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Trabajar en equipo
es increible.

Tu haz lo tuyo, nosotros lo imprimimos
con la HP Ink Tank multifuncional sin cartuchos.
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HP Ink Tank 410 Wireless / HP Ink Tank 315 Non Wireless

Hasta 8,000 paginas a color Sin derrames, E=] < Imprime, escanea y copia.
06,000 paginas en negro. sin desastres.? (]

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

© Copyright 2019 HP Development Company, L.P. La imagen de los consumibles es de referencia y los tamafios pueden variar. 'Hasta 8,000 paginas a color 0 6,000 en negro: Resultados promedio de color compuesto (dan/magental
amarille) y negro por botella basados en la metodologia de HP e impresion continua de las paginas de prueba ISO/IEC 24712. No se basa en el proceso de prueba ISO/IEC 24717, Se necesita una botella de tinta negra adicional para
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Facebook/Noticias del Canal

OPORTUNIDAD DEDIGITALIZAR
EL 95% DE LOS EDIFICIOS EN
MEXICO

aleb Avila, director de launidad de negocios de Network Infraestructure de Panduit para Latinoamérica,
aseguro aeSemanal que existe una oportunidad de digitalizar y hacer inteligentes al 95% de los edificios en
el pais.
Paralograrlo se requieren algunas tecnologias como iluminacién inteligente interior y exterior, WiFi
disponible 24x7, camaras [P con software analitico, sensores, almacenamiento, entre muchas otras.
Algunos de los beneficios de digitalizarlos es brindar una mejor calidad de vidaalas personas, generar ahorros,
sobre todo en energia, aire acondicionado, iluminacién y seguridad, que son los puntos en los que mas dinero gasta las
companias.
Laestrategia 20-20 de Panduit, denominada asi por el afio 2020, trae consigo una serie de iniciativas como continuar con
alianzas comolaAlliance ICE 2.0 que mantiene en conjunto con Cisco, Eaton, Stulz, asi como trabajar con otros
jugadores importantes de la industria como Intel, para dotar de inteligencia las redes y los edificios. Las soluciones de
Panduit estan disponibles con los mayoristas Absa, Anixter, Grupo Dice y Grupo Luguer. iFeliCidades por sus
30 anosde presenciaen Latinoamérical
Recientemente Panasonic TOllgthOk presentd sus nuevos modelos para ambientes de mision criticay
usorudoT1yL1,los cuales estdn disponibles con Ingram Micro. Al respecto, Fernando Quintero, Director Comercial
delnegocio de Movilidad Empresarial de Uso Rudo para América Latina, explicé que lamarca tiene mds de 40 afios de
presenciaenel pais, ofrece al mercado soporte comercial, soporte técnico pre y post-venta, asi como logistico con personal
local. Ademéds, brinda asesoria comercial, capacitacion técnica y co-marketing para sus distribuidores.
Los proximos 23y 24 de octubre se llevara a cabo la edicion 23 de Intcomexpo enlaCiudad de México,
evento con el que Intcomex celebra 30 afos de existencia y que promete ofrecer una experiencia diferente a todas las
exposiciones que se hanrealizado, ya que se enfocardn en brindar experiencias con las tecnologias que comercializan,
implementadas en diferentes ambientes enlos que se puedenintegrar. El evento estara encabezado por Jonathan Lerner,
director de lacompafiia enel pais, quien estard respaldado porsustaffy mas de 40 marcas participantes.

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

Adobe suma con alianzas de valor

LA EMPRESA SIEMPRE CARACTERIZADA POR LA INNOVACION A NIVEL SOFTWARE, CON UN ABANICO DIVERSO
DE PRODUCTOS, ALIANZAS CON EMPRESAS DE GRAN CALADO EN LA INDUSTRIA TECNOLOGICA COMO SON:
MICROSOFT Y SHARE POINT, CONTINUO SU CAMINO EMPRENDIENDO NUEVOS DESAFIOS Y EMPLEANDO
DIFERENTES HERRAMIENTAS QUE LE HAN LLEVADO CUESTA ARRIBA, DONDE ADOBE YA TIENE UN LUGAR QUE

BUSCA PRESERVARLO Y AMPLIARLO.

iendo uno de los desarrolladores pioneros en
S asuntos de licenciamiento y posicionados en el

mercado digital, principalmente en el nicho de
disefio (porlo que muchosle conocen), no solamente
se restringié a abordar ese grupo de soluciones
(digital media), pues en sus propuestas de valor se
encuentran, digital marketing en el cual empefiaron
esfuerzos con especialistas para consultoria y
asesoria parasu uso, mediciones, toma de decisiones
einversiones para e-commerce.

“Adobe compré Magento, que esta enfocado
enelnichodee-commercey Marketo para
la parte de marketing digital”:
Dario Llorente, director de
ventas en Adobe a través de
canalesen América Latina.

Regresandoala parte de digital media,
Dario comentd que esta drea se dividid
endos partes: la creativa (Photoshop,
[llustrator, Dreamweaver, Indesign,
Audition y demds) y creacién de
contenido digital en la parte de
documentos (Acrobat Document
Cloud) las cuales representan una
oportunidad para los canales de

6

Diego Ortega

distribucién, dependiendo del perfil y las prioridades
deltrabajo que desempefien, como sucediéalolargode
los afios para medios impresos (revistas y periodicos)
y recientemente para los dispositivos electronicos
(aplicacionesy paginas web).

Lo anterior adquirié importancia paralos canales,
siendo que, a partir de la masificacién de la tecnologia,
los productos de Adobe comenzaron a posicionarse
en mas empresas desde un angulo necesario y
eliminandolaideade un “lujo”.

“Ya no somos una empresa que esta vendiendo
productos a un nicho reducido. Antes era un
privilegio estar en una pagina web, en un aplicativo o
en social media y era restringido
para empresas grandes, pero el
modelo cambid, las empresas
pequefias, medianas, incorporan
sus estrategias de comunicaciony
medios ala transformacion digital;
el mercado potencial para estos
productos (parte creativa) hacrecido
exponencial y recurrentemente
(licencias por suscripcién). Es tan
acelerado el crecimiento que existen
oportunidades para los canales
en el corto y largo plazo”, afirmo el
directivo.

Dario Llorente

www.esemanal. mx



Fortaleciendo alos canales

Hablando del tema documental, se encontré condos
aristas que ayudan arepotenciar ese mercado, uno
tiene que ver con la cuestion ecolégica (el reducido
uso del papel) y por otro lado la seguridad, en las
cuales serealizan los proyectos en funcién del usuario
final, como puedenser: banca o recursos humanos, sin
importar el tamarfio de laempresa.

Las alianzas como un contenido de transcendencia,
hansido fundamentales para Adobe, pues permitenla
disponibilidad y colaboracién con otros productos o
plataformas, como sucedié con Office 365 y Acrobat,
los cuales respondid a las necesidades de los usuarios,
como eran:

*Certificado digitales con firma personal: Verifica
laautenticidad de un documento (que proviene de
quien realmente suponemos) y ademds que no haya
sido modificado tras haberse enviado.

*Marcade aguadigital: Es un texto oimagen utilizada
principalmente para dejar constancia de la autoria
de undocumento protegiéndola contra usosilicitos.
*Certificado digital: En transacciones comerciales y
gestiones conla Administracion es mds fiable obtener
un certificado digital a través de una entidad oficial
como puede ser el Banco Central.

Adicionalmente, estas soluciones estdn integradas
de forma nativa con One-Drive y Share Point (parala
centralizacion enlanube) y ajustado a las politicas
de seguridad de las empresas, lo que le convierte
en interesante para los canales que trabajan con
Microsoft, siendo que Office goza de una presencia
importante en el mercado, no sélo en temas de
licenciamiento, sino de servicios y consultoria. (4

Panasonic
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Cadigo de activacion KX-NSP360W
(20x60) para KX-NS500

La mejor ventaja competitiva

para escalar tus proyectos
ihasta 120 extensiones!

Panasonic oo

Alincorporar el Cddigo de
Activacion KX-NSP360W en tus
proyectos IP, mejoras tu

productividad y rentabilidad. §

CONFIGURACION ACTUAL )> NUEVA CONFIGURACIO

[20 Lineas IP, 40 Extensiones IP) [20 Lineas IP, 60 Extensiones IP)

1pz KX-NSM116W | Cadigo de Activacidn,
16 lineas 1P [H323 or SIP).

1pz KX-NSM104W | Codigo de Activacidn,
4 lineas IP [H323 or SIP).

3pz KX-NSM520W | Codigo de Activacion,
201P PT lteléfonos serie

Peoeo. $48,57008 PBene. $2,8328°

1pz KX-NSP360W | Codigo de Activacion,
20 lineas IP[H.323/5IP] y 60 IP-PT
[teléfonos serie NTEXX/HDCX30].

