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GENERARDEMANDA
PARA APOYAR ALCANAL

nte la claradesaceleracion econdmica que enfrenta el pais, las oportunidades de negocio parael canalde
distribucion sonescasas, por lo que generar demanda se ha convertido en un desafio.
Directivos de fabricantes y mayoristas coinciden en que se esté viviendo una incertidumbre en el mercado,
yaque las empresas no sabensiinvertir o no,lo cual afectaalaindustriay ala economia en general.
Sin duda, la generacién de demanda se ha convertido en un elemento clave para todas las empresas, por ello, hoy
mds que nunca, es necesario que fabricantes y mayoristas desarrollen estrategias que incentiven las ventas y ayuden a
losnegocios de sus canales.
Enlaportada de esta edicién, eSemanal conversé con Luis Gerardo Garcia y José Angel Morales, directores general y de
canales, respectivamente, en México y Centroamérica para AMD, quienes hablaron de innovacién, de cCrecimiento y
oportunidades parasus canales de distribucion. Cabe recordar que este afio lacompafiia cumpli6 su 50 aniversario.
Gerardo Garcia, destaco que el trimestre pasado lograron liderar el market share en el tema de consumo y mencioné que
buscaran fortalecer el darea comercial, para ello estan buscando 12 distribuidores en el pais que representen a lamarca
ylesayudenagenerar demanda, por su parte, AMD les brindara fondos.
Porotra parte, Dell Technologies presento los servidores PowerEdge con procesadores Intel Xeon Scalable de segunda
generacion, asi como lamemoria Optane DC, al respecto, Juan Francisco Aguilar, director de la compaiiia, platico
sobre laimportancia que tendrén los centros de datos para soportar el IoT y lasredes 5G, también hablé de la necesaria
transformacion del canal de distribucion, pues debera entablar conversaciones de valor conlos clientes, pero
nosolo con los responsables de tecnologia, sino con los que desarrollan la estrategia para ayudarlos en su “haciadonde
quierenir”.
Santiago Cardona, director de Intel México, coincidié con su homénimo de Dell y expresé que los canales ganadores

seran quienes logren vender tecnologia con modelos innovadores y con servicios de valor.

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 electrénicos.
eSemanal noticias del canal, es una publicacion quincenal de Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V., con domicilio en Pitdgoras 504-307, Col. Narvarte, C.P. 03020, Mexico D.F. Nimero de certificado de reserva: 04-2013-100817455000-102
Certificados de licitud y contenido de titulo: 16101 Editor responsable: Francisco Javier Rojas Cruz. Los articulos firmados por los columnistas y los anuncios publicitarios no reflejan necesariamente la opinién de los editores. Los precios publicados

son Unicamente de cardcter informativo y 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
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LaGiraComstor expondra el
potencial de negocio de Cisco

CONEL OBJETIVO DE AMPLIAR SU COBERTURA GEOGRAFICA Y MOSTRAR OPORTUNIDADES DENEGOCIO
CON EL PORTAFOLIO DE CISCO, SELLEVARA A CABO LA PRIMERA ETAPA DE LA GIRA COMSTOREN LAS
CIUDADES DEMERIDA, VERACRUZ, TIJUANA, CULIACAN, PUEBLA, QUERETARO, SALAMANCA, CHIHUAHUA

Y CANCUN.

su negocio como mayorista y socio de Cisco, mas
alla delas ciudades base: Guadalajara, Monterrey y
Ciudad de México, yaque hanidentificado un potencial de

E stainiciativa surgio de lanecesidad de incrementar

mercadoenel que podriantener
participacion.

“La falta de presencia local
nos deja fuera de algunas
oportunidades en las demads
zonas, donde los canales son
muy nobles. Estamos seguros
que tienen alta capacidad de
desarrollarse en diferentes
negocios y es por ello que
queremos subirlos al barco de
Cisco”,coment6 Uri Sdnchez
Sierra, Gerente Comercial en
[UaREh A Comstor.

Contenidode valor

La Gira Comstor estard 100% enfocada ala estrategia
de Cisco, donde se realizardn pldticas, talleres y casos
de éxito, ademads se hablard de innovacionesy estardn
presentes representantes de lamarca. Se expondran las
oportunidades que giran en torno al portafolio de Cisco
como: Enterprise, Meraki, Colaboracion, Datacenter,
Seguridady Viptela.

“Vamos amostrar todo el potencial de Comstor con Cisco
para que los canales interesados en nuestra manera de
operar y nuestra propuesta comercial, obtengan unaliado
para hacer negocios y podamos crecer en conjunto’,
afirmé el directivo.
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“ESTAREMOS PRESENTES TODO EL EQUIPO DE
MARKETING, VENDOR MANAGEMENT E INGENIERIA
PREVENTA, PARAMOSTRAR TODOSLOSRECURSOS Y
HERRAMIENTAS DE VALOR COMO: CAPACITACIONES
TECNICAS Y COMERCIALES, PROGRAMA DE
INCENTIVOS, PLANES DE MARKETING, ENTRE
OTROS”: URISANCHEZ

FechasysedesdelaGira Comstor

*Agosto 22, Mérida, Yucatan

*Septiembre 5, Veracruz

Septiembre 19, Tijuana, Baja California

*Octubre 17, Culiacan, Sinaloa

*Noviembre 7, Puebla

*Noviembre 28, Querétaro

*Diciembre 5, Salamanca, Guanajuato (invitaran a canales
de Aguascalientes y San Luis Potosi)

*Chihuahua, por definir

*Cancun, Quintana Roo, por definir

Informes e inscripciones: marceloa@comstor-la.com

Elgerente comercial, mencioné que el objetivode Comstores
ser unmayoristade valor que le brinde su experienciaasus
partners, desarrollar negocios y crecer en conjunto.
“Losinvitoaconocer las herramientas tecnolégicas que sus
clientesvanacomenzaraoperardesde ya,y poder tenerasu
disposicion esos recursos para generar mas negocio. ; Siser
innovadores, creativosy divertidos es parte de su estrategia?,
Comstorlesvaahacer muchosentido. jLos esperamos!”. €

www.esemanal.mx
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Sophos fortalece el areade
Solucionesde CVA

UNA PROPUESTA COMPLETA DESEGURIDAD,
MASTODOSLOS VALORES AGREGADOS DEL
MAYORISTA, ESLO QUE AMBAS COMPANIAS
OFRECEN AL CANAL DE DISTRIBUCION
PARA EMPEZAR A HACER NEGOCIOS EN
CIBERSEGURIDAD.

