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Es momento de transformar tu negocio.

A partir del 14 de enero del 2020, las computadoras con Windows 7
dejaran de considerarse seguras.

Modernizate con Windows 10 Pro y obtén grandes ventajas.
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DESEMPENO SOLIDO

Con procesadores Intel® de 8% generacion y memoria Intel® Optane™".
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Windows 10 Pro significa negocio.

Para mas informacion, consulta a tu mayorista.

© Copyright 2019 HP Development Company, L.P. 'La aceleracion del sistema de memoria Intel® Optane™ no reemplaza ni aumenta la DRAM en su sistema y requiere la configuracién con un
procesador Intel® Core™ i(5 o 7)+ opcional. No estan disponibles todas las funciones en todas las ediciones o versiones de Windows. Los sistemas pueden requerir la actualizacion o la compra
por separado de hardware, controladores, software o actualizaciones al BIOS para poder aprovechar las funciones de Windows al maximo. Windows 10 se actualiza automaticamente y siempre
esta habilitado. Podrian aplicar tarifas ISP y requisitos adicionales con el tiempo para realizar las actualizaciones. Consulta http://www.microsoft.com.legal
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DIVERSIFICAR SIN
PERDERELFOCO

adavezsonmds los mayoristas e integradores que han encontrado nuevos negocios graciasala

diversificacién de su portafolio de productosy servicios, no obstante, aseguran que no perder el foco en

suespecialidad esimportante.

Un ejemplo delo anterior, sucedié en BlueStar, compariia dirigida en México por Yamir Andrade,
quien coment6 que sindejar de lado su focalizacién en RFID, punto de ventas y automatizacion, han encontrado nuevos
oportunidades en sefnalizacion digital, conloque han podido lograr ventas cruzadas y su canal se ha beneficiado
aldiversificar su portafolio. El estratega del mayorista, afirmé que se han tomado muy en serio el tema de capacitar al
canal, yaqueaseguré que el integrador estd consciente de que sino se prepara técnicay comercialmente, esté fuera
delnegocio. Esimportante resaltar que la compafiia tiene vasta experiencia en servicios de apoyo a sus socios, sobre
todo enlogistica, capacitacion, financiamiento, soporte prey postventa.

Otro mayorista que destaca por sus servicios es CompuSoluciones, mayorista de valor que recientemente celebrg
su trigésima Convencién denominada “Comunidad”, donde dej6 en claro el nivel de compromiso con sus asociados al
mostrarles nuevos servicios como SiClick y esquemas reales de ‘todo como servicio’ (XaaS). En esta edicion, José Luis
Cortés, director Comercial enla compafiia, destacé los valores, servicios yvisién, que hanllevado durante 34 anos
aser unaempresa reconocida por el canal de distribucién en el pais.

Enotroordendeideas, Ricardo Mones, director en México de Cyberpower, expres6 que cada afo se posicionan
mejor en el mercado, gracias ala calidad de sus productos, el respaldo de la marca, pero sobre todo, ala confianzade
sus canales que cada vez los recomiendan mas. Enese sentido, resalté que han mejorado su estrategia, con mds
apoyos asubase de canales. Advirti6 que el tema de energia es basico en cualquier proyecto tecnolégico, porlo
quesialgunintegradornoloestd vendiendo,es porque seguramente su cliente ya tiene otro canal que lo hace. Ante
eso, menciond que sino saben vender energia, lamarcales ofrece todo lo necesario para hacerlo, desde entrenarloy

acompanarlo con el cliente para que no deje pasar oportunidades.

Alvaro Barriga

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

Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V.

3
www.esemanal. mx



ONIENICORTTTEee

Ed. ']888 LinkedIn/esemanal

10
PORTADA

= BLUESTAR BLUESTAR ENRIQUECE SU OFERTA

e [ e L5 0l
e impulsa las vehtas

I
|
L '|,.'.-..-'i-;'.-h.c-'fx££. CyberPower Symanbe
s . ' v -.I .-.-'.-.: =1

DESARROLLADORES
28 EXITO EN LA TERCERA
Vv EDICION DE CONTPAQI
PRODUCTOS Vv PROFIT \V/
\"4

= RECEPTION'® Exr o

4
www.esemanal. mx




SYMANTEC IDENTIFICA /‘ 4

AUSENCIA DE SOLUCIONES DIRECTORIO
INTEGRALES Y EQUIPO
ESPECIALIZADO PARA Bditor oo sons
ENFRENTAREL MERCADO < < . e~
DE CYBERSECURITY LR
Daniela Ruiz
MAYORISTAS Ciago goe
COMPUSOLUCIONES Redaccion Web  Olauda Alba,
MAXIMIZA ATODALA )
< < CADENA DE VALOR DISENO
Carmen Nuriez
. (55) 5090-2058
CTREALIZARA SU o
26 CONVENCION EN EL MAR o) oo s
BALTICO |
ADMINISTRACION
FABRICANTES Director General y de Javier Rojas

Nuevos Proyectos (55) 5090-2050

Directora Elvira Vera
Administrativa (55) 5090-2050

TP-LINK LANZA LINEA DE
PRODUCTOS QUE AMPLIFICAN /‘
SERVICIO DE WIFI EN EL HOGAR Facturaciony Rebeca Puga

cobranza (565) 5090-2052

COMERCIALIZACION

i Jennifer Flores
Ventas de Publicidad (55) 5090-2054

/‘2 CYBERPOWERRESPALDA [
ALCANAL

Diego Rojas
(55) 5090-2053

FOROSDELA INDUSTRIA L’

Gilberto Espino
(55) 5090-2055

INFOCOMM 20 1 9’ Suscripciones  Daniela Herrera
EXPERIENCIAS 2 2 (55) 5090-2049
AUDIOVISUALES Distribucion Marcelino Sanfillén
INTEGRADAS i

Biscanos en: = cSemanal You

Periodismo /noticiasdelcanal
del canal Tic

gt @D P
/noticiasdelcanal /esemanal ,f- esemanal

www.esemanal.mx



Desarrolladores

Twitter /@eSemanal

FernandodelaMora

+EL 7 DE JUNIO LAMARCA CELEBRO
LA TERCERA EDICION DE PROFIT,
EVENTO EN QUE PARTICIPARON
DIFERENTES PERSONALIDADES

DE LOSNEGOCIOS, MARKETING,
RECURSOS HUMANOS E INNOVACION,
EN EL PAIS, DENTRO DE UN FORO
CUYO OBJETIVO FUE IMPULSARLA
PRODUCTIVIDAD Y CRECIMIENTO DE
LASEMPRESAS EN MEXICO.