*Hasta 2 KX-NSP360W por sistema para aumentar tu capacidad
a 40 lineas IPy 120 extensiones IP.
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Qoricantes

Panasonic: Toughbook fortalece al canal
ampliando el mercado

HACE 15 ANOS LA TECNOLOGIA DE DISPOSITIVOS MOVILES ERA COSTOSA Y DE CORTO ALCANCE, PASO ALGUN
TIEMPO ANTES DE CONOCER LOS BENEFICIOS DE LOS NUEVOS DESARROLLOS Y CON ELLO OTRAS LIMITANTES,
COMO SON LA FRAGILIDAD Y PRECIO, LOS CUALES, EN UN AFAN DE CERRAR ESA BRECHA PANASONIC LANZO AL
MERCADO SUSMODELOS TOUGHBOOK, LOS CUALES RESISTEN GOLPES, AGUA'Y POLVO.

uando se habla de

equipos de usorudo,

las personas tienden
a pensar en aparatos de
grandes dimensiones para
@ recubrir y proporcionar
M mayor seguridad, ademas
de un costo elevado, pues
se disefi0 para tareas
especificasy circunstancias
{' de uso particulares, pero
nada mads alejando de la
realidad.
Sibien es cierto que estos
instrumentos se usaran
(mayormente) en lugares
con condiciones extremas y de peligro constante para el
mismo, suempleo no se ve limitado a estos espacios. Esa es
laapuesta que desarrollé Panasonic, pues buscaregular los
precios, disminuir el tamafo, peso, para extender los sitios
de utilizacion, ejemplo de ello son las escuelas y hospitales
(moviles).

= W
Fernando Quintero

Nuevos modelos

Toughbook T1, no excede las dimensiones y peso de un
smartphone, incluso ha sido considerado un teléfono
inteligente de uso rudo.

“Verdaderamente de uso rudo, y no colocar una funda o
una carcasay decir que tolera manejos rudos, sino tener
un dispositivo que soporte caidas, mojarse o estar en un
ambiente de vibracién sin sufrir dafio”, menciond Fernando
Quintero, director Comercial del Negocio de Movilidad
Empresarial de Uso Rudo para América Latina de Panasonic.
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Diego Ortega

Toughbook, entodaslas dreas

El precio ha sido otro componente importante en la
estructura de asequibilidad y acercamiento a un publico
menos homogéneo, por lo que estos nuevos dispositivos
que presentd Panasonic buscanigualar el valor de un
smartphone de alta gama, pero conla ventaja, de unavida
atil extensay abonar ala compensacion del precio frente
aotros aparatos.

Toughbook T1: Esun handheld delgadoyelegante
-Sistema operativo Andriod 8.1 (Oreo)

-Lectorde codigo de barras

-Procesador Qualcomm de cuatro nuicleos estandar
-Altavoz y micréfonos con sistema de cancelacion de eco

ysupresionde ruido

-Resistente a caidas (1.5m),aguay polvo; soporta cualquier

clima.
-PantallaHD de 5" con modo guantey lluvia
-1 ano de garantia con soporte de clase empresarial

Otro elemento a destacar tiene que ver con canales
de distribucidn, y es que Panasonic, en especifico los
Toughbook T1yL1,el productonose vendid de forma
directa al usuario final, sino a través de canales (en
México: Ingram Micro), pese a trabajar muy de cerca con
el cliente final, para conocer sus necesidades actuales,
lo cual se convirtié en una oportunidad de valor paralos
canales de distribucion.

Toughbook L1: Esunatableta eleganteydelgada
-Sistema operativo Andriod 8.1 (Oreo)

-Lectorde cédigo de barras

-Procesador Qualcomm de cuatro nuicleos estandar

-Resistente a caidas (1.5m), agua y polvo; tolera la
intemperie

-PantallaHD de 7" con modo guantey lluvia

-1 ano de garantia con soporte de clase ejecutiva

www.esemanal.mx
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Qoricantes

Presenta Canon sus Servicios Administrados
de Documentos

EN EL MARCO DEL FORO DE NEGOCIOS IT MASTERS CON, CANON MEXICANA, PATROCINADOR DEL EVENTO,
PARTICIPO CON LA PONENCIA “EL VALOR DE LA TRANSFORMACION DIGITAL" Y CON LA DEMOSTRACION EN VIVO
“*,COMO PUEDO MAXIMIZAR LA PRODUCTIVIDAD Y BLINDAR LA SEGURIDAD DE LA INFORMACION?”, EN LA QUE
PRESENTARON SU SERVICIO ADMINISTRADO DE DOCUMENTOS.

En la demostracion de Ambiente
Empresarial Canon,acargode Karla
Ortiz, gerente de mercadotecniay
entrenamiento para Soluciones de
Oficinay Daniel Aguilar, Business
Developer Manager, se ensefio
como se puede imprimir desde
dispositivos inteligentes, enviar
documentos digitalizados alanube,
teneracceso controladoy generar
reportes de actividades realizadas
dentrodelasolucion.

Karla Ortiz

Hacia una transformacion digital exitosa

El 70% de las empresas que quieren sumarse a la
transformacion digital fracasan, segin Karla Ortiz. En Canon
se handedicadoainvestigar las causas y proponer soluciones
aello; encontraron que uno de los errores comunes es que las
organizaciones o sus proveedores les recomiendan ir en un
s6lo paso de loanalogo alo digital.

Canon propone llevar a los clientes a un estado hibrido,
su estrategia es estudiar la infraestructura del cliente, su
ambiente de negocios, sus procesos, definir los objetivos de
negocioy cudles sonlos clave que se necesitan convertir en
digital y qué otros se pueden dejar en un proceso fisico.
Después de digitalizar los primeros procesos se comienza con
una optimizacién; se automatizanlos procesos y se tiene una
estrategiaenlaque todo se transformaa digital pero de forma
paulatinay teniendo revisiones periddicas de los resultados,
paraasegurarse de que los objetivos se estén cumpliendo.

Demandas delos clientes finales

De acuerdo con Ortiz, los usuarios finales tienen cinco
solicitudes principales enlas soluciones, la primera consiste
enque lamayoria de las empresas buscan hacer més eficiente
suoperacion y reducir costos.

Ensegundo lugar les preocuparesguardar la seguridad de la
informacion, la cual estd relacionada conla tercera solicitud
quees integrar lamovilidad, pues uno de los objetivos de los
clientes es poder integrarla sin comprometer laseguridad y la
distribuciénde sus datos.

10

La cuarta es llevar a cabo la transformacién con mayor
facilidad, que los empleados encuentren sencillo lamigracion
delos procesos andlogos a digitales.

Por dltimo, buscan optimizar el tiempo que ellos dedican a
administrar suambiente de impresion, quieren automatizar
tareas, hacer reportes de forma automatizada y obtener
informacion de suambiente que les ayude a tomar decisiones
paralograr los otros cuatro objetivos.

Relacion conel canal

A diferencia de las soluciones para software y PyMES, la
oferta de soluciones empresariales de Canon llega a los
usuarios finales por medio de canal cerrado, integradores o
distribuidores autorizados que son certificados por la marca.
Cuentan conun programa para los canales de distribucion
en el que los vuelven expertos en proveer soluciones a
las industrias. Ortiz dijo que los instruyen para ser incluso
consultores, entrenan también a su fuerza de ventas, al equipo
técnicoylosayudanaautomatizar sus propios procesos.
Alos canales también se les hace una evaluacién como si
fueran los clientes finales e implementan en su empresa
procesos de digitalizacién para que las soluciones que vendan
posteriormente sean aprendidas por experiencia propia.

“Hemos detectado que esa es una forma muy facilde
entrenaralagente, es muydidactica porque lagente
aprende mientraslova haciendo, después cuando
losvendedores quieren mostrar los beneficiosde un
procesodigital o de unaautomatizacion de procesos
es mucho mas facil explicar los beneficios a sus
clientescuandoellosya losvivieron™: Karla Ortiz.

Otros beneficios que ofrece Canon son rebates, fondos de
marketing parala generacion de demanda, descuentosyy, si
los canales requieren implementar otras soluciones, éstas
cuentan con precios especiales, o algunas no tienen costo.
Ortiz hizo una invitacién a los canales de distribucién para
que sean proveedores de soluciones, y que, junto a Canon
Mexicana, colaboren con la transformacion en el pais.
Kortiz@cusa.canon.com

www.esemanal.mx
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Nutanix alcanza un score de 90 NPS

Diego Ortega

clase mundial

NEXTONTOUR, ESELNOMBRE DEL EVENTO AL QUEDIO LUZLAMARCAY

POSICIONO EN MEXICO EL PASADO 1 DE OCTUBRE, DONDE REUNIO A MAS
DE 400 ASISTENTES, ENTRE ELLOS, SOCIOS, PARTNERS, COLABORADORES,
DISTRIBUIDORES Y CLIENTES FINALES, CON LA FINALIDAD DE DARLES A
CONOCERLOS NUEVOS PRODUCTOS, INVERSIONES Y MAS IMPORTANTE
AUN, LOS APOYOS QUE OFRECIO PARA EL PROGRAMA DE CANALES.

de software y unreferente inequivoco en la materia de

hiperconvergencia, Nutanix ha continuado enladindmica
innovadora con proyectos tecnolégicos, pero sin dejar de lado,
el perfeccionamiento del modelo para sus canales, prueba de
ello fue lainiciativa que presenté, orientada a la educacién
técnicaylaeducacion de negocios, conlavision de dejar fuera,
laparte de cantidad (negocios concretados en unafio) y apostar
por la (calidad) especializacion, para proporcionar mayores
herramientas asus canales.

E ; iendo una empresa posicionada en el area de desarrollo

“Ese elemento (humero de negocios cerrados dentrode
unano)lovamosaeliminarconlaintencidonde quelos
canales se enfoquen en su certificacion de ventasy sus
certificaciones técnicas”: Don Osorno, director de canales
para Latinoamérica en Nutanix.

Conunscore de 90 puntos en Net Promoter Score (NPS, mide
la lealtad de los clientes de la empresa, basandose en las
recomendaciones y satisfaccion que les proporciona) de clase
mundial, calificado por Gartner y Forrester, estd dentro de las
razones que colocarona Nutanix como “puntade lanza” cuando
se habla de infraestructura hiperconvergente, incluidas las
tendencias parala transformacion del centro de datos.

