vertical lavemos

como una horizontal para

cualquier industria automati-

zada”, comentd Macias.

Seguridad

Para Gonzdlez, la diferencia de otros afios en
donde el volumen de ventas de equipo de bajo
perfil eraunaforma de tener presencia, el desa-
rrollo en materia de videovigilancia va encami-
nado aintegradores especializados, los cuales

brindan mas que una instalacién, una consul-
toria, un servicio especializado desde el naci-
miento de un proyecto, por sencillo que parezca.
“Lavideovigilancia por si misma, ird quedando
como complemento de otros servicios que se van
volviendo mas relevantes, antes solicitados por
grandes instituciones como: videoanaliticos, por
mencionar uno. Y bajo estas nuevas prestaciones
tecnoldgicas el portafolio sé multiplicay el creci-
miento es exponencial. En este segmento tecno-
légico, el lapso de reem-

plazo de tecnologia es vo-

l4til, la evolucion es muy

alta, las sorpresas de que

de nuevo viene es cotidia-

no. Esen parte el encanto

de este nicho de negocio”,

comento el representante

de ProvisionISR. ¥
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LOSMAYORISTAS Y SUNECESARIA

EVOLUCION

VIVIMOS UNA EPOCA DE CAMBIOS CONSTANTES, LOS ANALISTAS Y ESPECIALISTAS HAN HECHO ALUSION A UNA NUEVA REVOLUCION, QUE
ENESTA OCASION SE LIBRA EN EL PLANO DIGITAL. ESTE MOMENTO TRAE CONSIGO, NO SOLO BENEFICIOS, TAMBIEN RETOS QUE INVOLUCRAN
ATODOS LOS JUGADORES DE LA INDUSTRIA DE LA TECNOLOGIA, Y UNO DE LOS JUGADORES MAS IMPORTANTES ES ELMAYORISTA, QUE

TAMBIEN HA EVOLUCIONADO.

onanterioridad, el rol tradicional del mayorista se limitaba bdsicamente a tener inventario en sus diferentes lo-

calidades paradar coberturaalos productosy marcas que representaban. Pero ¢ es actualmente este el Gnico

papelquecumplen?

Enopiniéndelos especialistas entrevistados, su papel sibien se hatenido que replantear, también ha cobradomas
fuerza.De acuerdo con Gerardo Romero, director Go to Market en Ingram Micro: “Nuestro rol como mayoristas es hoy impor-
tantisimoy mds que nunca es necesaria la presencia del mayoreo, por la cantidad de tecnologia que se esté desarrollando,
lasramas, las verticales, elnimero de canales que existen. Antes un fabricante buscaba cobertura,ahora buscanmdas que
ello,yaque necesitan entrenamientoy brazos capaces de trabajar contoda la complejidad actual de laindustria”. Romero
explico que uno de los cambios mésimportantes que hanvivido estd en el nivel de dominio tecnoldgico. “‘El conocimiento es
mds necesario, ya que no solo se distribuye tecnologia, tambiéningenieriay se debe de estar preparado paraello”.
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Ana Maria Arreola, directora comercial de CompuSolucio-
nes,coincidid en que el papel de este tipo de empresas ha
evolucionadomuchoydetalld a profundidad: “Por unlado si-
gueaportandolos valores fundamentales de comercializa-
cibnentérminos de disponibilidad,entrega, financiamiento,
soportey servicios, pero adicional,elrolmasrelevante es por
unladoelapoyaralatransformaciondelos asociadosensu
modelo de negocio antelos retos tanrelevantes que pre-
senta nuestraindustria. Por otro lado ser el orquestador de
las alianzas entre diferentes asociados para entregar solu-
ciones mdsrobustas alos clientes donde se complementan
las capacidades de cada uno. Por Glitimo el desarrollar pla-
taformas que permitan vender latecnologia como servicio,
deformatal quelaventase hagaexponencialy escalable.
Es unarealidad que varios fabricantes tienenyaestemodelo
paraoperardonde elmayorista se vuelve fundamental para
laimplementacion de esta estrategia™

“SIN LA INTERACCION DE UN MAYORISTA SE VE MUY DIFiCIL
QUEELFABRICANTE DEMANERADIRECTAPUEDA ATENDEREL
MERCADOPORLADIVERSIDAD Y COMPLEJIDAD QUE REPRE-
SENTA”: ANAMARIA ARREOLA, COMPUSOLUCIONES.

Los mayoristasy su perfil actualenlaindustria
Elcambio a un modelo de servicios y soluciones,aunque
paraalgunos necesario einminente, norestalaimportancia
delmodelo dedistribucion tradicional. Algunos siguen con-
servandoun perfilde volumeny conunafuerte apuestaaél,
yaque saben quela ofertade valor estd en susinventarios,
enlasrdpidasentregasyenlacoberturaquetienenentodo
el pais. Algunos de ellos a continuacion narran su evolucion
enelmercado:

CompusSales: Estaesunaempresafundadaenel 2002y
enfocada aladistribucion de equipos de computo, redes,
tecnologia de punta, maquinaria especializada para diver-
sos sectores, software, carteleria digital, digitalizacion de
documentos, servicios administrados deimpresiény lineas
deconsumo.

El director general, Fernando Buzd, explicd que comoma-
yorista han su principal desafio ha consistido en mantener
la comunicacién continua con sus canales, no obstante su
constanciahalogrado mejorarla eficaciay efectividad de
las operaciones que conellos realizan.
Paraestacompafiaesimportante darvaloratravésdela
ampliaciéndelaslineas de negocio que ofrecen,garantizan-
doque éstas sean mas productivasy menos competidas.
Incom: Como companiaestéinenfocados alaventade vo-
lumen a mejores precios. No obstante, su director comer-
cial Octavio Munguia, explicd que con su portafolio brindan
soluciones integrales que satisfacen las necesidades de
los clientes, y estolo complementan, a su vez, con soporte
y asesoria técnica. El directivo comercial afirmé que como
empresadevolumensiempredebende buscarnuevastec-
nologias que estén alavanguardiay dentrodelas tenden-
ciasdelmercado.Conello,suobjetivo es ofrecer todo desde
unmismo lugar. “Brindamos soluciones de conectividad de
punto a punto enlos sectores dela construccion, telefonia,
internet,vozy datos. Ahoratambiénincursionandoenel ser-
vicioderentayventade equipos”.