ste afio se enfocaron endar a conocer las
nuevas tendencias de digitalizacion de
las PyMEs y en mostrar las soluciones
de lamarca para atender el mercado.
Fue el segundo afio consecutivo en que el even-
tosellevéacaboentressedes simultdneamen-
te: Guadalajara, Monterrey y Ciudad de México;
cadasede presento, en un horario de 9:00 de a
19:00 horas, seis conferencias, cinco normales
y una magistral.
“Es un congreso que regalamos a nuestros
usuarios por darnos esa confianza y lealtad
como marca. Cada aflo tenemos diferentes en-

Exitoenla
terceraedicion

de CONTPAQi

Profit

trevistas, conferencias, contenido de alta calidad. Pensamos
que es importante no solo hablar de temas de trabajo, tenemos
que ser equilibrados en nuestra vida y lo que esperamos es que
los usuarios, ya sea fisicamente o mediante el streamig, se que-
den con algo que puedan aplicar y les permita perfeccionary
mejorar suvida ola de sus seres queridos”, comento Fernando
delaMora, director comercial de CONTPAQ:.

Mayor atencion

En comparacién con el afio pasado, Profit crecié especifica-
mente en la Ciudad de México, su streaming en vivo llegé tener
conectadas a 35 mil personas, aproximadamente. Estas graba-
ciones posteriormente se subirdn a la plataforma de manera
gratuita para que los clientes puedan acceder a ellas en cual-
quier momento.

“Por ser gratuito, no significa que no tenga valor, sino que mues-
tra ese esfuerzo como compafiia para poner esta informacién
adisposicion de todos nuestros usuarios”, recalcé de la Mora.
Segun el directivo, algo de lo que hace CONTPAQi es acompafiar
al cliente (PyMEs), en todo el proceso de digitalizacién, puesto
que uno de los principales retos que el empresario percibe es el
que necesita alguien que lo guie, y es ahi donde la marca desa-
rrolla su estrategia agregando valor agregado, que en términos
economicos les reditda.

Paraeste afio estdn préoximos a liberar versiones mayores de
sus sistemas con funcionalidades nuevas que van a evolucio-
nar conforme el mercado lo vaya demandando. Mientras que
enla parte fiscal, ofrecen soluciones para facilitar la gestion
empresarial.

“Tenemos mucha informacién, blogs valiosos, no solo de los
sistemas per se, sino tips de cémo cuidar el negocio, controlar
gastos, incrementar ventas y como a través de los sistemas
de informacién y este acompafiamiento de los distribuidores
pueden tener mayor control en sunegocio y tomar las mejores
decisiones”, finalizo el director.&¢
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Qyoristas

Twitter/eSemanal.mx

ompuSoluciones
maximiza a toda
la cadena de

d
!

JoséLuis Cortés

« MULTIPLES SERVICIOS PARA
APOYAR AL CANAL

« INDUSTRIA DE SOFTWARE
CRECEY SEFORTALECE
EXPONENCIALMENTE
«CUMPLE 34 ANOSEN EL
MERCADO

valor

AndreaMéndez

rente a unafo tan complicado paralos ne-
gociosylaconcrecion de proyectos, laes-
trategiade CompuSoluciones es maximizar
elvalorde susasociados; “Somos sumejor
opcion, también queremos generarle valora co-
laboradores, clientes, proveedores y accionistas’,
dijoenentrevista paraeSemanal, José Luis Cortés,
director Comercial en el mayorista.
Detall6 quelaliquidezesun puntoencontradelas
organizaciones entiemposde turbulenciaoinesta-
bilidad. Parasuperar estay cualquier adversidad, el
mayorista proporcionaapoyosespecializadosalos
canalesquelorequieran.

Cadenadeapoyosdiferenciados

Desde 2008, CompuSoluciones se organizé en
células autocontenidas con el objetivo de ofrecer
especializacionalos canales para cada unidad de
negocio que manejan, “cadaunade ellas tiene su
propioestado financieroybuscamosserrentables
encadauna’,expreso Cortés.

Lassiete unidadesdenegocioson:
-Desarrollo empresarial: Trabajan con progra-
masy consultoriasenlaplaneacionestratégicade
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sus partners, enel temade marketing paraayudarlosatrans-
formary capitalizar nuevas oportunidades.

-Servicios financieros: Consultorias dedicadas al temade
administracionde précticasfiscales, contables, comercializa-
ciénymarketing; tambiénrealizan talleres de especializacion
paralafuerzadeventas.

-Plataformas digitales: Apoyo paralograr la transforma-
ciéndigital y ofrecen disponibilidad con su pagina web, si
click comercio,donde esta desplegado el portafolio del ma-
yorista.

-Disponibilidad de espacios: Rentade edificios en Guadala-
jara,MonterreyyMéxico, pararealizar eventosde generacion
dedemanda, capacitaciones, entrenamientos, etcétera.
-Unidad de negocio Transforma: Consultorias paraapoyar
al canalaentenderyadoptarla transformaciondigital ensu
negocioy que ésteapoyeasusclientes finales.
-Programalntegrador Consentido: Apoyoatravésde cé-
lulas especializadas en diferentes marcas pararecompensar
lalealtad de susasociados y su fuerzade ventas
Adicionalmente, el mayorista también ha creado alianzas
coninstituciones educativas comoel Tecde Monterrey, para
impartir diplomados enlinea sobre habilidades directivas,
gerenciales o temas especificos de finanzas o ventas; conel
ICAMI paramandosdirectivos y con el IPADE paralaalta di-
reccion, habilidades directivas, desarrollo personal, entorno
politicoy econémico, entre otras.

“Esundiferenciador muy importante porque hoy estamos
ante unagrandisrupcionenelmercado: por unladola trans-
formacionde ventaon premise a ventacloud ocomoservicio.
Paraelloserequiere solidez financieray tablasoinversiones
importantes enespecializacion”, explicé el directivo.
Asimismo,agregd quea pesar delnerviosismode lainiciativa
privadaydel gobierno, existen oportunidades importantes
enelmercado mexicano,sobre todoenladisrupciondel soft-
ware.

