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USODE ALARMAS
GENERA UN AMBIENTEDE
TRANQUILIDAD

adesafortunadasituacion de inseguridad que se vive en el pais ha generado que el
gastode Seguridad querealizan las empresas se haya incrementado
anualmente, entre 20%y 30%, desde 1999.

Enel tema especifico de alarmas, hoy existe una ofertaampliade soluciones para: mercado residencial,

PyMEs, corporativo, academiay gobierno. De acuerdo conlos especialistas, el uso de estos sistemas genera un
ambientede tranquilidad paralos usuarios.

Seguin el Secretariado Ejecutivo del Sistema Nacional de Seguridad Publica, enel primer trimestrede2019se
contabilizaron 187 mil 485 robos a casa habitacion, cifraque, de mantenerse la tendencia, podriallegara 749
mil 940 casos al cierre del ano.

De acuerdo conlos especialistas, la culturadela prevencion cadavezes mej or enla ciudadania, yaque todos
quieren evitar dafios fisicos, siniestros al patrimonio o alos activos de una empresa o institucion.
ElConsejoNacional de Seguridad Privada menciona que actualmentelas €IMPIresas gastan en promedio 6%de
susingresos en temas de seguridad, un porcentaje muy alto en comparacion con la media internacional, que es de 0.5%.
No hay duda que los Sistemas de alarmas representan una oportunidad de negocio atractiva para el canal,
quien paraser €XitOSO en este mercado, ademés de conocer las diferentes soluciones, debe adquirir habilidades para
brindar una buenaimplementaciény convertirse en un asesor profesional.

Porotraparte, enesta edicion presentamos los POIrMeENOres delaTrigésima Convencion de CompuSoluciones
llamada “Comunidad” que se llevé a cabo del 3 al 6 de junio en Los Cabos, Baja California Sur. Sin duda, se haconvertido
en uno de los mejores eventos del canal de distribucién en México dadala calidad de su contenido yelnivelde
asistencia. Cabe destacar queel congreso giré entornoatres pilares: el empresario, lo comercial y la persona.
Ahise dioaconocerlas novedades de la estrategia de la compafiia paralo que resta del afioy se present(j la
plataforma “siclick” que sirve para interconectar al distribuidor con CompuSoluciones, desde la cotizacién, pedidos,
colocacion, trackin g, entrega; es decir, una plataforma de apoyo para facilitarle los negocios. También se informé
que a partir de esta segunda mitad del afio dispondran de una estrategia para que el canal ofrezcamodelos de
venta de “todo como SETViCio”.

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 Ediforiales 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 fitulo: 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 cardacter 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, $.A. de C.V.
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Rittal y Lu gUCET acercan

oportunidades al canal

*EL ARRIBO DE TENDENCIAS COMO EDGE
Y LAINDUSTRIA 4.0 URGEN A INCLUIR
ENPORTAFOLIOS DEL CANAL SISTEMAS
DE ENFRIAMIENTO PARA PEQUENOS'Y
GRANDES CENTROS DE DATOS.

aexhibiciénIT organizada por Rittal y Luger presen-
t6 lalinea de productos LSP enfocados a enfriamien-
to de los centros de datos, con el objetivo de ofrecer
alos canales soluciones que respondan a las nuevas
demandas tecnoldgicas como Edge.
“Mucha de latendencia en Edge es que los centros de datos
estén cerca de los usuarios por toda la cantidad de informa-
cion que estan generando”, informo el director general de
Rittal, Guillermo Herndndez.
Asuvez, Rosalinda Pérez, gerente comercial IT en la empre-
sa, agrego que los sistemas de enfriamiento presentados
hacen mucho sentido porque los centros de datos ya no
necesitan pisos falsos para solucionar el tema de energia.
“Laideaes platicar por qué subir el setpoint es un punto im-
portante para mejorar la eficiencia, cudles son los sistemas
de aire acondicionado més recomendables en cuanto a efi-
cienciay, por altimo, hablar de las soluciones que tenemos
pararetail”, agregé Pérez.
Elevento estuvo acompafiado de la conferencia “La impor-
tancia de un sistema de enfriamiento IT en instalaciones
de mision critica” impartida por Andrea Lazzaro, jefe de
producto IT en Alemania Rittal y experto enrefrigeracion de
equipos de datos, quien recomendd varios tipos de enfria-
miento éptimos para los data centers.
Dentro de las opciones de enfriamiento se presentaron tanto
en expansiondirecta con capacidades desde 12 hasta 35 KW
yenagua helada desde 30 hasta 55 KW.

“AVECES EL RETAIL SOLO PIENSA EN LA INFRAESTRUCTU-
RA QUE SON GABINETES, PERO TENEMOS LA SOLUCION
COMPLETA, HASTA GABINETES, SISTEMA DE MONITOREO,
DETECCIOI\J Y EXTINCION DE INCENDIOS Y PARTE DE RE-
FRIGERACION Y ENERGIA™: GUILLERMO HERNANDEZ.
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Guillermo Herndndez y Rosalinda Pérez

Oportunidades

Pérez declard que todas las tendencias que vie-
nen, por ejemplo Edge y laindustria 4.0 enla par-
te de maquinaria y procesos industriales, requie-
ren acercar pequefios centros de datos al usuario
donde antes no se usaba, “y puedes tener altas
cargas térmicas en pocos gabinetes con sistemas
de enfriamiento de este tipo”, dijo.

Llamé a sus socios y a nuevos clientes a incursio-
nar en esta vertical. Informo que estan implemen-
tando una linea completa que puede utilizarse
desde una universidad, un banco o instituciones
financieras o de gobierno donde la solucion abar-
cadesde el enfriamiento, el gabinete, los moni-
tores e incluso el manejo de la distribucién de
energia puede colocarse en un centro de datos.
“Incluso manejamos la opcion de contenedoresy
estamos enfocandonos también ala pare de com-
pafias de Telco porque ellas ponen la parte de
soluciones Edge y requieren estar mds cerca de
nuestros dispositivos de comunicacion”, declaré.
Aseguro que el retail va a cambiar su forma de
comercializary, por lo tanto, requiere fortalecer
suinfraestructura de telecomunicacionesy ga-
binetes y los sistemas de enfriamiento pueden ir
desde algo muy pequefio hasta grandes centros
de datos. ¥

6

www.esemanal.mx



Lista la Norma Internacional
ICREA 2019

Computer Room Experts Association (ICREA)

presentdlaNorma2019, lacual marcalos nuevos
lineamientos que regiran alos Centros de Datos mas
importantes de laregion, yaque contempla aspectos
fundamentales como los Edge Data Center, la
sustentabilidad y gobernabilidad en centros de datos.
Eduardo Rocha, Presidente internacional de la
asociacion, explicé que lanorma anterior se sometio
desde cambios formales, como la redaccién de
parrafos, hasta derogacién de articulos completos
porque dejan de ser funcionales con respecto a los
cambios tecnolégicos actuales.
No obstante, en la derogacion de articulos no fue
significativamente su eliminacién. La modificacion
consistid en preservar los articulos anteriores para que
en cualquier momento se puedan consultar; es decir, si
unaempresa esta certificada con alguna normaanterior,
continliasiendo valida.

En el marco de su aniversario 20, International

Imartinez@icrea-international.org

+52 (55) 5659 9657/5658 7650

Aspectos importantes de la Norma
ICREA 2019

‘La norma estéa abierta a todo el publico con
el propodsito de disefar, construir u operar un
centro de cémputo medianamente grande.
-Contiene siete capitulos por especialidad, mas
unode normativa.

«Para su revisién se invitd a 50 especialistas
provenientes de ocho paises.

‘La norma contiene las mejores practicas
destiladas al diade hoy.
Eslaunicanormainternacional dedicada 100%
alos Centros de Datos

‘Existe una traduccion al inglés, pero su
lanzamiento se retrasara por la dificultad de
adoptarlaterminologia.