Inversién en México para fortalecer alos canales

De acuerdo con la empresa, la aceptacion por parte de los
canales en México ha sido favorable paralamarca, siendo que
laeducacion (conocimiento de quién es Nutanix) ayuddé alos
nuevosylamaduracion fue paralos que llevan mas de tres afios
conlamarca, pues son expertos,ademas de mostrar interés en
acercar lasolucién al pais.
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Don OsornoyJoaquin Felix

Transformacién de la suscripcion Nutanix
-Transformacion de las suscripciones, lo cual
permitié hacer que los clientes tengan
interoperabilidad entre la nube publica y
privaday consumir licencias en nubes publicas
o privadas acorde a su preferencia.

-Tener flexibilidad de comprar licencias con
recursos de capital o de operaciones, permitiendo
lograrun equilibrio entre propiedad yrenta. El
modelo por suscripcion es fundamental para
lograr esta flexibilidad.

-Se incremento el porcentaje de facturacion
proveniente de suscripcionesde 51% (2018) a
71% en el trimestre masreciente (2019) yconla
metadellegara 75% al final delano 2020.

-Una de las primeras (o tal vez, la primer)
compania en hacer la transicion de vender
dispositivos a vender software totalmente por
suscripcion.

www.esemanal.mx



En entrevista para eSemanal, Joaquin Félix, channel manger en
Nutanix comento: “La empresa comenzé a comercializar la
solucion en 2011, uno de nuestros objetivos ha sido hacer
invisible la infraestructura, que las organizaciones se
concentren ensunegocio o enlos servicios que estan dedicados
adarynoamantener los focos encendidos en el centro de datos.
LalA ymachine learning nos ayudan a mejorar enla entrega
de esa promesa. Facilitar alos responsables de data centers, la
toma de decisiones, la capacidad de responder agil y preciso a
losrequerimientos del negocio en la organizacion, lainteraccion
con las nubes, ya sea publica privada o hibrida y que se dé
visibilidad alas areas de TIenlaempresa’.

Panorama competitivo

Vigilan su posicion en el mercadoy con esto se centran
enelcliente paraimpulsar latransformaciénen lanube
empresarial

-Gartnery Forrester le han calificado como superiorasus
competidores mas cercanos (tantoen locompleto de

suvision como en su capacidad de ejecucion)
-Laventaja se acentuod en laatencion focalizada a las
necesidades de los clientes, aunado a la mejora en
tecnologia de la industria y el compromiso con la
innovacion.
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Accesorios para una
completa instalacion
de tu equipo de
videovigilancia.

ONE
ST0P
SHOP

Soportes para montaje

[ = Z-301P-3(IR) -

Y =

Z-30IPE-2(IR)/+ PR-B30C oo
Montaje en techo Comerciales
Instélalo en:

.

\ «  Z-201P-3(IR) L

o = Z-20IPE-2(IR) + :
E-Y PR-B30P
B - 5 L Centros de
i Mantajs en poste distribucién
para monitoreo urbano
Extensores para bracket
iEncuentra un modelo compatible con tu equipo!
PR-B10EX COMPATIBLE CON:
= P ] - -, B
v v ¥ o+
DAI-VF [/ DAI+VF /| DAI-FIXED / DMA / 13
PR-B10DJB PR-B42PJB PR-B40DJB
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% DAI-VF = 11/ DI-FIXED DAI-VF

Para una instalacion completa se requiere anadir cualquiera de estos
modelos: PR-B47JB+, PR-B37JB, PR-B10DJB+, PR-B10BJB, PR-B10DJB.

El modelo * ¢ + &’ + ¥
PR-B10EX p :
instalalo asl:  |1.330/Ps36 PR-B37JB  PR-B10SB  PR-B10EX

Solicita mas informacion al siguiente teléfono: (81) 8262-9951

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

Siguenos en nuestras redes sociales y entérate antes que nadie de nuestras promociones y avisos
,@WProvisionlSR f [ProvisionlsrMX n ProvisionISR MX @provisionisr.mx
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CompuSales 360 TIC

C = Sea cual seditu negocio, dedica tu tiempo,
OMPUD3SES  dinero y esfuérzo a él, nosotros te
apoyamos con la tecnologia.
\

1. Valoracién Integral gratuita de la Infraestructura tecnoldgica instalada.

2. Determinaciéon de obsolescencia, calendarizaciéon y programaciéon de
renovaciones, asi como de necesidades actuales y futuras.

3. Diseno de soluciones tecnolégicas optimas integrales con las marcas lideres
en el mundo TIC de hardware y software. ;

4. Compra de infraestructura tecnolégica obsoleta € inactiva.

5. Financiamiento, arrendamiento o renta como servicio de nueva
infraestructura tecnoldgica.

6. Pre autorizaciéon de linea de crédito excedente para incrementos y
renovaciones, dejando el recurso libre para gue se use en generar productividad
para la empresa. ;

7. Eliminacion de informacién sensible con el grado solicitado certificadoy
migracion de la informacion a la nueva infraestructura tecnologica y equipos.

8. Adicion y actualizacion de software de seguridad informatica, gestion
documental, gestion empresarial (ERP, CRM), etc.

9. Implementacién de nuevas soluciones, que aseguran su buen funcionamiento
y acompanamiento en todo momento.

10. Pdlizas de mantenimiento, garantias extendidas, monitoreo © lo que sea

necesario para garantizar el buen funcionamiento.

CompuSales.com.mx
W.T.C. piso 32 oficina8 (55)9000-1228 ventas@CompuSales.com.mx

Alaris  JAPC bl compir DAL E:T-N @lg rufisu Getac




CompuSales 360
/ MKT Digital

1. Valoracién y diagnéstico Integral de tu sitio web.

2. Andlisis de su posicionamiento, ranking, SEO y estructura.

3. Auditoria de seguridad del servidor y listas negras de correo, etc.

4. Dictamen.para decidir si es rescatable o requiere uno nuevo actualizado.
5. Planificacién de estrategia a seguir para lograr objetivos rentables.

6. Aplicacion de correcciones, mejoras y optimizaciones de programacion.
7. Gestibn de campana de Adwords optimizada y concientizada.

8. Gestion y mejoras para posicionamiento SEO.

9. Gestion y mejoras bc:rc: generar trafico orgdnico.

10. Monitoreo constante de desemperio.

11. Aplicaciéon c:ons't'c: nte de ajustes y correcciones.

12. Reporte mensual de resultados comprobables.

13. Garantia de satisfaccién al 100%, continGias con nosotros solo i
estds totalmente satisfecho.

NOTAS:
*El tiempo promedio para lograr un resultado importante es de 6 meses.
*CompuSales 360 MKT Digital solo toma una empresa por giro comercial.

El portafolio mds completo
¥ compusalesmx f compusalesMx con un sélo Mayorista

Honeywell [/7] tenover @ Micresoft NEC “Optoma b, poly «Z® SHARP TRPPUIE

[wnaloo]




CELEBRAPANDUITSU 30
ANIVERSARIO CONESTRATEGIA 20-20

AnahiNieto / Alvaro Barriga

EL FABRICANTE ESPECIALIZADO EN INFRAESTRUCTURA FISICA, SOLUCIONES
PARA REDES INDUSTRIALES Y CONECTIVIDAD, CELEBRO CON SOCIOS FABRI-
CANTES Y SUS PRINCIPALES CANALES EL 30 ANIVERSARIO DE LA MARCA EN
AMERICA LATINA.
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a compafiia también celebro el logro de ser la pri-
mera empresa de infraestructura privada, lamas
antigua de América Latina en cumplir 30 afios, de
acuerdo con Kaleb Avila, vicepresidente de Panduit
Latinoamérica.
Para celebrarlo, realizaron unaserie de eventos ladicos en
conmemoracion de los 30 afios de la compaiiia: “lo impor-
tante aqui es poder estar con esas personas que han hecho
de Panduit una compafiiaimportante”, dijo Avila.
Durante el coctel, estuvo presente el equipo ejecutivo de
Chicago; el vicepresidente senior de Américas; el director
financiero delaregion;los vicepresidentes de las unidades
denegocios;ladirectora de mercadotecnia en Américasy
convocaronalos integradores para darles no sélo el men-
saje en persona, sino también un reconocimiento fisico.

Retos duranteel 2019

Este afio ha traido consigo una gran cantidad de retos para
elsector, en especial porlos factores externos sobre los cua-
lesno se puede ejercer control, como el drea gubernamen-
tal, las inversiones, el ambiente micro y macro econdmicoy
otros. A pesar de ello, Panduit refirié que al cierre del tercer
trimestre se encontraban positivos y en plan.

“HAY COSAS QUENO ESTAN EN NUESTRO CONTROL: EL
TEMA DEINVERSION, ELTEMA DE GOBIERNO, ELTEMA
GEOPOLITICO, NO LO CONTROLAMOS AQUI, PERO
COMO DECIMOS EN MEXICO, HAY QUE BUSCARLE,
HAY QUE REINVENTARNOS. Y SI EL MERCADO DE LA
TECNOLOGIA HABLA DE LA DISRUPCION, NOSOTROS
EN ELPUNTO DE VISTA DE BUSINESS TAMBIEN TENEMOS
QUESER DISRUPTIVOS™: KALEB AVILA.

El crecimiento en este afio fue positivo paralamarca debido
asuestrategia de recuperacion implementada luego de que
ensegundo trimestre del 2019 el tema de las inversiones
enelBajioy enlaCiudad de México fue complicado, al tener
pocos proyectos de desarrollo en infraestructura.