Alvaro Barriga

dijo contenta por anunciar aCVA como su mayorista,

ya que su cobertura en el pais es muy importante.
“La marca tiene mas de 32 afos en el mercado, hemos
logrado un crecimiento en toda Latinoamérica. En el pais
yatenemos mas de cinco afios. El mensaje que hoy estamos
dando anuestrosclientes y canales, es que que laseguridad
que tienen no es suficiente, esta avanzando y hay amenazas
cadavezmas fuertes”.
Indicé que cualquier reseller puede comercializar el
portafolio de la marca, no obstante, es necesario tomar
algunas capacitaciones que estan disponibles de manera
gratuitaenel portal de partners. También destacé la fuerza
deingenieriade CVA.

ﬁ lejandra Garcia, directora de Sophos en México, se

Experstise

Fernando Miranda, director de CVA, comentd: “para la
compafiiaes una prioridad establecer alianzas comerciales
con las marcas mds influyentes del sector TIcomolo es
Sophos, por su experiencia en ciberseguridad, ya que
facilita la seguridad con soluciones de ultima generacion
que protegenredes, servidores y dispositivos donde quiera
que se encuentren. Hoy mds de 100 millones de usuarios
en 167 paises y unared global de socios de canales confian
enlamarcacomo suoferta de solucion”. Afadié que este
es el mejor momento paralos distribuidores que decidan
apostarle al posicionamiento de la marca.
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Fernando Miranda, Alejandra Garcia, Adolfo Mexiay Eduardo Barron

“Apoyaremos este esfuerzo con eventos corporativos,
sesiones permanentes de capacitaciony certificaciones.
Con la llegada de la compafiia fortalecemos nuestro
portafolio de soluciones enlavertical de ciberseguridad™.
Explicé que en conjunto con Sophos ofrecerdn al canal
soluciones lideres, un servicio integral de atencién
personal y un drea de ingenieria capacitaday certificada,
disponible para apoyarlos en la arquitectura de sus
proyectos. “Estoy seguro que beneficiaremos a los socios
que sesumen al proyecto”.

Sefial6 que a mayores certificaciones tenga el canal
obtendran mejores beneficios. “Continuamente estamos
invirtiendo a pesar de las adversidades del pais y no vamos
adar niunsolo paso paraatrds, seguiremos contratando
gentey formar especialidades para atender mejor al canal
dedistribucién. Ademads disponemos de lineas de crédito
y herramientas que facilitan sunegocio™.

“ESTA ALIANZA Y EL FOCO QUE CVA LE ESTA
DANDO AL AREA DE SOLUCIONES EN EL TEMA
DE SEGURIDAD ES IMPORTANTE, YA QUE LA
PRESENCIA Y LA COBERTURA ES UNA DE SUS
FORTALEZAS.{ESTAMOS LISTOS PARAEMPEZAR A

TRABAJAR!": ALEJANDRA GARCIA, SOPHOS.

www.esemanal.mx
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Por su parte, Adolfo Mexia, director comercial en CVA,
se dijo satisfecho por ir cumpliendo las metas trazadas
de enriquecer su drea de Soluciones con la adhesién de
Sophos, “Le queremos dar la certeza al canal de trabajar con
nosotros, ya que introducimos marcas nuevas que brindan
laseguridad que serequiere en estos dias”.

Mencioné que habra apoyo para eventos corporativos de

Afiadid que existe cierto desconocimiento en el mercado,
sobre todo dela PyME, en el que creen que con unantivirus,
unantimalware y un firewall se resuelve todo su problema
deseguridad, lo cualnoescierto. Invité al canal aconocer la
soluciéondelamarcay empezar a hacer negocios. “Tenemos
muchas ventajas como capacitacion, acompafiamiento
y servicios de integracion en caso de que los requieran.

generacion de demanda durante todo el afio en el pais. Hay un equipo completo de Soluciones para trabajar con
lamarca’, afirmé.

Entanto, Eduardo Coronado, director de marcas en CVA,
menciond que el mayorista trabaja constantemente
en enriquecer su oferta tecnoldgica para ampliar las

oportunidades a sus canales de distribucién.

“UN DIFERENCIAL QUE TENEMOS EN CVA
ES QUE VAMOS A TRABAJAR MUCHO PARA
DESARROLLAR LA MARCA AL MAXIMO™:
ADOLFO MEXIA.

Eduardo Barrén, director de Soluciones en CVA, comentod
que lasolucién completa de Sophos protege del malware,
los servidores, los access pointsy el firewall, lo que la hace
muy completa. “No vemos enlos reportes que los ataques
en las empresas y gobiernos esté disminuyendo, sino que
cadavezaumentamasy esta ofertanos daunasolucién mas
completa’.

Nuestra razoén de ser se transforma, porque...

SABEMOS DETI

Creamos soluciones innovadoras e inteligentes basadas en
las ultimas TI, para brindar la certidumbre necesaria al emitir
y recibir CFDI, disminuir el trabajo operativo y convertir la
informacién del XML en conocimiento.

Tl

Desarrolladores | Distribuidores | Integradores | Casas de software

A337U8A0AY

Conoce nuestra oferta
de valor para tu negocio:

sw.com.mx | (33) 1380-9988
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Kingstonserefuerzay ofrece
mas oportunidades al canal

LAMARCA PRESENTO NUEVOS PRODUCTOS DE SSD, MEMORIA RAMY ACCESORIOS DEHYPERX
CONLOS QUEEL CANAL PUEDE INCREMENTAR SUNEGOCIO, ADEMAS ANUNCIO MOVIMIENTOS
INTERNOS PARA REFORZARSE EN LA REGION.

Daniela Ruiz

nte la situacion actual de un nuevo
Agobiemo en México, Kingston quiere

aprovechar esta incertidumbre que se
tiene desde principios de afio. “Las empresas
no saben si invertir o no, pero siempre en
estos momentos nos va bien porque nuestras
soluciones sonbuenas y econdmicas tanto para
empresas como para usuarios, y asi puedan
tener sus equipos actualizados”, explicé Oscar
Martinez, director regional de Kingston para
México, Miami, Centroaméricay Caribe

Movimientos

Eldirectivo anuncié que Marisol Ferndandez,
conuna trayectorialaboral enlamarcade 12
afos, tomard una posicionregional del area de
relaciones publicas y alianzas estratégicas para
Kingston Latinoamérica, siendo su principal
responsabilidad la estrategia de comunicacion
de la compafia en toda la region de habla
hispana.

Referente a su drea en marketing, se integro
Maria Luisa Ruiz como gerente de esadreaen
México, quien estard a cargo de la estrategia,
planeacion y ejecucion de los planes de
mercadotecnia, ademds de consolidar la
relacion con el canal de distribucién. Por
su parte, Elizabeth Alejos, con el cargo de
especialista de marketing, serd responsable
delaplaneaciony ejecucion de las estrategias
para HyperX, la linea de periféricos de la
compafia con el principal objetivo de focalizar
las estrategias e iniciativas de la linea para
productos de gaming.