Ellanzamiento oficial fue el 22 de mayo durante
el XIV Congreso Internacional de Infraestructura
Tl, que sellevo acabo en el Hotel Crowne Plaza
WTC, Salén México 2 (Dakota 95, Col. Napoles,
CDMX).

International
Computer
Room
Experts
Association

... fortaleciendo la industria Tl

www.icrea-international.org
icrea@icrea-international.org
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Synology presents

herramientas paradatadigital

LA MARCA COMPARTIO
LAIMPORTANCIA DE
ALMACENAR DATA DIGITAL
ENESTA ERA, UTILIZANDO
SUSHERRAMIENTAS PARA
AYUDAR A LAS DIFERENTES
INDUSTRIAS A AFRONTAR
LOS DESAFIOS QUE EXIGE EL
MERCADO ACTUAL.

os encontramos en una era donde las redes
sociales y consultas online marcan la pauta en
larelacion cliente-empresa, siendo ésta una
oportunidad para analizar toda clase de in-
formaciony clasificarla por intereses de los clientes,
convirtiéndose en una ventaja para ampliar la visién
estratégica de cada negocio.
LaBig Data Analytics son las herramientas, procesosy
la capacidad de analizar, reflexionar y contextualizar
grandes cantidades de datos diferentes entre si, que
trazan el camino paralograr estrategias y resultados
de alto valor paralas empresas.
Ademas, aprende el movimiento de los clientes y de esta
forma se conoce su preferencia hacia ciertos produc-
tos, instalaciones y busquedas, lo que da pauta a reali-
zar acciones de promociony lograr con ello una mayor
rapidez ensus elecciones, dando paso ala creacion del
valor de negocio.
“Tenemos que analizar en medio en donde nos encon-
tramos, en nuestro caso, es el tecnolégico. La gente
cuando escucha tecnologia piensa en aparatos elec-
tronicos, pero no necesariamente tecnologia significa
electronica. Tecnologia es cualquier procedimiento
el ser humano adquiere un producto o servicio final”,
menciono Juan Manuel Espinoza, gerente de ventas
para México en Synology.
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Segun datos de la International Data Corporation
(IDC),en 2025 las empresas van a generar el 60% de
lainformacién a nivel mundial y el volumen de datos
aumentard diez veces; por lo que una persona podra
conectarse ainternet en cualquier parte del mundo
interactuando con dispositivos conectados alared
unas 4800 veces al dia.

Para Synology, los datos son la base de la transfor-
macion de toda industria, entonces la marca ayuda a
afrontar los desafios del mercado, gestionando, ase-
gurando y protegiendo sus datos en donde el cliente
requiera tener acceso.

Segtnlamarca, se estima que este afio, las empresas
mexicanas tendrdn unareduccién en su presupuesto
de T, sin embargo, lainversion dirigida a las solucio-
nes deredesyalmacenamiento serd de mas de una
tercera parte de lainversion anual total de lo que se
estima a este rubro. Por ello, la firma busca aumen-
tar su presencia en el pais en respuesta creciente al
mercado de las empresas mexicanas que estdn cons-
cientes del valor de estas herramientas.

Synology se dedica al almacenamiento conectado ala
red, soluciones de videovigilancia IP y equipo de red;
para ellos, han sabido seguir dentro de la industria
yaque el éxito vaadepender de si se sabe adaptarse
alas exigencias de un mercado cada vez més digital. &€

www.esemanal.mx



Brother celebro
con sus socios de negocios el alcance de las metas del
ano 2018, por tal motivo realizd su primera edicion del
Partners Awards en Brasil, un viaje de incentivo y reco-
nocimiento en donde ademas de conocer un poco de
la cultura y de las maravillas con las que cuenta ese
hermoso pais, se premio el trabajo de los mejores cana-
les durante el FY18, la primera parada fue en Praia do
Forte en la cual pudieron contemplar las hermosas
playas y sumergirse en sus mares para apreciar lo
espectacular de la vida marina asi como degustar los
platillos tipicos de la region.

En este mismo lugar se llevé acabo la cena de premia-
cion, la cual tuvo como
objetivo presentar los
resultados y hablar de la
estrategia del FY19 y por
supuesto reconocer a
sus socios de negocios
por el alcance y creci-
miento que tuvieron en
FY18. Durante su mensa-

je, André Dias, Presidente
de Brother México, enfatizé
entre otros temas el apoyo para el desarrollo de proyec-
tos y operaciones diarias cuidando la rentabilidad del
negocio y el incremento de ventas.

Algunos de los reconocimientos a los socios de nego-
cios fueron:

Mayoristas con Mejor Desempefio Global:
A A— - .
D=L ( @ s
ova
3° LUGAR

2° LUGAR
DPC Direct

S de R.L. de C.V.

1 Mayorinta g Computn y Ccina o Ménkcn

1° LUGAR

Mejor Canal de Proyecto:

brother

at your side

Mejor Canal Copy Dealer: "

Mejor Mayorista de Valor: (

Mayorista con Mayor Crecimiento: miviﬁ/%

SU SOCIO DE NEGOCIOS

Continuaron con la aventura realizando un tour a Salvador de
Bahia en el cual pudieron conocer sus paisajes pinto-
rescos y la cultura que envuelve ese maravilloso pais.

Al dia siguiente se trasladaron a Sao Paulo y pudieron
cenar en el Sky Bar el cual les permitié ver desde las
alturas la majestuosidad de la ciudad por la noche,
tuvieron la oportunidad de convivir y platicar sobre
estrategias de negocio con sus socios. La visita obliga-
da fue al museo de futbol, el cual les dié un panorama
de los inicios de ese deporte y la importancia que tiene
en ese pais, asi como
la participacion de
todos los paises.

Definitivamente
fue aprovechada al
maximo la oportuni-
dad de estrechar la
relacion ~ con  sus
canales y platicar de
los negocios futuros.

Brother agradece todo el esfuerzo, dedicacion y
lealtad que sus socios de negocios tienen y reiteraron
su compromiso ante ellos, siempre a través de su filoso-
fia: “At your side”.

CONTACTO DE NEGOCIO NOMBRE: Mario Pérez

CORREO: mario.perez@brother.com.mx
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Tecnologias emergentes dictan el
futuro de laeconomia para 2030:

Dell Technologies

Andrea Méndez

*ORGANIZACIONES

NECESITAN ACELERARSUS
TRANSFORMACIONES DETI,
FUERZA LABORAL,SEGURIDAD Y
APLICACIONES, PARA SUMARSE
ALANUEVADINAMICADELA
ECONOMIA DIGITAL.

G/6G, Inteligencia Artificial, Internet de las Cosas,
Blockchainy criptomonedas conforman las cuatro
principales tecnologias emergentes que crearan
nuevos modelos disruptivos parala economia, la
viday el trabajo enlos préximos 10 afios.
Elfuturodelaeconomiaes el primero de unaserie de estu-
diosrealizado por Institute For The Future (IFTF), Vanson
Bourney patrocinado por Dell Technologies en el que se de-
tallanlos resultados de una encuestasobre la transforma-
ciéndelaeconomia para 2030 con base en el impacto de
las cuatro tecnologias clave que continuardn con el avance
y el progreso de laactividad humana.
Juan Francisco Aguilar, director de Dell Technologies en
México, refirié que estas cuatro tecnologias van a modifi-
car lamanera en como se hacen negocios. “Unade ellas el
blockchain, las criptomonedas, de hecho ya vimos muchos
anuncios en estas dos o tres semanas; lasegundaes el [oT
y el crecimiento exponencial de sensores que vanaayudar
agenerar informacion, y la terceray muy importante tiene
que ver conlaevolucién del 4G al 5G que simplemente esa
evolucién vaaayudar a que crezca de unancho de banda
de 100 Mbpsa 20 G”, dijo.
Esimportante resaltar que los programas de transforma-
ciéndigital de varias empresas atin estan en sus inicios.
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Juan Francisco Aguilar

Tansolo el 78% considera que esta deberia estar mds
generalizada; es decir, algunas de ellas ya cuentan con
digitalizacion, pero sélola tienen en una parte de la or-
ganizacion.

