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LAOPORTUNIDAD
ENCONTABILIDAD
ELECTRONICA CONTINUA

I nacimiento constante de nuevas pequefas y medianas empresas en el pais, es la mej or

op ortunidad paralacomercializacién de soluciones para contabilidad electrénica, yaque todas

las compafiasrequieren de un software para cumplir con sus obligaciones fiscales.

Paraatender estanecesidad delas empresas, el canal de distribucion ofrece opciones on premise
y cloud, en ambos casos, el integrador debe elegir a la marca que le ofrezca mayores diferenciadores
tecnoldgicos, perolo masimportante que le ayude a desarrollar habilidades consultivas para brindar una mejor
atencionylograrla satisfaccion del usuario final.
Del 12 al 16 de marzo se llevé a cabo la vigésima edicion del Global Systems Integrators Congress (GSIC)
de Panduit, en Cancuin, Quintana Roo, donde el fabricante reunié a sus canales de integracién mds importantes
de América Latina, algunos de sus socios tecnolégicos mds importantes, clientes de alto nivel, asi como a sus
distribuidores en México: ABSA, Anixter, Grupo Dice y Luguer, quienes mostraron las ventajas de hacer
negocios consus portafolios denegocio.
Cabedestacar que el evento coincidi6 con la celebracién de 30 afios de presenciade lamarcaenlaregionydadasu
importancia, conté conla participacion de Andrew Caveney, presidente de Panduit; Dennis Renaud, CEO, y como
anfitrién, Kaleb Avila, director de ventas de la unidad Network Infrastructure en AL, quienes tuvieron reuniones con
sus principales SOCIOosS.
Por su parte, Gabriela Meraz, directora de Distribucion y Estrategias de Canal para AL en Panduit, atendio
personalmente alos partners de lacompaiiay dejé en claro que la estrategia principal de la marca es habilitar a
susdistribuidores para desarrollar oportunidades en conjunto, de acuerdo a sus distintas plataformas tecnoldgicas.
Por otra parte, Enrique Chavez, director de Operaciones para el Norte de América en Eaton, dijo aeSemanal que
el mercado a nivel global muestra diferentes retos, debido, en gran medida ala pulverizacién, diversificacién
de areas de oportunidad y adopcion de miltiples tendencias, por lo que una de sus prioridades es dar a conocer
los beneficios de las soluciones de calidad de energia. La marca estd en busqueda de integradores. Su oferta estéa

disponible conlos mayoristas: CVA, Luguer, PCHy Westcon. , .
Alvaro Barriga

eSemanal noticias del canal, no recomienda equipos ni marcas, fampoco resuelve dudas técnicas individuales por teléfono. Si tiene algo que comunicamos, dirfjase a nuestras oficinas generales o use alguno de los medios escritos o electrénicos.
eSemanal noficias del canal, es una publicacién quincenal de Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V., con domicilio en Pitagoras 504-307, Col. Narvarte, C.P. 03020, Mexico D.F. Numero de certificado de reserva: 04-2013-100817455000-102
Certificados de licitud y contenido de titulo: 16101 Editor responsable: Francisco Javier Rojas Cruz. Los articulos firmados por los columnistas y los anuncios publicitarios no reflejan necesariamente la opinién de los editores. Los precios publicados
son Unicamente de cardcter informativo y estdn sujetos a cambios sin previo aviso. PROHIBIDA LA REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL DEL MATERIAL EDITORIAL E INFORMACION PUBLICADA EN ESTE NUMERO SIN AUTORIZACION POR ESCRITO de
Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V.
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Qoricantes

Enrique Chavez

ara la marca, el mercado global ofrece dife-
rentes retos, esto se debe en gran medida a la
pulverizacion, diversificacién de dreas de opor-
tunidad y adopcion de multiples tendencias
tecnologicas. Por ello, una de sus prioridades consiste
en dar a conocer los beneficios de las soluciones de
calidad de energia.
Enrique Chavez, director de operaciones parael Norte
de América en Eaton, afirmo: “El objetivo es preparar-
nos los mds pronto posible para responder a las nuevas
necesidades del mercado y aprovechar los nichos de
negocio que surgen. Dentro del drea de TI buscamos
agregar mas integradores al plan de trabajo”.
Suestrategia consiste en participar en diferentes foros
de laindustriay otros enfocados en ciertas verticales;
también busca consolidar sus alianzas estratégicas con
otros proveedores. Otra drea de oportunidad se abre
con la transformacion digital y las redes de telecomu-
nicaciones de nueva generacion.

FOROS DONDETENDRA PRESENCIA Y
MAYORISTAS DELA MARCA

Talent Land: Del 22 al 26 de abrilen Expo Gua-
dalajara

Data Center Summit 2019 Cisco: En el mes de

abril
BICSI CALA México 2019: Durante el mes de

mayo
Expo Seguridad: También durante mayo proxi-
mo

WWW.es

Twitter /@eSemanal

Eatonseprepara
paracapitalizarlos

retosdelmercado

« BUSCA ANTICIPARSE ALOS CAMBIOS DENTRO DELA
INDUSTRIA )

* ENEL SEGMENTO DE TIBUSCA AGREGAR MAS
SOCIOS DENEGOCIO )

* CONSOLIDA ALTANZA ESTRATEGICA CON CISCO,
PANDUITY STULZ

Generar sinergia de valor

Pararesponder a un mercado cada vez mds exigente,
la firma mantiene acuerdos de colaboracion con otros
proveedores de tecnologia. Un ejemplo de esto es ICE
Alliance, iniciativa en la que participan Cisco, Panduit y
Stulz, paralaentrega de sistemas modulares de centros
de datos de dimensiones compactas.

“Entendemos que un solo proveedor no tiene la capa-
cidad de cubrir todas las necesidades de las empresas,
por ello trabajamos en conjunto. Actualmente estamos
implementando programas de generacién de demanda
endreas de ingenieria. Otro tema importante es la ciber-
seguridad”, aclard, el directivo.

Es importante que los canales busquen abarcar mas
lineas de negocio, asi podrdn aprovechar mejor la re-
configuracién de toda la industria. También es nece-
sario consolidar las alianzas estratégicas, ya sea con
proveedores, mayoristas e incluso otros integradores y
distribuidores.

En general, paralamarca, las oportunidades de nego-
cio estanrelacionadas en la implementacion de nuevos
proyectos de infraestructura e iniciativas de renovacion
enlabaseinstalada. De acuerdo con el directivo, lalinea
de productos monofasicos es la que registra un mayor
crecimiento, con 12% en el dltimo afo.

Unade las verticales con mayor potencial es salud, con
proyectos relacionados a la optimizacion de procesos y
mejor seguimiento de pacientes. Por el momento, el fa-
bricante trabaja conlos mayoristas: CVA, Luguer, PCHy
Westcon. Entre sus prioridades esta llevar a ICE Alliance
aotros paises de laregion. @
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ICE Alliance
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h ;Por qué ICE Alliance?