Campaiia Back to School

La temporada de back to
school es importante para
Kingston debido a que
actualmente las USBs forman
parte de la lista de dutiles.
Ademas, estan aprovechando
las fechas para mover sus
soluciones de estado solido.
“El estado soélido es una
oportunidad para Kingston
porque representa unanueva
oportunidad para cualquier
alumno o estudiante que
tenga mas necesidades.
Cuesta mucho venderlo
todavia porque la gente no
entiende bien para qué sirve
y el como es que funciona’,
explico Martinez.

Oscar Martinez

Kingston ofrece soluciones de unidad de estado sélido (SSD)
paraun mejor rendimiento de las PCs y USBs DataTraveler
con cinco anos de garantia y soporte gratuito. Los principales

modelos que lamarca ofrece son los siguientes:

*A400, utiliza un controlador paraleery escribir a velocidades
de 500MB/segy 450MG/seg. Esta enfocado para un mejor

rendimiento y capacidad de respuesta y multi-tarea.

+SSD UV500, cuenta conun controlador Marvell 88551074 y
3DNAND Flash, hecho paraactividades cotidianas, proporciona

proteccionde datos con encriptadres AES de 56 bits.

8
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«SSD HyperX SAVAGE EXO, usa tecnologia
3D NAND, pesa 56g y esta hecho para un
almacenamiento rapido en cualquier lugar.
*A2000, cuenta con rendimiento PCle
NVMe, ademas del Gen 3.0 x 4 para mejorar
la vel(,)(l(ldd delecturay escriturade 2200 a
2000MB/s2.

*USB DataTraveler 50, con capacidad de 8GBa
128 GB, cuenta con carcasa metdlica.

*USB DataTraveler 104, hecha para
un almacenamiento y transferencia de
documentos y medios cotidianos. Es de color
negro y cuenta con tapa deslizante. Tiene
capacidad de 16 GBa 64 GB.

MONITOR CURVE 277~ A0C

Tipo-de panel MVA de 27 Pulgadas
Resolucion de 1920x1080 mm~/ @60 Hz

*USB DataTraveler Swivl,
tiene una capacidad de
hasta 128 GB con disefio
giratorio sin tapa.

Technology, menciond que
estan trabajando con sus
mayoristas y acercando
oportunidades de negocio
al canal, ademéas de la
constante capacitacion
y acompafnamiento a sus
resellers

Cristina Carbajal

MONITOR 23.6™ AOC

Tipo de panel IPS LED de 23.6 Pulgadas

Brillo 250 cd/m2

Tiempo de respuesta-4ms
HDMI/VGA

3 anos de-Garantia

COMPUTADORAS ¥
OLOGIA

c(va INRAIVI: #iNTco

A A ——— —

=0 F = Sl ¥ 7

Resolucidn de 1920x 1080 mm / @60 Hz
Brillo 250 cd/m2

Tiempo de respuesta 5ms

Entrada HDMI/VGA

3 afio de Garantia

Mauro Custodio
Director Comercial

Top Victory Electronics de México SA de CV
Tel +52 [55) 6583 9318

Mobile: +52 1 (55) 5508 8641
: £ BAOCMEXICO
mauro.custodio@aoc.com
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romuevenla

transformaciondel canal

TRAS PRESENTARLOS NUEVOS SERVIDORES POWEREDGE CON PROCESADORES INTEL XEON
SCALABLE DE SEGUNDA GENERACION, ASICOMO LA MEMORIA OPTANE DC, LOS DIRECTORES
EN MEXICO DE AMBAS COMPANIAS, HABLARON DE LOS RETOS DE LOS CENTROS DE DATOS,
ASI COMO LA IMPORTANCIA DE LA TRANSFORMACION DEL CANAL PARA ATENDER LAS
OPORTUNIDADES DEL PRESENTE Y EL FUTURO.

que el tema de transformacion es esencial

para la competitividad, la productividad, la
atencionalos clientes y alos ciudadanos, pero esta
transformacion digital requiere de una estrategia
de una cultura, procesos y talento alineado,
pero, uno de los elementos importantes es poder
convertir los servicios en servicios digitales que le

Ricardo Zermeno, director de Select, menciond

ayudenal cliente a tener una
experiencia unicaatravés de
todoslos canales.

Resalté que los servicios
digitales se construyen a
partir de unainfraestructura
donde el centro de datos
es un pilar necesario. Y la
innovacion que se esta dando
en el data center es clave
para proveer estos servicios
digitales. “Todas las nuevas
tecnologias de procesamiento
de los servidores y los
sistemas de almacenamiento
se construyen a partir de los
chipsy microprocesadores,de
ahilarelevanciadelaalianza
que han mantenido Intel y
Dell, y ahora para proveer
infraestructurainteligente”.

JuanFrancisco Aguilary Santiago Cardona

Alvaro Barriga

Transformacién digital

Juan Francisco Aguilar, director de Dell Technologies,
mencioné que al hablar de la trasformacion digital también
se debe hacer de la transformacion de los canales, “yano
solo se trata de posicionar hardware o software, sino en
qué etapa estdn los clientes en esa transformacion, qué
tipo de infraestructura tienen; que puedan sentarse con
los clientes a tener una pldtica de aplicaciones de negocio,

de lo que necesitan, su visiony lo
que estan haciendo”, indicé que
esono es sencillo porque se tocan
ciertas aristas de una organizacion.
“no digo que los canales dejen de
vender el hardware o el software,
porque es importante, pero cada
vez los clientes estdan buscando
a quien les pueda resolver esas
demandas que estdnviviendoenla
trasformacion digital”.

El directivo sefiald6 que esta
trasformacion no es exclusiva de
temas como inteligencia artificial,
robdticaoblockchain, sinodecémose
empiezana transformary digitalizar
los procesosactuales,aaprovecharlas
tendencias tecnoldgicas que se estan
utilizando paratenerunmejormodelo
de costeo, mas agil de todolo que se
quiereintroducir,

2
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“paraeso serequiere alos canales, que puedan tener
esas platicas dindmicas y constructivas con los clientes
para hacer realidad, con todos los instrumentos que
ellos tienen o con todas las herramientas, entender en
qué etapa estany poner soluciones”, indico.

Por su parte, el director de Intel en México, Santiago
Cardona, recordé que desde hace casi una década,
empresas como Dell yla que élrepresenta han hablado
delanecesidad de la transformacién del canal, ya que
ante la evolucion de la tecnologia los asociados que
quieran estar ala vanguardia deben ofrecer servicios y
tecnologia de manera diferente. “En México hay canales
muy especializados enello, con la capacidad de brindar
cualquier soluciéon e implementarla de clase mundial,
pero también hay otros que todavia no estan en ese
nivel”.