Porotrolado, mas de lamitad (51%) cree que tendra di-
ficultad para cumplir con las cambiantes exigencias de
sus clientes enun plazo de cincoafiosy 1 de 3 cree que
quedara rezagado.

Los siete dilemas importantes a tomar en cuenta para
2030: seguridad, privacidad de datos, interacciones en-

tre humanos y mdaquinas, gobernabilidad, creacién de
empleos y educacion e impacto ambiental.

IFTF y Vanson pronosticaron tres cambios principales
que estas tecnologias provocardn en los proximos 10
afos, pero que también significardn una gran oportuni-
dad que definira la economiasin fricciones:

*Comercio auténomo/ las maquinas como consumidoras:
Las maquinas compararan precios, se repararan, reabas-
tecerdn asimismasy abordaran nuestras necesidades
de manera auténoma gracias alos avances enlacadena
debloquesy criptomonedas.

www.esemanal.mx



*Producciénanticipada/ cumplimiento de lademanda
sobrelamarcha: Los sectores aprovecharan la tecno-
logia para anticipar y satisfacer las demandas de los
clientes de inmediato y de forma global.

*Economia endesarrollo/ generacion de oportunida-
desinclusivas: Las tecnologias emergentes habilitaran
nuevas fuentes de ingresos einclusiony fortalecerédna
las economias mas pequefias en todo el mundo, yaque
no estardn abrumadas por sistemas antiguos y desac-
tualizados y podran dar unsalto hacia adelante.

Datos

*En 5 afios, el 47% de los lideres empresariales realiza-
ran transacciones en cadena de bloque.

*E1 77%delos lideres empresariales aprovecharan las
tecnologias para predecir lademanda de los clientes y

administrar los recursos para un plazo de 5 afios.
*F154% de los negocios en mercados emergentes reali-
zaran transacciones con cadena de bloques en un plazo
de 5 afios, en comparacion con el 4 1% en mercados
desarrollados.

“Estamos viendo todos los cambios que se estan extendiendo de una
maneraacelerada. ;Quieres crecer tu negocio?, ; quieres subirte a
estanuevadindmica? Tienes que estar muy alineado haciadonde va
todaestamanera de hacer negocios”, expuso Aguirre.

Delamano conel canal

“Estamos seguros que Dell tiene lainfraestructura, las tecnologias
ylas soluciones para estos cambios. Estamos seguros que nuestros
partners, que son nuestramano derecha, nos vanaayudar a platicar
de estas nuevas tendencias en estas nueva tecnologia digital; los
apoyamos con todo el conocimientoy con todala expertise delain-
fraestructura porque se requiere de tecnologia como el data center
delfuturo, el ambiente multicloud, la conexién a todo lo que tiene
que ver con lanube, la transformacion de la fuerza del trabajo y es-
tamos unidos paraseguir en este viaje digital y lanueva dindmicade
hacer negocios enlanuevaeconomiadel 2030", expuso el directivo.
Elestudio es una combinacion de lo cualitativo con lo cuantitativo.
Enélcolaboraron 20 expertos futuristas que en 2017 compartieron
sus opiniones sobre la préxima era de las asociaciones hombre-
madquina; también participaron 4600 lideres empresariales y de
gobierno provenientes de mas de 40 paises, incluido México. &
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CompuSoluciones

promueve modelos de venta “todo

COMmo servicio’

DURANTE LA TRIGESIMA
CONVENCION DEL MAYORISTA,
DENOMINADA “COMUNIDAD”, SE
INFORMO QUE HA DESARROLLADO
UN MODELOQ DE VENTA DE
TECNOLOGIA COMO SERVICIO, EL
CUAL ES UNO DE LOS SIETE EJES
RECTORES DE SU ESTRATEGIA 2019.

m——

os Cabos, BCS. Con una participacién de mas de 600
personas, se celebré del 3al 5 de junio el Congreso de
CompuSoluciones, donde el mayorista de valor dejé en
claroquesuvisién es preparar a sus asociados paralos
desafios del mercado paralos préximos afios.
Elevento gird entorno a tres pilares paralos asistentes: Em-
presario, como ser mejor y qué hacer paralograrlo; Comercial,
sobre su estrategia paraalinearse con el fabricante y con Com-
puSoluciones para trabajar en conjunto. Persona, encontrar
equilibrio entre el individuo con el trabajo. Durante el evento,
los participantes tuvieron acceso a talleres, conferencias ma-
gistrales y networking empresarial, asi como acercamiento
personal con altos directivos de las marcas participantes.

Asistencia

Elevento fue encabezado por José y Juan Pablo Medina Mora,
presidente y director General de la compaiia, respectivamen-
te, asi como de su cuerpo directivo: Ana Maria Arreola, Maru
Morenoy José Luis Cortés.

Dadalaimportanciay el reconocimiento que ha ganado este
evento, se contd con la participacion de altos mandos directi-
vos de varios de los principales canales de distribucion del pais.
También se hicieron presentes los directores en México de las
marcas patrocinadoras, quienes compartieron las estrategias,
tendencias e informacién de valor para sus negocios.
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Patrocinadores Diamante

HP y Hewlett Packard Enterprise
PatrocinadoresPlatino

AWS, IBM, Microsoft y Oracle
Patrocinadores Oro

Autodesk, Lenovo, Red Haty VMWare

Patrocinadores Plata

Apple, Aruba, McAfee, Microfocus/SUSE, Intel, SAP y
Veeam

Patrocinadores Bronce

Actiontec, HPE Financial Services, Mitel y TechZone

Tendencias

Juan Pablo Medina Mora, expresé que la evolucion tec-
nolégica sucede muy rapido, pero pareciera que alguien
apreto el acelerador en los ultimos afios, por lo que el
desafio esacercarlasinnovaciones alos clientes, para
eso, el canal debe estar en constante actualizacion.
Explicé que el hardware que estamos acostumbrados
ausaryavender han cambiado; la nube crece, pero los
modelos on premise siguen predominando en el merca-
do.Enelmundo de lanube, Unix Linux y Windows son
dominantes. Ademéds, cada vez se demanda mas infraes-
tructura parainteligenciaartificial.

“Los ecosistemas son el proceso por el cual podremos
hacerllegarlatecnologia, podemos respaldar los mode-
losde negocioy estar en plataformas que habilitan estos
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modelos: One life (vida tinica), economia digital, nuevas for-
mas de entregar tecnologiay todo como servicio”, detalld.
Eneltemade plataformas digitales, sefialé que participan en
lageneraciony creacion de propiedad intelectual, esto signi-
fica que usan propiedad intelectual de sus organizaciones y
laponenatrabajar en conjunto conlade otrasy esto es algo
que sucede cada vez mas.

“Seacabd el proceso en el que unaempresa podia hacer todo,
ahora las compafiias ponen a disposicion de otras, herra-
mientas para poder enriquecer el proceso. Loanterior da una
condicién enla que la colaboracion
electrénica es unelemento importan-
te, esalgo que vemos y veremos cada
vezmas’, expreso.

En estos procesos, la distribucion
juegaun papel muy importante por-
quelos bienes tienen que llegar alos
usuarios con herramientas muy efi-
cientes. Dejé en claro que las platafor-
mas digitales cobrardn cada vez méas
relevancia.

Grandes cambios que dan forma al

futuro

Eldirector general explicé que en un mundo colaborativo
las plataformas digitales son un gran habilitador, ya que per-
miten capturar unvalor.

*Hablé de la transparencia como una oportunidad, no una
amenaza (se acabé el tiempo en el que se decia es mi cliente
ynadielove). Ahora, compartir la atencién del cliente es la
Unica ventajaduradera.

*Reiterd que el valor estd enlos servicios, por ello todo debe
venderse asi.

*“Elflujo delavida, comolamultilocalidad o el one life, esa
brecha que existia entre la vida laboral y la personal se ha
perdido, podemos estar en casa atendiendo asuntos de tra-
bajo. A veces yano estan claro cuanto tiempo se dedica al
trabajoy cudnto alafamilia. Eso nos obliga a tener modelos
flexibles conlugares con conexiones ainternet”.

