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DIVERSOS MODELOS DE
LICENCIAMIENTO PARA
QUE EL CANAL GANE

ctualmente las aplicaciones de productividad, seguridad y entretenimiento, son las que mayor demanda tienen en

elmercado, desde el data center hasta el usuario final; por ello existen diversos modelos de licenciamiento que generan

negocio parael canal.

Sinduda, unode los primeros mayoristas en México enimplementar un marketplace parala comercializacién de licencias
de software fue CompuSoluciones, quienes consideran que el mercado sigue evolucionando y ahorala venta de licenciamiento
como servicio es una prioridad; de hecho,la compafiia se mantiene en actualizacién constantemente.

Esimportante destacar el papel de los mayoristas enla comercializacién de licenciamientos, yaque al ser servicios en nube tienen
elretodeacercarlas soluciones y facilitar el negocio de sus canales para que impacten positivamente en sus clientes, sobre todo
enproyectosalos que les puedenagregar sus servicios de consultoria y financiamiento, por ejemplo.

Team, por ejemplo, trabaja para enriquecer constantemente su propuesta, tal es el caso de Stratosphere, con una ofertalocal
parael mercado mexicano.

También otros mayoristas como CT, CVA, Intcomex, Ingram Micro, Nexsys, entre muchos otros, estan empujando a sus canales
paraque aprovechen las multiples posibilidades que ofrece este negocio, ya sea con soluciones de productividad, seguridad y
entretenimiento.

Puntoyaparte

Esimposible dejar de mencionar el ataque de ransomware (presuntos criminales encriptaron un grupo de equipos de cémputoy
solicitaron unrescate en bitcoins que asciende alrededor de 4.9 millones de délares) que sufrié la paraestatal Petréleos Mexicanos
(PEMEX), lo cual deja muchos temas parala reflexion.

Sibien, nadie estd exento de ser victima de un ciberataque, en eSemanal hemos hablado con muchos expertos de nuestra industria
de Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones, sobre la necesidad de que la seguridad sea parte primordial de enlaagenda
detodaorganizaciéony persona.

Ahora, queramos 0 no, estamos inmersos en una economia digital, donde lainformacion se ha convertido enlanuevamonedaoel
orode cada compania, por tal motivo es imprescindible proteger los datos internos y externos (usuarios, clientes). Por este motivo,
laciberseguridad no es un gasto, es una inversién para garantizar la confiabilidad de la operacion y la seguridad de las personas,
empresas, gobiernos.

Losucedidoen PEMEX serd un parteaguas, unantes y un después que debe dejar un mensaje claro, todos debemos mejorar nuestra
culturade seguridad. Ademas, esperamos que este hecho no entorpezca las investigaciones que se siguena ciertos exfuncionarios
delaparaestatal como Emilio Lozoya o Carlos Romero Deschamps.

Sinduda, los canales especializados en seguridad hoy tienen el reto y laoportunidad de acercarse a sus clientes y demostrar porqué

esnecesario invertir ensu tranquilidad. . .
AlvaroBarriga

eSemanal noticias del canal, no recomienda equipos ni marcas, fampoco resuelve dudas técnicas individuales por teléfono. Si tiene algo que comunicarnos, dirfjase a nuestras oficinas generales o use alguno de los medios escritos o electrénicos.
eSemanal noticias del canal, es una publicacién quincenal de Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V., con domicilio en Pitdgoras 504-307, Col. Narvarte, C.P. 03020, Mexico D.F. NOmero de certificado de reserva: 04-2013-100817455000-102
Certificados de licitud y confenido 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 estén 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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Las soluciones de Koblenz ya
estan disponibles con Exel del Norte

HUGO MORALES, DIRECTOR DE CANAL EN KOBLENZ MEXICANA, INFORMO QUE YA ESTA
DISPONIBLE EL PORTAFOLIO DE SOLUCIONES DE LAMARCA CON ELMAYORISTA DESDE EL MES

DE OCTUBRE.