ICE Alliance fue desarrollada por cuatro fabricantes, lideres
globales, especializados en equipos de infraestructura,
servidores, redes, clima y calidad de energia para proveer
soluciones completas enfocadas en los centros de datos.

M Aplicaciones

Innovacion para un futuro tecnolégico.
La evolucién en la conectividad y en la forma de procesar
datos se esta direccionando tecnolégicamente hacia el
Edge Computing, el cual exige centros de datos
estratégicamente ubicados y en mayor cantidad para
reducir la latencia en las comunicaciones.

Empresas en el sector médico, educacion, transporte,
sector financiero, sector industrial, gobierno, etc, seran
participes de estas tendencias tecnoldgicas como el Big
Data o el loT.

ICE Alliance se crea para proporcionar a los clientes
soluciones holisticas en donde la infraestructura,
servidores, climatizacion, la energia y las redes son
parte fundamental de una solucién totalmente integrada.

Juntos somos mas fuertes.

STUILZ

stulz.com panduit.com

Clima Infragstructura
customizado. para un mundo
conectado

PaNDUIT

: [1a1]
ETN il
Powering Business Worldwide c I S c o

eaton-lan.com ciSCo.com
Energizando los El puente a lo
negocias alrededor posible.
del mundo
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Ingenieria Dric, de aniversario

y propuestas analiticas

LA FIRMA CUMPLE 33 ANOS DE
EXISTENCIA, DURANTE LOS CUALES,
COLABORADORES, ASOCIADOS

Y ALIADOS DE NEGOCIO, HAN
CONTRIBUIDO A SUPERMANENCIA EN
EL MERCADO DE INFRAESTRUCTURA.

entro de la gama de soluciones de infraestructura
cuenta con propuestas como la firma Manage En-
gine, para monitoreo y optimizacién de aplicacio-
nes; help desk, con funcionalidades destacadas
enmayor visibilidad tanto en dispositivos como en redes
y software.
“Gracias aladindamica en el volumen de informacién que
se generay se procesa, se han desarrollado herramientas
para analisis de datos, explotacion de métricas, genera-
cion de estadisticas, entre otros”, mencionoé Jorge Sosa,
director general de Ingenieria Dric.
Segun el entrevistado, eso hace sentido a clientes que an-
tes, Unicamente tenian datos, sin sacarles méas provecho;
sobre todo a empresas pequefias y medianas, cuyo volu-
men de informacidn les puede provocar caos. “Estamos
convencidos que la tarea de un Chief Information Officer
(CIO) esinnovary ofrecer alternativas para la toma de
decisiones en una compafiia, mediante la explotacion de
las analiticas, y de la manera mds expedita posible”, dijo.
Ademds, con ello rompen la barrera territorial, donde di-
ferentes unidades de negocio ven a las aplicaciones, a
los datos, y otros activos de TI como propios, no como un
recurso compartido, que pueden apoyar en los procesos
de toma de decisiones, para transformar a la organizacién
en una compaifia de vanguardia. A la par, con analiticas la
operacion se “adelgaza”y se tiene la posibilidad de ofrecer
nuevos servicios y productos.

Sinrestricciones

Hasta hace unos afios, laadopcion de este tipo de propues-
tas era propio de compafiias consideradas grandes; hoy,
estdn al alcance de cualquiera, sobre todo por el costo y la
facilidad en el uso de las mismas.

“Es una gran oportunidad no sélo para los usuarios fina-
les sino paralos canales y consultores, donde en estos
ultimos tenemos multiples perfiles que no tiene que ver,
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Jorge Sosa J

incluso con TI, sino con procesos. Donde hasta ase-
sores financieros y de seguros se han adherido a
estas herramientas como una punta de lanza para
los clientes. Cerca del 30% de la base de asociados
son asi’, senialé Sosa.

Paraello, lamarca ofrece capacitaciones y webinars
como respaldo, para que estén bien informados, asi
como alos CIO y alos gerentes de infraestructura.
Eneldreatécnica, cuenta con gente de primer nivel,
entrenados por los proveedores de tecnologia de su
portafolio.

Paralaagenda

Lamarcasostendra un encuentro el 28 de marzo con
canalesy clientes enla ‘Sultana del Norte’, donde
presentaran herramientas de seguridad para mévi-
les (BYOD), con un experto en este tipo de seguridad
y otro de analitica.

Esto esimportante parala firma porque después de
Ciudad de Méxicoy su drea conurbada, esaregion
representa el mercado mds grande.

A propdsito de territorio, Sosa mencioné que cuen-
tan con canales desde Monterrey, pasando por Gua-
dalajara, hasta Mérida, sin embargo, pretenden po-
sicionarse en lugares como Tijuana, y Sonora. Sin
olvidar que atienden un mercado hispano de EUA,
mediante una oficina en Miami. &
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INTCOMEX

Conoce todos nuestros créditos y descubre cual se adapta mejor a
tus necesidades y crea oportunidades para hacer crecer tu negocio.

@ CREDITO PREMIUM

El crédito que facilita tu operacion,
este crédito solo requiere de firma
factura en cada transaccion recibida,
no se piden cheques.

—J, FINANCIAMIENTOS

- Pregunta por nuestros esquemas de
arrendamiento y financiamiento para
proyectos.

CHECK PLUS

Credito a tu medida, ya que este crédito
puede variar el plazo e importes de
acuerdo a las necesidades del cliente.

CONTACTO
credito.mx@intcomex.com
atencionacliente@intcomex.com.mx

@ /intcomex.mexico © /Intcomex_Mexico

CHEQUE POSFECHADO

El credito que te ayuda a sequir creciendo,
credito para clientes de nivel basico a
medio para sequir desarrollando las
cuenta con la seguridad de un cheque.

CREDITO EXPRESS

- Crédito ideal para hacer crecer tu
negocio, tu pones los limites.
- Minima documentacion y respuesta.

Para mas informacion ingresa a
nuestra web store en:

www.intcomex.com.mx

Creciendo juntos



Desarrollagores

Negocio en autenticacion de
documentos con ACUANT g

LAS PRINCIPALES VERTICALES SON
GOBIERNO Y FINANZAS

«CUENTA CON SEGUIMIENTO DE
EJECUTIVOS A NIVEL REGIONAL
*PROYECTA CRECIMIENTO DE 40%
DURANTE 2019 EN MEXICO

on cuatro afios de operacion en nuestro pais, el desa-
rrollador de aplicaciones de captura, procesamiento
y autenticacion de documentos oficiales emitidos por
diferentes instancias, ofrece negocio al canal.
La plataforma emplea recursos como machine learning e inteli-
gencia artificial para generar algoritmos mas eficientes.
Fausto Vargas, director comercial en Latinoamérica, menciono:
“El objetivo es entender que cada tipo de documento de identi-
ficacion tiene sus propios patrones. Contamos con integracion
para ambientes moviles, web e instalacion local, también se
puede evitar fraudes como lavado de dinero”.
Dichatecnologia, ayuda a la prevencién de trafico de personas,
sus principales mercados son sector publico, oficinas migrato-
rias y sector financiero, pero otros segmentos como industria
automotriz tienen alto potencial, esto para garantizar los pro-
cesos de compray venta de automoviles.
Ensalud, se pueden optimizar los flujos de trabajo para mejo-
rar los niveles de servicio. El modelo de negocio de la marca,
contempla la participacion de integradores, a los que facilita
herramientas de desarrollo y componentes de aplicacién, asi
es posible entregar soluciones ala medida en cada proyecto.