*Por ultimo, indicé que nos movemos mas hacia un modelo
de usarlo mas alla de tenerlo, refiriéndose a las cosas mate-
riales, autos, hardware, etcétera.

Necesidades

Expectativas bajodemanda
Conlosavancesdelatecnologia, los clientes cada vez tienen
mads demandas de comorecibirlos servicios, por que quieren
acceso instantaneo. Conla automatizacion cada vez mas
podemos configurar las herramientas para que nos den el
servicio de unamanerasencillay este concepto de inteligen-
ciapredictivaatravés de lainformacion de los sistemas van
encontrando nuestros patrones y nos van dando elementos.

Agentesinteligentes

Es otra tendencia que incluye inteligencia artificial, dispositivos co-
nectados por todos lados y un expertise creciente de los usuarios de
cémo conectarlos.

Elmundo transparente

Estatendencia tiene que ver con el cémo cada vez estd mds expuesta
nuestra informaciény también con la facilidad de conseguir informa-
cion de losdemds, a traves de experiencias sociales un monitoreo de
lo que hacemos, de lainformacién que tomamos y producimos y una
experienciaintegral, del mundo como un todo.

Empoderamiento delindividuo

Se trata de un proceso de dar poder al usuario con herramientas que le
permitan obtener lainformacion de lamanera en que le gustatenerla
y cémo le funciona.

Realidad mixta

Ahiseincluyelarealidad virtual, aumentada y lareal, porque la gente
quiere acceso instantdneo, automatizacion sencilla e inteligencia pre-
dictiva para generar nuevas experiencias.

Adopcién acelerada de tecnologias disruptivas

Enlos dltimos cinco afios hemos visto incorporarse a nuestras vidas
tecnologias como: smartphones, social techs, GPS, robots inteligentes,
storage cloud, biométricos, 3G/4G, impresion 3D, LiFi, VR/AR, drones,
machine learning, . etcétera

Las predicciones paralos préximos 10 afios son: 5G, blockchain, bio-
printing, biochips, [oT, micro data centers, wearables, analiticos avan-
zados, sensores de ubicacion, etcétera. “Todas estas tecnologias se van
ameter en nuestras vidas y es muy dificil predecir el impacto que esto
vaatener, pero el mundo vaa cambiar de una manera mds acelerada”.

Serdisruptivos

Los usuarios tienen mds necesidades como contar con mayores ele-
mentos, cada vez con mds facilidad y es ahi en donde hay condiciones
para crear nuevas oportunidades, pero desde una perspectiva de dis-
rupcion. “Hoy estamos viviendo el cambio méds lento que vamos a vivir
por el resto de nuestras vidas, lo que significa que el proceso de acele-
racionsigue y aumenta cada vezmas. No nos queda mas que identificar
los cambios que vienen y definir qué incorporamos a nuestraviday a
nuestro negocio para poder llevar estas tecnologias hacia los clientes”,
sentencio.

Pilares de la transformacién exitosa

Eldirector general citd siete elementos base para hacer una trasforma-
cién exitosa de los modelos de negocio.

--Experiencia, ejemplificé con Disney, anteriormente se imprimia un
boleto de papel con un costo parala compafiia de cuatro centavos de
délar cadauno. Ahora brindan una pulseraelectrénica con unvalor de
35 dolares. Aunque es mds cara, esta experienciale daaDisney unin-
gresode 2 millones de délares por dia porque, ademds de dar laentrada
elnifio, tiene la opcién de adquirir un hot dog o activa otros accesos. ‘La
tecnologia nos ayuda adar un cambio al modelo de negocio, hablando
delaexperiencia de usuario. Aquiseria bueno preguntarle anuestros
usuarios: ;qué les parece la experiencia que les estamos brindando?”,
recomendd alos asistentes.
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--Personas, se debe tomar en cuenta que detrds de cada una
delasaplicaciones e interacciones que tenemos con los clien-
tes, hay unindividuo que le estda dando like o solicitando la
siguiente informacion o realizando algo, “tenemos que pensar
que esas personas tienen que tener una gran experiencia; las
conexiones emocionales sonimportantes, con clientes satisfe-
chos muchas veces se tienen recompras posteriores”.
--Sistemas inteligentes, con elementos de voz que permiten
interactuar, “en cinco afos, el 80% de btisquedas por internet
serdn por vozy 50% terminardn en compra, todo ello através
de herramientas como Cortana, Alexa, Siri, etcétera”, explico.
--Cambio, es un elemento fundamental. Las nuevas tecnolo-
gias vana cambiar la manera en que los clientes vanaver los
negocios y vananecesitar ayuda del canal, ya que serd rdpido
ynecesario innovar al mismo ritmo.

--Innovacioén, Cémo usamos la tecnologia para cambiar los
modelos de negocio haciendo pruebas rdpidas y de bajo costo.
Fracasar no es algo que emocione, pero hacerlo prontoy a bajo
costo permite aprender, corregir y seguir aprendiendo.
-Liderazgo, es necesario tenerlo parallevar con éxitola trans-
formaciondigital, porque los lideres trasformadores equilibra-
réanlahumanidad, la humildad, el riesgo y laruptura de reglas.
--Cultura, es la parte més importante de la transformacion, el
CEOdebeser ellider de la transformacion, “cuando vayamos
connuestros clientes ylos ayudemos en su transformacion,
mas nos vales tener al CEO de nuestro lado o ponernos junto
alsuyo, porque sies no ocurriera, el proyecto no funcionara
poruntemade ruptura’. Afadié que las empresas logran su
transformacion gracias a su culturay cité las 12 dimensiones
dela cultura: propésito, liderazgo, moral, historias, focaliza-
cioén, adaptacion, agilidad, reconocimiento, talento, disciplina,
coraje, autenticidad y reputacion. “La culturay el liderazgo son
fundamentales. Sino se alinean, la transformacién digital no
funciona”, sentencio.

Ejesrectores delaestrategia CompuSoluciones

1 Ser el orquestador del ecosistema para la transformacion
digital.

2 Crear plataformas digitales que agilizan los procesos comer-
ciales de los distribuidores y ser una palanca de crecimiento
deISVsyfabricantes.

3 Han desarrollado un modelo exitoso de venta de tecnologia
como servicio (XaS).

4 Consolidacién de sumodelo de mayorista multi-cloud en
Meéxico con una oferta integral.

5 Generar propiedad intelectual como parte fundamental de
su portafolio.

6 Ser una de las mejores empresas para trabajar, con una cul-
turade innovacion.

7 Laimplementacion de la visioén digital de CompuSoluciones
les permite operar procesos frictionless (sin friciones) que
promueven la eficienciay competitividad de la compafifa

Multi-Cloud
MaruMoreno, Directora Comercial de lacompafiia,
dijoala Comunidad, que independientemente de su
modelo de negocioy delo que estén integrando con
las diferentes marcas de hardware, software, servi-
cios, on premise, fisico o licencia per-
petua, el mayoristales brinda apoyo
por medio de lo que calificé como la
mejor oferta multi-cloud en México,
desde dispositivo mdvil hastael cen-
tro de datos definido por software,
enlos modelos privado, ptiblico o hi-
brido. “Disponemos de herramientas
como: soporte preventa, consultoria,
implementacion, migracion, servicio
administrado, desarrollo del asocia-
doygotomarket”.

Plataformas Digitales

Las plataformas digitales juegan un papel importan-
teenlaestrategia de CompuSoluciones. Alrespecto,
AnaMaria Arreola, Directora Comercial, se enfocé
entresretos que se pueden solucionar con su ofer-
ta: Desintermediacidn (los fabricantes trabajando
directo con sus clientes); Transformacion del Clien-
te (esperan que la tecnologia les ayude de manera
sencilla, facil, eficiente y econémica), paraello, hoy
el mayoristano estd enelmercado B2B o B2C, sino
H2H (personaa persona); finalmente Suma de Tec-
nologias, donde varias tecnologias conviven entre si.
Parahacer una propuesta enriquecida de negocio se
necesitan plataformas. En el caso de CompuSolucio-
nes dispone de Click Comercio, Click Suscribe, Click
MPS, y recientemente siclick (eslarespuesta para
interconectar al distribuidor con CompuSoluciones,
desde la cotizacion, pedidos, colocacion, tracking, y
entrega), todas ellas con la finalidad de acercar latec-
nologiaalos clientes y facilitar el modelo de negocio
alosasociados.