Algunas dificultades que enfrentaron en el camino, han
sido crisis econdémicas que afectaronlaindustriay conello
lademanda delos productos, no obstante, reconocio que
también estos “son factores que noshanhecho creceryno




quedarnos atrds dando respuesta alas necesidades de
nuestros clientes y noquedarnosenelcamino’.
CTInternacional: Originaria de Hermosillo Sonora estaem-
presade 26 anos de experiencia, es uno de los mayoristas
mds grandes del pais y de acuerdo con SaulRojoun ma-
yoristaes elvinculo entre los fabricantes de tecnologiay los
distribuidores eintegradores delamisma. “‘Peromdasalléd de
eso,ofrecemos verdaderas soluciones de valor a nuestros
socios de negocio’,ahondé el director general.

Es por elloque como marca buscan perfeccionar constan-
temente sus procesos y generar nuevas oportunidades de
negocio paraelcanal,debido aque sabendelaresponsabi-
lidad de cumplirbien con surolenelmercado. Eldirectivo,in-
dico que conbase asuexperiencia el lugar que hanganado
es ‘gracias anuestra presenciaentodos los estados del pais
yanuestraredlogistica, aladisponibilidad delos productos,
servicios financieros, solucionesy servicios directamente
ensuciudad”.

Actualmente, cuentan con 52 sucursales, més de mil 100
colaboradores; alrededor de 33 mil socios de negocio,mds
de13millineas de crédito abiertasy la consolidaciéonde 13
lineas de negocio. Paralograr este prolifero posicionamiento,
hantenido que enfrentar “un par de crisis que han golpeado
fuertemente alaindustria perologramos salir adelante con
inversionesy estrategias adecuadas”.

Rojo reveld que hoy sulabor es ayudar aimpulsarlatrans-
formaciondigital delas empresas con el fortalecimientode
soluciones de valor y un modelo de “Todo como servicio”.
Fortaleciendo su nubeylanzando su modelo de Servicios
Administrados de Impresién (MPS): Docusmart. “Estamos
fortaleciendo nuestra dreade Soluciones Tecnologicas Em-
presariales,|T as aServicey servicios financieros. Ademds
estamos incorporando nuevas soluciones de Marketing
como Servicio,la Academia CT para capacitar a nuestros
distribuidores, un servicio de call centery otras cosas que
iremos anunciando”.

Conloanterior buscan asegurar su pase al futuro,conun
objetivo claro de continuar su ritmo de crecimiento actual
queenlos Ultimos afosles ha valido paraduplicar eltamario
desuempresa.

CVA:“Nuestra culturaestéd enfocada alaatenciéndel ca-
naly nuestro rol es el mismo que nos demandan nues-
tros socios: tener el producto, tener fortaleza financie-
ra y logistica, y siempre nuevos productos para hacer
los cambios tecnoldgicos, también tener capacitacio-
nes, dar informacién de los nuevos productos”, dijo so-
bre esta firma, Fernando Miranda, director general.
‘CVAsiempreevolucionaalas condiciones nuevas delmer-
cadoylapalabravalor estd en nuestro ADN. Convalor no
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necesariamente hablamos de daruna solucidnrobusta, hoy
seligaasoluciones, peroelvalorestdentodo,enel producto,
enelservicio,enlainfraestructura’.

Mirandareconocid que algunos obstéculos leshanimpedi-
doevolucionarde modotanrdpidocomolodesean, porque
enfrentamos ciertos desafios tecnolégicos. En el presente,
trabajanenmejorar y actualizar suherramienta de comer-
cioelectronica, talcomorevel6 el directivo. A corto plazo se
realizardn cambios innovadores y muy atractivos para el
canal.

Narré que comoempresa de tecnologio,hanenfrentado so-
bretodo cambios sustanciales enlas tendencias: “Porejem-
plo cuandollegé el mundo multimedia, luego vino la nube
que se convierte enuna estrategia de negocio; laevolucion
delas aplicaciones, etcétera. Y sivendemos tecnologiala
debemos de usaryesohemos hecho, para atenderamds
de 24 mil distribuidores (en el 2018), sabemos que sino hu-
biéramos adaptado aesas tecnologias, teniamos pocas
esperanzas de competir anivelmundial’,reconocié Miranda
sobrelos principales cambios que han experimentado en
suevolucién enelmercado. Afladié que ha visto muchos
mayoristas quedarse en elcamino debido a sufaltatecnifi-
caciény adaptacionalmercado.

Ingram Micro: Un distribuidor tradicionalmente reconocido
enelmundo de volumen, pero que luego de cincoanosde
incursionarenvalor,gandlos primeroslugaresenventade
soluciones durante dos trimestres del 2018, seglnla consul-
toraSelect.

Gerardo Romero, director comercial de lamarca, dijo que
esta transformacion se plantea de modo global,conlain-
tencion de aprovecharlas tendencias que seidentificaban
enelmercado, porque ‘Ingram siempre estd alavanguardia
ysetransformaalritmodelastendencias™

Esta transformacion ha representado para la empresa
cambios, tanto internos como externos. Para comenzar su
trayecto reunieron “de golpe”a un nuevo equipo de once
ingenieros especializados, para que fueran elloslosencar-
gados deorientar alcanaly guiarlo alaventade soluciones.
Asimismo, talcomolo cuentaRomero: “‘Redisefiamos todos
los procesos,empezamos a definirelnegocio en “backoffice”,
afinamos recursos para definir lainversiéon en soluciones,
ya que la operacion es diferente; reforzamos la columna
vertebraldeinversiones, paraatender elnegocio derenova-
cionesy licenciamiento paraquelaoperacionfluya.Secred
un ecosistemade socios paradar servicios profesionales.
Revisamos la oferta con todoslos fabricantes paraampliar
nuestra oferta; separamos el drea de mercadotecnia.Cabe
resaltar que hoy somos mdés de 100 personas en el éreade
soluciones’. Eldirectivo reconoci6 que esta estrategiare-
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presentd unafuerteinversion,asicomoungranesfuerzodel
equipointerno.