/

“

Es muy importante dentro
de nuestra estrategia esta
alianza con Exel del Norte,
debido a que comercializan
soluciones de impresion muy
interesantes alas que podemos
apoyar con reguladores de
energia para los equipos de
copiado e impresién y hacer el
- match que necesita el canal de
distribucion parasus soluciones
completas”, afirmo

El directivo resalté que el
mayoristaes unsocio estratégico
ara la marca con quienes dijo
Hugo Morales [ 4 Y
estarsegurode realizar negocios

con ganancias de doble digito paralos distribuidores y para Exel,
ademas delograrlasatisfacciondelosusuarios finales.

‘Invito alcanalaque se acerque a Exel del Norte,
ya cuentan con todala gama de productos de
Koblenz™: Hugo Morales.

A pesar de que estara disponible con el mayorista todo el
portafolio de la marca, uno de los objetivos es impulsar el tema
dereguladores fabricados en México, paralasinstalaciones ylas
condiciones eléctricas del pais. “Son ideales para las soluciones

Alvaro Barriga

deimpresiony copiado, por lo que vemos en
Exel del Norte un mayorista potencial para
este mercado’, expresé Morales.

Beneficios

A decir del directivo, el canal encontrard
diferentes beneficios en esta alianza como
capacitacion, certificacion, asi como un
programade valores agregados y algunos
bonos que més adelante se dardn a conocer.
Koblenz ya dispone de un gerente de
producto dentro del mayorista, quien
apoyara al canal. “Como valor agregado,
vamos a dar un kit para punto de venta
para que la gente pueda vender supresores,
reguladores y no breaks, ademas de
informacién para que puedan asistir la
venta’, detallo.

Anadio: “Reguladores es nuestro core
business en este momento, pero contamos
con no breaks de diferentes capacidades
para asistir los proyectos del canal de
distribucion”.

Por ultimo, afirm6 que Exel del Norte es un
mayorista sano consucursales con presencia
estratégica.l

6
www.esemanal.mx




Acer recomienda Windows Pro para la empresa

TravelMate P4
TRABAJA SIN LIMITES

NADA TE DETENDRA, CON SU CHASIS

RESISTENTE A IMPACTOS, PROBADO SEGUN
ESTANDARES MILITARES.

Windows® 10 Pro 64-bit Windows® 10 Pro 64-bit

Intel® Core i3-7100U Intel® Core i5-7200U
4 GB DDR4 8 GB DDR4

1 TBHDD 1TBHDD

14" HD 14" HD

NX.VEFAL.030 NX.VEFAL.028
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Si quieres recibir informacién sobre nuestros productos escribenos a mex.eventos@acer.com




KarlaHernandez

PCHY TECHMARK.

ian, Yeyiany Getttech, son mar-
casdel Grupo Vadeto, alrespecto,
Hernandez explicé a eSemanal
quedisponen de diferentes apo-
yos pareel canal de distribucion.
Yeyian
Secomercializadesde hace unafio,conuna
ofertaamplia para el mercado gamer con
gabinetes,accesorios, sillas, monitores, sis-
temas de enfriamiento, disipadores, venti-
ladores, accesorios como micréfonos para
streaming y webcam. La ejecutivamencio-
né que lamarcahasido bienrecibida, con
un crecimiento interesante y cada vez se
posicionamejor conel usuariofinal.
“Apoyamosal canal en eventos, por ejem-
plo,siuncanalnosdicequevaatenerunole
enviamos premios, material POPy apoyos.
Estonos hafuncionado muy bien, también
disponemos de un plande incentivosenel
que por cumplimiento de cuotaseles paga
unrebate”, afirmoé que este planles hafun-
cionado bien enlas tres marcas: Qian, Ye-
yiany Getttech.

“IMPULSAMOS LAS TRES MARCAS, PAR-
TICIPAMOS EN LOS EVENTOS DE CADA
UNODELOSMAYORISTAS”: KARLA HER-
NANDEZ.