“El canal del futuro tiene que tener la
capacidad de ofrecer todas estas tecnologias
comoserviciosy pensarde maneradiferente
encuantoalaformadeentregarsoluciones™
SantiagoCardona.

El directivo de Dell indic6 que el canal de hace
algunos afnos hacia reventa de la tecnologia como:
PCs, servidores y en algunos casos storage, “Pero
nuevamente esta transformacién requiere otro tipo de
conversacionesy especializacion, y mas que preguntar
;paraquélovasausar? Sedebe cuestionar ; haciadonde
vasy qué tipo de tecnologia necesitas adaptar? para
ayudar enla estrategia de haciadonde vas’.

Nuevaforma de adquirir

La manera en como se adquirian los servidores,
almacenamiento y PCs también estd cambiando, ahora,
como parte de la automatizacion, los clientes pueden
interactuar hasta con robots y tal vez encuentren
soluciones de una manera mdas dindmica a sus
necesidades. “Esa es parte de laautomatizacién que ya
se esta viviendo. El canal debe tener conversaciones de
valor con el cliente quelo hagan diferenciarse de tal vez
unas maquinas que estén haciendo su trabajo”, indicé
Aguilar.

3

Recordé que en una ponencia de distribuidores,
uno de los moderadores decia que el canal esta muy
acostumbrado a hablar con el gerente o director de
tecnologia y lo tinico que obtenia eran las necesidades
tecnolégicas de los proximos meses, pero con la
transformacion digital ya es necesario hablar con
otros directores dentro de la organizacion como el de
innovacion, mercadotecnia, finanzas, porque muchos de
ellos yatienen que ver con las decisiones que se toman
enlacompafia, “por ejemplo el de marketing interactia
por medio de apps para Internet de las cosas, muchos
de sus consumidores lo hacen por interaccion digital,
élvaainfluiren muchas de las decisiones tecnoldgicas,
entonces deben empezar a hablar con otro tipo de
grupos’”.

Por su parte, el director de Intel mencioné que en
2020 habrédn més de 50 mil millones de dispositivos
conectados, ademds, lared 5G es unarealidad, ya hay
5 desplegadas en el mundo y cuando llegue a América
Latina se van a multiplicar las velocidades, no solo
de transmisién por un factor de mas de 100 X, sino
lainteligencia de la propiared para poder hacer una
cantidad de cosas que van a venir como la inteligencia
artificial, blockchain, etecétera, lo que significa que el
mundo estd cambiando.

“Todos esos datos que se van a crear con esos 50 mil
millones de dispositivos conectados van a generar
terabytes de informacién y van a requerir que toda
lainfraestructura cambie. Sin duda el canal tiene que
transformase y hacer cosas radicalmente diferentes y
quieneslo entiendan y lo hagan méas rapidamente van
a aprovechar la oportunidad de negocio. Al final del
dia estamos todos aqui para hacer negocios, entonces
quienes entiendan eso, aprendan sobre las nuevas
tecnologias y puedan comercializarlas de una manera
diferente einnovadora vanaserlos ganadores”, afirmé
Santiago Cardona. i
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Amplia CiSCO su programaMarketing

Andrea Méndez

Velocity

PARTNER MARKETING CENTRAL Y PARTNERMARKETING ACTIVATE SON LOS DOS NUEVOS COMPONENTES QUE
LEPERMITIRAN AL CANAL PONER EN PRACTICATODA LAEDUCACION Y CERTIFICACION EN MARKETING DIGITAL.

parasus partners, Cisco amplid su programa Marketing

Velocity con el fin de habilitarlos y desarrollar las mejores
practicas de marketing y cubrir holisticamente su ciclo de
mercadotecnia paraapoyarlos ensu transformacion digital.
“Estamos anunciando laampliacién de Marketing Velocity como
un parteaguas de esta marca para unificar diferentes elementos,
no sélo de habilitacién, sino de activaciéon con los partners de
Cisco”, mencion6 a eSemanal Enrique Villegas, gerente de
Mercadotecnia para Canal de Cisco en América Latina.
El papel del marketing digital cobra relevancia desde el momento
enque las transacciones del mundo convencional se trasladan al
mundo digital. Hoy en dia, aproximadamente 60% de los clientes
B2Byahaniniciado un proceso de investigacion digital antes
dellegar conunvendedor y un 6 1% de las transacciones B2B
comienzan en linea.
Originalmente el programa contenia componentes de
capacitacion, eventos face to face, informacion diagnéstica de
marketing, creacién de una comunidad y otras prdcticas, pero
lamodificacién para este afo incluye dos nuevos componentes:
Central y Activate, que yale permiten al canal desarrollar una
estrategia mas completa en marketing para el mundo digital,
personalizarlay aplicarla en su negocio parallegar a més clientes
de manera innovadora.
“Central eslo que anteriormente era Partner Marketing Central
(PMC). Es un portal donde se encuentra todo el contenido que
desarrollamos en Cisco para hacer marketing conlos partners, el
balance delos fondos que pueden utilizary también ponemos a su

C onel propo6sito de simplificar el tema de marketing digital

disposicién unasuite de herramientas
tecnolégicas de TI con marketing
digital”, expuso.

Explic6 que la disponibilidad del
programa depende de la capacidad
del canal, segin sus necesidades
y qué tanto quiere avanzar en su
capacitacion. Siel partner ya cuenta
conuna plataformay un ecosistema
de tecnologia de marketing para
ejecutar sus campafas, puede
complementarlaconlas herramientas
disponibles; por otro lado, si este
no estd muy sofisticado en sus
herramientas, puede hacer uso de las
herramientas de Marketing Velocity
Central para ejecutar sus campafasy
estd abierto para cualquiera que quiera.

Porotrolado, las herramientas del Marketing Velocity Activate
sonmas selectivas.

“Aquies un esquema en donde el mismo partner demuestra el
interés, analizamos parte de lo que estd desarrollandoy, con base
eneso,loacompafamos para crear una estrategia y unaejecucion
amayor profundidad. Aqui tiene que poner de su parte recursos,
su propia tecnologiay estar disponible para adoptar mayores
esquemas para poder participar. Por esto requiere que sea mds
selectivo, pero el programa estd abierto para los distintos niveles,
endiferentes mercados y regiones”, dijo Villegas. ¥

Capacitacion

Marketing Velocity Learning

Educacion paraimpulsar el crecimiento de las précticas de marketing.

Marketing Velocity Founding

Fondos a disposicion del partner para ejecutar y hacer posible la activacién de las campanas y
programas que lideren.