Suestrategia de recuperacion se baso en tres puntos: en
primer lugar se enfocaron endesarrollar proyectos peque-
flos y medianos en todalaregion, asicomo la disposicién de
todoslos directores en continuar proporcionando apoyos
alosintegradoresy alos usuarios finales, para que ellos
tuvieranlas mejores condiciones y mejor servicio.

Ensegundo lugar, la estrategia contemplo abastecer y de-
sarrollar la disponibilidad; si se suman los inventarios y el
producto disponible de los distribuidores y en el propio in-
ventario de Panduit en Querétaro, se puede afirmar que en
México se tienenmas de 15 millones de délares en produc-
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tos yadisponibles para poder suministrar
proyectos.

Esoatrajolaatencién de muchos usuarios
que necesitaban desarrollar producto de
formainmediata, por faltade informacién
pensaban que laempresano podia sumi-
nistrar las soluciones, segtin Kaleb Avila.
Por dltimo, un punto relevante y que se-
guiran trabajando de manerainevitable
seran las alianzas; comola ICE Alliance
2.0, con Cisco, Eaton y Stulz, que les ha
dado buenosresultados y por las cuales
han obtenido ingresos de venta adiciona-
les, yaque han podido llegar a mds usua-
rios y cuentas donde Panduit no tenia
presencia.

Encuentran en las alianzas un mutua-
lismo positivo, ya que Panduit también
pudo llevar asus socios aalgunos proyec-
tos donde no tenian presencia. Esto bene-
ficiade igual formaal usuario final, ya que
le pueden brindar una solucién holistica.
Elusuario yano tiene que recurrir a di-
versos proveedores independientes o a
compafiias de integracién, ahora basta
una compaiiia que lleve a cabo todo el
proyecto con una garantiade 25 afios en
la solucion de Panduit, algo que también
es conocido como One Stop Shop, encon-
trar enun mismo lugar lo que se busca.

Oportunidad con edificios inteligentes
Laestrategia 20-20 de Panduit esta dirigi-
daalasacciones que habrdenelafio 2020,
enlaquelanzardnun plan especifico para
edificiointeligente de América Latina. Los
edificios, también conocidos como digita-
les, yasonunarealidad.

Enel pais existe una gran oportunidad de
digitalizar los edificios actuales y los nue-
vos proyectos, pues de alguna maneraya
vienendisefiados parahacerse inteligentes,
porloqueenel 20-20 mostrardnal merca-
doque enMéxicosellamaalavanguardia.
Dentro de los planes de Panduit parael
proximo afio también se incluyen nuevas
alianzas, en especial una donde trabaja-
ranlaarquitecturade edificios inteligen-
tes, nuevas aplicaciones y adquisiciones.

www.esemanal. mx



Cabe recordar que recientemente adquirieron Atlonay
esperanincorporar mas.

“MEXICO VA A SER LA CUNA DE NACIMIENTO DE ESTA
ALIANZA QUE NO SE HA VISTO EN AMERICA LATINA,
PORQUE AQUI ESTA LA OPORTUNIDAD DE DIGITALIZAR
LOS EDIFICIOS, DE HACERLOS INTELIGENTES. MAS DEL
95% DE EDIFICIOS EN MEXICO ESTAN ABIERTOS Y DIS-
PONIBLES PARA PODER SER DIGITALIZADOS, EN TODO
EL PAIS": KALEB AVILA.

Aldigitalizar un edificio se busca darles unamejor calidad de
vidaalas personasy generar ahorros, la parte mas relevante
deconsumoenunedificioeslaenergia, el aire acondicionado,
lailuminaciénylaseguridad, sonlos principales puntosdonde
masdinerose gastadentro delas compafiias.

Porlotanto, paravolver inteligente un edificio se requieren
algunas tecnologias comoiluminaciéninteligente, interior y
exterior, WiFidisponible 24/7, cdmaras, sensores, almacena-
miento, entre otros.

Y todaesainfraestructura puede ser controlada desde el BMS
(buildingmanagementsistem), 0 el BAS (building automation
sistem), cuyomanejo estard acargode unaliado global de Pan-
duit, eneldrea de sefializacion digital, Intel, uno de sus socios
yapublico, serd el encargado.

“Estamos pensando diferente, estamos viendo quelo
gueseviene el proximo ano, vaasermuy grande eltema
detecnologia, laalianza de medios digitales vaaserun
hit, van aser7 fabricantes de tecnologia anivelmundial
aliadospara desarrollaruna arquitectura de edificios
digitales”:Kaleb Avila.

Eldirector menciond que México es unode sus nichos principa-
les, al serlideres desde hace muchos afios, lo que involucraen
primer lugar mantenerelnivel de ventas, de socios y de calidad;
yensegundo lugar buscar cémo captar nuevosingresos de una
maneradiferente.

Innovaciones

Laempresaanuncio que préximamente tendra dos productos
importantes, undrea de soporte técnico exclusivaa clientes
parapoder integrar el tema de disefio, el tema de consultoria
onliney presencialatodos sus canales. Donde sugrupo técnico
redisefiard toda su estrategia para poder ofreceralos clientes
eseserviciosincosto.

Ademas, laempresa piensa convertirse en unlideres de opi-
niény de servicios desde el punto de vistade educacion, esto
noimplicara abrir unaacademia o universidad, sinoenserel

punto focal de todos los usuarios, de todos
los canales ylos distribuidores para poder
entregarlesaellostodalatransferenciatec-
noldgicasin costo.

Panduitles vaa ofrecer un par de entrena-
mientos sin costo, perono ensus propios
productos, puesto que yalos conocen, quie-
renconvertirse enunaempresatecnolégica
detendencias: “Noqueremos enfocarnosal
temade productos, sinoal temade solucién
detodaslastendencias que vienen paralos
proximosafios”, dijoel directivo.

Desean convertirse en unfoco de soporte
paralos canalesylos clientes de tecnologia,
evidentemente paraPanduiteselafiodela
segundadisrupcion tecnolégica del siglo
21.Anadi6 que se estaban preparando para
elloyque noteniaque ver conmeter inver-
si6én, dinero, ni hacer una oficinamds gran-
de,sinoconentenderlosretosdel mercado
ysaber qué vanaaccionesrealizaran.

Se quieren convertir en una compafia mas
cercanaalosclientes,enlaqueelloslos pue-
dan consultar sobre cuales sonlas dudas
quetienen, queles denunaretroalimenta-
ciénrespectoalosretos que enfrentan para
ofertarlas soluciones y que también pue-
danestablecer unaamistad. “Panduitesuna
compafiiamuy cercanaconel usuario, con
elcanaly graciasaellos celebramos hoy 30
anos’,menciono.

Parael préximoafiotienen1600iniciativas,
dosdeellasvanaser disruptivas tecnologi-
camentey denegocios, porloque Avilacree
quealgunas personas puedensorprenderse
al pensar que Panduit cambié su core bu-
siness, perono serdasi, serd elmismosoélo
que ahoraofrecerd cosas adicionales para
susclientes.

Mayoristas
-Anixter

-Grupo Dice
-Luguer
-Absa

Demandas del canal de distribucion
Los canales de distribucion tienen la ca-
racteristica de siempre estan dvidos de
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DMD-1327

Somos lideres mayoristas en Pantallas de Proyeccion,
encuentra los tamafios mas utilizados en México.

Brazo Articulade Doble

para Monitor

Rectangulares
Manuales y Eléctricas

;

Postes Unifila

Organiza tus espacios con los
diferentes estilos de postes.

l‘l"l

SMD-1327

Increibles precios para ti Cable HDMI

CONVIERTETE EN DISTRIBUIDOR
Y OBTEN

Stand con Ruedas

Soporte de Escritorio
Ergonémico para Estacion
de Trabajo

Soporte de Pared
para Video Wall

Brazo Articulado
para Monitor

RLVW-3770
SED-1332
RLPD-3770

Marco Interactivo

Bocina de 5 i
r 1
Plafon (Duo) :

Amplificada Conecta el Marco a tu Televisor LED

y transférmalo en una pantalla
interactiva multitouch.

Comunicacion via .
€)Bluetooth
desde tu Smmphone

10 puntos de toque simultaneos.
No requiere configuracion.

G 50 Vs :

BTA30W Disponible de: 32°, 42, 50°, 55°, 65°, 75" y 84" pulgadas
! Encuentra la configuracién que se
X Panel con Conectores acomode a tus necesidades.
i
y N :
Cuadradas Tripié Fast Fold :
Manuales y Eléctricas Portétil Portatil
T LI Cambia de altura adaptandose a tu ritmo
; Conectores * x Mobiliario Ergonomlco | de trabajo, ya sea sentado o de pie. s Y
. Wall Plate : ¢ 2 —t
: - g A% s Auyes
: A _
1 Ahorra tiempe y espacio teniendo 5
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| : 4 : ) ) ¢ - -, e
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Redleaf México S.A. de C.V.
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conocimiento, es lo principal que
buscan, piden que selesentreney
capacite, y esaeducacion que bus-
canno es tradicional, face to face,
sino que sea online, facil y rapida.
Losdistribuidores también piden
asesoria, apoyo para la transicion
tecnoldgica, lo que involucranue-
vas plataformas de educacién,
compras, cobranza, inventarios,
delogisticay control.