8

Impulsa a Qian,
Yeyiany Getttech

AlvaroBarriga

DE ACUERDO CON KARLA HERNANDEZ, GERENTE MARKETING PARA LAS TRES
MARCAS, EL OBJETIVO ES COMERCIALIZAR PRODUCTOS INNOVADORES AUN
PRECIO ACCESIBLE, LA OFERTA ESTA DISPONIBLE CON LOS MAYORISTAS: CT,

Getttech

Iniciaron trabajos conlamarcaa principiosde 2019, estaenfo-
cadaaaccesoriosengeneral, paracualquier tipode pablicoyen
especial paralagente joven. Comercializan audifonos, bocinas
(Bluetooth, contraagua) y vanaempezar aapostar mas por los
gadgets. Tambiéntraen fuentesde poder, bases para pantallas;
esdecir, estdmas orientado al usuario final. Expresé que estan
buscandolasalianzas parael proximoafio yatener las tiendas
oficiales onlinedelamarca.

Qian

Ofertade camarasde vigilancia, tambiénse estd enfocandoal
temade soluciones empresariales, por ejemplo, venden punto
de ventacontodoslosrequerimientos deun POS, desdeellec-
tor, cajon de dinero, monitores touch, allinone que yaincluyen
elsistemaoperativo, y basicamente todoloquerequierenenel
negocio, “paracomplementar esta oferta traemos tecnologia
parasefalizaciéndigital, de hecho, nos estd yendo bien conlos
totems digitalesde 55 pulgadas, los traemos al pais como una
solucion’”.

Alapar comercializan videowalls y estaciones de carga con
pantalla. También ofrecenalarmas paralos negocios y hogares,
ademéasde temasde CCTV, monitores, mini PCs pequefias.
Todoslos productos ofrecenunafiode garantia, el usuario pue-
detramitarsugarantiaviaonline, contiempode respuestaagil.
“Losinvitoaque conozcantodalalineade productos: Qian para
el temade negocios; Yeyian paratodolo gamery Getttech con
mayor versatilidad de productos gadgets para el usuario final’,
concluyé Hernandez. €

www.esemanal. mx
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Qyoristas

TVCyDSC. unaalianza quelleva
seguridad connegocio

EL RESULTADO DE LA ALIANZA ENTRE DSC COMO FABRICANTE Y TVC EN SU CARACTER DE MAYORISTA, APAREJADO
CON SOLUCIONES DE TECNOLOGIA DE PUNTA, PRODUCTOS DE ALTA CALIDAD, RENDIMIENTO Y APROBADOS BAJO
ESTRICTOS CONTROLES, GARANTIZA LA OPORTUNIDAD DELOGRARNUEVOS NEGOCIOS EN UN SEGMENTO COMOES
LA SEGURIDAD (EN CONCRETO LA VIDEOVIGILANCIA) ENFOCADO A LA TENDENCIA DE DISPOSITIVOS PORTATILES,

CONACCESOSY CONTROLREMOTOS.
on una variedad de dispositivos entre los que
C se enumeraron paneles, teclados de control-
acceso, mdédulos repetidores, sensores de panico
y tecnologias como PowerG, de origen israeli, el cual
es posible operar con baterias y ser independiente de
cualquier fuente de alimentacién externa, el drea de
seguridad electrénica se compone de cuatro elementos:
videovigilancia, control de acceso, alarmas e incendio,
en las (primeras dos) que TVC se gan6 un lugar, desde
hace tiempo, pero también contindan trabajando
puntualmente en las otras, ejemplo de ello es Bosch para
el tema de incendios, aunque aseguro Baltazar Zafiga
Alvarez, director general de TVC en Linea.com: “DSC nos
complementa como la pieza faltante en el rompecabezas,
porque desafortunadamente por muchos afios no
habfamos tenido capacidad de ofrecer un producto de esa
envergadura’.
Otro elemento innovador que no debemos pasar por alto,
estuvoa cargo de ConnectAlarm. Es una aplicaciéon movil
basadaenlanube que brinda alos propietarios de hogares
y empresas un control en tiempo real sobre su sistemade
seguridad, desde cualquier lugar y en cualquier momento.

Beneficios paralos canales

«Aumento enla satisfaccion del cliente.