Segmentos y verticales con oportunidad

*Consumo: retail, ecommerce, punto de ventay CRM
*Finanzas: Aplicaciones bancarias moviles, aseguradoras

*Gobierno: Identificaciones, control, pasaportes y visas
Salud: Hospitales, laboratorios, farmacias y clinicas
*Hospitalidad: Hoteles, casinos, bares y conciertos

Esquema atractivo de negocio

Acuant cuenta con un programa formal de canales que abarca
seguimiento en soporte, planes de mercadotecnia, colaboracion
ydesarrollo de planes de negocio. A esto se suma el respaldo del
directivoregional, al tratarse de software, no se requiere de una
compleja estructura empresarial local.

Fausto Vargas

De hecho, se busca que los propios canales sean
los que brinden los servicios de soporte y consul-
toria en las diferentes regiones del pais. Por ello,
dispone de esquemas integrales de habilitacién.
También busca trabajar con empresas que tengan
la capacidad de atender grandes proyectos a nivel
corporativo.

“Laideaesatender aempresas que tengan alrede-
dor de mil empleados, es importante que los canales
brinden seguimiento y cuenten con dreas comercia-
les. Con suapoyo tenemos presencia en las princi-
pales ciudades del pais, el negocio se concentra en
CDMXy Monterrey”, agreg6 el directivo.

Para este afio, se tiene una expectativa de creci-
miento de 40% dentro del mercado local, conla de-
signaciondel directivo regional se busca consolidar
la presencia de la marca en dicho mercado. Adicio-
nalmente busca incrementar su ecosistema de ca-
nal, alos que ofrecerd mds herramientas de negocio.
Ademas se realizan presentaciones en conjunto
para prospectos, las cuales permiten captar un ma-
yor nimero de proyectosy acelerar los procesos de
toma de decision. Con esto, también busca ayudar a
reducir los indices de robo de identidad en nuestro
pais y las pérdidas monetarias que esto conlleva.l¢
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INCOM, La Ferretera de las Telecomunicaciones®

Somos una empresa orgullosamente mexicana ')__,, fr

fundada en 1999.

Ofrecemos soluciones integrales en Infraestructura de

: ; - g ANIVERSARIU
las industrias de Telecomunicaciones y Construccion.

INLUIN

E-COMMERCE

Entra en nuestra plataforma:
Cotiza en linea, chatea con
nosotros en tiempo real.
Consulta fotografias y
documentacion técnica.

RENTAY VENTA

Te ofrecemos servicios de

Renta y Venta de maquinaria
y equipos. Consulta a tu
asesor de ventas.

SOPORTE TECNICO

Contamos con personal
capacitado para dar
soporte y mantenimiento
a tus equipos.

Te brindamos asesoria
técnica gratuita,
personal y en linea.

PRODUCCION

Conoce nuestras lineas de produccion:

* Icoptiks: Laboratorio de ensambles opticos. :

* Polymerico: Registros de fibra de vidrioy
concreto polimérico.

* Metalico: Disefio e ingenieria en el area SUCURSALES

Metalmecanica. . Visitanos en la Ciudad de
México y Monterrey.

Realizamos envios a nivel
Nacional, Centro
y Sudameérica.

CONTACTANOS, TODO EN UN SOLO LUGAR

telemarketing@incom.mx
Tel. (55) 5243 - 6900 | 01800 - INCOM (46266) - 00
Av. Plutarco Elias Calles #276, Col. Tlazintla, C.P. 08710, Del. Iztacalco, CDMX.



Qbricantes

Panduit conecia Nnegocios con

innovacion paraunanuevaera

30 ANOS DE PRESENCIA EN AMERICA LATINA; 20 ANOS DEL GSIC; MAS ALIANZAS
ESTRATEGICAS; NUEVAS SOLUCIONES; MAYOR CONOCIMIENTO; NETWORKING
EMPRESARIAL Y MAS OPORTUNIDADES PARA EL CANAL, SON SOLO ALGUNOS DE LOS TEMAS
QUE SE VIVIERON EN EL GLOBAL SYSTEMS INTEGRATORS CONGRESS 2019 DE PANDUIT.
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ancun, Quintana Roo. Del

12 al 16 de marzosellevo

acabo el GSICnimero 20,

que conto con la participa-
cibndeméasde 800 congresistas. El
evento coincidié conlacelebracion
de 30afios de presenciade lamar-
caenlaregionyestuvoencabezado
porel presidente de Panduit, Andrew
Caveney; Dennis Renaud, CEO,y como
anfitrién, Kaleb Avila, director de ventas de
launidad Network Infrastructureen AL.

ADN
“Iniciamos hablando de cables y conectores, lollevamos
enel ADN, perohoyvamos mésalld,atravésdeunsistema

Pwour  Pwour | Pwour m‘hm
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global de partners que nos permite decir
quelaesenciade Panduit estd enla cali-
dadyenelsoporte global. Somoslideres
eninfraestructuraparaunmundo conec-
tado’,destacd Caveney.

Por suparte, Dennis Renaud, CEO de la
compafiia, resalto quelaestrategiadela
marcasebasard en:atender elmercado
por mercados verticales; brindar solu-
ciones querespondanalas necesidades
delosclientes; desarrollar a sus distri-
buidores; formaralianzas estratégicasy
fabricar productos innovadores. Afiadio
quelasdosverticalesquelesayudarana
lograruncrecimientode 25%enesteafio
soneducaciénysalud.

2
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Eldirectivodejé enclarolafortale-
zadelacompaniaeneltemade
infraestructuraparacentrosde
datosyredes, perosefialé que
hoy tienen mayores posibili-
dadesensu portafolio gracias
a la adquisicion de Atlona,
una marca especializada en
solucionesde audioy video. “Es
unmercado que crece 8% anual-
mente en comparacion con el
deinfraestructuratipicaquelo
haceentre 3y 4%.Esonosacercaatener unaofertamas
sofisticadade electronicaactiva”. Renaud resalté que su
estrategiaestdsoportadaporunecosistemade integrado-
resydistribuidores conla capacidad de habilitarlos para
enfrentarlosdesafios a través de una ofertainnovadora
conproductosy servicios.