Otro desafio importante que la marca asumié fue el de-
sarrollo de sus canales existentes, para ayudarlos aque se
transformaran.

Telsa: Tal como lo sefialdé Naghieli Salinas, gerente de
mercadotecnia: “Somos Mayoristas enfocados a solu-
cionesintegralesy ofrecemos al canalacompaniamien-
to. Nuestro rol en relacion a las marcas que represen-
tamos no sélo es la de posicionamiento sino la de ser-
vircomo centro de servicioy formacion alos asociados™
Este también es undistribuidor que ha optado porla espe-
cializacién en divisiones como: soluciones de tecnologia
industrial, videovigilancia, conectividad, seguridad delain-
formacion aplicada alasredes,almacenamiento, produc-
tividad, puntos de ventay software.

Otro valor destacado es que acompanan al canalen sus
proyectos,con asesoria de expertos, asicomo capacitacion
delos productos.

Luguer: Con 25 anos enelmercado estaempresase vio obli-
gadaacambiarylohahechode modoexitoso,yaquede ser
undistribuidor enfocado alaventade productos de telefonia
yaudio, ‘luegodelasllegadaEthernety conlaintroduccion

delcable UTPy el RJ45, adquirimos nuevas propuestaen
esasnuevastecnologias’,lo quelosimpulsd acontinuar cre-
ciendoy ampliando su oferta de productos. Manuel Guerra
directorenla CDMX explico que su objetivo desde uninicioy
hastalafechahasidola“distribucion,comprary comercia-
lizar productos vendiendo siempre por canal’, puntualizd.
Hoy trabajan conun aproximado de 24 marcas.“Nos hemos
distinguido como mayoristas por nuestraespecializaciénen
infraestructura de telecomunicacionesy simulténeamente
hamantenidola calidad de los productos que distribuimos,
nos hemos mantenido con soluciones alto desempeno”,
asegurdGuerra, quien agregd que de este modo han podido
garantizar sulugarenelmercado.

Latintel: Con 45 aflos en el mercado han especializado su
ofertade productos paratelecomunicaciones. Carlos Olive-
ra,director comercial delamarca,recordd que comenzaron
como socios de Plantronics,y enlos Gltimos afos abrieronel
portafolio de negocios para ofrecer mayor ofertacomoenel
casode Jabray Polycom. “Desde el afio 2000 hemos crecido
nuestra ofertay seguimos siendo el distribuidor mdsimpor-
tante de Plantronics. Porque hemos crecidoenrecursos e
infraestructuras”. &




El directivo explicé que como mayoristas, ‘nos tenemos que
adaptar en alianza con empresas globales, y buscar siem-
pre agregar valores. Uno de ellos, por ejemplo, estd en los
recursos humanos; que en nuestro caso, son gente califi-
cada y asesora a nuestros canales. Otros valores son la ra-
pidez de adaptarnos al mercado y nuestro brazo financie-
ro que apoya a canales incluso en proyectos muy grandes”.
Oliverareconocid que “En ciertas ocasiones, no tenemos situa-
ciones tanfavorables como grandes empresas globales. Pero
nos aventajalarapidez de responder ante las situaciones, el trato
mds personalizado, capacitacién continua. Reconocemos que
eldesafio esimplementar muchamds tecnologia, que hoy exige
mayor capacitaciony capacidad financiera’.

No obstante a estos desafios,continuardn “buscando mds alian-
zas que hagan sentido en nuestro ecosistema, pero también nos
adaptaremos alostemas actuales,y adoptar tecnologiainterna
porque queremosirmas alfondoydarmdsvalor”.
CompusSoluciones: como sunombreloindicaestaempresanace
conun ADN de valor. Desde su génesis se concibid su propuesta
dirigida a este terreno. AnaMaria Arreola, dijo sobre el rol general
ytareas de un mayorista en el mercado que: “Permitimos laim-
plementacion delas iniciativas de los fabricantes conlacadena
de asociados,elmayorista existe como tal para hacer estacone-
xiénentrelos fabricantes que requieren habilitary desarrollaraun
asociadoytambién para poderescalarllegando aunmercado
mas amplio, sinla interaccién de un mayorista se ve muy dificil
que el fabricante de maneradirecta pueda atender elmercado
porladiversidady complejidad que representa’. Agregd que son
unaempresa que aporta financiamiento, eficiencia operativae
innovacién enelmodelo de negocios.

Parallegar aserla consolidada compafia de hoy,la marca ha
atravesado diferentes etapas, siempre llevando como estandarte
las soluciones. Arreolarelaté: “Hace ya varios afios empezamos a
tener equipos de soporte preventa eimplementacion que com-
plementabanlos servicios de los distribuidores comountemain-
dispensable paraentregar soluciones almercado. Posteriormente
lanzamoslas 7 soluciones donde cadaunasumaba componentes
eiban aunmercado vertical, estas solucioneslas fue adoptando
elasociadoy ahoraellos hacenlaintegracion. Luegointegramos
componentes que nos permitieran entregar soluciones delaas,
PaaSySaas”.

Actualmente trabajan paraimpulsar al canal formdandolo para
que puedan hacerintegraciones.Contindan tambiénimpulsando
sunubeylasuscripcion endiferentes marcas bajo su plataforma
Click Suscribe que permitela automatizacion de estaventa. Ade-
mds sus servicios administrados deimpresion siguen creciendo,
‘conlaofertaquetenemos conHPylos servicios hacen Gnicaesta
solucién através de asociados especializados, soluciones con
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IBMy Oracle que van almercado corporativo. Nuestra
ofertade soluciones permite alos asociados atender
y sostener unmodelo de negocio paradiferentes seg-
mentos en elmercado logrando asiempresas renta-
bles paraellos eimpulsando la productividad enlos
clientes’ reiter6ladirectora.