“‘Antes vendiamos todoel software on premise y hoy practica-
mente todoslos fabricantes se hanvolteadoaunesquemade
suscripcionesomodelos Software asaService (Saas)”, detallo.
Expreso6 que ante lacomplejidad enel manejo de suscripcio-
nes crearon desde hace tiempo una plataforma de market
place, Click Suscribe, paraayudar al canal aadministrarla
modalidad de software comoservicio, el cual puede personi-
ficary pagar mensualmente.

Saberelegirnuestrasbatallas
Finalmente, el directivo concedié cuatrorecomendaciones

9

principales paraeste 2019: tener posi-
tivismo; especializarse, ser agresivos en
buscar oportunidades en el mercado y
focalizarse enlas batallas; no tomarries-
gosinnecesarios, sobre todo financieros
ypotenciar el temadeseguridad, yaqueel
vuelcoalodigital vulneralaseguridad de
losusuarios

“Estamos paraayudarles, sabemosquees
unafo complejo, pero podemos tener éxi-
to. Estamosinvirtiendo, creciendoencada
unidad de negocioybuscamos maximizar
elrendimientodelacompaiiia’,concluyo. €

CINCODIFERENCIADORES
BASICOSDE
COMPUSOLUCIONES:

1.Filosofiabasadaenvalores:
Garantizanrespetodesiete va-
lores bdsicos: productividad,
integridad, confianza, servicio,
equipo, largo plazo einnovao-
cion (PICSELIN).

2.Filosofia del como si: Suins-
titucionalizacion promueve
unservicio al cliente eficiente
para apoyarlo en cualquier
proyecto.
3.Flexibilidadinstitucional: To-
daslas decisiones se toman
dentro del organigrama de
laempresa.

4 .Solidezfinanciera: Sufuerza
financieraesundiferenciador
importante en el mercado
paraapalancarproyectosde
cualguiertamanoy liguidario.
5.Equilibrio enstakeholder: Bus-
canconciliarlosinteresesde to-
doslosinvolucrados brinddn-
dolesdesarrollo, prestaciones,
capacitacionesy demds.

www.esemanal. mx
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TP-Link1anzalineade productos que
amplifican servicio de WiFi en el hogar

EL FABRICANTE LANZO LANUEVA LINEA
DECO QUEINCLUYE SUS PRODUCTOS
PRINCIPALES: DECOMS5 Y DECOM4/DECO
E4.1.0S DOS ULTIMOS FIGURAN COMO UNA
SOLUCION PARA EL MERCADO DEL HOGAR.

66 Con estanueva tecnologialo que hacemos es colocar unrouter
y unextensor, y este tipo de equipamientos da una solucion dife-
rente, mas amigable para quienes requieren una cobertura total

dentrodelacasa’, explicé Ricardo Gonzdlez, gerente de producto

en TP-Link México.

Sondiscos o torres que generan una comunicacién inaldambrica

entre ellos para brindar una cobertura de WiFi exitosa paratodala

residencia, sinimportar a qué distancia estén unos de otros.

Caracteristicas:

*Modelo E4/M4: Son compatibles con el estandar 802.11 ac, sus
conexiones e doble banda oscilan entre 2.4Ghza 300Mbps y 5GHz
a867Mbps y soportan control parental y QoS.

*Modelo M5: ofrece Wifi a un drea de hasta 3800 pies cuadrados,
ademads de una conexién de hasta 1267 Mbps que funciona con
cualquier proveedor de internet y médem.

Los equipos se manejan a través de la aplicacién Deco, compatible
conlossistemas iOS o Android. De igual forma, incluyen la caracte-
risticade Home Care: “No solo hacemosla parte de amplificacion de
laredinaldambrica o color discos para hacer la comunicacion, sino
puede ser administrado desde la palma de la mano del usuario”,
detallo Gonzalez.

Elusuario puede recibir notificaciones sobre quién se conectaala
redy puede bloquear o quitar el acceso, poner horarios o delimitar
algunas aplicaciones.

“Estos equipos estdn disefiados para que el usuario final tenga una
experiencia de navegacion mas alta, mayores velocidades, mayor
conexiony cobertura, donde necesite”, declaré Gonzalez.

Lamarca estd proximaalanzar el modelo Deco M9 que igualmente
estd equipado con lamisma tecnologia que el M4 y M5, pero conla
diferencia de que puede soportar hasta 100 dispositivos inteligen-
tes,ademads que se podrd obtener una mayor velocidad en juegos en
linea, videoconferencias, chats enlinea, cdmaras IP y streaming 4K.

10
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=« 3 cplink o ip-iink
Beneficios:

*Cuentan con un control parental robusto; es decir,
el usuario puede determinar horario, restringir
paginas o aplicaciones.

*Red inaldmbrica de modelos M4 y M5 estén pro-
tegidos con un antivirus durante tres afios, des-
puéselusuario debe pagarentre 100 15 ddlares.
*Elusuario puede combinar los dispositivos y te-
ner lamisma funcion

Necesaria capacitacion

“Nosotros como marca siempre estamos preocu-
pados por esta parte de entrenamientos y también
mostrar nuevas soluciones para nuestros distribui-
dores”, declard el directivo de marketing.

Las capacitaciones para el canal de distribucion
son para los temas comercial y técnicos enfoca-
dos en los productos de la marca. “Hacemos un
entrenamiento en linea o presencial los jueves de
laprimera o segunda semanade cadames. Lo hace-
mos acorde asus necesidades (del canal), cuando
tienen una gira de negocios o alguna convencion,
también brindamos capacitacion comercial en al-
gunas sucursales de nuestros canales”, dijo. &£
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Cyberpower

respalda al canal

ELANO 2018, CYBERPOWER CONSOLIDO SU TRABAJO

EN EL MERCADO NACIONAL, PORLO QUE HAN TENIDO LA
OPORTUNIDAD DE COLABORAR CON MAS DISTRIBUIDORES
QUELOSINVITAN A PARTICIPAR EN SUSPROYECTOS Y

SE ESTAN ENFOCANDO EN HACER QUE MAS PERSONAS

CONOZCAN SUS SOLUCIONES.