Y ya que Panduit cuenta con un
sistema de control de inventarios
y de produccion de su planta en
Monterreyy el centro de distribu-
cionen Querétaro, lo transfirieron
conlosdistribuidores, los direc-
tores y managers de las areas in-
volucradas, invitando a que ellos
capacitenasuequipoy mejoren
asisus procesos.

E1100 % de los negocios de Pan-
duiten América Latinalo hace a
través de canales, ven al distribui-
dor como una parte fundamental
de sucadenade valor, porlo que
buscan que éste esté alineado con ellos y no se rompa un
eslabon. Tienen tanto interés en ese punto que en México
asignaronados gerentes de canales de distribucion.

Panoramadel canal de distribucion

Panduit realiz6 una evaluacion alos canales de México y
Latinoamérica, donde encontraron que la velocidad de im-
plementacién tecnoldgica de los mismos en Méxiconovaa
lamismavelocidad que ladelos fabricantes.

“SILAS COMPANIAS EN MEXICONO SE CONCIENTIZAN
DEL CAMBIO GENERACIONAL Y TECNOLOGICO MAS DEL
70%DEELLAS VAN ADESAPARECEREN EL 20217": KALEB
AVILA.

Avila dijo que un 90% de los canales tecnolégicos en México
son companias familiares que nacieron de extrabajadores
de grandes empresas globales que antes dominaban el mer-
cadoyahorayano.

Los extrabajadores se jubilaron y son actualmente em-
presarios, tienen compaiias de tecnologia, pero la com-
plicaciéon radica en que son unipersonales, es decir, que
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el duefio es quienrealiza las principales
actividades, porlo que la compafiia de-
pende de él inicamente, si él faltara ésta
desapareceria.

Aunado aello, més del 50% de las com-
pafiias o canales tecnolégicos en México
no tiene un CRM, ERP, se manejan de una
manera muy tradicional. Porlo cual, el
reto es que esas empresas se preparen,
se institucionalicen, que crezcan como
profesion o desapareceran.
Definitivamente la revolucion tecnol6-
gicavaacausar, no danos, sino nuevas
estructuras, nuevos jugadores en el mer-
cado, comparifas de implementacién, de
integracion, de distribucion, vanallegar
dediferentes partes del mundo, Europa,
Asia, Norte América, con toda la expe-
riencia, Avila dijo que serdn como un ti-
burén que, si esos peces con agilidad y
conocimiento no se actualizan, se los van
acomer.¢

Sobre ladigitalizacion...

-En América Latina mds del 85%
delascompanias no hanadopta-
dolatendencia de hiperconecti-
vidadyla digitalizacién portemas
como: costos, conocimientoyre-
querimientos.

-En Latinoamérica menos del 5%
delos edificios son completamen-
teinteligentes.

-Mercados verticales con mayor
crecimiento en México en digita-
lizacion: finanzas, educacién, ma-
nufactura: automotriz, alimentos
y bebidas, metalurgia, oily gas,
salud, hoteleria, retail, gobierno,
service provider.

-Regiones en México con mayor
crecimiento en digitalizacion:
El corredor del Bajio, Monterrey,
Estado de México, Guadalajara,
Tijuanay Ciudad Judrez.
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Desarrolladores
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Oracle NetSuite lanzo SuiteSuccess

LAEMPRESA NORTEAMERICANA LLEVO A CABO SU CELEBRACION SUITECONNECT, DONDE ANUNCIO UNA SERIE DE
INNOVACIONES A PARTIR DE SOLUCIONES EN LA NUBE, ESPECIALIZADAS PARA INDUSTRIA Y GESTION FINANCIERA
QUEESTAN DISENADAS PARA AYUDAR A LAS ORGANIZACIONES EN MEXICO A IMPULSAR EL CRECIMIENTO, REDUCIR
COSTOS Y LOGRAR DE MANERA RAPIDA Y FACIL LOS BENEFICIOS DEL COMPUTO EN LA NUBE.

generacién de mercados nuevos, la empresa

emprendié una estrategia de acompafiamiento
y coinversion, para ello han buscado startups que no
s6lo quieran comercializar en el mercado nacional, sino
internacional y proporcionarles unainfraestructurasegura
en la cual apoyarse con tecnologias que van desde Oracle
Cloud Infrastructure 2.0,10T y blockchains.
SuiteSuccess es una solucién de nube de industria
preconfigurada que ayuda a las organizaciones a lograr
los beneficios del cloud en 45 dias. Estas soluciones
y complementos de SuiteSuccess les permitio a las
organizaciones en el pais aprovechar las practicaslideresenla
industria, combinando el conocimiento del dominio, flujos de
trabajo, KPISy paneles de control preconstruidos, paralograrla
visibilidad, el control y laagilidad necesarios parahacer crecer
susnegociosy desatar su potencial.

ﬁ postando por la transformacién digital y por la

Las soluciones de SuiteSuccess para México incluyen:
-SuiteSuccess Starter: ayuda a las empresas pequenas
yde rapido crecimiento a gestionar los aspectos de sus
negocios en un solo sistema. Trabajar rapidamente con
KPI, flujos de trabajo, recordatorios, informesy paneles
de control preconfigurados para funciones clave desde el
primerdia.

-SuiteSuccess Financials First: Se incluyo roles predefinidos,
KPI, panelesy flujos de trabajo para departamentos de
finanzas. Automatizar los procesos financieros, acelerar el
cierrede finde mes, mejorar los informesy lograr visibilidad
entiemporeal del estado financiero de la organizacion.
Complementos de SuiteSuccess: Incluyen gestion de
inventario, financiera, de proyectos, drdenesde trabajoy
montaje, planificacion de demanda, gestion de activos
fijosy gestion de ingresos. Maximizar el valor de NetSuite
deformarapiday eficiente.
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Diego Ortega

Cambio de estrategia para centrar esfuerzos en los
clientes

Esbozando nuevos horizontes y teniendo como prioridad
ser unfacilitador de la transformacién, lamarca se aboco a
proveer un ecosistemaintegrado en la forma pensar, sentir
y buscar un lugar como customer-centric, con laintencion
de abordaralos clientes de forma armonica e integrada.
Influenciar comunidades.

Reincorpordndose nuevamente al equipo de trabajo de
Oracle, Joselyn Garcia Cardiel, directora de alianzas
y canales para México, dijo que la empresa no sélo es
tecnologia y altas soluciones de punta auténomas,
“también implementamos otro tipo de soluciones,
haciéndolas llegar a las preparatorias, a los jovenes.
Ejemplodeelloes: Innovation Lab, que llegaa comunidades
remotas. Somos una compafia enla que estamos en pro
de generar acciones muy claras de diversidad; tenemos
personas de capacidades diferentes trabajando con
nosotros. Hoy Oracle es una transformacion completa para
empoderaralas personas a través de lainnovacion”.

Cabe mencionar que la marca ha trabajado de cerca
con otras empresas para diferentes soluciones, prueba
de ello tuvo lugar en la
colaboracién que hizo con
salauno, compafiia dedicada
a la salud visual, a la cual
simplifico, aligual que agilizo
sus procesos de cadenas de
suministros y operaciones
de gestion financiera. Otro
caso mas, encontro lugar con
la firma Ibushak dedicada
al comercio electrénico en
México. Optimizé la gestion
de inventario y facilité las
finanzas. En ambos casos se
utilizé comoapoyo la plataforma
deOracle NetSuite.

Joselyn Garcia Cardiel

www.esemanal. mx



Tu mejor solucion
en comuhnicacion

Soluciones Sucursales

Q

Administracién  Cableado estructurado Herramientas
de Cableado y fibra éptica y equipo de medicién
Respaldo Segundad Soluciones de voz

de energia

LOPEZ NAUCALPAN REVILLAGIGEDO
(55) 5512-5050 (55) 5576-3916 (55) 5512-3212
URUGUAY VICTORIA
(55) 5512-4112 (55) 5518-0100
Networking Videocolaboracién | Alinterior de la republica |
i - | GUADALAJARA HERMOSILLO MERIDA
I CO ntactanos! (33) 3619-3555 (662) 2854-811 (999) 9236-979
MONTERREY LEON PUEBLA
(81) 8345-5709 (477) 7116-914 (222) 2113-745
VERACRUZ QUERETARO
promo@cdcmx.com 800 8131 331 www.cdcgroup.mx (227 FaaReotd (442) 2100-259
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Oscar Caballero y Sergio Toshio :

«CON LA PRESENCIA DE TECNICOSE
INGENIEROS QUIENES EXPLICARON
COMOIMPULSARELNEGOCIO

CON COSTESREDUCIDOS Y MENOR
COMPLEJIDAD,MEDIANTE
SOLUCIONES DEALMACENAMIENTO
BASADASENSOFTWAREY LANUBE,
ADEMASDELAINFRAESTRUCTURA
QUESEHA SUSTENTADO EN CODIGO
ABIERTO, SUSE CELEBRO EL EXPERT
DAY EN MEXICO, DONDE EL TEMA
PRINCIPALFUEMY KIND OF OPEN.

lc6digo abierto ha sido un merca-
do presente en larealidad de las
empresas, tomando protagonis-
mo en la conversacién. Si bien se
ha hablado con frecuencia de éste debido
al acercamiento, curiosidad o novedad,
también adquirié importancia por lo
cercano que estd la caducidad del SAP
(software de planificacién de recursos
empresariales), que como ya se ha anun-
ciado serd paraelafio 2025, trayendo en
consecuencia, imposibilitar el soporte de
labase de datos como es Hanay que sélo
fluye en soluciones de c6digo abierto,
concretamente en Linux.
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Codigo abierto
v SAP, una

oportunidad
de negocio mm

“EL CODIGO ABIERTO Y LINUX SE UTILIZABAN, QUIZA EN
SOLUCIONES DENICHO, ESPECIFICAMENTE EN EL CEN-
TRODEDATOS YHOY LO ENCONTRAMOS EN GRANDES
SOLUCIONES DE MISION CRITICA, SOPORTANDO SAP
Y MAINFRAMES QUE CORREN CONLINUXY OPEN SOU-
RCEEN GENERAL": OSCAR CABALLERO, DIRECTOR DE
SUSE PARA AMERICA LATINA DE HABLA HISPANA.