Team: mayorista que halogrado consolidarseenel
mundo de valor gracias a un portafolio de seis solu-
ciones especializadas: Mobility & Workplace, Hybrid
Data Center,Design & Printing, Cybersecurity, Analytics
& DataManagement, DigitalManagement.

Yadira Altamirano, directora de ventas de la marca
recordd que durante los primeros anos, “Team fue un
mayorista tradicional, que sdlo comercializaba pro-
ductos envolumen,con el paso del tiempo nos dimos
cuenta de que elmercado necesita valor en el servicio
y es cuando evolucionamos a mayoristas de valor,en
dondelomasimportante eslaintegracion de solucio-
nesy acompanamiento a nuestros socios de negocio
enlos proyectos,ademads de que destacamoslasca-
pacidades consultivas”. Asegurd que la trasformacion
delmercadoenlaformade comercializar,los halleva-
doareplantearelmodelo de atencidn, trabajandoen
conjunto conlos canales paramigrar atender algunos
negocios o soluciones através de servicios.

Yadira Altamirano, recalcé que los principales valores
agregados delaempresa estéin en sus tres modelos
comerciales: “Core, Value elnnovation”, las anteriores
secomercializan desde su plataforma de Marketplace.
Ladirectiva no dejo de lado el valor en su cobertura
geogrdficaanivel nacional con siete sucursales en:
CDMX,Guadalajara,Monterrey, Culiacdn,Ledn,Mériday
Tijuana. Asicomo la capacitaciony acompafamiento
alos socios de negocio durante el procesode preventa,
ventay postventa.‘Contamos con programas de de-
sarrollode canal: Més Valor Evoluciona, que brindain-
tegracion de maslineas de negocio a su portafolio; Mas
Valor Maximiza, para socios que quierenincrementar
sus ventasy utilidodes con compromisos previomente
pactados; Programas de generacion de demandatra-
dicionalesydigitales. Soporte técnicoy ofertade servi-
cios administrados. Contamos con ofertafinancierade
crédito, arrendamiento o financiacion, nuestra oferta
deoperaciones,logistica,almacenamientoy distribu-
cién. Ademds de promociones exclusivas queincenti-
vamos a nuestros mejores canales paraqueaccedan
anuestraconvencién anual’,enumeréladirectiva. i€
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EXPERIENCIA DE VALOR EN BRASIL
PARA LOS CANALES DE BROTHER

Con el objetivo de conocer el enfoque comercial
delos socios de negocios de Brotherenesa
region, lafilial mexicanadelamarcainvité a

sus mejores canales de valory especializados:
CT Internacional, CTL Copiadorasy Tecnologia
Léaser, Comercializadora de Valor Agregado,
TonivisaHolding; y canales de ScanNCut: Remco
y Maikit, aintercambiar experienciasy resaltar
las mejores practicas en los segmentos de valor
y MPS (Servicios Administrados de Impresion).
Directivos delos socios mexicanos visitaron las
oficinasy almacenes delos principales clientes
brasilefios, quienes compartieron estrategias

y puntos clave para desarrollary ofrecer una
propuestaintegral al mercado.

Algunos delos socios visitados fueron: GOMAQ,
COGRA, REIS OFFICE, entre otros, compariias
focalizadasy que han desarrollado un negocio
exitoso con Brother en el mercado de impresion
(BPS/MPS/arrendamiento/Proyectos). Los
locales compartieron sus procesos operativos
y administrativos que les han permitido
incrementar el nivel de ventasy participacion de
mercado, mejorando de manera sustancial su
rentabilidad y elenfoque de sus negocios.

Los socios mexicanos aprovecharon compartir

experiencias que puedenreplicaren sus Estas actividades forman parte de la estrategia que Brother
negocios. Ademas, tuvieron la oportunidad de anuncid a principio del afio fiscal, y complementan el
disfrutar de ladiversidad cultural y hospitalidad fortalecimiento del canal de valor através de la capacitacion
que ofrece Brasil, todo através de lafilosofia de constantey la cercania con sus socios.

Brother: “Atyour side” que se enfocaa estar cerca
desusclientesyayudarlos a crecer sus negocios. MarioPérez  mario.perez@brother.com.mx
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*LOS ESQUEMAS DE SERVICIO CLOUD TIENEN ALTO CRECIMIENTO
*TAMBIEN IMPULSA TENDENCIAS COMO DIGITALIZACION EIOT
*LAS ESTRATEGIAS DE NEGOCIO SE DEBEN BASAR EN CONSULTORIA

nlos dltimos afios, la industria de software ha
cobrado mayor relevancia, esto gracias a tenden-
cias comola virtualizacién, movilidad, software
que defineredesy cloud. Actualmente represen-
taunade lasdreas de negocio méasrelevantes enlaindus-
tria de tecnologia de lainformacion (TT).
Anivellocal, los desarrolladores se han enfocado en
generar un gran volumen de propiedad intelectual, asi
registran ritmos de crecimiento de alrededor de 4.5%
porafio. Esto representa més del doble del desarrollo de
la economia nacional; es decir, es uno de los nichos con
mayor oportunidad de negocio para el canal.
Jorge Gomez, director de consultoria e investigacion
de mercados para IDC México, afirmé: “Este segmento
abarca desde soluciones de punto de venta, respaldo de
informacion o proteccion de datos. Se estima un valor
de alrededor de 2.8 billones de délares; es el segundo
mercado de América Latina”.

Una delas dreas con mayor potencial es el software como
servicio (SaaS) conritmos de crecimiento de 30%. Otras
lineas de negocio importantes son las soluciones de ana-
liticay big data. Es decir, las tecnologias enfocadas en la
gestionde datos, son las que tienen mayor demanda por
partedelasempresas.