Daniela Ruiz

6 ¢ Cyberpower cerr6 2018 porarribadel 40%de
crecimiento, cuando nuestro prondstico ron-
daba el 30%. Vamos creciendo para hacer bien
las cosasy que cada vez més distribuidores nos

sigan dando negocio. Sin embargo 2019 noeslo
que esperdbamos, seguimos creciendo, pero de-
bajo de lo planeado, esto es porque las personas
no estan comprando y por lo mismo no ha habido
proyectos”, Explicé Ricardo Mones, director de la
compafiia en México.
Lamarcalanzo sulinea trifdasica en México, este
equipo puede generar un crecimiento transfirien-
do el 30% de lo que venden hoy los canales, en
tanto las personaslo vayan conociendo.
También actualizaron sulinea bésica, que es de
bajo costoy es un producto paramercado econé-
mico, es una nueva familia que se llama UT, Cy-
berpower aun cuenta conlaviejalinea, UT soloes
adicional a esta,ambas son ahorradores, en reposo
consumen 2 Watts y en operacion 10 Watts, esto
es importante en UPS debido a que estan en un
constante uso.
Eldirector, coment6 que todos los equipos de la
compafiiatienen unfactor de potenciade 0.9, “es
un beneficio porque entre mas alto sea el factor,
el equipo serd mas eficiente y algo que estamos
implementando es que a finales del afio toda una
familia con 61 modelos se vuelvan factor de po-
tencia 1. El problema es que la gente no sabe de
estos beneficios tecnolégicamente, es un avance
muy fuerte parael que losabe, lo que hard que nos
situemos en una buena posicion”, afirmé Mones.

Para el tema de video vigilancia, cualquier UPS fun-
ciona, las cdmaras y DVRs que graban consumen
muy poco entonces un equipo mediano servira
paraunasolucion que brindard varias horas.
“Noserequiere unainversion fuerte para tener un
respaldo, en camaras un UPS te da mucho tiempo,
sinembargo, no hay alguno especial para video
vigilancia. Es dificil pensar en instalar cdmarasy
grabar, si no se tiene unrespaldo porlo que esun
mercado fuerte”, expreso.

Los mayoristas delamarca crecieron por la necesi-
dad de obtener un proyecto, Cyberpower como un
fabricante de proyectos tiene cobertura nacional
con Ecomsa que alavezles ha traido proyectos
conLenovo.

Entrelos apoyos que Cyberpower ofrece estan el
acompafiamiento con el usuario final paradarla
presentaciénde lamarca, todo el soporte preventa
para configurar el tipo de software que requiere el
cliente, apoyo en postventa, capacitacion, soporte,
equipo demo, garantias y uninventario grande.
“Sinosabenvender energia acérquense anuestra
marca, nosotros los apoyamos con sus proyectos,
los capacitamos y los ayudamos a vender. Mientras
mads conozcan nuestra marca se daran cuentade
cosas que lacompetenciano tiene. Ademas porque
el que no vende actualmente energia esta en un
error, porque alguien le estd vendiendo los UPS a
sus clientes.” finalizé &

2

www.esemanal.mx



CompuSoluciones

L Y GENERA VALOR

Consultoria | Software | Hardware | Servicios Financieros
Servicios Profesionales | Servicios Administrativos
Soluciones
Nube | Seguridad | Virtualizacion | loT | Espacios

Desarrollo Empresarial | Transforma | [ISVs

Oferta Comercial

Hewlatt Packard
Entarprise

arubc
_'\ﬁ.UTI:'}DESK Qf 1'_' A

€ BM Security el ! vmware

<> [}S apPLl oo Mitel

1) ireno intel) TechZone@

www.compusoluciones.com



Desarrolladores

Facebook/NoticiasdelCanal

SYmantec identifica v

ausenciadesoluciones mal
integralesyequipo \@‘Sym\ '

especializadopara
enirentarelmercadode
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Andrea Méndez

*NECESARIO CONTAR CON PERSONAL ESPECIALIZADO EN
SEGURIDAD CIBERNETICA
«DEMANDA DE CIBERSEGURIDAD CRECEN ANO CON ANO EN MEXICO

amigracionalanube,el usode smartphones, tablets,  Eldirectivoagregd que masde 1.9 billones de personas estan
ipads, elaccesoadatosatravésdeaplicaciones yel — ocupandodispositivos méviles o vanautilizarlos para 2022,
aumentodeataques cibernéticos,soncuatrotenden- ~ yméasdel 50%de todoslosempleados de informacion utilizan
cias principales que Symantecobservaenlaeradela  dedosatresdispositivos como estos para poderaccederala
transformacién digital. informacion que estd enlanube. Pero esta transicién provoca
Anteesto, el fabricante invitd al canal de distribucionasumar  queloshackersataquenlosnuevos vectores de seguridad que
un portafolio completo e integral pararesolver necesidades  sevancreando.
deseguridad, pero también equipo capacitado paraimple-
mentarlo. Oportunidad
Las primeras tres tendencias desembocanenlacuarta,ya  Laprivacidadesungranretoquelosnegociosyconsumidores
queestasno puedenseguirle el pasoalasnecesidadesdese-  enfrentan, pero cadavezlas compafiias se estdn concientizan-
guridad por falta personal capacitado que ayude al clientea ~ domdsyenfocandose sobre el tema. Justamente, la oportuni-
resolver estos problemas. dad enelmercado de ciberseguridad estd en ofrecer solucio-
nes de seguridad eficientes y simplificadas.
“‘DEACUERDO A ESTUDIOS EXTERNOS, EL86%DELAS  “Vemos muchamas concienciaen las personas, en las organi-
EMPRESAS NO CUENTA CON PERSONAL DE CIBERSEGU-  zaciones del mercado mexicanoacercadela ciberseguridady
RIDAD; NO PUEDEN CONTRATARLOS NICAPACITARLOS  estosedebeavarios factores: hay mas regulaciones que obli-
NIRETENERLOS. ESTEES UN GRAN PROBLEMA QUELOS  ganalas compafiias, pero también se da por un factorenel
NEGOCIOS ESTAN ENFRENTANDO™:NAVEENPALAVALLI,  quecadavezseoyeenlasnoticias ataques que estansufriendo
SRDIRECTORHEAD OF PARTNER PRODUCT diferentes organizaciones”, detall6 Juan Avila, director de Ca-
MANAGEMENT SYMANTEC nales en Méxicode Symantec.

u
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Seglin estadisticas de Symantec, el afio pasado pro-
tegierona 165 millones de endpoints, 80 millones
de usuarios enlaweby 163 millones de usuarios de

correos electrénicos. También procesaron 9 petab-
ytes de datos de seguridad utilizando 123 millones
de sensores en alrededor de 157 paises.