«Ofrecer alos clientes residenciales y comerciales
un nuevo nivel de convenienciay eficiencia que

se adapte a sus ocupados estilos de vida y dias
detrabaijo.

*Empoderar alos usuarios finales para optimizar
de manera efectiva e independiente la seguridad
de suhogar o negocio

10

Beneficios parausuarios finales

«Accesofacily movil al sistema de seguridad.
*Monitoreoy control de la seguridad de suhogar o
negocio desde cualquier lugar

-Control de dispositivos de entrada / salida
programables (PGM),como detectores de humo,
puertas de seguridad, maquinas de humo y

ascensores
-Arme [ desarme del sistema de seguridad,
verificar el estado del sistema, obtener
imdgenes basadas en eventos en tiempo real y
administracion usuarios.

«Tomar decisiones informadas para acciones
oportunas

Loanterior, respondi6 alademanda
quelos clientes hacianal mayorista
y con ello complementar las
soluciones que buscan, ademds
deenfocarseaunnuevosegmento
con necesidades especificas,
con la finalidad de mapear el
espacio y expandirse a través de
distribuidores eintegradores, con
quienes antes no tenian presencia.
Deigual forma, sin abandonar los
incentivos que constantemente ha
ofrecidolaempresa, entrelos que
seincluyen: planes de capacitacion
y técnica, comercial, asi como
asesoriaenproyectos.

José Luis Terrero

www.esemanal.mx



Qyoristas

‘Es algo que yaempezamos.
Tres meses atrds de este
lanzamiento y a puerta
cerrada TVC se ha estado
capacitando en ventas,
soporte técnicoy garantias
con DSC”: Baltazar Zahiga.

La marca DSC ya tiene un lugar
dentro de la escena tecnolégica
de los dltimos afios, lo cual le ha
convertido en opcion viable para
aquellos partners especializados
enelsectordelaseguridad, pues
su posicionamiento en el mercado
les permitio (por si mismos) tener
una generacion de demanda constante. Aunque, es bien
sabido, TVC contribuye con el valor agregado de sus

Baltazar Zahiga
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canales distribuidores e instaladores de videovigilancia,
peronoes lo unico, también son vendedores de alarmas y
sistemas de monitoreo.

Desde la perspectiva de la alianza que se acordd entre
ambas empresas, también permitié abrir nuevos caminos
en beneficio de los canales de distribucién y con ello
incentivos que empezaran a implementar, comentd
el director general de TVC en Linea.com: “Talleres,
certificaciones técnicas, creacion de nuevos programas
delealtad paratener beneficios adicionales al comprar con
TVC. Los clientes nos deben preferir por el servicio, calidad
de la relacién, beneficios que reciben al comprar con
nosotros y representados por los programas de lealtad”,
afirmo el director.

Mauro Custodio

Director Comercial

Top Victory Electronics de México SA
de CV

Tel: +52 [55) 6583 9318

Mobile: +52 1 (55) 5509 8641

¢+ @AOCMEXICO
mauro.custodio@aoc.com
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Asegurarla productividad
generamasnegocio parael
canal: Tripp Lite
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ElBuenFinylatemporadanavidefiarepresentan paralamayo-
riadelasempresaselingresomas fuerte delafio.
Paramuestraunbotén. Laindustriadeljuguete esperagenerar
durante estas dos temporadas el 75% de sus ventas, lo que re-
presenta 2,100 millones de ddlares,deacuerdoala Asociacion
Mexicanadelalndustriadel Juguete, AMIJU. Estimanqueel 7%
desusventasse llevanacabo por comercio electrénico, el 60%
encentros comercialesy el 30%en pequefios comercios.
Hoylas empresas buscanabarcar unamayor porcion de mer-
cadodiversificandolamanerade comercializar sus productos
atravésdelas ventas generadas ensus comercios, a través de
unatiendavirtual eincluso porlaventadirectaquerealizanlos
ejecutivos de ventaenel domiciliodesus clientesy paraelloes
imprescindible que el canal de distribuciénayude alosempre-
sariosaasegurarlacontinuidad de operacion de sus procesos
denegocio.