Activacion

Marketing Velocity Central

Portal de marketing de servicio completo paraayudar alos partners a realizar camparfias personalizables de
uso gratuito. Incluye envios de correo electrénico automatizado, redes sociales y sindicacion de sitios web
y unabiblioteca de contenido de marketing; ofrece servicios como analisis de campafia, permite navegary
conectarse conagencias de generacién de demanda, activacion de redes sociales y promocién de eventos
digitales. Pueden aplicar para su financiacion para Marketing Velocity en este portal.

Marketing Velocity Activate

Nuevo servicio de comercializacion conjunta de lanzamiento limitado para un nimero selecto de
partners. Es un programa que combina datos de negocio y planificacién conjunta, basada en informacion
junto conla practicaomnicanal de Ciscoy partners paraatraer clientes y generar ingresos.

%
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Infraestructura robust
sistemas de videovigilancia: Pandut

Redaccién eSemanal

d,laclavedelos

Los sistemas devideovigilanciase han convertidoenun aliado parareforzarla seguridad de empresas, escuelas,
centroscomerciales e incluso ciudades; tansolo en la Ciudad de México hay masde 15 mil cémaras conectadas
al Centrode Comando, Control, COmputo, Comunicacionesy Contacto Ciudadano (C5),y segun el informe
anualde Memoori, “The Physical Security Business 2018-2023"en 2018 el mercado devideovigilancia crecid

alrededorde 8.7%, conrespectoa2017.

e acuerdo con Panduit, para lograr los resultados

esperados es importante contar con la adecuada

infraestructura, pues esto asegura que las camaras
envienimdgenes clarasy en tiemporeal. “Laslargas distancias,
las lluvias, las temperaturas extremas o la interferencia
electromagnética y de radiofrecuencia, como la que generan
lasantenas de radio, sonalgunos de los factores que ocasionan
que lasefial de las camaras se deteriore o se pierda’, asegur6
Erick Carmona, ingeniero Técnico de Sistemas de Panduit.
La mayoria de las fallas en equipos de videovigilancia se
originan por unaincorrecta elecciéon de lainfraestructura
fisica. Algunas de las recomendaciones de Panduit para una
adecuada instalacion de cdmaras de videovigilancia son:
-Asesorarse. Acercarse a un integrador certificado o a los
fabricantes para conocer los requerimientos, de acuerdo al
lugar en el que se instalardn.
-Reducir cableado. Si se tiene un solo cable por dispositivo,
se reducen los puntos de falla. Actualmente existen
soluciones como POE (Power Over Ethernet), que incorporan
alimentacion eléctrica a una red de internet, y con ello,
eliminar cableado. Ademds, estareduccién en materiales logra
ahorros de méas del 30%.
-Verificar la distancia. Algunas veces se instalan equipos
alejados en puntos estratégicos para disminuir el nimero
de cdmaras. Para estos casos se recomiendan soluciones de
cableado certificado, para utilizarse en largas distancias y que
conservenlavelocidad de transmisién adecuada. Las camaras
de altatecnologiarequierende entre 30 y 50 mb por segundo.
-Considerar el clima. Las temperaturas extremas de algunas
regiones o lugares donde se colocan las cdmaras, pueden

(S

aumentar dentro de las tuberias donde se encuentra el
cableadoy ocasionar que las imdgenes que transmiten no sean
claras. Porello se recomienda verificar que latemperatura que
soportadicha tuberia, sea superior aaquellaala que estara
expuesta continuamente.

-Pensar a futuro. Lamayoria de las renovaciones de equipo
activo se realizan cada cinco afios. Por lo cual, conviene
elegir aquellas soluciones de cableado que estan creadas
para ser compatibles con los equipos que estan por salir
al mercado. “En Panduit, nos encontramos en constante
investigacion para crear productos que puedan soportar las
nuevas tecnologias, de por lo menos, los préoximos cinco afios.
Por ello nos mantenemos en contacto con las marcas mas
importantes del mercado para conocer las nuevas tecnologias
eimplementaciones’, comenté Carmona.

Hoy endjia, se cuenta con diferentes recursos tecnolégicos
que, en conjunto con el factor humano, ayudan a crear
entornos seguros. Segin Avigilon, el desempefio de un
monitorista se degrada de forma considerable después de 20
min. Porlo cual, los dispositivos que incorporan herramientas
de inteligencia artificial permiten un mejor desempefio de
los elementos de seguridad, al tener un mejor manejo de:
control de accesos, iluminacién LED, sensores ambientales,
almacenamiento de informacion, etcétera.

Deacuerdo con el fabricante, estos son algunos de los temas
tratados durante los miércoles de soluciones que imparte
a través de webinars mensuales con expertos como Erick
Carmona, y especialistas invitados como Avigilon. Asimismo
invitd alosinteresados a visitar https://bit.ly/2SSB1Q6 para
mayor informacién.

contactame@esemanal.mx

www.esemanal. mx



En su 50 aniversario, AMD creceydquiere mas

-Refuerza trabajo con sus mayoristas
-Buscaembajadoresdela marca
\. -Se retroalimenta con recomendacionesdel canal
3

Daniela Ruizy Alvaro Barriga
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DESDE SU FUNDACION EN SILICON VALLEY EN EL ANO 1969, ADVANCED MICRO DEVICES
(AMD) HALOGRADO POSICIONARSE A NIVEL MUNDIAL EN EL MERCADO DE PROCESADORES
Y SOLUCIONES VISUALES. A 50 ANOS DE SU FUNDACION, LISA SU, CEO DE LA MARCA, DIJO
ESTAR LISTOS PARA AFRONTAR LOS DESAFIOS TECNOLOGICOS DE LOS PROXIMOS 50 ANOS.

AMD FORTALECIDO
uisGerardoGarcia,gerenteGeneral
en México, Centroamérica y
El Caribe para AMD, se dijo
satisfecho porladisponibilidad delas
tarjetasgraficasRadeonRX 5700ylos
procesadoresdeRyzen3000.
Sobre los resultados obtenidos por
la compafiia, expresé que jamas
se habiavistoaun AMD tan fuerte
72 como ahora, con una oferta de
productos amplia: “por primera
vez podemos decir que vamos
a la vanguardia, con tecnologia
de siete nandmetros, pero no
sélo en productos, nos estamos
reenfocandoaunasubregiony nos
estamos formando de nuevo por subregiones donde vamos
aponer mds foco, tener mas presencia conlos clientes y esto
levaadarmuchoimpulsoalamarcaenlaregion”.
EnMéxico cuenta contres divisiones:
-Componentes: Liderada por José Angel Morales, director
de canales, con amplia experiencia en laindustriay conla
nueva oferta de procesadores Ryzeny la tarjeta de video
Radeon basada en siete nanémetros.
-Consumo, Tiene la mision de promover las tecnologias
de las computadoras que contienen los procesadores y
tarjetas de lamarca. “Aqui nos estd yendo muy bien, de
hecho, en el mes de junio, la firma consultora NPD nos
reporté con 49% de participacién de mercado. Esto nos
pone contentos, porque con los resultados de este back to
school puedo vaticinar que vamos a traspasar el 50% de
marketshare, por ello se hardn promociones, tendremos
inventario para que todas las cadenas detallistas,
muebleras, departamentales, comercialicen mucha
tecnologia de AMD. Espero pronto tener noticias, porque
vamos a tener un liderazgo por primera vez del mercado
de consumo”.
-Comercial, Tiene la misién de promover las estrategias
para gobierno, corporativo, y PyME, “ahi es donde
estamos poniendo mucho foco porque no lo habiamos
hecho enla pequeiay mediana empresa. AMD ha tenido
buena presencia en gobiernoy corporativo”. Explicé que