Para capitalizar oportunidades de negocio, Avila reco-
mendo, por ejemplo, acanales en el negocio de cémputo,
integrar soluciones para proteger la informacién que
vaeneste.

Asimismo, Palavalliagregd que paralaindustria de te-
lecomunicaciones, esimportante que el canal entienda
cémo se aplicala ciberseguridad ala movilidad para
recomendar soluciones adecuadas y atenderlos reque-
rimientos de seguridad de los dispositivos méviles. “El
otro ejemplo eslamigracionalanube. El canal de dis-
tribucién estdayudandoalos consumidores adecidiry
ayudar amigrar suinformacionalanube paramejorar
suproductividad, pero también esimportante que mien-
traslahacen, entiendan cuél eslanuevaarquitecturade
seguridad”, explico.

Recomendaciones:

*Portafolio consolucionesintegrales

*Enfocarse en qué mercado, qué clientes y qué solucio-
nesofrecer

*Cercania conel cliente, entender sunegocio
*Entrenarafuerza comercial y técnicaenlas soluciones
que buscan posicionar en el mercado

Integracion es mayor seguridad
Elmercado de ciberseguridad esde los pocos queregis-
traun crecimiento adoble digito a nivel mundial, por
lo tanto, representa una oportunidad de negocio muy
fuerte.

Actualmente, elmercado mexicano demanda cada vez
mas soluciones de ciberseguridad y la oferta de las mis-
mas esamplio y muy variado; sinembargo, el directivo
de canales en México aseguro que el diferenciador del
consorciodesarrollador de software es ofrecer las solu-
ciones que destacan en todos los segmentos de seguri-
dad de unamaneramuy simplificada.

Eneste sentido, Palavalliasegurdé que el papel del ca-
nal es de consultor o consejero para el usuario final, y
suresponsabilidad es combinar todos los elementos

pararesolver los problemas de ciberseguridad de
susclientes.

“Los canales puedenayudar aportando unasolucion
deciberseguridad integral y recomendarle al cliente
que puede darle unasoluciénde ciber defensa, pero
simplificada de acuerdoal tipo de usuario”, expuso.
Por su parte, Avilaaseguré que el perfil adecuado
paraeste negocio es estar enfocado 100% a seguri-
dad, porque elmercadoasilodemanda. Sinembargo,
tambiénafirmé quelos canales que se dediquen, ade-
masdelaventade computo,aladistribucionderedes
oaservicios de data center, también puede ofrecer
componentes de seguridad.

Reafirmé que Symantecapoyaalos canales que quie-
ranintegrar ensu portafolio este tipo de soluciones
a través de tres certificaciones, dos comerciales
(Symantec SCS Expertise y Symentec SCS Expertise
Plus), las cuales se pueden tomar online gratuita-
mente y una técnica (Symentec Certifed Specialist).
Estadltimatiene un 50% de descuento paraelsiste-
made canales del fabricante.

“Nosotros siempre intentamos trabajar en conjun-
toenun plande negocios con nuestros canales de
distribucion; primero es aqué soluciones se quieren
enfocaryluegoviendoque todosu personal tanto co-
mercial como técnicos se habilite en esas soluciones
queseestanenfocando”, dijo Juan Avila. &

Symantec SCS Expertise y Plus: Informacion comer-
cial sobre como funcionanlas soluciones, cémo po-
sicionarlas, como identificar oportunidades e iden-
tificarlacompetencia.

Symantec Certifed Specialist: Entrenamiento técnico.
Registroen www.symantec.com/partner

“SYMANTEC UNICAMENTE TRANSACCIONA A
TRAVES DE TRES MAYORISTAS: TEAM, GRUPO
DICE Y WESTCON, ASICOMO DE SU SISTEMA DE
CANALES DE DISTRIBUCION”

()
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BlueStar
enriquece
suoferta _

Alvaro Barriga /AndreMéndez S

«IMPULSAA
LOSCANALESA
DIVERSIFICAR SU-
PORTAFOLIO

« CAPACITA
CONSTANTEMENTE
A SUS SOCIOS PARA
DESARROLLAR
NEGOCIOS

Yamir Andrade
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amir Andrade, director de BlueStar en
México, comenté a eSemanal que la
incertidumbre que se vive en el pais
halogrado crecimientos debido a que
colaboran conlos fabricantes que consideran
lideres de la industria.
“Ademas, a pesar de que vendemos muchos ti-
pos de tecnologia, no perdemos nuestro foco
de negocio en automatizacion, punto de venta
y RFID. Hacemos ventas cruzadas con los clien-
tes, podemos ofrecerles nuevas tecnologias
para que se diversifiquen”.

Preocupaciones del canal

Eldirector declaré que existe una preocupa-
ciondel canal en el tema de generacion de ne-
gocio, ya que muchos de los fabricantes que
tenian presupuestos para generacion de de-
manda lo han desviado a otras dreas como el
desarrollo de nuevos productos, y esto ha dis-
minuido las capacitaciones de parte de algunas
marcas. “Y esa funcién de entrenar al canal la
estamos tomando nosotros como mayorista
sobre nuevos productos y tendencias”.

“EL CANAL ESTA CONSCIENTE DE QUE SINO
SE CAPACITA SE QUEDARA FUERA DEL NEGO-
CIO™: YAMIR ANDRADE

Otro tema que preocupa al canal, segtn el es-
tratega, es la invasion de productos asidticos,
endonde el precio se vuelve un factor defini-
tivoy es algo que el usuario final evalta para
tomar una decision de compra. “‘Muchas veces
yano piensan en temas de calidad y soporte
técnico, asi como el proceso de garantia, servi-
cioy temas adicionales”.

Por otro lado, expreso que existe una incer-
tidumbre econémica a nivel global, ya que lo
que pasa en Asiay en el pais del norte siempre
repercute en nuestro mercado y muchas veces
sereservan paraentrar a competir en negocios
que antes eran confiables.

Ante esta situacion, el directivo recomendé al

canal diversificarse en el negocio. “Las empre-
sas que tradicionalmente solo se dedicaban a
mover un producto de unlugaraotroy entre-
gar eso como un servicio cada vez se ven dismi-
nuidas. Les ayudamos a capacitarse, diversifi-
car su portafolio y hacer ventas cruzadas con
el cliente, sobre todo en lalinea de tecnologia.
Consideramos que es mas facil venderle mas
productos al cliente que hacer nuevos clientes”,
aseguro.