LaAsociacién Mexicanade Venta Online (AMVO) estima que
lascompras porinternet que se realizardn durante E1Buen Fin
2019aumentaran 35% conrespectoal afio pasado paralograr
ventas por 9mil 500 millonesde pesos.

Alahorade vender,esimprescindible que los negocios asegu-
renunaoperacion eficiente y contintiadel puntode venta, de
sussistemas empresariales, de facturacién, de su Internet, su
paginaweby de ventas Online.Sinduda,justo eneste momento
elcanaltiene grandes oportunidades de generar masnegocio,al
proporcionarles alosempresarios las soluciones tecnoldgicas
yasesoriaparalogarlo.

Eneste sentidolos Kioscos y negocios instalados enzonas co-
merciales, porlo general reciben variaciones de voltaje e inte-
rrupcion en el suministro eléctrico por el sobre-consumo de
energiadelazona,ademéasderuido eléctrico provocados por
licuadoras, microondas, secadoras de cabelloy demds equipos
conmotor utilizados por salones de belleza orestaurantes.
Ademés dedescomponerlosdispositivostecnoldgicos, lasfallas
enlaenergiaeléctricaafectanla continuidad delos procesos
denegociosydelsistemaempresarial provocando desfase en

www.esemanal. mx



susbases de datos y su valiosa informacion, problemas para
acceder alinventario, levantar pedidos yfacturar,loque genera
unserviciolentoeineficiente al cliente que culminaen pérdidas
deventas.

Algunos consejos paraasegurar la continuidad de operacion
delosnegocios:

Utilizar un sistema UPS interactivo que brinda supresion de
sobretensiones, regulacién de voltaje y respaldode energiaa
travésdesusbaterias, al sistemade puntode ventayalhardware
utilizado. Este debe capazde:

-Evitarlaminimainterrupciéonde energiadurante el tiempoque
empiezaafuncionar laplantade energia, en casode unapagon.
Enviar mensajes dealarmaatravés delared encasode quesu-
cedaalgunaanomalia

Mantenerlacargaconectadaal UPSatravésde uncircuito cono-
cidocomobypass paraaumentar sudisponibilidad.
Encasodeno contar con planta de energia, es recomendable
adoptarun UPS Smart Interactivo que permite crecer sus bate-
riasexternas paraaumentar el tiempo de respaldo de energia
eléctrica porvarias horas.

Paraasegurarlacontinuidad de operacién del comercioelec-
tronico delnegocio, se recomienda utilizar unequipo comoel

TOUGHBOOK

Panasonic

NUEVO

Toughbook L1

E5E

E

e

Youtube/noticias delcanal

UPS SmartOnline que proporcionalaméxi-
ma proteccionylamejor calidad de energia
eléctricaparaequiposde mision critica.
Asimismo, esimportante instalar el servi-
dor, el UPS, eldiscoduro, lavideo grabadora
yreproductor de video del sistema de vigi-
lanciade vigilanciay de sefializacion digital
dentrode ungabinetesilencioso SmartRack
concerraduraparaprotegerlos,ademéasde
silenciar el sonido que provocan, parabrin-
darbienestary confortalosclientes.
Losespecialistasde Tripp Lite proporcionan
asesoriadirectaal canal paralograr imple-
mentar la infraestructura de proteccion,
respaldode energia, enfriamientoy conec-
tividad adecuada paralanecesidad de cada
negocioafindelograrlaméximaeficiencia,
continuidad de operaciény productividad
de cadanegocio. €

*El autor es Director de Soporte Técnico
de Tripp Lite México

Panasonic

NUEVD
Toughbook T1

Caracteristicas

www.panasonicmovilidad.com




Qoricantes

Jabra cierrael tercer trimestre del
2019 con 25%de crecimiento

CON UN CIERRE ANUAL FAVORABLE Y CIFRAS QUE ALCANZARON EL 30% DE CRECIMIENTO, RESPECTO
AL ANO PASADO, LA MARCA CERRO 2019 Y LO HACE CON BOMBO Y PLATILLO EN EL EVENTO
“JABRACADABRA”, DONDE REUNIO A MAYORISTAS Y PARTNERS, QUIENES DISFRUTARON UNA NOCHE
TEMATICA DE “LASMIL Y UNANOCHES” AL PURO ESTILO DE ALADINO, LA LAMPARA MARAVILLOSA Y EL