Cuando hablamos del c6digo abierto (open source) las
perspectivas han sido bifurcadas, siendo qué, no es lo mis-
mo hablar de la aceptacioén, desarrollo y constancia en el
resto del mundo, que en México. Asi pues, en comparacion
conotras regiones fuera de Latinoamérica, el pais ha lle-
vado un paso prudente, debido a que las empresas han
buscado asegurar y mitigar los riesgos en comparacién a
los beneficios que ofrecen estas soluciones. Es importante
sefalar, la opinién que le ha merecido este asunto a Oscar
Caballero: “me parece que el tema de los riesgos es un mito.
Quiza a principios de los 2000 existia cierto riesgo, hoy dia
con tanta fuerza que existe de empresas que dan soporte
empresarial a este tipo de soluciones basadas en cédigo
abierto, es algo que queda en el pasadoy por supuesto, que
las empresas necesitan superar”.

Tecnologias emergentes: nube publica

La solucién en términos de almacenamiento ha tenido
como direccién transformar los centros de datos tradi-
cionales en centros basados en cloud, apoyados por Suse
y el cédigo abierto. En consecuencia, las soluciones que
proporciond la marca ayudan a aprovechar las tltimas in-
novaciones de open source, garantizar la satisfaccién y las
necesidades de laempresa, a través de ofrecer una infraes-
tructura abierta, 4gil y flexible, ademds de ser modulary

www.esemanal. mx



multimodular. Algunos de los productos presentados para
atender estos requerimientos son: Suse Linux Enterprise
Server 15, Suse Manager 4, Suse OpenStack Cloud y Suse
Enterprise Storage.

De lamano con mayoristas, de la talla de Tech Data, In-
gram Micro y CompuSoluciones, Suse mostré su seriedad
de trabajo y confianza en grandes proyectos, motivo por
el cual han buscado originar acciones en conjunto para
atender la generacion de demanda y ambos (canalesy
empresa) se vean beneficiados. No menos importante,
incluyé como parte de sus programas: capacitaciones,
acompafiamiento, lo que le da un atractivo de valor para
los mayoristas.

“LOS CLIENTES NECESITAN AYUDA, NO TANTO QUE LE
VENDAN SOFTWARE. NECESITAN ALGUIEN CON EX-
PERIENCIA PARA ACOMPANARLOS EN EL PROCESO,
PUES NO SOLAMENTE ES HACER LA MIGRACION, SINO
TAMBIEN ENTRENAR AL PERSONAL, LO CUAL SE CON-
VIERTE EN UNA OPORTUNIDAD DE MERCADO IMPOR-
TANTE, SIENDO QUE SAP ES EL ERP DOMINANTE. POR
OTRO LADO, ESTA EL TEMA DEL FUTURO. MEXICO SE

Aproveche al maximo el
almacenamiento de su sala
de servidores, gracias a
nuestros racks y accesorios

Nuestra gama ofrece una plataforma
estable y duradera para su valioso equipo
de redes y dispositivos audiovisuales.

Mas informacion acerca de Gestion de servidores:
www.startech.com/mx/gestion-de-servidores

Péngase en contacto con su representante de ventas en
mauricio.neria@startech.com

VE COMO UNA ADOPCION MAS LENTA,
QUIZA CON MAS CAUTELA, O QUIZANO
SE SIENTEN OBLIGADOS CON UNA FE-
CHA, COMO ES EL CASO DE SAP, PERO
RECONOCIENDO QUE SON CONCEPTOS
QUE SEESCUCHAN, QUE FORMAN PAR-
TE DE LASEMPRESAS Y LO QUE NECE-
SITAN HACER EN SU CAMINO HACIALA
TRANSFORMACION DIGITAL. AHI ES
DONDE, DEFINITIVAMENTE, NOSOTROS
QUEREMOS ESTAR”: SERGIO TOSHIO,
VICEPRESIDENTE DE LATINOAMERICA
PARA VENTAS.

Para finalizar, Suse dejo claro que de-
sea ofrecer la mejor experiencia a sus
clientes enla nube publica, poniendo a
su alcance la posibilidad de ejecutar lo
que quieran, donde deseen, ademads de
proporcionarles las herramientas ade-
cuadas para que funcione. g

Starfech-om

Hard-to-find made easy”




INTCOME PO

EL EVENTO DE TECNOLOGIA LiDER EN LATINOAMERICA

EXPERIENCIATRANSFORMADORAPARATUNEGOCIO

«Capacitaciéony entrenamiento de marcas lideres
*Zonas de experiencia para nuevos negocios
«Speakersinternacionales, rifasy sorpresas

ctubre es el mes de Intcomexpo, el

eventodel canallider de Latinoamérica

quesellevardacabolosdias 23y 24 de
octubre en el Hotel Hilton de Reforma, ubicado
en Av.Judrez 70,Colonia Centro,C.P.06010,en
la Ciudad de México.
Este ano Intcomexpo se lanza como marcay
serd eleventode gran pesoque serealizarden
cada pais, anivel regional.

iVive la experiencia!

La edicién 23 de Intcomexpo México,contard con
la participacion de mds de 40 marcas lideres
que brindardn un abanico de posibilidades para
nuevos negocios de nuestro canal.

Como parte de la constante renovacion, en la
edicién 2019 los asistentes vivirdn unaexperiencia
anicagracias alaintegracion delas soluciones
que comercializamos endiferentes temdaticas.
‘Podrdn experimentar algo distinto, vivirdn
dentrodelas diferentes temdaticasy conocerdn
la manera en coémo utilizar la tecnologia que

iREGISTRATE!
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COM TU CELULAR
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comercializamos encada unodelos mercados
verticales. Serd toda una sorpresa que no se
pueden perder’, expresdé Sandra Mendoza,
Gerente de Marketing en Intcomex México.

Potencial de negocio

Algoimportante aresaltar es que nuestro canal
no verd el tradicional centro de exhibicion, sino el
lugardonde pueden comercializareimplementar
sus soluciones; es decir, estd orientado hacia
coémo integrarlo con tus clientes como una
Solucién Real paramercados verticales como:
seguridad, punto de venta (POS), descarga
digital,transporte y gaming, entre otros.

“Podrdn ver,comer, bebery experimentar todo
lo que habré en Intcomexpo. Queremos que
vivan este evento que estd dedicado para
ustedes y encuentren la manera de darle un
giro positivo a sunegocio,ya que este eventoes
una herramienta mds para nuestros canales
conlaque encontrardn mds oportunidades en
diferentes nichos demercadoy poderdesarrollar
demejorforma sunegocio™ Sandra Mendoza
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“ESTE ANO ES ESPECIAL PORQUE INTCOMEX CELEBRARA SU TRIGESIMO ANIVERSARIO. QUEREMOS
AGRADECER LA LEALTAD DE NUESTROS SOCIOS Y ACERCARLES NUEVAS OPORTUNIDADES PARA QUE
SIGAN CRECIENDO Y GANANDO CON NOSOTROS”: SANDRA MENDOZA, GERENTE DE MARKETING EN
INTCOMEX MEXICO.

Valor del conocimiento Todos pueden ganar
Tomando encuentalas necesidadesy EnIntcomexpo todos pueden participar
requerimientos de nuestro canal, este ano paraganar enlarifa de un automovil,un
brindaremos capacitaciones técnicasy vidje (destino playa) y dos motos (para

canales que quieren crecer su
negocio con mensaijeria).

La dindmica es muy sencilla:
<Por cada 5 mil pesos de compra
(acumulables) querealicenlos
canales enintcomex, tendrdn
derechoaparticiparenla
rifadelos premios antes
mencionados.

*Mientras mds compras
realices,mas posibilidades
tienesdeganar.
‘Lapromociénesvdlidaparalos
SocCios que hagan unacompra
minimade 5 mil pesos,hastala
segundasemanade octubre, para
ganarse un boleto paralarifa.

comercialesdelas marcas que
participan en Intcomexpo;
ademads habrd sesiones
especializadas por
mercados verticales como:
seguridad, puntode
venta, descargadigital,
transporte y gaming,
por mencionar
algunas.
Tambiénllevaremos a
cabo dos conferencias
magistrales,unadeellas
acargo de Dimas Rodrigo
Gimeno Alvarez, empresario
espanoly expresidente de

El Corte Inglés, quienllevd
innovacion al retail y al comercio
electronico. Elexperto compartiré su
experienciacon ustedes.

"Sc:ndrd:-r'\'lledd-zd

Registro

Sé parte de este Gran Eventoy registrate en
el sitio oficial de Intcomexpo:
www.intcomexpo.com / intcomexpo—mexico/
Cadaregistro brinda dos accesos.

“INTCOMEXPOHA SIDO CREADO PARA QUE EMPRESAS DE TODOS LOS PERFILES SIGAN CRECIENDO EN EL
MERCADO.ELOBJETIVOPRINCIPALES QUE VIVAS UNA EXPERIENCIA QUE TEPERMITATRANSFORMAR TU
NEGOCIO PARA CONSOLIDARTE COMO UNO DE LOS PRINCIPALES PROTAGONISTAS DE LA INDUSTRIA™:
INTCOMEX.