Unatendenciaimportante, es que los recursos tanto de
hardware como infraestructuraintegran componentes
deaplicaciones que optimizan sus funcionalidades. Esto
dapie a plataformas inteligentes con mejo-
res opciones de monitoreo, esto es unfactor
que indicalaevolucion de la convergencia.
Asi, también se da seguimiento a otras ten-
dencias como Internet de las Cosas (IoT),
donde a través de sensores y aplicaciones
se puede obtener informacion de multiples
dispositivos. En este sentido, es importante
que el canal desarrolle estrategias de nego-
ciobasadas en consultoria.

Gomez, IDC
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Software administrativo
Brian Nishizaki, director de ventas en Aspel, agregé: “En
México hay 5.2 millones de PyMEs, de las cuales alrededor
delamitad no cuentan con sistemas administrativos. Esto
ofrece una gran oportunidad de negocio parael canal, uno
delos principales desafios estd enlamortandad de este tipo
de empresas”.
Atravésdelaintegracion de aplicaciones, los proyectos de
tecnologia pueden optimizar costos, tanto operativos como
deinversion. El hecho de que las aplicaciones se integren a
otras industrias como automoviles, electrodo-
mésticos, sistemas industriales e incluso con
servicios de transporte o mensajeria.
Romaén Rosales, director comercial de MyBusi-
ness POS, declaro: “Si el canal no entrega con-
sultoria, los usuarios no pueden aprovechar en
su totalidad la tecnologfa. Asies mds complica-
do impulsar sudesarrollo empresarial, por ello

esimportante capacitarse y cambiar toda su
Rosales, MyBusiness POS p » P y
culturalaboral”.

Por su parte, algunas consultoras de negocio, disponen de
estudios de mercado, que permiten identificar mejor las
oportunidades que ofrece nuestro pais. También se han ge-
nerado proyectos que buscan agrupar alaindustria local
para conformar una camara de la industria de software.

CANISOFT unainiciativalocal para mejorar la industria
*Asociacion que buscarepresentar al segmento de software
*Algunas firmas son: Aspel, SisHotel y MyBusiness POS

*Por el momento se concentra en agregar mas asociados
*Mantiene acuerdos con Google, Huaweiy Microsoft
*Sus prioridades son arquitecturas de desarrolloy cloud

Como parte de la digitalizacion

Asilas principales verticales, que representan mayor opor-
tunidad paralos integradores de aplicaciones, son: manu-
factura, sobre todo en nichos de mayor complejidad. Un
ejemplo de esto, es la industria petroquimica, plasticosy
agricultura, por ello el canal debe especializarse.
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“Unejemplo de la transformacion del mercado esta
en el segmento ERP, donde los esquemas de licencia-
miento tradicional van decreciendo, mientras los mo-
delos cloud registran desarrollo de 32.4%. Se espera
que para 2022, ambos esquemas tengan el mismo
nivelde adopcion’, agregd, Gémez.

Por otra parte, se estima que enlos dltimos afios se
crearon alrededor de 2.2 millones de nuevas empre-
sas, asi el mercado potencial paralos integradores de
software estd en constante crecimiento. En general,
laeconomialocal representa un mercado dinamico
que constantemente requiere de

nuevas soluciones de software.

“Del canal esperamos alta espe-

cializacion que le permita generar

mejores niveles de rentabilidad.

Uno de nuestros principales dife-

renciadores estd enlas opciones de

licenciamiento tradicional o apps

que ofrecen funciones cloud e inte-

gracion con dispositivos moviles”, [INSIZISRIGHE

destaco, Nishizaki.

Por ello, algunos desarrolladores cuentan con dife-
rentes productos, algunos requieren una alta espe-
cializacion ya que estdn enfocadas a verticales pun-
tuales. Asilos integradores deben estar a la altura
de dichos requerimientos, en este sentido pueden
participar enlas actividades de habilitacion.
Deacuerdo con Select, el software cloud o como servi-
cioregistraritmos de crecimiento de mds de 8%, otras
areas de crecimiento son nube ptblicacon 30%y ser-
vicios TIC con 8%. A esto se agregan otros indicadores
que seflalan a México como uno de los principales
consumidores de aplicaciones.

Entre los principales beneficios que ofrece el soft-
ware estd la optimizacion de costos, estos aspectos
se incrementan con las opciones cloud. Por esto, es
importante que los canales disefien estrategias co-
merciales que les permitan generar diferenciadores
atravésde este tipo de soluciones de valor.

www.esemanal. mx
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“Con CANISOFT buscamos impulsar el desarrollo de la
industrianacional de software, laidea es contar con un
mayor nimero de empresas e impulsar una agenda en
conjunto. Actualmente contamos con beneficios en cer-
tificaciones de mercadotecnia digital”, complementd,
Rosales.

Toda unaapuesta ganadora
En términos de tipos de aplicaciones, la oportunidad
de negocio se concentra en soluciones de seguridad,
almacenamientoy recuperacion ante desastres. En pro-
teccion de datos es importante, tener en cuenta que las
amenazas estan en constante evolucién y cada dia son
mads complejas.
Porello, esimportante trabajar con aliados estratégi-
cos, yasean mayoristas o desarrolladores que esténala
alturadelademandadel mercado. También se debe en-
tender las necesidades de las diferentes em-
presas, yasean pequefias, medianas, corpo-
rativos e incluso dependencias de gobierno.
Fausto Escobar, director general de HD La-
tinoamérica, menciono: “Desde un principio
hemos apostado por las soluciones basadas
ensoftware. Sus principales beneficios, estan
en la mejora de procesos y mejora en pro-

sumem (UCtiVidad, otros valores son la proteccion
eI (e informaciony contraataques’.

Unfactor importante en unaoferta de valor, esel soporte
técnico y seguimiento de proyectos, esto con el objetivo
de mejorar la experiencia del consumidor. También es
necesario que los canales tengan una amplia vision em-
presarial para estar al tanto de todas las innovaciones
tecnoldgicas.

Las actividades de habilitacién de mayoristas y desa-
rrolladores incluyen temas comerciales y técnicos, en
algunos casos se dispone de iniciativas de desarrollo
empresarial. Por su parte, las consultoras de negocio
también ofrecen seguimiento en este aspecto, con talle-
res puntuales paramejorar estrategias.