GSIC
El primer GSIC se celebr6 en
1999, enCuernavaca, Morelos,
Meéxico, conté conla participa-
ciénde aproximadamente 30
canales de distribucion, en-
cabezados por Carlos Garcia,
entonces director de Panduit
Meéxicoy quienactualmente os-
tentael cargodedirector Comercial
enABSA. Afio conafioel forose
haprofesionalizadohastaserun
referente delamarcaanivel mundial.
Kaleb Avila, coment6 quea 20 afios de realizacion, el GSIC
eselprimery unicoeventodel mercadoITyOT quetiene
estetipodeactividades, “porafios ha perdurado,avanza-
doycrecido’,indico que este afio se reunieron mas de 800
personasde diferentes partesde AméricaLatina, lideres
tecnologicos y usuariosrelevantes delaregion. “Lomas
importante esreuniranuestracomunidad de partnersde
AL que hacenaPanduitunamarcarobusta”, explico.
Por otra parte, Avila explicé que debido al éxito por los
20 anos del Global System Integrators Congress (GSIC),
el corporativo decidié implementar elnombre comouna
marca para Panduitanivel giiobal, lo que significa: Grow,
Share, Inspire y Connect (GSIC), conloque se instituciona-
lizael congresoentodoelmundo.
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Lostres principalestracks del
GSIC2019:

--Usuariosfinales, a quienesse
lescompartieron experiencias
de ofrosusuariosfinalesen pro
de mostrarles lo que hacen
en conjunto el distribuidor, in-
tegrador, mayoristay Panduit
parasolucionarretosdelmer-
cado

--PrimerKick Off paraintegra-
doresde AL, mdsde 120cana-
les delosnivelesSilvery Gold,
quienes se reunieron con di-
rectivosdelamarcaparaco-
nocerlasestrategiasy nuevas
soluciones del portafolio, asi
comolaalianzacomercial ICE
Alliance con Cisco, Stulz, Eaton
yPanduit, paraofrecersolucio-
nescompletasparacentrosde
datos, con esquemas gana-
doresyde compromiso
--Pavilion, piso de exhibicion
en el gue se mostrd el poten-
cialde solucionesdelacom-
pania, uncentrode datosde
lamarca, solucionesde audio
y video de Atlona (reciente
adquisiciondelamarca), ade-
mas delosstands de sussocios
patfrocinadores: Avigilon, Fluke
Networks, Cisco, Rockwell Au-
tomation, Stulz, asicomo de sus
mayoristas ABSA, Anixter, Gru-
poDiceyLuguer

Eneltemade audiencia general, fue la
primeravez que se reunieron partici-
pantesdelamayor partede AL, “por pri-
mera vezvinieronlos 22 integradores
madsimportantes de Argentinaen con-
junto connuestrodistribuidor Solution

www.esemanal. mx



Box", Aviladijo que también estuvieron presentes socios
dePeru, Guatemala, Colombia, Brasil, Ecuador, Uruguay,
Meéxico, CostaRica, Honduras, Puerto Rico y Republica
Dominicana,donde 60%de auditorio fue mexicanoy 40%
delrestodelaregion.
Duranteeleventosellevéacaboeltercer torneo Latinoa-
mericanode Golf conla participaciénde 57 golfistasy 60
participantesaunaclinicadel juego.

Ademas, el directivo menciond que vanacelebrar consus
principales clientes y partners de cada paislos 30 afios de
lamarcaenlaregion, condiferentesactividades de agra-
decimientodespués delsegundosemestre.
Porotraparte, Avilasubrayo que en México sonlamarca
numero uno enmarket share, seginlafirma consultora
de cableado BSRIA. Dijoqueanivel regional, disponendel
equipodeventasynegocios mas grande deinfraestructu-
raencomparacionde otras marcas, porloquesondelos
quemasinvierten paramantener su liderazgo.
Sobrelaadquisicionde Atlona, expresd que estancomple-
mentando su portafolio conlasolucién de audioy video
porque estan conscientes de que las oportunidades que
tienensus canales y elmercado es muy grande, “Segun
Gartner, laoportunidad que se tiene de inversion y de-
sarrollo es cinco veces mas grande que unasolucion de
infraestructura, por loque estamos viendola posibilidad
deenriquecer el portafoliode nuestrossociosy brindarles
mads oportunidades de negocio”. Expresoé que entemas
de inversion, México sigue siendo un puntoimportante
paralamarca.

Reiter6 que elafio pasado crecieronadoble digito en Co-
lombia, Perd, Chile y Republica Dominicana. “En México
estamos viviendo una etapa politica interesante, como
compariiaestamos siendo muy positivosenloque vieney
estamosanalizando cémovamosaaprovechar esainyec-
ciénenel presupuesto. Pero enlos ultimos cuatro afios
hemoscrecidoentodalaregionyesonosdalacertezade
quelasinversiones se hanhechobienyvamosacontinuar
haciéndolo™.

Indicé que el mensaje paralosintegradores esmantener
lacorduray el positivismo enlo que se viene haciendo
demasiadobienenel paisenlos dltimosafios, “aunquelas
inversiones de gobierno hansido austeras, los grandes
proyectosatinnolos estamos viendo. Hay que ser positi-
vosconlosqueseestandesarrollando. Lainversién priva-
dacontinuaen temas de manufactura, automotriz, entre
otras, tienenque invertirminimoa cincoanos, en ese caso

secontinuaeneltemade mantenimien-
toyreparacion,asicomoenrenovacion
tecnoldgica, pero tenemos que seguir
trabajando’.

Expreso que tiene que venir proyectos
tecnoldgicosimportantes, “por ejemplo,
el presidente hahabladodel temadela
descentralizacion de las secretarias, 1o
cual essumamente importante porque
esolevaadarjuegoaotrosestados, pero
necesitainvertireninfraestructura, cen-
tros de datos, comunicacion, unalinea
decomunicaciénentiempoyforma,que
nosetieneahora. Gartner dice quelase-
gundadisrupcién tecnolégicavieneen
el"2020".

MISSION

manufacture and market innavative
Develop, B colve infrastructuro challenges

VISION

The leader of infrastructure
solutions for a connected world.

Distribuidor estratégico
Unadelasestrategias masimportantes
paralamarca paraeste afioes el desa-
rrolloy habilitacion de sus distribuido-
res, alrespecto, Gabriela Meraz, direc-
tora de Distribucion y Estrategias de
Canal para América Latina en Panduit,
menciond quelosapoyardndeacuerdo
asuportafoliodenegocios paradesarro-
llar oportunidades en conjunto, “estoes
importante porque se tiene unmercado
quelesfavorece consupreferencia, por
ejemplo, en México tenemos 42% de
marketshare”.