EL FINANCIAMIENTO, LA LOGISTICA VELOZ Y
EL MANEJO DEINVENTARIOS DE LASMARCAS
QUE COMERCIALIZA BLUESTAR, FORMAN PAR-
TEDE LOS SERVICIOS CON VALORAGREGADO
QUE OFRECE LAMARCA A SUS CANALES.

AREAS DENEGOCIO DE BLUESTAR:

* Movilidad, paratodo eltema dere-
coleccién de datos, cédigos de barras
(escaneo e impresidn) y terminales por-
tatiles.

* Periféricos para puntos de venta

* Digital signange

* Manufactura, incluye infraestructura
inaldmbrica, escaneo en alta veloci-
dad en cualquier tipo de cédigo de
barras.

» Credencializaciéon es un mercado
gue han fortalecido conidentificaciéon
personal de manera fisica o con tarjeta
de manera electrénica con software.
* RFID

Nuevas lineas de negocio

Este afio el mayorista aftadio nuevas tecnolo-
gias para que los canales de distribucion pue-
dandiversificar su portafolio de productos con
ventas cruzadas entre los mismos clientes.
Eltema de seflalizacion digital juega un papel
importante: “no solo se trata de una pantalla
para pasar contenido, sino que realmente se
vuelva una experiencia diferente de compra”y
explicé que trabajan con fabricantes expertos

7
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en el tema para fortalecer el crecimiento de la
compaiiiay de este nicho de negocio.

Ademds, incluyd nuevas soluciones para am-
plificar el mercado de RFID con el apoyo de
un portafolio compuesto por 8 0 9 fabricantes
desde el Tag o la etiqueta con la antena, hasta
lainfraestructura, lectoresy todo lo necesa-
rio para montar una solucién en este sector de
mercado.

Dentro de lo nuevo, también incorporé una es-
trategia paraimpulsar la venta de soluciones
completas paradiferentes mercados verticales,
“sin dejar fueralo mds competido que podria
ser retail. También estamos impulsando una
herramienta que le permite al reseller seleccio-
nar paquetes de productos de acuerdo a merca-
dos verticales”, dijo Andrade.

Explico que siun cliente necesita controlar un
almacén, requiere de una terminal portatil y
un software que permita la entrada y salida de
productos con la toma de inventarios y que,
ademds, ayude a controlarlo, “nosotros ya pre
seleccionamos esos softwares, los probamos en
el hardware, lo montamos en esa plataformay
nuestro canal puede ir a esa pagina, consultar
e incluso obtener los precios para que puedan
cotizar mas rdpido. Esa es una herramienta
(App Ware Solution.com) que estamos impul-
sando mucho durante este trimestre y durante
lo que resta del afio”, afirmé.

Soluciones para el canal

BlueStar asiste al canal de distribucién con di-
ferentes opciones de capacitacion. El directivo
declaré que el nimero de clientes que deciden
capacitarse en temas como automatizacion,
movilidad, puntos de venta o infraestructura
pararadiofrecuencia aumenta, “porque enten-
dieron que son oportunidades de negocio que
el computo tradicional noles da”y agregé que
su principal columna vertebral es eficientar la
logistica de los fabricantes.

Los métodos para impartir las capacitaciones
varian: “pueden ser en ubicaciones propias de
BlueStar, en nuestras oficinas tenemos un drea
destinada para capacitacién de los distribui-
dores en conjunto con el fabricante; es decir,
seleccionamos un espacio para hacer una ca-
pacitacion masiva o donde puedan disponer del
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producto, trabajar con él o a través de webinars
con las herramientas de capacitacién remota’,
explico.

Defini6 que también cuentan con dreas donde
acompafa al reseller en la elaboracion o re-
comendacion de productos en donde tienen
la oportunidad de ir con su equipo y definir
cuales son las marcas que pueden competir.
Eltema del ciclo de venta también es una com-
plicacion que dificilmente superan los canales,
sobre todo con la cobranza.

Actualmente, las compafias exigen mejores
propuestas méas largos en el tema de factura-
cion o en pago de productos

“Normalmente, los negocios que cerraban a
30 diasahorasecierrana 60 ylos de 60 ahora
en 900 120.Sélo las empresas que podemos
financiar ese tipo de proyectos estamos par-
ticipando. Precisamente por eso hay canales
que se estan contrayendo o buscando otras
alternativas porque no entran en ese ritmo de
cobranza’, dijo Andrade.

Por otro lado, el mayorista también cuenta
conunvolumen de inventarios adecuado para
otpimizar el servicio de compray venta para
los clientes. La principal sucursal que lo ofre-
ceestaenlaCiudad de México, en Monterrey
y adelant6 que préoximamente habrd otra en
Guadalajara.

“Este aflo tenemos un centro de distribucién en
Monterrey con gente que desarrolla negocio
porque en ese sector, 60% de nuestro negocio
en el pais se hace en esa franja. Para nosotros
seria muy importante tener una ubicacion fisi-
caconlogistica de implementar alla. Lo mismo
sucede al occidente, es por eso que la proxima
apertura en junio sea en Guadalajara”. ¢

“ESTAMOS HACIENDO POR LO MENOS, DOS CAPACITACIONES AL MES CON
LOS FABRICANTES ESPECIALIZADOS PARA AQUELLOS CLIENTES QUE QUIE-

REN EMPEZAR A DIVERSIFICAR SUNEGOCIO O QUE LES INTERESA TOCAR
OTROS ASPECTOS TECNOLOGICOS; ADEMAS SON GRATUITAS Y EN TODO
EL PAIS", DIJO.