Luis Gerardo Garcia

i

recientemente contrataron a cuatro recursos para atender el
mercado mayoristayalaPyME.

Afirmé que marcas como HP Inc, Lenovo, Acer y Asus, ya tienen
productos con procesadores de AMD dentro de los mayoristas
yahoraellosles estan ayudando con estrategias para generar
demanda.

“Estamosenlabusquedadeseleccionara maximo
12 distribuidoresenel paisquerepresentenala
marca, a quienesse lesentrenaray certificara en
AMD, independientemente del mercado que
atiendan, ya sea SMB, corporativo o negocios.
Queremos armar un Club AMD que salga a
generardemanda, a buscarlosclientes, porquela
companialesvaaapoyarconfondos” Luis Gerardo
Garcia.

Eldirector afadio que seleccionardn diferentes perfiles de
asociados, desde los que atienden ala PyME, hasta los que
ofrecenservicios de valor agregado o que estén integrando
el producto. “Pronto haremos la convocatoria para que
puedan contar condistribuidores de valor agregado, que
reciban fondos de AMD a cambio de un minimo de compra,
certificaciones, llevar el logo enla camiseta. Todo esto para
que nos ayudenaacercarnos al mercadoy captar clientes.
Los vamos ayudar muchoy esla principal estrategia que
tenemos ahora’, sefiald.

Reconoci6 que fueron casi tres afilos que no se acercaron
tanto al canal mayoreo, y ahora estan regresando con
pocas palabras pero muchas acciones para incentivar la
demanda.

En resumen, expresé que la division de consumo
va muy bien, la de componentes lanzando nuevos
productos de vanguardia y un AMD muy interesado en
fortalecer la divisién de Comercial, penetrando a esos
canales de distribucion. “Me enorgullece decir es que el
capital humano que labora en la compafiia hoy es muy
profesional, con mucha experiencia: José Angel Morales,
en Componentes, Eduardo Guadarrama en Comercial y
Miguel Velasco en Consumo”, sefialo.

www.esemanal. mx



Cabe mencionar que Luis Gerardo Garcia tiene masde 25
afos de experiencia enlaindustria y su manerade trabajar
hasido de contacto conel canal, “sienalgo estoy entrenado
es en entender que los asociados estan arriesgando su
patrimonio parallevar oportunidades a sus negociosy yo
como representante de unamarcame deboaellos”.

Por otra parte, el director explicé que en lo personal tiene
elreto de reconectar conversaciones, de hacer negocio
conel canal, reconocio que se distanciaron un pequefio
lapso, pero hoy como marca estdn mds fuertes que nunca,
ya que AMD estd en su mejor momento. Menciono que
estan creciendo en revenue versus el cuarto pasado,
ademas tienen un portafolio de producto tan amplio, con
unroadmap por lo menos paralos préximos cinco afios.

La marca trabaja en México con los mayoristas:
CT Internacional, CVA, Exel del Norte, Ingram
Micro, asi como algunos submayoristas. Al

Trabajo con el canal
AMD busca asegurar la disponibilidad de los productos
necesarios para generar un entusiasmo tanto a nivel de
usuario como de canal pararemitir a un crecimiento para
lamarca.

“Estamos muy contentos en el mercado mexicano, nuestros
numeros siguen creciendo y nos ha permitido tener una
mejor participacion; hemos visto que dentro del pais
algunos de nuestros productos, como la familia Ryzen,
ha sido calve en darle vitalidad al mercado”, comentd
José Angel Morales, director de Canal para México,
Centroamérica, Caribe y Miami
paraLatinoamérica.

En México buscan estar lo mas
cercano posible a sus clientes
pararecibir un feed back de ellos,
el cuallamarcatomaen cuenta, a
esto, Morales menciond: “algunos
clientes nos comentaron que

el ventilador era muy ruidoso,
asi que lanzamos por primera
vez soluciones térmicas ultra
silenciosas de alto desempefio;
después, por ejemplo”. Estas
mejoras se lograron gracias a la
retroalimentacion delos clientes -,
que seglin la marca, no dejan
pasar de largo.

Una de las fortalezas de la compafiia son sus paginas
de internet: www.amd.com, en la que se encuentra
informacion general de sus productos, asi como de su
compra; también tienen www.partner.amd.com en la
que hay recursos mds especializados para sus canales
como materiales de marketing. En ambos sitios se hacen
promocionesy entrenamiento.

respecto, menciond que estdn en busquedade
otros submayoristasy distribuidores de valor.

Otra tema que toco Garcia, es que el gobierno no se ve
muy interesado en adquirir tecnologias y hay mucho
nerviosismo en el mercado, por lo que ante estas
situaciones de crisis también se abren oportunidades,
por ejemplo en la PyME, ya que ese run rate no para, y
aunque van a ser mas exigentes los clientes y van a tratar
de cuidar su dinero. “Es momento de ofrecerles mas por lo
que pagany esto es AMD, tenemos equipos habilitados con
las marcas mds importantes donde uno de los argumentos
que vendemos es la seguridad de los procesadores a
nivel hardware, que nos han mantenido muy lejos de
los problemas de seguridad que se han escuchado en
los ultimos meses y esto le da confianza a compafias de
apostar por nuestra tecnologia que se despreocupan del
hackeoy esun punto que debemosresaltar”.

Explicé que por el mismo precio que podrian pagar con
otras marcas, con AMD pueden hacer mas cosas a un
precio mds competitivo, o al mismo costo, pero con mas
performance.

“Hay mucho por hacer, esta el tema de la eficiencia de
la tecnologia, la compatibilidad, el manejo de grandes
datos, el DaaS, y para todos ellos, AMD tiene productoy
asesoria parair en conjunto. Ademads vienen productos
para educacion con tecnologia Chrome que los hace
interesantes para prospectar en escuelas, universidades
y educacion media superior para ofrecerles soluciones.