Explicé que consusdistribuidores de-
sarrollanrelaciones delargo plazo, por

1
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GabrielaMeraz

elloesimportante que estén habili-
tados, preparados paraentrenar
a los integradores. Asimismo,
lamarcalesapoyacondemos
parasus presentaciones, a te-
ner su propio personal capaci-
tado para poder hablar de una
solucion ante el usuario final y
ligarlo a cadaunadelas platafor-
mas tecnologicas que tengansus
distribuidores, yaque cadauno
maneja unadiferente propuestade valor endiferentes
temas como energia, enfriamiento, etcétera.
“Loque tratamos de hacer esestaralineadosasu estrate-
gia,asu portafolioy de ese modo establecer cadenas de
valormuchomadsalineadas, tenemos este ecosistemaque
estdtrabajando con X' distribuidor quealiguallomaneja
conciertogrupodeintegradores. De maneraque la habi-
litacion del distribuidoren todos sentidos es fundamental,
entrenamiento, capacitacion técnica, colaboramos con
ciertos elementos comerciales; trabajamosy desarrolla-
mos estrategias en conjunto’.
Cabe destacar que aprincipiode afio tuvieron un kick off
estratégico consusdistribuidores, y yahabian empeza-
doatrabajar conellos desde finales de diciembre, de tal
suerte que pudieroniniciar en febreroaejecutar suplan
yaconunacuerdoconcadaunodesusdistribuidores,con
unarevision de todaslas soluciones de los nuevos pro-
ductos quese estanlanzando, porloque granpartedelo
quesepresentdenel GSICyaseleshabiamostrado. “‘Loque
queremos esagilizar mas nuestrogo tomarket paraestar
listos ylograr quelosdistribuidoreslogrensus metasde

negocioque tienen paraelano. Enafnos
anteriores empezabamos atener este
tipode reuniones enmarzo, peroahora
cambiamoslaestrategiay empezamos
antes’.

“CADA VEZ LA MANERA DE HACER
Y EJECUTARNEGOCIOS ES MAS DE-
SAFIANTE DEBIDO A QUE HAY MAS
COMPETENCIA EN EL. MERCADO
O PORQUE LOS CLIENTES SABEN
COMPRARMEJOR, Y ESOHACE QUE
DEBEMOS ESTAR MEJOR PREPARA-
DOS”: GABRIELA MERAZ

Ladirectorasefiald que cadaunodelos
distribuidores de Panduit tienen produc-
tosensusalmacenes paraabastecer por
lomenosdosmeseselmercado.

Sobre el temade Atlona, indicé que en
tresmeses yatendranlaofertamas for-
malen AméricaLatina,empezandoen
Meéxico. Primeroentrenardnalosdistri-
buidores paraque elloshaganlo propio
conlosintegradores. Por dltimo, reiterd
que paraelnegociode Enterprisey cen-
trodedatos,lamayoroportunidadlaven
eneducaciénysalud. “Enambos merca-
dossedesarrollaronnuevosestandares
ynosotros colaboramos enque actuali-
censusinfraestructurasconbaseenlos
nuevosestandares”.

www.esemanal. mx







LA CONTABILIDAD ELECTRONICA ES LA OBLIGACION QUE TIENEN LAS
EMPRESAS DE LLEVAR LOS REGISTROS CONTABLES DE MODO DIGITAL
PARA REPORTAR DE FORMA MAS TRANSPARENTE LA INFORMACION
AL SISTEMA DE ADMINISTRACION TRIBUTARIA (SAT), PARA HACERLO,
HAY DIVERSOS SISTEMAS QUE AYUDAN A LLEVAR A CABO ESTE
PROCESO, ASICOMO EL CANAL, QUIEN TIENE EL ROL IMPORTANTE DE

SERUN CONSULTOR.

esde 2013, presentar de modo
formal la balanza de compro-
baciony el catédlogo de cuen-
tas de modo electrénico es una
obligacion. Tal como lo explicé el SAT: “la
informacion contable debe de entregar-
se en cortes mensuales en archivos xml
conforme alo establecidoenel (2,933
KB) Anexo 24 de la Resoluciéon Miscela-
neaFiscal 2015".
Ahora, tal como bienreza el documento
de dicha institucién, toda persona moral
o fisica debe de hacerlo, por lo que para
las empresas que ofrecen sistemas para
facilitar este proceso significa que el
universo de las compafiias que solicitan
este tipo de servicios es muy amplio, asi
como la oportunidad paralos canales es
inminente.
De acuerdo con Eduardo Tijerina, ge-
rente de producto en contabilidad en
Microsip, han existido pocos cambios y
tampoco se esperan a corto plazo. “Sal-
vo algunos debido a la transicion de go-
bierno, ya que salieron mandos del SAT
y estoretraso lamecénicaenlaqueseha
trabajadoy enla que se ha transmitido
lainformacion. Pero hasta ahora, no te-
nemos informacion que haya cambios
adiferencia de la facturacion electroni-
ca.Enfactura electronica el cambio mds
fuerte fue el CFDI de pagos, o como se
conoce el complemento de recepcion de

pagos, comprobante nuevo para recabar comprobacion
del flujo, eso nos tuvo ocupados enel 2018 y seguimos
recibiendo este tema fiscal. También, al cierre del afio
tuvimos la iniciativa del ejecutivo al apoyo de la fron-
teranorte y los ERPs también tenemos que abordar ese
temay seguimos trabajando el SAT apenas da mecanicas
aresolver, por ejemplo de como pagar una factura del
2018 yaplicarlaenel 2019, hay muchos escenarios que
no estanresueltos del todo y poco a poco ird aclarando
estas cuestiones”, explicd sobre los movimientos que se
han generado en tema tributario.

Lainformacion para hacerla contabilidad proviene des-
de diferentes procesos como lo es la salida en el punto
de venta, es por ello que plataformas con softwares es-
pecializados en punto de venta como MyBusiness POS
o para gestion de laindustria restaurantera como en el
caso de NationalSoft, se enlacen a otros sistemas que
controlan laadministraciéony contabilidad empresarial.
Para hacerlo, se requiere de lainformacion de la factu-
racion electrénica.

Enel caso de MyBusiness POS, este librero de factura-
cion electrénica es un ente independiente para que en
caso de cualquier modificaciéon que el SAT anuncie no
seanecesaria unaactualizacion de todo el software, sino
solo de este moédulo de facturacion.

De acuerdo con, Eduardo Tijerina, los médulos para rea-
lizar la contabilidad se mezclan, es por ello que ofrecen
un ERP que puede cubrir todala operacién de negocioy
con ello contar con toda la informacion contable fiscal.
“Nuestros modulos permiten integracion contable con
modulos de contabilidad, némina, etcétera, es por ello
que es imprescindible para las empresas contar con un
sistema ERP que les ayude ala gestion”.