DaaS

Durante la primera mitad del afio, la firma desarro-
116 una propuesta de valor para que sus asociados
comercialicen modelos de Dispositivos como Ser-
vicios (DaaS) integrados a CompuSoluciones, con
apoyos en diagndstico, financiamiento, seguridad
yrespaldo, protecciéon y administracion, base insta-
lada, gestién de incidencias y auditoria de software,
entre otras. Son muchos los diferenciadores de esta
propuesta por ejemplo: poder llegar ala PyME hasta
financiar sus activos.

u
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Plande vidaysegundo tiempo

Sinduda, uno de los momentos que

mas cautivaron alos congresistas

fue cuando José Medina Mora los

invité los reflexionar sobre la mitad

delavida.

La primera parte debe ser parair

a la escuela, cumplir objetivos y

desarrollarnos como personas.

Recomendo que para la segunda

parte, lo primero que se debe hacer

es eliminar las prisas, detenerse a

reflexionar sobre lo que nos apasionay encontrar lo que
nos define. Es decir, darnos tiempo para redefinir nuestra
estrategia para disefiar lo que queremos en el segundo
tiempo. Encontrar la misién que le da sentido a nuestras

Responsabilidad social
Como parte delos valores que han distinguido al mayoris-
taenel temade responsabilidad social, sellevé a cabola
tradicional carrera dentro del congreso, enlaque todolo
recaudado se desting este afio a “La Casa del Migrante” de
Guadalajara, Jalisco,donde cada mes se atienden a cientos
de personas aquienes les brindanalimentos, aguay estan-
ciaporuntiempo. “Esimportante ayudar a quienes buscan
una oportunidad que se les hanegado en sus lugares de
origen”,comenté Juan Pablo Medina Mora.

B

AROS

Uno de los momentos mds emotivos para los asistentes es la
entrega de los premios “Aros” de CompuSoluciones, por ser
uno de los galardones que al canal de valor le gusta obtener,
yaque significaun afio de éxito y resultados de trabajo. En esta
ocasion, el reconocimiento al Mejor Asociado del Afio fue para
Grupo Tecno. ¥

1 | Mejor Asociado Red Hat Netcore
2 | Mejor Asociado Lenovo ITISA
3 | Mejor Asociado Veeam RICOH
4 | Mejor Asociado VMWare Software One
5 | Mejor Asociado McAfee SCITUM
6 | Mejor Asociado Apple Soluciones EXA
7 | Mejor Asociado IBM Hardware Hyperflex
8 | Mejor Asociado IBM Software TPS
9 | Mejor Asociado Autodesk Compucad
10 | Mejor Open Ecosystem Partner SAP IJAM

Asociado con Mayer Crecimiento en Microsoft Cloud

Corporativo IT

12 | Mejor Asociado Microsoft Cloud ﬁ?:z;ts :ién
13 | Mejor Asociado Oracle Hardware Grupo Tecno
14 | Mejor Asociado Oracle Software 1(';;::[:11?09! a
15 | Mayor Volumen de Ventas Hewlett Packard Enterprise | Sellcom

16 | Mejor Asociado en SMB Hewlett Packard Enterprise | Globalsysco
17 | Mayor Volumen de Ventas HP inc. Sellcom

18 | Mejor Asociado en SMB HP inc. Pc Home

19 | Mejor Asociado de Aruba Microplus

20 | Mejor Asociado de Amazon Web Services Logix

21 | Mejor Asociado de Servicios Financieros Compucad
22 | Mejor Asociado en Desarrollo Empresarial THEOS

20 | el asoc gl proramade lanzas

24 | Mejor Manejo de Crédito ?eééﬁg?gg!as
25 | Mejor Asociado de CompuSoluciones Grupo Tecno
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-Las empresas gastan 6% de sus ingresos en
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ntelainseguridad que vive México, los ciudadanos
cadavez mas conforman una culturade la preven-
cién paraevitar dafos fisicos y siniestros al patri-
monio oalos activos de unaempresa o institucion.
Estos hechos han provocado que el mercado de la segu-
ridad en el pais tenga un crecimiento exponencial en las
ultimas dos décadas y su gran variedad de productos y ser-
vicioslo convierten en unaoportunidad paralos canales de
distribucion.
Ennuestranacion, actualmente las empresas gastan en pro-
medio 6% de sus ingresos en temas de seguridad, porcen-
taje muy elevado en comparacion conla media internacio-
nal, que esde 0.5%, de acuerdo con Alejandro Desfassiaux,
presidente fundador del Consejo Nacional de Seguridad
Privada: “Hoy gastamos mil veces méas que hace 30 afios
y tenemos 10 mil veces més inseguridad que entonces”,
alerto.
Ademas, 7 de cada 10 mexicanos se siente preocupado por
laseguridad de suhogar constantemente, segtin una en-
cuestarealizada por Alarm.comy Toluna Insights, la cual
mostro que los ciudadanos ven como principales riesgos
losrobos, el vandalismo y los incendios.
También encontré que la mayoria de los encuestados tie-
nenmayores picos de estrés durante las vacaciones, época
enlaque debendejar sus hogares sin supervision. En estos
casos, el 93% de los encuestados sefialé que les daria tran-
quilidad tener la posibilidad de monitorear a través de su
smartphone asu hogar y familia mientras se encuentran
ausentes.
Porotrolado, de acuerdo conlas cifras oficiales presenta-
das por el Secretariado Ejecutivo del Sistema Nacional de
Seguridad Publica, tansolo en el primer trimestrede 2019
se han contabilizado 187 mil 485 robos a casa habitacion,
cifraque, de mantenerse la tendencia, podriallegara 749
mil 940 casos al cierre del afio.
Enelsegmentodealarmaslaofertaes ampliaylasinversio-
nes suben cada afio, sobre todo enlos rubros residencial,
PyMEs, corporativo, academiay gobierno.
“Ha habido unincremento exponencial en el gasto de se-
guridad que realizan las empresas en México desde el afio
1999. Desde entonces, el crecimiento anual va desde 20%
hasta 30%", dijo en entrevista José Luis Terrero, gerente de
Desarrollo de Negocios de Alarm México.
Comentd que actualmente todos los servicios de seguri-
dad que se ofertan son una gran ayuda para los hogares
y empresas en caso de emergencia, como robos, asaltos o
incendios.
Alarm asegura que hainnovado en los servicios interac-
tivos, es decir, ahora el mismo usuario puede controlar el
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sistema de seguridad desde su ar-
mado, administrar sus notifica-
cionesy monitorear loque a él
leinterese.

“Enla parte de monitoreo, yo
como cliente voy a estar reci-
biendo informacion a través

de las cdmaras que a mi me
interesan, por ejemplo, de la
puerta principal de unhogaroun
negocio. Voy aver quiénes entran
por ahi, porque eso es lo que me in-
teresa. Puedo ver la escena desde
mi smartphone en cualquier mo-
mento que yodesee”.
Enelrubrode automatizacion, Alarm cuenta con tecno-
logia para controlar las luces, persianas o incluso el aire
acondicionado. Es posible tener acceso a dispositivos en
elhogar (aunque no haya nadie) desde el celular para con-
trolar los aparatos remotamente, con el fin de contar con
seguridad y confort para ahorrar energia.