Ricardo Zermefio, director general de Select, compartio:
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“En México hay ejemplos de transformacion de desa-
rrolladores que sibien no migraron alanube en su
totalidad, empezaron a explorar esquemas de renta.
Los cuales entregan un mayor volumen de rentabili-
dad amedianoylargo plazo”.
Otratendenciarelevante en el mercado, es que cada
dialos usuarios tienen un mayor conocimiento sobre
las nuevas tecnologias. Por ello, las exigencias de los
proyectos, cada vezson mas complejas y el integrador
tiene que enfocarse en una capacitacion constante
pararesponder a estos requerimientos.

Los esquemas enlanube o de renta, en primerains-
tancia, reducen los méargenes de ganancia, pero per-
miten amortizar los montos de inversion en infraes-
tructura. Esto también reduce los riesgos que esto
conlleva, pero con el paso del tiempo los modelos de
negocio se hacen més atractivos al canal.

Fernando de la Mora, director

comercial de CONTPAQ)A, desta-

c0: “Para este afio se esperaque

elmercado local, se estabilice y

serecuperen los ritmos de cre-

cimiento tanto en tecnologia

como manufactura. Tambiénse

espera un incremento en pro-

yectos de ambientes hibridos,

orientados ala transformacion [NSEWOEREONINZNO)

delnegocio”.

Factores que estan transformado laindustria de
software

eAnalitica: Mejor visibilidad y monitoreo de sistemas
*Cloud: Habilitacién de soluciones como servicios
*Inteligencia Artificial: Automatizaciéon de

funcionalidades

*Movilidad: Desarrollo de apps para teléfonos
inteligentes

*Internet de las cosas: Integracion en diferentes
industrias

www.esemanal.mx



Generando sinergia de negocio
Elcambio enlos esquemas comerciales también tiene
unimpacto en la cultura empresarial de los integra-
dores, ya que los ejecutivos estan acostumbrados a
generar altos mdrgenes de ganancia por cada pro-
yecto. Sin embargo, en soluciones como servicio, la
rentabilidad se extiende alo largo de los contratos.
Actualmente, el canal de integracion de software debe
tener un enfoque tanto en productos como servicios,
otro elemento importante tiene que ser el desarrollo
de unaoferta de servicios profesionales. La mayoria
delos desarrolladores ya cuentan con planes de nego-
cio que contemplan este tipo de proyectos.
“Unade nuestras prioridades es ofrecer respaldo y
habilitacién a nuestro ecosistema de canal, a través
delaespecializacion ellos pueden impulsar su creci-
miento. También contamos con un programa comer-
cial que ofrece diferentes herramientas para generar
nuevas oportunidades”, afirmé, Escobar.
Otra prioridad del canal debe ser entender las necesi-
dades puntuales de cada proyecto, en algunos casos
tienen que entregar plataformas alamedida. Se debe
entender todo el proceso de transformacion digital
para hacer los ajustes necesarios en su estrategia co-
mercial de mediano plazo.
Es decir, estamos en un momento de coyunturaen la
industria, donde los jugadores que sean capaces de
anticiparse alos cambios en el negocio, serdn los que
mantengan su presencia en el mercado. Temas como
inteligencia artificial o servicios digitales representan
nuevos valores enlaindustria de software.
“Mas que en soluciones integra-
das, el canal debe pensar en ser-
vicios digitales empaquetados
que ofrezcan una alta utilidad
paralos usuarios. Yasea que es-
ténenfocados en temas de salud,
negocio, sector publico o entre-
tenimiento, esto aprovechando
las herramientas disponibles”,

ASRONCI O  scverd, Zermeno.

Engeneral, lacadenade valor debe preocuparse por impul-
sar la transformacion digital de sus propios clientes, pero
almismo tiempo, aprovechar la tecnologia para enriquecer
sunegocio. Esto extenderd la vigencia del canal para los
siguientes afios y con ello unos niveles de rentabilidad alta-
mente atractivos.

“Nuestra prioridad estd en reforzar la estrategia de negocio
parael canal, agregando nuevas funcionalidades anuestras
aplicaciones empresariales. Ya sea paraatender las nuevas
disposiciones fiscales o aprovechar todala informacion que
ofrecenlos archivos XML", concluyd, De laMora. ¢

Cifras paratener en cuenta

*Durante 2018 TIcreci6 3.9% enrelaciona 2017

*En 2019, 54% de las empresas aumentaran gastos en TI
*Anivellocal, se espera estabilizacién en TIy Manufactura
*Los analistas aseguran unainversion de 24 bdd en T1

*En 2018 servicios méviles y nube crecieron 5.4%
Lasareas masrelevantes son: nube ptblica 2 1%, operacion
19%, planeacion 10%, software de infraestructuray seguri-
dad 9%, y aplicativo 8%

*En20191ademanda se concentrard en ambientes hibridos
orientados haciala transformacion del negocio

*Las herramientas con mayor penetracionson las de ges-
tion centralizada, infraestructura virtualizada, datos basa-
dosenlanubeyseguridad