#IintcomexpoMéxico2019 #Soylntcomexpo
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IBM Services: el mantenimiento post
ventaes cosadel pasado

HOY PONER SERVICIOS AL CLIENTE SIGNIFICA UNA EVOLUCION CONSTANTE, NOSOLO SETRATA DEIMPLEMENTAR
UNPROYECTOY BRINDAR UN MANTENIMIENTO POST VENTA, ESO SE ACABO, LOS CLIENTES YANO QUIEREN ESO,

PORESOIBM VAMASALLA.

as del 55% de los ingresos de la compaifiia
Mprovienen del area de servicios, de acuerdo

con Julio Heshiki, videpresidente Global
Technology Services México y Marco Antonio Dos Reis,
Country Manager GBS Latin América en IBM, la gran
parte de negocios de la firma son servicios: consultoria,
transformacion, administracion de servidores, desarrollo
de aplicaciones.
Lamarca comercializa de manera directa toda una gama
de servicios especializados por industria y por solucion,
siendo éste uno de sus diferenciadores tecnoldgicos.
Actualmente 10 de los bancos méas grandes del mundo son
administrados por el drea de servicios de IBM; en México
5delos principales, también son sus clientes; en el mismo
caso 8delas 10 principales aerolineas en el mundo.

OfertaIBM Services

Marco Antonio Dos Reis, explicod que brindan consultoria
para entender el tema de la disrupcion a nivel de
transformaciéndigital. “Transformacién digital en donde
se necesita utilizar los datos de manera distinta para
transformar cémo la data se administra para producir
un resultado. Hoy muchas empresas requieren hacer

una transformacion significativa, para ello se requieren:
procesos, infraestructuray aplicaciones parallevara cabo
toda esa transformacion”.

La marcaaprovechatoda laexperienciaque hadesarrollado
en temas de Inteligencia Artificial con Watson, machine
learning, blokchain (a nivel de empresas financieras) y
ciberseguridad, entre otros.
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Alvaro Barriga

“Nos enfocamos en como puedo a través de todas estas
tecnologias llevar a mi cliente a vivir una experiencia
diferente para mantener lafidelizaciéony entenderlo. Todo

esto lo ofrecemos de manera consultiva, coninteligenciade
Manera constructiva, pero también de manera tecnoldgica;
es decir, proveyendo un paquete completo”’, aseguro.

Lamarcaestd invirtiendo cada vez mds en los segmentos:
financieros, Telecommy CPGretail, enlos que segtn ellos,
los servicios son cada vez més necesarios, y en México
representan mayor oportunidad. La vision de laempresa
es trabajar también para los clientes de sus clientes.
Otrotemaaresaltar es suimportante nimero de patentes
(en México suman mas del 80%) en servicios, lo que deja
de manifiesto laimportancia de propiedad intelectual en
beneficio de sus clientes.

“No hay mas espacio de vender proyectos de largo
plazoen el mercado. Nuestros clientes necesitan tener
reaccion rapida, que empresas como nosotros, con
la vision de servicios de la manera en que lo estamos
planteando sea de manera rapida y constante, con
metodologia, estrategia, vision
de ponerlaevoluciénacada

minuto en la medida que
vamos aprendiendo de
nuestros clientes con A
toda la inteligencia
artificial, blockchain
gue cadavez estamos
implementando mas”:
Marco Antonio Dos Reis.

Marco Antonio Dos Reis

www.esemanal. mx
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Caso CEMEX
Dos Reis comenté que hoy poner servicios al cliente
significa una evolucion constante, no solo se trata de
implementar un proyecto y brindar un mantenimiento
post venta, “eso se acabo, los clientes yano quiereneso’.
Eldirectivo ejemplificé con el caso de su cliente CEMEX,
donde ahora, a través de una implementacion
de transformacion digital, por medio de
una plataforma obtienen el 40% de los 4
ingresos de los pedidos de lacomparifa,
“todo lo construimos de manera
conjuntay estd funcionando”, afiadio
que la plataforma de CEMEX Go sigue
enevolucidn, pero ya estd presente
en 22 paises.

Indicé que los proveedores cada vez
tratan de conocer mas a sus clientes,
como piensan como y donde compran, cudl
essunecesidad, paraanticiparse aello.

“El mundo esta cambiando, orientandose a servicios,
principalmente de tecnologia, lo cual es positivo. Las
companiasvenenIBM unaempresadeservicios”: Julio
Heshiki.

De acuerdo conlos directivos, uno de los diferenciadores
delamarcaes que atiende al cliente con un ejército, desde
el punto de vista de soluciones tecnoldgicas, servicios y
consultoria, “podemos proveer una solucién completa a
nuestros clientes, juntos somos invencibles”, aseguré Dos
Reis.

“Julio Heshiki

29
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Datos de IBM Services
--Ladivisién de servicios de IBM cuenta con 35 afios de
experiencia, unared global de mas de 350 clientes, centros
dedatosenmadsde 55 paisesy soporte amds de unadocena
de diferentes industrias. Dispone de méas de 100,000
expertos y consultores alrededor del mundo.
--IBM Services cuenta con dos divisiones
que han jugado un papel clave en el
crecimiento de la compafiia, acompafiando
aempresas de todo el mundo en su viaje
a la transformacién digital: IBM GTS
(Servicios Globales de Tecnologia) y GBS
(Servicios Globales de Negocios), con
consultores profesionales trabajando
de la mano con compaiiias de todos los
continentes.
--Esta division es una de las que presenta uno
delos crecimientos mas veloces y es responsable
de manejar 60 millones de solicitudes de servicio
anuales enmésde 180 paises y brindar soporte paramas
de 30,000 productos de lamarcay de otros fabricantes. &




Productos

M6 Mark llde Canon

Para fotografos avanzados. Con sensor CMOS (APS-C)de 32.5 megapixeles, procesador
deimagen DIGIC 8. Ofrece grabacion devideosen UHD de 4Ka30pyen FHD de 1080p a

120psinrecortes.

Conlos controlesylafuncionalidad de una EOS réflex, en una
camaracompactasin espejo. Pantalla LCD tactilde 3.0 pulgadas
conopciondeinclinacion.

Caracteristicas

--AFdel CMOS de pixeles dualesen modo de control en vivo (Live
View)con 5,481 posicionesde AF

--Obturador electrénico conun minimo de hasta 1/16000
--Tecnologias Wi-Fiy Bluetooth integradas

--Capacidad derealizartomas de hasta 14 cps con seguimiento
de AFyAE

--Capturade 30 cpsen mododerafaga RAW

--AFde pixelesduales con AF Servo con deteccion de ojos
--Disponible afinalesde octubre

PixmaGM2010de

Impresorainaldmbricade unasola funcién, paraaquellos que necesitan gran
volumen deimpresion tanto para documentos como para fotos sin bordesen

blancoynegro.

Sencilla conectividad, permitiendo imprimir desde varios dispositivos. Con
tanques detintade granvolumeny un bajo costo por pagina. Cuenta con
un compartimento para cartuchode color,
paraimprimirmembretes o portadas, mismo
gue se puede quitar cuando se requiera seguir
imprimiendoen blancoy negro.

= _.\I

--Impresora monocromatica

--Velocidad deimpresionde 13.0ipm Black

--Impresion Auto Duplex

--Rendimiento de 8,300 paginas b/n (modo

Economia)

--Cassette frontal p/250 hojas y bandeja posterior

p/100 hojas

--Conexion WiFiy Ethernet
--Compatible con SO Windows

==
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--Conexién mediante app Print, Cloud Linky

Mopria Print Service



ezAlertKitA1/T1/T6/K2de

Sistema de seguridad inalambrico, utiliza WiFi para detectary
avisarde la presenciadeintrusos en tiempo real. Incluye una
unidad central de alarma, un control remoto, un detectorde
movimiento PIR (inmune a mascotas de hasta 25 kg)yun
detectorde apertura-cierre para puertasyventanas.

Se puedeincorporar cualquiercamarade la marcaen el kit,
permitiendo captura de grabacionesdevideo.

--Instalacion sencillay configuracioninalambrica

--Los usuarios reciben alertas conimagenesy videossi se
vinculaalacamara

--Notificacion de insercion (push) de alarma y activacion
inmediatadealerta porsonidohumano

--App Ezviz permite controlar a distancia los dispositivos
conectados

Syscomy Tonivisa.

KX-NS500LAde

Servidorde comunicaciones hibrido inteligente. Incluye funciones
avanzadas a partir de seis conexiones troncales analdgicasy 18 extensiones,
con capacidad de ampliacion para hasta 288 extensiones con una unidad
de expansion.

Tambiénesunsistemade
comunicaciones unificadascon
funciones|P como conexidénal movil,
buzdéndevozycorreo electrénico
integrado, mensajeriainstantanea
(chat)einformacion de presencia.

Panasonic «

--Paraaumentar laflexibilidadyla
productividad

--Permite aprovecharaplicaciones
integradas, comounasolucion de centrode llamadas, una solucién movily
unsistemade correodevoz

--Aumenta la eficacia a través de toda laempresa, asicomo la satisfaccion de
losclientes

--Garantiadetresanos

Centrode Conectividad, Conectividad Internacional, CT Internacional, CVA,
De laMora Comunicaciones, Electrycom, Ingenieria ITS, KabiKy Multecsa.

r/-
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Luis Aris

Irelevancialos hallevado abuscar canales que se en-
cuentrendebidamente organizados para ofrecer el pro-
ductodelamarcadelamejor forma. ArisdijoaeSemanal
quesuobjetivoesdarunaestructuramasadecuadaalos

canales, porque nosolamente se tratade conocer laherramienta
aofertar,sinode tener unaestrategia completay contar conargu-
mentossolidosalahoradevender.