José Angel Morales

“Dentro de la pagina Partner AMD los socios
pueden acceder a materiales de marketing o
tablas comparativas, perotambiénse encuentrala
seccionde meeting expert,donde tendran acceso
directoalentrenamientoenlineayenvivoconlos
expertos de lacompania, quealavezsonlosque
hacen el entrenamientointernoenlaempresa.
Se puede hacer preguntas, interactuar y son
muy constantes, se realizan cada dos semanas’,
complemento Morales.

8
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Nuevoslanzamientos

Recientemente AMD presento su nueva plataforma de
gaming para PC basada en tarjetas graficas AMD Radeon
RX 5700y la serie de procesadores de escritorio AMD
Ryzende tercera generacion, asi como los procesadores
AMD Ryzen 3000 con graficos Radeon. Ambas ofertas ya
estan disponibles en el mercado global.

Las tarjetas graficas AMD Radeon RX 5700 XT y RX
5700 para juegos de 1440p, estdn construidas sobre
arquitectura AMD RDNA. Fueron hechas para un mejor
rendimiento, escalabilidad y eficiencia energética para
futuros juegos basados en la nube; es compatible con
la memoria GDR6 de alta velocidad. Ofrecen nuevas
funciones como Radeon Image Sharpenung (RIS), parala
nitidez de los efectos visuales; FidelityFX, herramientas de
codigo abierto para desarrolladores; y Radeon Anti Lag,
que mejora el tiempo de respuesta de la pantalla.

Los procesadores AMD Ryzen de tercera generacion
cuentancon 12y 24 hilos, sonlos primeros con 7nm para
PCs de escritorio de consumo. Estan construidos con
arquitectura Zen que brindauna mejora de IPC parajuegos
mas rapidosy creacion de contenido. Ofrecen rendimiento
dejuego élite, rendimiento en la creacion de contenido,
una PC més silenciosa y refrigeraday overclocking hecho
simple.

Mientras que los AMD Ryzen 3000 con graficos Radeon
estan equipados con velocidades de reloj graficos y CPU
mas altas que la generacion anterior. Ofrece un mejor
rendimiento grafico, control de velocidad de cuadros para
jugadores 1080p, capacidad de transmisién HDR 4K,
sonideales para juegos asequibles, PCSFF, HTPCy otras
construcciones tnicas.

“Para el canal, el lanzamiento de estos dos productos
representa una gran oportunidad de negocio y de tener
un mejor desempenio. Es el lanzamiento de una familia
completa de tercera generacion. Creo que la presentacion
de estos productos refuerzan el liderazgo de lamarca en
procesadores y procesadores paralelos en la parte de
tarjetas graficas con Radeon”, agrego Morales.

El producto es horizontal, pero estd enfocado en
gaming debido a que esta en crecimiento y el mercado
de computadoras es estable, estos formatos son los que
han estado cambiando el mercado. AMD esta dentro de
todo el ecosistema de consolas y ofrecen, enla comprade
procesadores Ryzen 5 en adelante o tarjetas graficas RX, un
xbox game pass, unaccesoamadsde 100 juegos. ¥
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iCT INTERNACIONAL
TE LLEVA A UN CRUCERO
POREL MAR BALTICO'

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

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

Gana kilometros por cada 10 mil pesos de
compras de nuestras marcas patrocinadoras del
de marzo al 16 de agosto de"2019.
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Acompananos a visitar Alemania,
Dinamarca,Finlandia, Estonia y Rusia.
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Urb-E unasolucién de transporte creada en Solidworks de
Dassault Systemes

NIDOS
URB-&

CREACION EN
MOVIMIENTO

as ciudades se han vuelto cadticas respecto a temas
Lviales yde trdnsito, no cuentan consuficientes lugares

de estacionamiento y el combustible es costoso;
ademas, sisele suma que en el transporte publico hay una
alta concentracion de personas, trasladarse enla ciudad
es complicado. Paraello, Urb-E es una solucion enfocada
en las personas que requieran trasladarse dentro de este
caos diario.
La creacion fue disefiada gracias a las herramientas
de Solidworks de Dassault Systemes, que a decir de la
compafiia, permiten un profundo grado de exactitud.
Cuenta con la posibilidad de probar los prototipos en
un entorno virtual, puede obtener informacién del
rendimiento y durabilidad potencial, también incluye
herramientas para verificar la capacidad y estimar sus
costos de fabricacion.
Solidworks no tiene soporte ni ventas directas, todo
lo manejan mediante sus distribuidores. Primero dan
capacitaciones para que ellos conozcan como utilizar el
producto desde su sede principal en Boston, pueden ser
tanto presenciales como en linea.

22

Daniela Ruiz

URB-E FUE CREADO POR LA COMPANIA DE
TECNOLOGIA URBAN626, SE TRATA DE UN
SCOOTER LIGERO, PORTABLE QUE SOLUCIONA
EL PROBLEMA DE LA ULTIMA MILLA PARA
MUCHOS USUARIOS DE TRANSPORTE PUBLICO. SE
DESARROLLO EN EL PROGRAMA SOLIDWORKS Y SU
PROCESO, DESDE EL BOCETO, LAMANUFACTURA
Y LAVENTADEL PRODUCTO, FUE POSIBLE EN SEIS
MESES.

“Nosotros somos los promotores de la tecnologia. Tenemos
un canal de seis distribuidores especializados que yanos
conoceny trabajamos directamente con ellos, saben que
existe el apoyo de parte de Solidworks para comercializar
en conjunto con la tecnologia”, aftadié Cecilia Zurita,
gerente senior de ventas, canal PS de Dassault Systemes.
Condisefios como el Urb-e, Solidworks busca demostrar
el cémo a partir de unasola plataforma se puede ayudar al
ingeniero desde laideahastala produccion de un producto.
Las soluciones que se usaron parala producciéndel Urb-E
son: Solidworks Manage, herramienta para administrar
el proyecto; Solidworks 3D CAD y Solidworks Simulacion,
parael disefio; SolidworksPBC, para disefio eléctrico, Solid
Works CAM, para manufacturar y Solid Works Visualiza
paraelrenderizado.