“Para el canal de distribucion hay una gran oportunidad
porque estos son servicios nuevos en México, las empre-
sasy sector residencial se encuentran en una transicion
tecnoldgica. Hay muchas compafiias que no han hecho
unamigracion porque la tecnologia ha cambiado y los sis-
temas de alarma que tienen desde hace una o dos décadas
actualmente son obsoletos. Ahora vana migrar a servicios
interactivos como los que ofrece Alarm y la mayoria de las
organizaciones estan trabajando con sus mismos partners
paramigrar alas tecnologias mas recientes”, explicé José
Luis Terrero.

Eldirectivo comento que actualmente hay muchas empre-
sas e instituciones que contratan a varios guardias, peroal
explicarles todolo que ellos pueden hacer con su teléfono
movilylas camaras de seguridad, les es atractivoy amedia-
no plazo pueden gastar menos que contratar personal. Por
eso, es un mercado con amplias oportunidades.
“Trabajamos muy de cerca con nuestros canales, casi
como un matrimonio, porque ambos laboramos por un
bien comun; nosotros proporcionamos la tecnologia y
ellos otorgan un buen servicio. Alarm proporciona todas
las herramientas necesarias a los canales para los rubros
capacitacion, comercial y marketing”, explicé.

José Luis Terrero

Especializacion, clave para el canal

Para Manuel Zamudio, gerente de relaciones industriales
de Axis Communications en el norte de América Latina y El
Caribe, “sin seguridad no hay nada”, es decir, no es posible
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poner unnegocio o dejar ala familia sin seguridad: “No puedo viviren un
lugar endonde no haya proteccion. Pero una vez que llegas a un sitiodonde
silahay, hay confianzay tranquilidad”.
Axis se enfoca en brindar soluciones de seguridad en tres niveles. El nivel
mas alto se refiere a sistemas de salvaguarda en infraestructuras criticas
en ciudades, como aeropuertos, centrales eléctricas, compafiias de agua,
etcétera.
Elnivelintermedio cuenta con productos de vigilancia y proteccion para
industrias, como universidades, fabricas y plazas comerciales.
Y el nivel basico ofrece vigilancia y deteccion para comunidades, como frac-
cionamientosy zonas residenciales.
Aunque la compania no maneja centrales de alarma
residencial o para pequefios negocios, si tiene la
manera de ayudar a esos sectores aintegrar los
sistemas de alarma anti intrusion.
“Sialguien entra en unacasa o un negocio es
posible -mediante laactivacién de unsensoro
alarma- tener al instante una sefial de video o
audio paraverificarlo en cualquier dispositivo
movil y saber si se trata de un pariente, em-
pleado o unladron. También podemos interac-
tuar con dispositivos de audio y hacer sonar una
alarma o mantener una comunicacion conlaotra
persona transmitiendo mensajes disuasivos o
alertando al personal de seguridad de que hay

unintruso”’,indicé Zamudio.

Axis no cuenta con kits que puedan com-
prarse en unatienda, yaque aunque la
tendencia es “hagalo usted mismo’, sabe
que cadaindustria tiene diferentes nece-
sidades, presupuestos y niveles de riesgo.
“Tratamos de entender las necesidades
y estudiamos el entorno; en algunos ca-
sos podemos colocar, por ejemplo, una
camara con un par de analiticos, una que
seade audio para detectar sonidos entre
las9 pmy 7 am. El sonido puede activar
unaalarma, encender unaluz, tomar vi-
deo, enviarlo al propietario o desde una
aplicacion ver laescenay avisar en ese
momentoal 911 otomar decisiones en
tiemporeal”.

En cuanto asegmentos como cadenade
tiendas,ademds de avisar al directorasu
smartphone sobre unaintrusion, la tec-
nologia puede alertar de inmediatoala
policiaoalaempresade seguridad.
Eneléareadezonasindustriales, una ten-
denciasonlos grupos de ayuda mutua, en
los que varios vecinos deciden compartir
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noticias locales enun chat, tener radios o incluso compartir
sefiales de camaras de video para que en caso de siniestro
sealerte alresto de lacomunidad.

Eldirectivo de Axis expuso que las oportunidades paralos
canales son muy amplias, sin embargo, recomienda que
no deben hacer lo que todos los demds hacen: “Si tt tienes
una gran cantidad de ofertas del mismo producto, s cudl
serdtucriterio paraelegir a tu proveedor? Porque todos te
ofrecenlomismo. Pero siyo te ofrezco algo diferente que
responde a una necesidad especifica que resuelvaalguna
complejidad tuya, ;ja quién vas a preferir?, ; al que te ofrece
lo mismo o alguien que se interes6 en entender tu problema
ydarte unasolucion adecuada?”.

Esrecomendable que los canales no vendan lamayor can-
tidad de camaras de determinada marca, sino volverse con-
sultores e instalar los sistemas que sean adecuados para
cadacaso.

“Despuésde 24 afnos de haberlanzado la primer caAmara [P
almercadoy de haber sido los primeros en videovigilancia
como servicio en lanube junto con algunos socios, ahora
contamos con un ecosistema de desarrolladores de apps y
hardware. Por otrolado, ofrecemos a los canales especiali-
zarse para que puedan agregar mas clientes. En 2018 capa-
citamosamadsde 1,700 personasy este afio llevamos mds’.
Axis cuenta con un showroom enla Ciudad de México lla-
mado Axis Experience Center, que muestra todas sus solu-
ciones pararetail, pequefios negocios, escuelas, residencias
e historias de éxito en fraccionamientos e industrias.

Distribucién eficiente

Otras soluciones atractivas disponibles en el mercado las
provee URTech, firma que ha dedicado gran parte de sus
esfuerzos en distribuir sistemas avanzados de seguridad,
particularmente alarmas.

“Eluso de alarmas permite generar un ambiente de tran-
quilidad paralos usuarios”, afirmé Oscar Castro, director
de Operaciones e Ingenieria de URTech.

Sefial6 que un sistema de prevencion de intrusos para el
hogar esimportante, pues pueden crearse tareas de dis-
paro de alarmas que son ejecutadas una vez que un sensor
detecta movimiento, calor o laapertura de una puerta o
ventana; ademas cuentan con tecnologia suficiente para
evitar “falsasalarmas” provocadas por mascotas.
URTech, como distribuidor de valor agregado en solucio-
nes de tecnologia, cuenta con varias marcas de renombre
en el mercado. Su producto lider es Intelbras, una mar-
cabrasilefia que tiene un amplio abanico de productos
y de gran calidad, que va desde electrificadores, paneles
de alarma no monitoreados y paneles monitoreados con
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protocolos de comunicacién estandar, como contact ID,
sensores de movimiento, receptores inaldmbricos y foto-
celdas, entre otros.

Ademds, URTech dispone de sistemas de alarma WiFiy
3G, paneles con posibilidad de comunicacién con otros
sistemas de seguridad, como grabadores de video enred,
software de monitoreo y geolocalizacion.

La compania ofrece capacitacion en linea constante y cur-
sos 100% técnicos para que, tanto vendedores como insta-
ladores, conozcan los beneficios de los sistemas de alarma,
dominenlainstalaciény operacién de las soluciones.
“Nuestra empresa cuenta con bastante experiencia en el
desarrollo de proyectosy laintegracion de soluciones de
tecnologia para PyMEs y corporativos, nuestro equipo de
trabajo cuenta con certificaciones en dreas como infraes-
tructura de telecomunicaciones, redes aldmbricas e ina-
lambricas, seguridad de datos, telefonia IP, videovigilancia
urbana, intrusion, etcétera”.

Agregé que los canales pueden acercarse a URTech para
juntosrealizar levantamientos, andlisis, pruebas y todo
aquello queloslleve alograr el cierre y éxito de un negocio.
Finalmente, esta disponible lamarca CDC Group, unaem-
presa 100% mexicana conmas de 25 afios en el negociode
laseguridad, rubro que dispone de diversas marcas, como
DigiFort, Hanwha, Hikvision, Rosslare, Synology y ZKTeco.
“Enlaactualidad es importante tener equipos de alarmas
por los altos indices de delincuencia que hay en el pais,
tenerlos nos ayuda a estar alertas para situaciones que
ponen enriesgo a nuestra familia, asi como los bienes ma-
teriales por los que trabajamos”, indicé CDC Group. &

www.esemanal.mx



BELDEN

SENDING ALL THE RIGHT SIGNALS

/1\

El programa de certificacion de BELDEN impulsa
a sus socios de negocios a la implementacion
del concepto de Smart Building Solution.