*Cifras de IDCy CONTPAQi
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ntes delaaperturadelmercado,conel Tratado de
Libre Comercio de AméricadelNorte (TLCAN),enla
décadadelos noventa. Laindustria de tecnologias
deinformaciény comunicaciones (TIC) creciden
nuestro pais, a partirde empresas que fungiancomorepre-
sentantesdemarca.
Estos primeros canales eranresponsables deimportary con-
seguirlos permisos necesarios para la comercializaciéon de
insumostecnoldgicosenelmercadolocal. Posteriormente se
credlafiguradel mayorista,compariias enfocadas encontar
coninventarioy altadisponibilidad,entodo el pais.
Conlaaperturadelmercado delaregion, el segmentode
mayoreo se consoliddy por consecuencia el ecosistemade
distribucion.Enuna primera etapa, se limitaron alacomer-
cializacién de producto, posteriormente alaintegracién de
soluciones basadas en consultoriay valor agregado.
AdrianaBueno,directorade canalesen VeeamMéxico,aporto:
“Unode nuestros objetivos es trabajar con socios altamente
especializados, que puedan atender diferentes industrias o
dependencias de gobierno. Através delahabilitacién quere-
mos que el canalincremente sus oportunidades de negocio”.
Asi,todalaindustriaestd enun proceso de transformacion
digital, que demandanuevos esquemas de negocioy adop-
ciéntecnologica.Porsuparte,elmercado tambiéntiene nue-
vos requerimientos como mayor dinamismo queles permite
mantener sus niveles de productividad y competitividad.
Eneste sentido esimportante entender que existen diferentes
tipos de distribuidores, por unlado estéin aquellos que tienen
mayor experienciaenelmercado; algunoshantenidounde-
sarrolloempresarial saludable. Porotrolado,hayintegradores
emergentes con ofertas tecnoldgicasinnovadoras.
Ricardo Zermefio, director general de Select,apuntd: “Desde
1995realizamostalleres de estrategiay mercadotecnia, el ob-
jetivoesimpulsareldesarrollodelcanal paraquegeneremul-
tiples diferenciadores. Esto,através de mejores prdcticas de
negocio, planes deinnovacion einiciativas de colaboracion”.
Tambiénesimportante,quelos canales aprovechenlas he-
rramientas tecnoldgicas paraoptimizar suoperaciony mejo-
rar sus planes de gestién de talento. Otro elemento significati-
vo,deldesarrolloempresarialdel canal,esla ética profesional,
lacualestdrelacionadaconlatransparencia.

“ALOLARGODENUESTRAHISTORIA,ELPRINCIPALOBJETIVOHA
SIDOGENERAR Y CONSOLIDARUNESTANDAR INTERNACIONALEN
LAIMPLEMENTACION DE CENTROS DE DATOS. CONELLO,BUSCA-
MOS IMPULSAR LA PROFESIONALIZACION DE TODA LA INDUSTRIA™:
EDUARDOROCHA,PRESIDENTEINTERNACIONALDE ICREA.

47

Laimportanciadelarentabilidad
Esdevitalrelevancia,quelos canales
entiendan que a mayor nivel de pro-
fesionalizacion, se pueden obtener
mejores mdrgenes de ganancia. Sin
embargo, aun existen distribuidores
que selimitan alaventa transaccional
de productos,engeneralenlaindustria,
hay ciertos ejemplos de evolucion em-
presarial.

Los canales debendetenerlacapacidad dereinventarse,
paraaprovechar mejorlos cambios enelmercado,dehecho
estamos al principio del proceso de transformacion.
Porello,es unbuenmomento paraque sereplanteensus es-
trategias de negocio, enfocéindose en propuestas de valor
quehagansentidoconlas necesidades de negociodelcanall.
Unadelas principales tendencias que setienen que aprove-
chareslaentregadetecnologiacomoservicio.
Adicionalmente,elinternetdelascosas (IoT) hacequelatec-
nologia, se extienda a diferentes Gmbitos delavida cotidiana,
yasean electrodomeésticos,infraestructuras de servicios pa-
blicos einclusoindustria automotrizy transporte publico. Asi,
setienenqueentregar soluciones comoservicio.

Paraello es necesarioidentificar las oportunidades de ne-
gocioque ofrece cadanuevo panoramatecnologico.Laco-
laboracién condiferentesinstancias delaindustria también
pueden,ayudar aldesarrolloempresarialdelcanal. Yasean
cdmarasdelaindustria,instituciones,dependenciaseincluso
fabricantes.

Por suparte,algunas consultoras de negocio, realizantalleres
dedesarrolloempresarialdonde se busca consolidar habi-
lidades de negocio mds que tecnolbégicas. Unas relaciona-
das congestion de talento, tiempo o mejores prdcticas de
administracion.

También se ofrece consultoria personalizada, atravésdela
cualse puedendesarrollar planes estratégicos de mediano
y corto plazo,con alto nivel de especializacion,incluso para
posicionarse en ciertas verticales. Otra opcidn estéenlas
instituciones educativas enfocadas enlaaltadireccion.
Deigualmodo,los seminarios enlineaofrecenaccesoain-
formacion que puedeimpulsareldesarrolloempresarial del
canal.Esdecirel canaltiene diferentes opciones, basta que
dedique eltiempo necesario para obtener resultados favo-
rables, perotiene que asumirun compromiso contodala
cadenadevalor.

Jess Campos

www.esemanal.mx
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“TAMBIEN CONTAMOS CON UN PROGRA-
MA DE SERVICIOS PROFESIONALES QUE
OFRECEUNGRANPOTENCIALALCANAL,
LA IDEAES APROVECHAR MODELOS DE
VENTA CRUZADA. AESTO SEAGREGAN
DIFERENTES ALIANZAS ADEMAS DE DIFE-
RENTES CERTIFICACIONES QUE GARAN-
TIZANLA CALIDAD DE SUTRABAJODE IM-
PLEMENTACION": ADRIANA BUENO, VEEAM

Mayoreo queimpulsala profesionalizacion

Frente alpanoramadetransformacion,los canalesrequieren
prepararse de maneraintegral, més allé delatecnologiay
las ventas.En este sentido también se tiene que estar abierto
ageneraracuerdos de colaboracion,conotrosintegradores
paraentregar soluciones mds completas.

TEAM

Patricia Méndez,gerentede desarrollode canalen TEAM,acla-
ré: “Como mayoristas de valor ofrecemos al canal soluciones
queles permitenresolver necesidades de Tide sus clientes,
aesto se agregan capacitaciones presenciales oenlinea,
asicomo seguimiento endimensionamiento de proyectos
y servicios’”.

Asimismo, se debe apuntar alaespecializacién de sus equi-
pos detrabajo parahomologar procedimientos,que garan-
ticenlos niveles de servicio que serequiere.Y tomarencuenta
quedentrodelasiniciativas de profesionalizacién debe par-
ticipartodalacadenade valor de maneraintegral.