7
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“Todas las empresas requieren de un software
para cumplir consus obligaciones cabalmente™
Eduardo Tijerina, Microsip

Microsip sistemas modulares para mejo-
rar la contabilidad

Lamarca ofrece un sistema especializado para
cumplir con lo establecido por las regulacio-
nes establecidas. De Acuerdo con Eduardo
Tijerina, es un sistema que puede crecer de
modo flexible y se adapta a las necesidades de
los clientes, ya que es modular y se paga por
lo que usala compaifia. Asegur6 que es muy
flexible, ya que es posible que aplicaciones de
terceros se conecten asu plataforma. “Nuestra
arquitectura no es cerrada, los desarrollado-
res pueden integrar sus desarrollos de modo
controlado”.

Aunado alo anterior, Tijerinarecord6 que son
uno de los miembros de la AMITI, por lo que
tienen mucha cercania con elementos del SAT,
lo que les permite anticiparse y lanzar las ac-
tualizaciones a tiempo, cuando hay cambios
enlanormativa.

Paralos socios, lamarca ofrece una academia
con entrenamientos bajo distintos formatos
que lesayudan a certificarse y lograr la profe-
sionalizacion que el campo demanda.

8

Perfil del canal

De acuerdo con especialistas, se trata de un
modelo de negocio que requiere conocimien-
toy formacion, lo que involucra también el
conocimiento de otras dreas que trascienden
la tecnologia. Lo anterior, si se busca ser un
canal con un perfil consultivo y de entrega de
servicios.

Tijerina, destaco que ellos como empresa
buscan trabajar con este tipo de canales 'y
en el tiempo que llevan trabajando con sus
socios han dedicado tiempo y esfuerzo para
mantenerlos siempre actualizados. “Somos
como una fabrica, desarrollamos el soft-
ware y llegamos al mercado del canal. Una
caracteristica es que laimplementacion va
acompafada por un consultor, con una me-
todologia de implementacién bien definida
que acompaiia laimplementacion. Es por ello
que hacemos un acompafiamiento pleno para
asegurarnos para que trabajen de la manera
correcta’, destaco Tijerino.
Elejecutivorecomendo a las empresas a pro-
fesionalizares, “se debe de saber temas con-
tablesy fiscales, aunque cabe destacar que
no se quiere ser uno de ellos, ya que toda la
informacion la debe de validar gente contable
y fiscalista”. &€



Paginas en B/N Paginas en Color otos en Color

Canon

INKFINITY
G3100 | G2100

MULTIFUNCIONAL MULTIFUNCIONAL
[MPRESORA
DE INYECCION DE TINTA

IMPRIME - COPIA - ESCANEA - FAX IMPRIME - COPIA - ESCANEA IMPRIME - COPIA - ESCANEA

CT/ (v RO

FACIL DE RELLENAR VISIBILIDAD DE TANQUES IMPRESION DESDE IMPRESION
SIN DERRAMES FRONTALES DISPOSITIVOS MOVILES ** SIN BORDES

*El rendimiento puede variar i del tipo de texto, imagen, aplicacion, modo de impresion y papel utilizado. Las pruebas de rendimiento se basan en el patron ISO/IEC 24711 e ISO/IEC 24712 utilizando papel tamaiio A4 en modo estandar; y en el patrdn IS0/ IEC 29103 utilizando papel fotogréfico
de 10x15¢m sin bordes en modo estandar. **Consulta modelos participantes

COMPUTADORAS ¥ ( ! — S— 3I
courumsonse Mayarista — 2 IN “RAM
M ‘www.dem.com.mx
Valeria Moreno Mosco Claudia Leyva Alejandra E. Ibarra Raul Lépez Hugo Lazos Andrea Murillo
valeria.moreno@ctin.com.mx claudia.leyva@ctin.com.mx eibarra@grupocva.com raul.lopez@dcm.com.mx hlazos@exel.com.mx andrea.murillo@ingrammicro.com

(55) 5561 6110 Ext: 213 (662) 109 00 00 Ext. 212 01 33 3268 0156 (55) 5262 5700 Ext. 2037 (81) 8368 5943 (55) 5263 6563



ondos productos monocroma-
ticos: B2236dw, modelo de fun-
cion simple; y la multifuncional
MB2236adw que incluye las
funciones de escaneo, copiado y fax.
Estos equipos son para grupos de tra-
bajo que se conforman de dos a cuatro
personas, como por ejemplo, pequefos
negocios, start-ups, sucursales de tien-
das o franquicias, indic6 lamarca.
“Sinimportar el tamafio de la compa-
fiia, tenemos el compromiso de ayudar
anuestros clientes areducir costosy
la carga de administracién Tl para las
impresoras”, dijo Sammy Kinlaw, vice-
presidente global de ventas de canal y
OEM en Lexmark, quien agregé que los
pequefios negocios no pueden permi-
tirse gastar tiempo o dinero actualizan-
dosuequipode Tl cadaafo. Porello, la
marca dijo disefiar estos dispositivos
como una herramienta de batalla, lle-
nos de potenciay velocidad y fabrica-
dos paradurar.
“Lexmark desarroll6 una oferta com-
petitiva en términos de caracteristicas,

20

Qoricantes

Lexmark presenta
linea de productos
para PyMES

* SETRATA DE LASIMPRESORAS SERIE 2 PARA PEQUENOS GRUPOS
DETRABAJO QUE BUSCAN IMPRIMIR, HACER COPIAS, ENVIARFAX'Y
ESCANEAR DEFORMA SENCILLA'Y SEGURA.

precio y condiciones con equipos enfocados en ayudar a
este sector con sus necesidades de impresion, al mismo
tiempo que protegen su inversion”, aseguro Agustin Ala-
man, director de canales y PyMEs en Lexmark México.

La Serie 2 ofrece impresion monocromatica de hasta 36
paginas por minuto, asi como impresion por ambos lados
de la pagina, asi como conectividad Wi-Fiy soporte a los
usuarios de dispositivos moviles, ademés de seguridad,
lo cual garantiza el mismo nivel de proteccién integrado
endispositivos de clase empresarial, sefiald el fabricante.
Los dos dispositivos cuentan con un disefio ligero y com-
pacto. Elequipo B2236dw pesa 6.8 kilos, mientras que la
multifuncional MB2236adw pesa 9.97 kilos. Esta tltima,
ademds de imprimir, puede escanear hasta 25 pdginas por
minuto.

Chris White, director de marketing de producto de Lex-
mark, afladio que con caracteristicas de gestion de energia
parareducir el consumo de electricidad, estas impresoras
sonamigables con el medio ambiente y se ajustan alos
presupuestos de empresas pequefas.

Lasimpresoras monocromaticas de la Serie 2 ya estan dis-
ponibles en México, y se pueden solicitar a distribuidores
como Exel del Norte e Ingram Micro. £
contactame@esemanal. mx
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SSD VISS50SATAlllde 2.5 pulgadasde
Verbatim

Disco interno, opcién para actualizar una PC o un equipo portatil con disco duro.
Ofrece nueva experiencia en reduccién del tiempo de arranque del sistema y
funciones multitareas eficientes.