20
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UPS Trifasicos Standalone
y Modulares N+1

Sistema de energia eficiente v redundante para |la proteccion de equipos sensibles.
Brindan proteccion de energia versatil con tiempo de respaldo escalable para un
amplio rango de requerimientos de energia

Capacidad Tiompo do Precio
Modelo EVA/MKWaits  RESPALDO Carga ‘ Diutribusdor

HSTRITICKSOPTOM 514 E I EFBa2kz
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SMIGOKSOPIOM : Y 16 16 ki 143 £ 1,071,280 1 ANO EN

Eloy Montalve Team Leader / Mayoreo Gilberto Garcia Gte. Regional Sureste Javier Ramirez Gte. Regional Bajio
Tel: (55) 4622 8654 | (044) 55 1014 9492 Tel: {045) 99 9122 9705 Tel: 155) 4622 8654 | (044) 55 4449 B207
eloy.montalvo@cyberpower.com gilberto.garcia@cyberpower.com javierramirez@cyberpower.com

Joaquin Pereyra Gte, Regional Norte Diego Pena Gte. Regional Occidente
Tel: (045) 81 8688 8806 Tel: (045) 33 2919 9624
joaquin.pereyra@cyberpower.com diego pena@cyberpower.com
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INfocomm 2019, experiencias
audiovisualesinfegraaas

LLANOVENA EDICION DE INFOCOMM
MEXICO SEREALIZARADEL 14 AL
16 DEAGOSTO, EN ELWTC, CON UN

PROGRAMA QUE INCLUYE SEMINARIOS

Y AREAS DE EXHIBICION, DONDE SE
PRESENTARAN NUEVAS ACTIVIDADES
PARA LOS PROFESIONALES DE LAS
EXPERIENCIAS AUDIOVISUALES
INTEGRADAS.

Infocomm es una feria paralas empresas que dise-
fian e instalan soluciones audiovisuales, “cadavez
estamos frente a un mundo de pantallas, monito-
resy sonidos, entonces la feria se enfoca a todos
los profesionales que hacen ese disefio e instalacion a
terceros”, explicé Max Jaramillo, director de Infocomm
Latinoamérica.
Este afio destacael congreso Tecno Television, que empe-
z6 en Colombiay se hard conjuntamente con Infocomm,
parala produccion de contenido audiovisual. “Nuestro
interés no es necesariamente hacer competencia alafe-
ria que se hace en México, sino ofrecer un plataformaen
donde aquellos creativos y consumidores de tecnologia
encuentren soluciones que van mas alld de simplemente
un broadcast”, explico.

Iniciativas 2019

Sonactividades educativas orientadas alas tendencias y
loque estan haciendo las marcas en el mundo de sistemas
audiovisuales:

1. Control Rooms Summit: Es un congreso de dos dias
para cuartos de control, tocardn temas de seguridad,
sistemas de fabricacion, manufactura, C4 y C5. Aquiel
integrador disefiara toda su solucion.

2. Digital Signage Summit: Evento de dos dias enlos cua-
les se hace y habla de sefializacién digital. Es una oportu-
nidad paraaquellos interesados en saber cuédl es el pano-
ramay las oportunidades que hay en la tecnologia para
este sector.

22

Max Jaramillo

3. Intelligent Home Summit: Es domética para el
integrador; en México y Latinoamérica, aunque las
empresas son hibridas, hay pocas especializadas en
eltema.

4. Live Events Summit: Enfocada en formas o perso-
nas que hacen eventos envivo, ellos necesitan solu-
ciones de audio de proyeccion de pantallas para sus
clientes. Soninstalaciones temporales.

5. Unified Communications Summit: Lo hacen con
la Asociacién para Comunicaciones Unificadas. Es
laforma de estar en comunicacion en todos los dis-
positivos.

6. Workship Avtech Summit: Paraiglesiasy esla pri-
mera vez que se hace en México. Son seis seminarios
especializados dirigidos, tanto profesionales de la
industria, como usuarios finales de diferentes mer-
cados verticales enlos que se hablara afondo sobre:
seflalizacion digital, comunicaciones unificadas,
cuartos de control, produccién de eventos en vivo,
hogar inteligente y el mencionado sobre integracion
AV para templos religiosos.

“Nuestrameta es que un evento como Infocomm Mé-
xico,aligual quelas otras ediciones de Latinoamérica,
se conviertan en un motor de la industria regional
de integracion audiovisual, donde profesionalesy
usuarios actualicen sus conocimientos, generenuna
red de contactos y concreten oportunidades de cerrar
nuevos negocios’, finalizé Jaramillo. 74
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QL-800de Brother

Impresora profesional de etiquetas, ofrece alta velocidad para ejecutar
H-'. rapidamente tareas de etiquetado en ambientes de oficina, ya sea para
identificar sobres, paquetes, carpetas, archiveros, registros de visita, entre
otras aplicaciones.

Descripcidn

Conecta, crea, imprime y ahorra tiempo en grandes proyectos de
etiquetado. Incluye software de edicién de etiquetas, compatible con

Windows y Mac.
Caracteristicas

--Hasta 93 etiquetas por minuto

--Enlace a bases de datos e impresion de cédigos de barras
--Conveniente rollo de etiquetas pre cortadas y continuas
--Etiguetas en negro/rojo. usando la cinta DK-2251
--Garantia de un ano

Disponibilidad

CT Internacional, CVA, Daisytek, DC Mayorista, Exel del
Norte, Ingram Micro, PCH y Tonivisa.

1 HEGEPT]UN ® EXT @ ' liliana.villegas@brother.com.mx

LT
LIVAQ2de ECS E
A

Mini PC en tamano de bolsillo, soporta video 4K, ideal para senalizacién digital,
videoconferencias y centros multimedia en casa.
Descripcion

Ahorra espacio y energia. Placa para montaje VESA.
Caracteristicas

--CPU Intel Celeron N4000

--4GB en RAM

--32GB de almacenamiento

--Gigabit Lan

--Puerto USB 3.1 Tipo-A Genl: 1 x USB 2.0; 1 x HDMI

--WiFi y Bluetooth

--Windows 10H é4bit

--Garantia de un ano

Disponibilidad

Arroba, CT Internacional, CVA, PCH Mayoreo y Techsmart.
ecsmexicoinfo@ecsusa.com
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CDPQVGAUACP de Startech.com

Adaptador multifuncion USB-C a VGA con entrega de potencia (power
delivery) y puerto USB-A.

Descripcion

Permite conectar la laptop equipada con USB Type-C a una pantalla
VGA y a un dispositivo periférico USB Type-A, ademds de alimentar y
recargar la laptop.