Beneficios y oportunidades que sélo estan disponibles

para nuestros socios certificados

Diseio y Conceptos

@ Ganar mas proyectos (datos, voz, audio y video,

Instalacion seguridad, automatizacion, control, PoE, lighting) en una
sola infraestructura.

@ Generar estrategias en conjunto para el crecimiento y
rentabilidad de su negocio.

@ Ofrecer un valor agregado a los proyectos de los usuarios
finales con la mejor certificacion.

@ Ampliar las competencias basicas e ingresar a nuevos
mercados (verticales, aplicaciones o tendencias).

@ Informacion sobre nuevos productos, seminarios web,
actualizaciones.

@ Ofrecer instalaciones certificadas por 25 afios.

HDBaseT

Actualizacion

Para mas informacion:
+52 55 55237733
marketingla@belden.com
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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 kilometros 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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Qoricantes

Twitter /@eSemanal

Estrategias parapotenciarla
rentabilidad del negocio

IVEND RETAIL, UNANUEVAFORMA DE
EMPODERAR AL CANAL DE DISTRIBUCION
QUE LE BRINDARA UN DIFERENCIADOR PARA
SOBRESALIR EN EL NEGOCIO DEL COMERCIO
DIGITAL.

levento “Estrategias de Competitividad en México, ante la
Transformacion Digital y 1a Industria 4.0” convocado por
CitiXsys, tuvo como eje rector analizar los retos y oportuni-
dades de negocio enlaeradigital y, al mismo tiempo, como
utilizar lainnovacion tecnoldgica afavor de las empresas para maxi-
mizar surentabilidad.
Elandlisis lo presentaron Ricardo Zarmefio, director general de Select
y Ricardo Medina, director General de Megahabilidades, quienes
coincidieron en que la transformacién digital implica un proyectode
redisefio organizacional afavor del cliente.
Laprincipal conclusiénalaquellegé la firmaanalista es que la pro-
ductividad en México estd estancaday,en mayor parte, se debe a que
los empresarios han dejado de invertir en el pais. Por eso resalto la
importancia de transformar las organizaciones conlaayuda de las
herramientas de lainnovaciondigital.

“ELVALORDE LOS DATOS DEBEN CONSIDERARSE COMO UNO DE
LOS ACTIVOS MASIMPORTANTES DE LAS EMPRESAS Y SE VUEL-
VEN EN MUCHAS DE LAS ESTRATEGIAS DEINNOVACION'Y VAN-
GUARDIA EN ALGUNAS ORGANIZACIONES™: RICARDO MEDINA.

Eneste sentido,identificé que CitiXsys enfocé sunegocioenel tema
delos bienes de consumo, un sector dentro de laindustria de vital
importanciadebido ala generacionde valor agregadoy empleo que
genera.

Lacadenadebienes de consumo esla produccion y su comercializa-
ciénatravés de tiendas o cadenas. Esta actividad se ha modificado
debidoalaincorporaciondeinternet. Pero, justamente, esta es una
oportunidad que puede generarle al canal un diferenciador en el mer-

Andrea Méndez

Dafny Varela

cadoentiendas fisicas oatravés deeCommerce.
Eldirectivo delaempresaanfitriona, Dafny Varela,
Channel Sales Director de CitiXsys, participd conla
ponencia “Cémo lograr lalealtad del cliente empo-
derado porlatecnologia” enla que contextualizo el
ambiente actual de accesoainternet por parte delos
usuarios en Méxicoy el granreto que estoimplica
paralos canales de distribucion.

“Estamos tan preocupados en qué estd haciendola
competencia, cuando un grupo de estudiantes en
las universidades estan empezando a hacer aplica-
ciones para poder ayudar alasociedad acomprar
de unamanera mas inteligente o para tomar una
decision’, declaro Varelay agregd que la tecnologia
por simismano generaundiferenciador, sinolacul-
tura, lavisiony el liderazgo que tenga la compaiiia
paraentrenar asu personal en funcion de mejorar
laexperienciadel cliente.

Eldirectivobasd suexplicacion en unaencuestaque
realizd sobre las practicas de compra de usuarios
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deentre 25y 50 afios anivel global y local. Los resultados
mostraron que, por ejemplo, a nivel mundial el 92% de los
compradores que lleganaunatiendabuscan obtener recom-
pensas de lealtad, mientras que a nivel nacional, estaaccion
representa el 80%.

Otrodatointeresante es que el 84% de los compradores bus-
canaunvendedor con tecnologiamaévil paraquelosayudeal
momento de sucompra. Enopiniénde Varela, este podriaser
ungrandiferenciador en el sentido de potenciar laatencion
alcliente. “Ese eselmomento delaverdad: o ganas sulealtad
olapierdes”, expreso.

Novedad

CitiXsys es unfabricante de software que comercializa el
producto iVend Retail, “una plataforma que empodera la
industria del retail almomento de la verdad; cuando tienes
al cliente enfrente preguntandote o haciendo un requeri-
miento, el personal requiere de tecnologia para auxiliar o
responder. Es poder darles esa atencion personalizadaalos
clientes”, expuso Dafny Varela.

Eldirectivoaseguré que la plataformaes para puntode venta
y estd orientadaa potenciar laomnicanalidad dentro delos
retailers.

Entiéndase por omnicanalidad como el poder de conocer
al cliente: saber quién es, qué necesita y qué compra. Pero
tambiénimplica brindarle una mejor experienciade compra
al cliente: “Siquiere devolver un producto, que lo hagaen
cualquiera”.

Perfil de canal

Varela declaré que actualmente estan reclutando canales
dedistribucién interesados en agregar esta soluciénasu
portafolio, sinembargo, puntualiz6 que sise requiere de un
perfiladecuado.

“Loque hacemos es reclutar a socios con particularidades
que van enfocadas al mercado que buscamos, es decir, ca-
nales que conozcan el sector del retail, porque son los que
tienenlainfraestructuraparaatender aese segmento desde
el punto de vistade personal de ventas, preventa, arquitec-
tura, implementacién”, informo.

Agrego que parte de los apoyos al canal es capacitarlos en
cémo posicionar el producto, en qué lo beneficia, qué solu-
ciones de valorle conviene poder crecer, para tener mayor
ventasy ser mas eficiente.

Una parte importante de las capacitaciones es permitirles
innovar por su cuenta. “Siquiere puede hacer desarrollos
sobre nuestra plataforma para que hagan lasadecuaciones
individuales que cada cliente tiene o solicita”, dijo.

Aseguro que empoderar al canal es parte fundamental de
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las capacitaciones porque, aparte de vender las
solucionesy servicios, es quienle da continuidad
alcliente.

También puntualizé que ante un panoramaenque
los usuarios estan empoderados porla tecnologia,
esimportante recordar “mantener la lealtad del
cliente, esdecir, que te sigan consumiendo, y lue-
gobuscar nuevos; trabajar en una plataforma que
te permita tener informacion integrada; manejar
elusodelaseguridad, cadavezmasimportantey
serunaorganizacionresiliente”, opino.
Finalmente, se presentd el caso de Sportmex, un
minorista que implemento esta tecnologia disrup-
tivaensumodelo de negocioy en 5 afios tuvo un
crecimiento de 300%. &

“HAY QUE SER DISRUPTIVO EN UN ENTORNO
ECONOMICODONDEEL CRECIMIENTONOESEL
ESPERADOY DONDELA LEALTAD DEL CLIENTE
YANOESLAMISMAY QUE TIENES ESTE TIPO
DE AMENAZAS EL PODER CONTAR CON PLATA-
FORMAS CON UNA ORGANIZACION QUE SEA
RESILIENTE'Y QUE PUEDA REACCIONARANTE
ENTORNOS CAMBIANTES HOY NO ES UN PRI-
VILEGIO, SINO UNANECESIDAD BASICA: DAFNY
VARELA.