Descripcion

Utiliza tecnologia flash 3D NAND junto con un controlador Phison para ofrecer un
- rendimiento rdpido y fiable.
/ \ Caracteristicas
4 q —-Interfaz SATA Il
y T --Transferencia de datos hasta 560 MB/s de lectura
\ y hasta 535 MB/s de escritura

y i L --Velocidad de transferencia secuencial de
4 ‘I/QS 7 acuerdo con pruebas internas con Benchmark

VS‘%SJ a{",)? ATTO
R --El rendimiento real puede variar dependiendo

/ del entorno de la computadora host y de las
/ condiciones de uso
--Las velocidades de transferencia dependen de
la capacidad

--Garantia limitada de tres anos
carlos-valdez@verbatim.com.mx

Monitor C27BIHde ACE

Monitor curvo integrado con tecnologia de alta definicién, disehado con
un dngulo de 178° para disfrutar de la mejor experiencia panordmica.
Caracteristicas

--Tipo de panel LED MVA de 27 pulgadas

--Resolucién de 1920x 1080 mm / @60 Hz

--Angulo panordmico de 178°

--Tiempo de respuesta 4ms

--Entrada HDMI/VGA

--Soporte VESA

--Garantia de un afo

mauro.custodio@aoc.com



PCLIVAQ2deECS

Mini PC multifuncional, ofrece rendimiento para el entretenimiento en el
hogar, oficinas inteligentes y aulas. También puede usarse para senalizacién
digital e implementarse en soluciones de retail.

Descripcion

Diseno ultra-mini, silencioso y de bajo consumo energético. Con grdficos de
la serie Intel HD 600. Soporta el decodificador HEVC de 10 bits y reproduce

videos 4K. Con una ranura micro SD. Dimensiones 70 x 70 x 33.4mm.
Caracteristicas
--CPU Intel Pentium Silver N5000, Intel Celeron N41‘(1)(3)08

N
--Memoria LPDDR4 2GB/4GB
‘ --Grdficos HDMI
L --RED 1 x Gigabit LAN
--Almacenamiento eMMC 32GB /64GB, 1x micro SD slot
(max 128GB)
--Inaldmbrico Wi-Fi 802.11a/b/g/n/ac + Bluetooth 4.1
\ --Audio HDMI Audio
s --Soporte de SO Windows 10
w --Alimentacién de energia entrada AC100-240V, salida

DC 12V / 2A
ecsmexicoinfo@ecsusa.com

Q6215-LE 60 HZ de Axis Communications

Cdmara de red para vigilancia en dreas abiertas. Ofrece un sistema de vigilancia
externo, facil de instalar y capaz monitorear lo que sucede a grandes distancias
y bajo diversas condiciones ambientales: viento, lluvia y nieve, al contar con un
limpiador para remover los excesos de materia que caen sobre su superficie.
Descripcion

Se puede montar hacia arriba o hacia abajo. Incluye

una placa de montaje equipada con deslizadores, lo

que facilita la instalacién. La cdmara se desliza en la

placa de montaje, y tiene las opciones de montaje para
posicionarla de pie o colgando.

Caracteristicas

--Calidad de imagen con visién panordmica

--Tiene iluminacidén lo que permite un rango amplio de
visualizacién en total oscuridad (

--Cuenta con IPé6, IP68, IK10 y NEMA 4X
--Alimentacién mediante conector RJ45
contactame@esemanal.mx
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LightScene EV-100y EV-105de Epson

Videoproyectores Idser de iluminacién de acento, para el dmbito de la senalizacién y
el arte digital. Desde aplicaciones como orientaciéon (wayfinding). branding y mensajes
promocionales hasta el diseno espacial y la creacidn de experiencias inmersivas. Brinda

contenido para aplicaciones de arte digital, senalizacién comercial y decoraciones.
Descripcion

Diseno discreto en forma de foco: EV-100 en blanco y EV-105 en negro. Variedad

de opciones de montaje y conectividad, incluye rotacién vertical y horizontal con
instalacién de 360 grados en pisos, paredes o
techos: el zoom 6ptico de 1.58x y el enfoque
S permiten la instalacién en espacios grandes y
pequenos. Escalables.

Caracteristicas

--Tecnologia Idser 3LCD

--Control y programacién remota a través de
aplicacién web

--HDMI, RJ-45, red LAN cableada e inaldmbrica y
ranura SD

--Hasta 2,000 [imenes de luminosidad a color y
) 2,000 lumenes de luminosidad blanca

contactame@esemanal.mx

LampFree XJ-S400UN de Casio

Proyector con funciones y caracteristicas para aplicaciones educativas. Incorpora una
fuente luminica hibrida Idser-LED de nueva generacion, la R-Hybrid Light Source, de alto
brillo y luminosidad de 4,000 lUmenes.

Descripcidn

Ofrece una vida de larda duracién de hasta 20 mil horas de uso sin hecesidad de servicio
técnico. En un ambiente escolar, esto equivale a un ciclo operacional de 18 anos, con el
proyector trabajando un promedio de seis horas diarias durante un ano académico de
180 dias.

Caracteristicas

--Incluye un lente zoom de 1.7x con resolucidon
de imagen WUXGA

--Funciones Educational Solutions, Auto Input
Search y One Click Connection

--Operacién remota proyector/PC y la funcién
de moderador

--Trabajos y tareas pueden compartirse con
hasta 40 dispositivos

--Disponible para el mercado mexicano en los
préximos meses
contactame@esemanal.mx
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CQOO GLASS de Gigabyte

Gabinete de media torre para construir PC Gamers. Con panel de vidrio templado
negro e iluminacién RGB, ademds de un diseno de ventilacidén en el lateral.
Descripcion
Se puede instalar un mdximo de motherboards de tamano ATX: con ventiladores y
radiadores en la parte delantera, la parte superior y la parte trasera. Puede soportar
ventiladores de 6x120 mm y se puede instalar con radiadores de 280 mm en la parte
delantera y de 240 mm en la parte superior. Para la instalacién en disco duro, puede
admitir 2 conjuntos de SSD de 2,5 pulgadas y 2 conjuntos de espomo de instalacién de
HDD de 3,5” (elHDD de 3.5 “se puede reemplazar

i por un SSD de 2,57 ).
Caracteristicas
--Equipado con dos puertos USB 3.0
--Puertos de audio, un botdén de reinicio e interruptor

RGB LED

--Viene con siete colores incorporados y cuatro

efectos de color personalizables

--Filtros de polvo removibles
contactame@esemanal.mx
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Powerbanks coleccion Army de Ginga I.

Baterias externas, vienen en dos tamanos con capacidades de 4,000 y 6,000 mAh lo
que representa, para algunos modelos de smartphones, hasta tres cargas de bateria
completa, para una conexién total.