“El potencial alcanzado en el Urb-E, de lamano de Solidworks,
puedereplicarse en productos de distintos sectores,dandoa
losemprendedoresylasempresasla posibilidad de introducir
innovaciones al mercado en tiempo record, reduciendo
erroresy optimizando el desempefio en elmercado”, finalizd
Zurita. ¥
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\Viayoristas

Facebook/NoticiasdelCanal

Laalianza comercial entre Nexsys
y ESET llega a México

LAINFOR!-- N

DESU NEtA MAYORISTA Y FABRICANTE
- BUSCAN INTEGRAR UN

PAQUETE DE SEGURIDAD

INFORMATICA DE ALTA

ESCALA

Redaccién eSemanal

exsysy ESET firmaron una alianza comercial con
| \ | el proposito de acercarle alos partners un paquete
integral de seguridad informatica de alto nivel para
sus clientes.
Nexsys, distribuidor especializado en software y
hardware, reconocié que uno de los desafios actuales
es poder disfrutar de la tecnologia de manera segura,
paraello establecié una alianza estratégica con ESET
paraagregar valor asulinea de servicios al ofrecer un
software parala deteccion de amenazas.
Més oportunidades
Lalineaabarcard productos que van desde la proteccién
de antimalware, doble factor de autenticacion, cifrado
de informacion, prevencion de fuga de datos, endpoints,
respaldo de informacion, deteccién y respuesta ante
ataques dirigidos, andlisis dindmico de amenazas, back
upy recuperacion de datos, analisis de trafico de red,
administracion centralizada y la oferta de servicios,
orientado a acercar un diagndstico del estado de la
seguridad de lainformacion enlas organizaciones.
La alianza comenzé en 2017, cuando se firmé un
acuerdo entre ambas compafiias en Argentina, luego
en Paraguay y ahora en México. “Las expectativas
ue se tienen con ESET son sin duda altas. Hoy en dia
ESET es uno de los pioneros en proteccion, antivirus
seguridad, conunaalta trayectoria en el mercadoy 3
anos en constante innovacion. Acorde conlamisiénde
Nexsys que es llevar al mercado soluciones de los més
importantes fabricantes de tecnologia de informacion
a nivel mundial, nos estamos asegurando de que
nuestros socios de negocio puedan tener unaasombrosa
oportunidad de negocios de lamano de ESET", comento
Paloma Salazar, gerente de producto de la marca en
Nexsys.
Por su parte, Luis Arturo Vazquez, Country Manager
de ESEEE México, menciond que este tipo de alianzas
permiten que cada vez mds usuarios puedan acceder
a la cartera de productos integral que ofrece ESET
y asi lograr una experiencia en Internet libre de
preocupaciones. “Apuntamos a brindar productos
y servicios con alta calidad alcanzando una gran
experiencia de usuario, y creemos que Nexsys es una
aliado estratégico paranuestro fin”, dijo.&

Daniel Cerény Luis Arturo Vazquez
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HIGH DEFINITION THROUGH COAXIAL CABLE

Seguridad de primera
para proyectos especiales

Los DVRs de 8MP Lite soportan camaras 2, 5 y hasta 8MP.

Principales funciones:

® Salida de monitor digital VGA y HDMI  ® Tomas de alarma de entrada / alarma
* Salida de video analdgico e Configuracion remota
® Entrada/Salida de audio * App de dispositivo movil

® R5-485 para control PTZ ® Pentahibridos

>SS DVRs con
Salida de
Alarma*

COMPRESION

vH.265

Lo mejor de la
Tecnologia AHD lo
tiene Provision-ISR

DVRs DE HA‘s}K
6’4&7@‘ LES

DVRs de 8 MP
(soportan 5,4 ,2y 720
MP) compatible con
analiticos para camaras
analdgicas**

[FRCwCn i)

¢Tienes algun proyecto en puerta?
Envianos correo a proyectos@provision-isr.com.mx

iSiguenos en nuestras redes sociales y entérate antes que nadie de nuestras promociones y avisos
Y averovsionsk  ff provisionisvx () Provisionismx  (©) @provisionisrmx

*Revisar compatibilidad de los moedelos. **Cruce de linea y drea estéril.
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Proouctos

Disco duro portatil de 4TB, ofrece velocidad de tre S
USB 3.0,y una conectividad USB veloz. Para guar

Viene preinstalado con
de Nero para una funcic
yrestauraciondel siste

copiasdesegurid
o copiasdesegur,

contactame@esemanal.mx
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Trabajar en equipo
es increible.

Tu haz lo tuyo, nosotros lo imprimimos
con la HP Ink Tank, multifuncional sin cartuchos.

v
= . =

Hasta 8,000 paginas a color Sinderrames, Imprime, escanea
0 6,000 paginas en negro." sin desastres.? y copia.
HP Ink Tank 410 Wireless / HP Ink Tank 315 Non Wireless

Elige siempre Consumibles Originales HP.  Mas informacion en hp.com.mx/tanquesdetinta

.1|m|on 0 real varia dz* acuerdo (m el (:Jnrmmn delas nagmaa mnrnsas y otros factores. Parte de la tinta de las botellas m-:luuaas se uttllza para lnl(lar la impresora.
yelre nd miento, consulta hp.com/go/learnaboutsupplies. *Sistema de abastecimiento sin derrames: cuando se usa de acuerdo con las instrucciones de instalacion



LGASTAS MUCHO EN
VIDEO JUEGOS? |

Arma tu PC Gamer
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USD+IVA : USD+IVA
THERMAL WATER GAMING KIT

SKU: IDDDOTHK15 | KB-GCK-PLBLSP-01
KEYBOARD - MOUSE - HEADSET - MOUSE PAD

SKU: CS589THKI1 | CL-W232-PL12SW-A
120 ARGB SYNC-ALL-IN-ONE LIQUID COOLING

$56 .

| i USD+IVA
Remnt o MID TOWER !
] Priens SKU: CS901THK20 | CA-1I3-00MIWN-04 @
VIEW 21 TG MID TOWER - ATX / MINIITX %
| :
| l ] ; 2
N ‘;
$320 $180. -

USD+IVA

ASUS ROG STRIX XG27V0Q
SKU: MTOO1ASUZ6 | XG27VD

USD+IVA E ."A;w

ASUS ASUS ROG STRIX X470-F GAMING
SKU: MBOB1ASUS4 | ROG STRIX X470-F GAMING

LED MONITOR - CURVED - 27"~ 1920 X1080 FULL HD MOTHERBOARD - ATX - SOCKET AM

Vilido al 31 de agosto, 2019

Términos y condiciones: Los precios son +1VA y en USD. | Promocidn vélida al 31 de agosto, 2019. | Los precios especiales estan limitados a cierta cantidad de equipos autorizados por el Mayorista. | INTCOMEX
se reserva el derecho a cancelar o modificar esta promocion en cualquier momento y sin previo aviso. | Precios y existencias sujetos a cambios sin previo aviso. | Las imigenes y caracteristicas que se muestran
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www.intcomex.com.mx

Mayra Hernandez
mayra.hernandez@intcomex.com
5278 9901 Ext- #52 1743

CONTACTO:
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