Eldirectivo esté trabajando en unificar atodos los canales, irlos
conociendounoauno, identificando cudles sonsus deficienciasy
fortalezas, paramitigarlas y agrandarlas, respectivamente.
Actualmente trabaja, por unlado, en una estrategia para el afio
2020queinvolucradesde como organizar unaventa,como cerrar
laventa, con quién se tiene que hablar, qué se debe decir, hastalo
quesedebe conocer sobrelaherramienta.

Porotrolado, buscafacilitarel proceso parael usuariofinalatravés
debancosy organizaciones comerciales que puedan proporcionar
créditos, yaquelos partners, porlogeneral, notienenlacapacidad
dedar 100 12mesesdecréditoauncliente, yalohapodido obte-
nerenalgunasregionesy deseallevarloacaboenBrasil también.

Perfilideal

Deacuerdo con Luis Arfs, paraque un canal de distribucion pueda
ser considerado ensu programabuscan, en primer lugar debe ser
solido, es decir, que ya tenga experiencia trabajando enelsector,
que cuente conunequipo técnicoy otrode ventas.

Ademads, lesinteresaque el canal cuente conunacarteraatractiva
declientes, quienestambiéntenganyaunaconsiderable presencia
enelmercado; cuando unaempresacoincide conel perfil Paessler
locapacitatécnicamenteyenel temadeventasyleayudanacrear
oportunidades paravender su herramienta.

“LOQUE QUEREMOS ES CANALES QUE SE DEDIQUEN, QUE SE
APLIQUEN ANUESTRAIDEOLOGIA Y QUE APRENDAN BIEN LA
HERRAMIENTA PARAQUEPUEDAN VENDERLA Y TENER VEN-
TAJASENCIMADELA COMPETENCIA™: LUISARIS.

32

Facebook/NoticiasdelCanal

InvitaPaessler al canal
de distribucion a hacer
Nnegocio

DESDE HACE TRES MESES LUIS ARIS SEINCORPORO A LA COMPANIA COMO BUSINESS
DEVELOPMENT MANAGER PARA LATINOAMERICA, QUIEN TIENE LA ENCOMIENDA DE
DESARROLLAR UNA ESTRATEGIA PARAFORTALECER Y ESTRUCTURAR A LOS CANALES

Porlotanto, el canal interesado debera invertir en recursos hu-
manos enventas, técnica y en sus capacitaciones, pues aunque
seauna herramientafacil de utilizar,a Paessler le interesaque las
implementacionesse realicen correctamente.

Apoyosal canal

Elesquema de Paessler para trabajar con los canales se basaen
otorgarles unnivel, desde bronce, platino, plata, hastaoro,conbase
enlasventasquerealicenalafio, ganan puntossiseinvolucranen
campafasdemarketing, si participan en eventos, entre otros.
Dependiendode comoel canal vasubiendode nivel esque adquiere
apoyos o beneficios, como descuentos mayores, oportunidades
registradas que sonexclusivas conciertos clientes, etcétera.

Mayoristasen México

-Key Business Process Solutionsy Microtel

Otra parte de los beneficios al canal que ofrece Paessler es que
cuando trabaja conun cliente y notan que lanegociacion va hacia
enfrente, tratande darle unmayorapoyoy descuento paraque asi
puedan cerrar negocioy tenerlos como clientes.

Lanovedad

Actualmentelaempresatrabajaeneldesarrollo e implementacién
deintelligence farming, intelligence logistics, intelligence hospitals,
cdmarasde CCTV einternetde las cosas. Estan lanzando ademds
lalicencia de suscripcién PRTG Plus conopciéna 50-100-150y
200milsensores.

PorloqueArisinvitdalos canales que esténinteresadosaingresar
asupaginawebyaplicar paraser un partner, luego de ser evalua-
dos paraversicuentan con el perfil que buscan, de ser aceptados
tendrdnseis meses de prueba como partner bronce. ¢
Losinteresadosdeberdningresaralsitio:
https://www.es.paessler.com/partners/become-a-partner

www.esemanal. mx
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CompuSolucioneselespecialista
de cloud en México

*ELNEGOCIO CLOUD CRECE A DOBLE DIGITO
*TENEMOS LA EXPERIENCIA Y LOS SERVICIOS PARA APOYARTE
*CONTAMOS CONLAMEJOR OFERTA DENUBE EN ELMERCADO

dentro del mercado, donde hay una aceleracién

crecienteenlaadopcidn por parte delas empresas,a
tal nivel,que enlos Ultimos tres afos los retos que hemos
vivido en CompuSoluciones han sido de flexibilidad,
competenciay productividad, lo que ayudé a habilitar
elnegocio con oportunidades en mercados financieros,
entretenimientoy retail, por mencionar algunos.

E lesplendor delanube esuntemaconmésde15 afios

Valor paraelcanal

Uno de los principales valores que aportamos en
CompusSoluciones a nuestros partners es ayudarlos a
esgrimir e identificar la especialidad para desarrollar
sus capacidades, con una planeacién estratégica,
acompaniamiento enfocado a un nivel de especializacion,
certificaciony asihabilitarlos parala venta de servicios
denube.

También les proporcionamos acompafiamiento con
clientes, soluciones de preventay servicios. Nos interesa
que conozcan latecnologia, el modelo de negocioy su
consumo.

Oferta
Disponemos de un portafolio de cloud muy amplio,ya que
somos el mayorista con mds experiencia
sobre eltemaenMéxico. Comercializamos
las marcas lideres de software de
: servicio, plataforma e infraestructura
(laas,Paas,Saas),asicomosoluciones
8 propias de backup, disasterrecovery,
-} respaldoydeviceasaservice.
Otrotema muy aresaltar eslalista
_ de marcas que comercializamos
para “click suscribe’, entre ellas
estdn: Autodesk, Microsoft, VMware,
' AWS e BM.
{ “Nuestras plataformas digitales son
undiferenciador, por ejemplo, através
declick suscribe podemos montar sus
soluciones y las del fabricante™ Maru
Moreno Campos, Directora Comercial
enCompusSoluciones.

MaruMoreno

“EL PRESIDENTE DE MEXICO, ANDRES MANUEL LOPEZ
OBRADOR, COMENTO QUE PONDRA FOCO EN LA
REDUCCION DE COSTOS, EN CENTRALIZAR CIERTAS
ADQUISICIONES DE TECNOLOGIA E INCLUSO DE
FORMAR UN MARKETPLACE PARA CONSUMO DE LAS
DEPENDENCIAS. ESTO ABRE UNA OPORTUNIDAD DE
ORO PARA LOS QUE DESARROLLAMOS EL TEMA DE
NUBE. ES UN GRAN MOMENTO PARA COMBINAR ESTOS
MODELOS DE TECNOLOGIA HIiBRIDA (IBM-RED HAT)
CON NUBE PRIVADA Y NUBE PUBLICA”: MARU MORENO

Fortalezas

Somos el primer mayorista de Amazon Web Services
(AWS) enelmundo, coninmensa experiencia entemas
tecnolbgicos, desarrollando pericia técnica,comercialy
operativa en materia de nube, por ellolos invito a que se
sumeny colaboren en huestro ecosistema de partners,
para que se integren, se complementen con nuestras
capacidades como CompusSolucionesy enriquezcan su
oferta almercado con servicios de nube.

iSevay se corre con: la nube sobre México!

Otro de los diferenciadores de CompuSoluciones es
que acercamos oportunidades a huestros asociados
y clientes, es por ello que continuamente les brindamos
nuevos caminos tecnolégicos arecorrer con potencial
de oportunidades, asicomo las propuestas de valor
que siempre les hemos ofrecido. Ejemplo de ello
fue nuestro reciente evento con tematica de Noche
Mexicana, en nuestras oficinas de la Ciudad de México,
donde dimos a conocer los elementos hacia la nube
y cobmo aprovechar las oportunidades del mercado
en México, con la presencia de nuestra directora
comercial, quien personalmente atendié a nuestros
socios de negocios para mostrarles todo el portafolio
de solucionesy servicios que ofrecemos.

Contacto:

mercadotechia @compusoluciones.com
50007777

compusoluciones.com



CEO del retail mas importante de Europa Uno de los Tiburones(Shark Tank México)
llega a Intcomexpo llega a Intcomexpo

INTCOME PO

EL EVENTO DE TECNOLOGIA LIDER EN LATINOAMERICA

Por cada en compras de nuestras marcas participantes
obtén un boleto y participa en la tombola para ganar uno de los

(auto, viaje, moto)

‘ 23-24 de octubre

Lugar: Hilton Reforma
Av. Juarez 70, Colonia Centro, C.P.06010
Ciudad de Mexico, COMX.

Hora: 9:00 a.m. - 8:00 p.m.

Imagenes ilustrativas

Términos y condiciones: En la compra de $5,000 pesos antes de IVA, participan en la témbola del viaje . moto y/o auto | Son acumulables en boletos.
Premios no transferibles. Vigencia del 26 de agosto al 14 de octubre.
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MANTENTE INFORMADO SOBRE LO QUE PASARAEN EL EVENTO

CON TU CELULAR www.intcomexpo.com