Tanto fabricantes como mayoristas segmentan suecosis-
tema de asociados de acuerdo asu nivel de desempernio,
capacitacion o posicionamiento en diferentes verticales.
Estoles permite entregar un mejor seguimiento con atencion
personalizadaincluso para algunos aspectos de desarrollo
empresarial.

Engenerallos mayoristas ofrecenrespaldo endimensiona-
miento,ademds deiniciativas de habilitacion, tanto presen-
cialescomoenlinea. Ademds de certificaciones oiniciativas
de generaciénde demanda, presentaciones de producto asi
como herramientas de financiamiento.

Jorge Gdmez,director de consultoriaeinvestigacibndemer-
cadosenIDC México,compartio: “A nivel organizacional,una
tendenciaes crear dreas enfocadas alaresolucién de pro-
blemas puntuales.Es decir,los modelos de equipos de marca
osoluciones,estdn superados porlademandadelmercado’.
Actualmente, estetipo de compariias estén modificandosus
estrategias paraorientarlas amodelos de valor agregado o
entrega de servicios profesionales. Laidea es replicar esto
dentrodel ecosistemadeintegracion pararesponder,enel
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menor tiempo posible, alas nuevas demandas delasem-
presas.

Lasnuevas @reas delasempresasorientadas alasoluciénde
problemas, permiten que el canal genere nuevas prdcticas,
tantoen especializaciény experiencia. Ahora, s e
debe entender ala tecnologia comoun
rompecabezas,através delacual,el

canal puede configurar plataformas

alamedida.

“DESDE HACE DOS DECADAS CONTA-
MOS CON UN AREA DE DESARROLLO
EMPRESARIAL, CONLA CUALIMPULSA-
MOSELCRECIMIENTO DELCANAL.AC-
TUALMENTE, EL PRINCIPAL DESAFIO
ESTA EN CAMBIAR LOS MODELOS DE
NEGOCIO DE MANERA ACELERADA”: MARIA EUGENIA MORENO,
DIRECTORA COMERCIALEN COMPUSOLUCIONES

Programas de desarrolloempresarial
Engeneral,elmercadoesté buscando soluciones de negocio
antes que herramientas tecnoldgicas, por ellohacenmas
sentidolas solucionesintegradasy de gobernabilidad dein-
formacion. El discurso comercial del canal debe asumirun
perfilempresarial orientado aresultados de negocio.
“Tantoenlos métodosy procedimientos,estélaclavedela
profesionalizacién delaindustria, ya que asise establecen
pasos claros aseguir para garantizar el funcionamiento de
los proyectos de tecnologia. Asiel proceso de habilitacion

www.esemanal.mx

Moreno,CompusSoluciones






tiene que ser constante dentrodelaestrategiadelcanal’,aclaré,Rocha.
Através de acuerdos coninstituciones académicas,algunas firmas
delaindustria desarrollan planes de estudio, que responden mejora
las necesidades delos socios. Ya sean orientados a mandos directivos
ogerentes de unidades de negocio; en otros casos se disponendedi-
plomadosenlinea.
Sibien,enelmercado hayintegradores conaltos niveles de desarrollo
comercialotécnico,carecende mejores prdcticas anivel administrati-
vo.Porello,esimportante trabajarentemas de culturalaboralademds
deiniciativas deinnovacion constante que permita generar unamayor
competitividad.
Enlacadenade valor,hay multiples empresas con estructuras familiar,
dondeunodelos principalesretos est@enlarenovaciongeneracional. Al
respecto,conasesoria a nivel de gobierno corporativo; laideaes asumir
unainstitucionalizacion, sinimportar el tamano otipo deempresa.
En este sentido,la gerente de Team, afirmd: “Con canales puntuales
quehandemostrado unalto nivel de compromiso, trabajamos através
delprograma +VALOR, donde se trabaja en conjun-
toporeldesarrolloy deteccion de oportunidades.
Asidefinimos planesdetrabajoy actividadesen
conjunto”.
Cadacanaltiene un perfildiferente, porende
setiene que obtenerundiagndsticodel nivel
dedesarrolloempresarial,antes deempezar
conuna estrategiade estetipo. Asipuede ob-
tener mejoresresultados enunmenorlapsode
5 tiempo; amediano plazo esto beneficiardatoda
laindustria.

“Trabajamosentres pilares estratégicos: gestion
empresarial,culturaorganizacionaly comercializacion,adicionalmente
mantenemos acuerdos coninstituciones educativas de altadirecciony
educacidn superior.Buscamos cubrir desde altos mandos hasta seg-
mento de gestidonde éreas”, advirtid,Moreno.
Otrasempresasdelacadenade valor,cuentan concalendariosdeca-
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pacitacionesenfocadasenel
desarrollode habilidadesde
negocio,donde seabordan
temas de mejores précti-
cas de administracion,
servicioalclienteocomuni-
cacién efectiva. Asipueden

impulsar su productividad,de

manerageneral.
Colaborar confabricantesy

mayoristas, permite tener elrespaldo de unabase
deespecialistas,tanto anivelcomercialcomotéc-
nico. Adicionalmente se ofrecen planes de capaci-
taciénocertificaciones,de este modo puedeniniciar
consus planes de profesionalizaciény desarrollo.
Otrostemasimportantes,dentrodela profesionali-
zacién sonlasustentabilidad,compromiso socialy
planesdecarreraparasubasedetalento. Através
delainnovacion puede explorar nuevas dreas de
negocio,yaseaenotras verticalesoconlaintegra-
ciébnde nuevastecnologias asuofertadevalor.
Tantoelnivelde serviciocomolaatencion persona-
lizadadeben serfundamentales enlaestrategia, asi
sucapacidad de respuestaserd su principal dife-
renciador.Esto se traducirdenrelaciones de nego-
ciodelargo plazoque garanticenla presenciadela
empresa porunmayor lapso de tiempo.

Por su parte, Eulogio Diaz,director generalde GD So-
luciones,representante de G DataenMéxico,aclaré:
“Sibien elmercado de proteccién de informacién
es bastante competido,estamos dandoungiroa
nuestra oferta paraenfocarnos enla progictividad
delasempresaseinteligenciaartificial’
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