~_ Garantia: tres anos.

e Disponibilidad

o . CTlInternacional, Ingram Micro e Intcomex.

s e T yliana.jimenez@startech.com
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C2C (Mini O) de ezviz

Cdmara para videovigilancia, con Wi-Fi. Ofrece un video nitido y cubre una amplia gama

i ?-

;m;_':_l.‘“ de espacio en interiores.
';-3::;--_ Descripcidén
(= Pequena, de instalacidon rdpida y sencilla gracias a su base

magnética, para quienes no desean hacer perforaciones en la
casa o el negocio. También cuenta con tres adhesivos de base
para instalarse en diferentes superficies.

Caracteristicas

--Video HD 720P

--Lente ultra gran angular de 110°

--Cambia automdticamente a la visién nocturna

--Con luces infrarrojas LED para condiciones de poca luz
--Altavoz y micréfono incorporados

--Permite chatear y monitorear a través de ezviz Cloud
--Compatible con las alarmas y sensores de la marca
Disponibilidad

CT Internacional, CVA, Intcomex, Syscom y Tonivisa.
contactame@esemanal.mx
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CT InternaCiOnalin\/ita asu

convencionenel Mar Baltico

«PARA CELEBRAR SU DECIMA

CONVENCION ANUAL, EL

MAYORISTA LLEVARA A SUS
DISTRIBUIDORES A ALEMANIA,

DINAMARCA, FINLANDIA,
ESTONIA'Y RUSIA.

Imayorista celebrard sudécima convencién anual
de canalesenun crucero por el Mar Béltico, infor-
mo SatilRojo, director General de CT Internacional,
quienindicé que participardn 280 invitadosdel 14
a21 deseptiembre. Losasistentes podran visitar Kiel, Ale-
mania; Copenhague, Dinamarca; Helsinki, Finlandia; San
Petesburgo, Rusiay Tallin, Estonia, através del cruceroMSC
Meravigilia.
“Nuestrossocios de negociomerecenlomejoryenCT esta-
mos comprometidos addrselos. Por eso estamos creando
estesummitdedistribuidoreseintegradoresde tecnologia”,
afirméeldirector.
Dindmica paraasistir
Ladindmica paraasistir consiste enque cadaunodelostres
clientes de cadasucursal que obtengan maskilémetros, ob-
tendrdnunboleto. Paraesto, los canales deberédnrealizar
compras conlasmarcas patrocinadoras, entreel 1 demarzo
yel 16 deagostode 2019, para convertirlas enkilémetros.
Sedebenregistrar en ctonline.mx/convencion2019. Ade-
mas cadamarca participante tendra sus propias dindmicas
paraganar unboleto.
Paralos clientes que noacumulensuficientes kilémetros,
puedenaspirar aser ganadores ensus respectivas sucur-
sales, pero obtengan mds de 2 mil, podran canjearlos por
premios (televisores, iPads, bocinas, etcétera) antes del 9
deagosto.
Losasistentesal evento obtendran, sin costoalguno, trans-
portaciénaéreadesdela Ciudad de México, el paquete todo
incluidoenel cruceroMSC Meravigilia, camarotes convista
alexterior, accesoal show Cirque Du Soleil Sonoraabordo,
untour exclusivo por San Petesburgo y actividadesencada
unodelosdestinosavisitar.

SaulRojoreiterélaimportanciadeapostar enladigitalizacion,sobre todolas
empresas mexicanas que debenempezaraimplementarla,eneste punto, CT
estadispuestaaacompafiaralosdistribuidores consu catélogo, soluciones,
serviciosy capacitaciones.

Porltimo, el director, recomendé alos distribuidores aprovechar todaslas
herramientas que ofrecen como: CT Online, Partner CT, CT Connect, CT App,
CT Cloud, ESD, Univer CT entre otras.

ItinerariodelaConvenciénCT 2019

13 deseptiembre-Transporte Ciudad de México aKiel, Alemania
14 de septiembre - Abordaje del Crucero MSC Meravigilia

15 deseptiembre - ArriboaConehagiie, Dinamarca

17 deseptiembre - Arribo a Helsinki, Finlandia
18deseptiembre-ArriboaSan Petesburgo, Rusia
19deseptiembre-Arriboa Tallin, Estonia

21 deseptiembre - ArriboaKiel, Alemania

22 deseptiembre - Transporte Kiel, Alemaniaa Ciudad de México

Patrocinadores

Patrocinio A (55 kilémetros porcadaMXN $ 10,000 de compra)

Dell, HP Kingston, Lenovoy TP-Link.

PatrocinioB (45 kilémetros por cadaMXN $ 10,000 de compra)

ACER, AData, Asus, Canon, Intel, LG, Microsoft y Samsung.

Patrocinio C (35 kildmetros por cadaMXN $ 10,000 de compra)

Acteck, BenQ, Cisco, EC-Line, Epson, Intellinet, Manhattan y Smartbitt.
PatrocinioD (25 kilémetros por cadaMXN $ 10,000 de compra)
Honeywell, Kaspersky, Tripp Lite, Voragoy Xerox.

PatrocinioE (20 kilémetros por cadaMXN $ 10,000 de compra)

AMD, APC, Apple, Brother, CDP, CyberPower, Dahua, Gigabyte, Granstream,
Koblenz, Kyocera, Logitech, Ovaltech, Plantronics, Provision-IRS y Silimex. &
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17 de septiembre 4
Llegada a
Helsinki, Finlandia

Itinerario de la Convencion
de Distribuidores CT 2019 19 90 siptiemis W

Liegada a Tallin, Estonia ' 18 de septiembre
Llegada a San
Petershurgo, Rusia

' 15 de septiembre
Arribamos a Copenhague,
Dinamarca

v 14 de septiembre
@ Abordamos el MSC Meraviglia
en Klel, Alemania
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iCT INTERNACIONAL
TE LLEVA A UN CRUCERO

CT Internacional, el mayorista lider en la industria de
Tecnologias de Informacién en México, celebrara su

décima convencién anual de Socios por todo lo alto en
un espectacular crucero por el Mar Béltico.

Gana kildmetros por cada 10 mil pesos de
compras de nuestras marcas patrocinadoras del
de marzo al 16 de agosto de"2019.

Acompananos a visitar Alemania,
Dinamarca,Finlandia, Estonia y Rusia.
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PATROCINADORES B = 45 KM
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PATROCINADORES D= 25 KM
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PERSONAS Y
POSIBILIDADES :

Place
To
Work.

CERTIFICADA
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MEX

Conoce nuestras
vacantes

Unete a nuestro equipo de profesionales para seguir
Cumpliendo con la Promesa Tecnologica en México.
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