Descripcion

Diseno en forma de linterna y acabado camuflaje.
Caracteristicas

--Integran una pequena linterna

--Disponibles en color verde, negro, rosa y azul
Disponibilidad

Compusoluciones, CT Internacional, CVA, DC Mayorista,
Ingram Micro y TechData.
contactame@esemanal.mx
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oros de la industria

AUSENTE DELA AGENDA
OFICIAL, ELTEMA DE LA
CIBERSEGURIDAD DELPAIS:
INFOSECURITY MEXICO

* Unpanorama de la ciberseguridad en
nuestro pais es presentado por Infosecurity
Mexico 2019 através de Fernando
Thompson, director general de T en
laUniversidad de Las Américas Puebla
(UDLAP), quien participara como influencer
ydivulgador dela cultura delaseguridad

nprincipio, Thompsonsefiald que sibien por
unladolasagencias de seguridad en México
cuentan con gente preparada, no tienenlos
recursos suficientes paradisefiar unaestra-
tegiade ciberseguridad acorde conlaactualidad.
“Esunhechoquelosespecialistas delaPolicia Ciber-
nética, por ejemplo, tienen buennivel de prepara-
cién, conocimientos y experiencia, pero estandes-
bordados porla cantidad de incidencias que deben
atender. Por ello vemos que faltamuchaseguridad
yrecursosdesde el gobierno: no hay personal nime-
diossuficientes, aunque estasituacién tambiénes
visibleenelsector privado”, declaro.

RedaccioneSemanal

Al parecer, el temadela ciberseguridad en el pais no forma parte dela
agendade asuntos de interés paralaadministracionactual, yaque de
acuerdo conelespecialistadela UDLAP, nilos legisladores han dimen-
sionado correctamente la gravedad del problema, o bien no hansido
asesorados paraatender unasunto que deberia ser prioridad nacional,
yaqueel paisdeberia contar con estrategias y recursos suficientes para
protegeralasentidades de gobierno, alasinstituciones financieras,alos
corporativos, einclusive alainfraestructuraenergética, de salud, y de
transporte del pais, porque todolo que esté automatizadoy conectadoa
lared, tiene unaltoriesgode serhackeado, advirtio.

“Tenemos conocimiento de que México es unode los cinco paises mas
atacados enelmundo. Poresola ciberseguridad debe serunasuntode
prioridad nacional”,abund6 Thompson.

Comointegrante dela plantaeducativadelaUDLAP, el especialistaen-
cuentraoportunoque lasescuelas prepareny certifiquenalos estudian-
tesespecializados enlaciberseguridad, comolohace China.

Agrego queel gobiernonodebeni puedeactuarsolo, en todo casosugirio
trabajar en conjunto conlainiciativa privada, e incluso con otros paises
paraconformar unfrente paraunamejor proteccion, sobre todo porque
los ciberdelincuentes no siempre estdn dentro del propio pais.
Porotrolado, Thompson hizo ver que esimportante que el gobierno
federal sigaimplementando acciones paraaumentar lacoberturade
Internetenel pais, pues consideré que hay unacorrelaciéndirectaentre
laprosperidad y el nimero de ciudadanos conectados aInternet, aca-
rreando también ventajas competitivas al pais. “Desafortunadamente, a
laultimaestrategia digital implementada desde el gobierno anterior no
seleasignaronlosrecursos necesarios y los objetivos nose alcanzaron:
Noserealizaronlasinstrumentaciones adecuadas niseinvirtié loque se
requeria. Pero se debe hacer, porque nuestro paislonecesita”, resaltd el
directivo.

Adecir de Fernando Thompson, los espacios de conocimiento y actua-
lizacién que ofrece Infosecurity Mexico 2019, debenser aprovechados
porlosespecialistas e interesados en que nuestro paisavance enel tema
delodigital y desdeluego enlaciberseguridad. “Eleventorepresentala
oportunidad paraque el gobierno, el sector privado y las instituciones
educativasseactualiceneimpartansus experiencias. Realmente se trata
deuntemadeimportancianacional”. &€
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Qoricantes

Mas valor para
canalesy clientes

con Kodak
Alarlsy Newgen

Redaccién eSemanal

NEWGEN HA AVALADO LA INTEGRACION DE LOS ESCANERES DE KODAK ALARIS CON
SUSSOLUCIONES DESOFTWARE AL INCLUIRLOS EN SUS LISTAS DE PRODUCTOS
CERTIFICADOS, ASEGURANDO LA COMPATIBILIDAD Y MAXIMIZANDO LA EFICIENCIA DE
AMBAS SOLUCIONES ALIMPLEMENTARSE EN CONJUNTO.

oanterior derivado de una nueva alianza glo-
bal entre Kodak Alaris y Newgen Software
Technologies Limited, que ofrecerd acceso
aclientes y socios de canal a soluciones para
impulsar los negocios digitales en las organizacio-
nes, de acuerdo con un comunicado.
Condichaalianzalas empresas aliadas buscan ge-
nerar nuevas oportunidades de negocios para los
socios de canal que trabajan con ambas marcas en
diversos mercados verticales, aplicaciones y geo-
grafias, pues ambas cuentan con presencia a nivel
global, incluida Latinoamérica, importante foco de
accion, segtin Kodak Alaris.
Mediante el portafolio de escaneres, las soluciones
de software de captura escalables y los servicios
gestionados y profesionales, Kodak Alaris permite
que las organizaciones automaticen los procesosy
eliminen la complejidad en la captura de documen-
tos. Por su parte, las soluciones de Newgen ofrecen
mayor valor con los sistemas de datos empresariales
que se integran con los repositorios de contenido en
distintos sitios para eliminar los procesos redundan-
tes, detallé el comunicado.
Asimismo se mencioné que Newgen aprovecha tec-
nologias, como la nube, la automatizacion de pro-
cesos roboéticos (RPA) con gestion de los procesos

de negocio (BPM), deteccién digital, movilidad
empresarial y andlisis de procesos a fin de ayu-
dar alas organizaciones areinventar el lugar de
trabajo.

“Ayudaremos a las organizaciones para que sus
datos tengan sentido, para que logren el cumpli-
miento normativoy para crear transparencia en
las operaciones”, indic6 Vanilda Grando, direc-
torade Desarrollo Global de Ventas para Alaris.
Por su parte, Diwakar Nigam, presidente y ge-
rente general de Newgen Software, mencioné
que con las tecnologias de ambas empresas, los
clientes pueden obtener todos los beneficios de
un entorno laboral sin papel y digital. Desde la
modernizacién de procesos, como la incorpora-
ciénde clientes y el procesamiento de reclamos
en finanzas y seguros, hasta la optimizacién de
flujos de trabajo, la posibilidad de que los orga-
nismos del sector piblico ofrezcan servicios digi-
tales ylaautomatizacion de flujos de trabajo cri-
ticos para el negocio como la gestién de riesgos o
cuentas por pagar. “Alaris y Newgen estan en una
mejor posicion que nunca para ofrecer valor asus
clientes”, enfatizé Nigam. ¢
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