Recomendaciones:

*Mantén alos clientes que ya te com-
pran, antesdelanzarunnuevo producto
*Ofrecerservicios paraconvertirlainver-
sibnenun gasto amortizado

sIntegrar infraestructura de cddigo
abierto

Implementarsoluciones parala auto-
matizacién de procesos
*Instrumentarherramientas de colabo-

racion mds potentes

Datosinteresantes:

Mds del 88% de los compradoresrealiza
showrooms, esdecir, investiga el produc-
to entienda, perolo compra en linea;
mientras que mds del 95% realiza we-
brooming, es decir, investiganenlinea,
perocompraentiendafisica.

www.esemanal.mx



Desarrollodores

Totvs impulsa la transformacién
digital y busca canales

LA COMPANIA SABE QUE

PARA COMPETIR EN EL
MERCADO ES NECESARIA LA
TRANSFORMACION DE LOS
MODELOS DE NEGOCIO, PARA
ELLO DISPONE DE SOLUCIONES
DE BUSINESS INTELLIGENCE, ASI
COMO CAROL, SUPLATAFORMA
DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL.

arlos Oettel, gerente Comercial de Totvs parala
region Norte de América Latina, comenté que
el afio pasado cumplieron sus expectativas de
crecimiento y de clientes, ademas se dijo satis-
fecho por el trabajo realizado en México.
Totvs es una marca dedicada al software aplicativo de
negocios, nacié hace muchos afos en Brasil, manejan-
do el concepto de software de administracién. En los
afos 90 desarroll6 ERP que los posicioné en el merca-
dolocaly en América Latina. “A partir de estos aplica-
tivos, hemos incorporado plataformas de negocios,
software verticales, principalmente para servicios, ma-
nufactura, retail, construcciéony de proyectos”, explico.
Después de enriquecer su oferta, ahora ofrecen una
plataforma de Business Intelligence y otra de transfor-
macion digital llamada fluig. “Este tipo de proyectos se
han multiplicado por 5 entre un afio y el otro, ya que
cadavez hay méasinterés de trabajar en automatizacion
de procesos, eliminacién de papel, incorporacién de
nuevas tecnologias como inteligencia artificial, por lo
que serequiere personal capacitado”.
Hoy los partners, ademads de comercializar las solucio-
nes de lamarcanecesitan vender algo mas, lo que ellos
denominan Células de negocio Totvs, donde tienen que
desarrollar habilidades de preventa, venta y soporte
postventa. Actualmente tienen alrededor de 15 cana-
lesen el pais que trabajan en esa modalidad, con quie-
nes cubren regiones como Guadalajara, Monterrey, Ba-
jio (con oficina parabrindar soporte y desarrollo) para
toda Latinoamérica y Centroamérica, donde se cubren
los temas fiscales. “Ademds del negocio de venta di-
recta, también lo cubrimos con canales con sinergiay

26

Carlos Oettel

en conjunto, en un concepto mas colaborativo”, explico.
Eldirector dejé en claro que las nuevas empresas se han
dado cuenta de que sino tienen una plataforma detras,
no logrardn éxito, ya que deben estar pendientes de las
nuevas formas de vender, estar cerca del cliente, de ha-
cer marketing, tener un big data para saber conocer las
experiencias de sus usuarios. “Hoy, el que no se sube a
esas herramientas se vaa quedar fuera del mercado y no
podra competir”, afirma.

También tienen desarrollado el concepto de “Tienda del
Futuro”, donde al entrar a una sucursal, una cadmara de-
tectaal usuario, reconoce sus gustos y darecomendacio-
nes segtin sus preferencias de compra.

Por otra parte, destaco que el factor humano es impor-
tante para que un proyecto de transformacion digital se
realice al 100%, y explicé que ademaés de ayudar a redu-
cir costos, permite identificar necesidades reales, por
ejemplo, hoylos jovenes no se comunican por email y las
empresas tiene que tener unared corporativa, para co-
municarse de una manera colaborativay ayuda a ahorrar
tiempos. “Hoy las aplicaciones que no estdn conectadas
al mundo movil, no sirven paranada”, sentencio.

Carlos Oettel dijo que estan abiertos de agregar nuevos
canales en Ciudad de México, Monterrey y Guadalajara,
con experiencia en soluciones de negocios, que tal vez
yatengan hayan colaborado con otro vendor. “Tenemos
un programa de canales atractivo en beneficios, no nos
gusta la canibalizacidn, trabajamos con ellos para que
hagan negocio de manera sencilla’, concluyo. €

www.esemanal.mx



Proguctos

C8210de AxisCommunications

Amplificador de audio en red para disfrutar de los beneficios del sonido
IP ya sea en el negocio, hogar, escuela u otros espacios.

Descripcion

Pequeno, facil de colocar y de conectar mediante Power over Ethernet.
Genera un ambiente agradable, permite brindar anuncios y enviar
mensajes de alerta en situaciones de riesgo. Se presenta como una
herramienta de migracién para transformar cualquier altavoz.

Caracteristicas

--Amplificador de potencia de 15W con DSP incorporado
--Se puede utilizar con uno o varios altavoces
--Monitoreo de la salud del sistema

--Un cable para alimentacion y conectividad (PoE)
--Estdndares abiertos para una facil integracién

contactame@esemanal.mx
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Notebook GamingKanabode
HyundaiTechnology

En videojuegos ofrece excelente
rendimiento, imagen y sonido. Permite
realizar live streaming, grabar y editar

en linea, subir partidas a lared., y
comunicarse en el juego con calidad de
audio y video.

Descripcion

El software incluido permite personalizar
la notebook, como la iluminacién del
teclado, teclas de acceso rdpido, y
optimizar las opciones del sonido.

Caracteristicas

--Procesador Intel Core 7

--GPU Nvidia GeForce 1060GTX con 6GB
de video

--Pantalla IPS de 15.6 pulgadas
--Resolucioén Full HD (1920x1080)
--Incluye herramientas para los juegos en
Realidad Virtual

--Compatibilidad con Oculus-Certified
--Puertos HDMI / USB 3.0

--Sound Blaster X-Fi MB3

--Disco de 7200 rom

contactame@esemanal.mx

AG-CX350dePanasonic

Videocdmara profesional, ofrece versatil conectividad y opciones de
transmision IP. Para diversas producciones de video en locacion. Brinda
multiples opciones de formatos de grabacion.

Descripcién

Diseno portatil, cuerpo compacto (18.0

x 17.3 x 31.1cm) con un peso de 2.3kg, :

incluyendo lente y bateria. Operacién AR . —
de bajo consumo de energia. Cuenta -

con tres anillos para el control manual — ;

de zoom, enfoque e iris. | K

®

Caracteristicas

--Resolucién 4K UHD a 10 bits y
compatible con HDR

--Sensor MOS de 15Mb
-—-Tecnologia 6ptica de 24.5mm __ a3 Ik -
--Alcanza un zoom éptico de 20 ) - g
aumentos s
--Cubre hasta 490mm de telefoto en

todos los modos

--Estabilizador hibrido de imagen de

cinco ejes

--Utiliza los protocolos de

comunicacién RTMP / RTSP

--Tecnologia IP de comunicacién y conectividad NDI
--Puede controlarse de forma inaldmbrica

0

contactame@esemanal.mx
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La opcion inteligente
para crecer tu negocio

ASUS Laptop

Productividad y entretenimiento todos los dias

En ASUS, nunca dejamos de innovar.
Los productos ASUS han sido desarrollados teniendo en cuenta las necesidades de tu negocio.

2EL. O [KH

Edwin Mendoza

Vanessa Marquez
Tel. 01 55 5263 6500

Jonathan de Alba
Tel. 013338121413 Tel.: 0 31414

vmarquez@grupocva.com jonathan.dealb

EdwinMendoza@i

vadeto.com




rn Digital, adefpa
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