CENIO

unado a lo anterior, la marca les entregé nuevastendenciasqueseinclinanalacolaboraciénylas
Areconocimientos por Partner Revelaciéndelafio  videoconferencias, se consuman como actores de peso en
(Kaizen Technologies), Partner del afio (Dynamic  elnicho de video.
Communications), Gerente de Producto del afio (Alfredo
Tecpanecatl) y Distribuidor del afio (Latintel de México). “Ya no somos solamente una empresa de audio.
Elgrupo GN alcanzo un crecimiento organicodel 13%,GN  Somos una empresa de video, o que nos permite
audioun 20%y JabraMeéxicoun 25%enel tercer trimestre.  ofrecer soluciones mds completas,integrales para
El propésito de la empresa se superar los retos que implica
asoci6 con mantenerse y seguir la transformacion digital, las
creciendoenlasdreasenlasquese nuevas formas de trabajo vy
habian coronado anteriormente, saber responder aeso; porellola
como contact center, en el que empresa ahoraes audioy video™
ya tienen un 60% de presencia Betzabeth Romero.
en el pais, ademds en cuestiones
de comunicaciones unificadas
(UC) y colaboracion se fortalecid
considerablemente.
Pese aunareduccién considerable
en el dinamismo del negocio en
temas econémicos, debido a la
contraccién de flujos de capital
enel pais en este afio que se va, la
empresa Jabra crecié enun 30%en

“WLanzamientos de Jabraen 2019
*Engage 50

Link 950
*Evolve 65e
-Panacast

BlueParrott para 2020

Se planea que para el afo 2020
ingresen unnuevo producto conel cual
comparacion con 2018, comento abrirdnla puerta a nuevos mercados
Betzabeth  Romero, country y llevard por apellido BlueParrott,
Manager de Jabra en México: disefiado paralos ambientes ruidosos
“logramos superarlo, pero ello sélo fue posible graciasa  (logistica) que buscanla cancelacién del mismo, esto con
lo que hemos venido haciendo. Conunaestructurasoélida la intencion de posicionarse con fuerza a través de los
de canales, atencidna clientes y un portafoliorobustoque  distribuidoresy como lo mencioné Romero: “hacer mayor
continda creciendo”. adherencia (expansion) de canales, parallegar con mayor
Jabra Panacast hasido unodelos logros recientesdela facilidad de punta a punta en el pais y es probable que
compafia, pues ademads de estar en frecuencia conlas  vengaalgunaadquisicion en el tema de distribucion”.
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Kensington

Productividad al maximo con Kensington

Conoce la linea de Docking Stations, Trackballs y Ergonomia.

Docking Station SD1600P, conectividad USB C para equipos ultra
delgados, que te permite tener 2 USB A a 3,0, conexion de red y video en
VGA o HDMI y ademas transferencia de carga.

Brazos sencillos o duales con ajuste neumatico que permiten
el ajuste en el filo de escritorio o en el centro, gracias a su adaptador
incluido.

Presentadores compatibles con Mac / Windows con
capacidad de almacenamiento en micro SD ya incluida, punteros virtuales,
en luz roja y verde.

Encuentra estas y mas soluciones de conectividad con:

#FINTCOMEX

soporte_kensington@acco.com Nancy.perez@ingrammicro.com Patricia.cano@intcomex.com
555263 6393 5552789901
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-Se despide la época del software en cajas
-Reduccién del tiempo de adquisicién y venta
-El nuevo modelo de negocio para el canal
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Isoftware autorizado permitié quelaerade
latecnologiadesarrollara capacidades am-
plias en el posicionamiento de programas
informaticosy conesto posibilité elaccesoa
nuevas herramientas para el manejo de soluciones
especificas para publicos diversos mediante paque-
teso cajas que contenianlos discos de instalacion
(hardware) de un software puntual, los cuales, la
granmayoriade veces resultaban ser engorrosos
por el tiempo de espera pararecibirlos, el almace-
namiento, el cuidado y finalmente la periodicidad
(regularmente unafo) que eracortay unavez ter-
minada,empezabaotravezlaodiseadesolicitarlo(s).
Sibienes cierto queinternetevoluciondyllevéun
paso adelantelaformadelas comunicacionesinter-
personales, también aposté por una manera dife-
rente de entrar en contacto conlos usuarios finales
ycomercializarlos programas (software) atravésdel
licenciamiento, conbases como: agilizarel tiempode
respuestaentrelasempresas (desarrolladoresyma-
yoristas) yelusuario final, actualizaciones de forma
continuay evitarlaacumulacionde cientos omiles
de cajas condiscosque tarde o tempranoterminaran
comoinservibles.
Enlacadenadedistribuciénse ha contado conun
eslabonindispensable que proporcioné el acerca-
miento de las soluciones de forma concretaalos
usuarios,ademads de guiarlos en el uso,adquisicion
yrenovaciondel mismo; porsu puesto, hablamosde
losmayoristas, fichaimprescindible enel tablerodel
licenciamiento. Algunos de ellos y con mayor pre-
senciaenelmercado mexicano hansido Intcomex,
empresadonde SandraMendoza, se desempefa
como gerente de marketing y quien en entrevista
para eSemanal defini6 al licenciamiento como:
“Portabilidad y total funcionamiento, esla partemas
importante, quien no cuenta conunlicenciamiento
nose puede ahorrartiempo, espacio, dinero, porque
nonecesitasdeterminadacantidad de unidades para
vender aquel producto’”.

Retosenlaeradellicenciamiento

Es menester no dejar pasar poralto las nuevasim-
plicaciones yretos alos que los mayoristas se ven
confrontados, puesahorael temadellicenciamiento
desdelanuberequiere de formas diversas de acer-
carlosserviciosalusuariofinal, esto,debidoaqueel

mercado contintiaevolucionandoy conellotambién
losmodelos de arrendamiento.

“‘ELMERCADOSIGUEEVOLUCIONANDOY AHORA
LAVENTA DE LICENCIAMIENTO COMO SERVICIO
ESUNAPRIORIDAD, DESDEELMODELODE VENTA
DERECURRENCIA; ESDECIR, CON UN COBROMEN-
SUALDELALICENCIA APRECIO ESTABLECIDO O
BIEN EN UN MODELO TOTALMENTE FLEXIBLE
QUEESUN CONSUMO. EN CUALQUIERA DELOS
DOS CASOS SE HA TRANSFORMADO LA VENTA
DEL LICENCIAMIENTO AL USO DEL MISMO
BASADO EN LAS APLICACIONES QUE TIENEN
LOS CLIENTES Y EN COMO RESOLVER SUS
REQUERIMIENTOS DE TECNOLOGIA, DESDE
EL DATA CENTER HASTA LOS EQUIPOS DE LOS
USUARIOS™: ANAMARIA ARREOLA, DIRECTORA
COMERCIALEN COMPUSOLUCIONES.

Parasoluciones enfocadasadistintos requerimien-
tos y dimensiones de clientes en diferentes mar-
cas, CompuSoluciones continué comercializando
software de Microsoft, Autodesk, Oracle, IBM,
AWS, VMware, Veeam y Red Hat.
Latendenciaentemasde licenciamiento, conforme
avanza, se define de forma clara haciadonde se in-
clinalabalanza, siendo que los desarrolladores se
apoyaronde modelosdondelas comprasde suscrip-
cién pueden variar por periodos de consumo que
puedenser mensuales, anualesy enalgunos casos
trimestrales.

Twitter/eSemanal




Existenotros componentesimportantes que producenunvalor agre-
gadoalosmayoristas, entre otros, las ventajas que proporcionaalos
distribuidores desde suaparicion, pues desde entonces, les ofrecio
descuentosadicionales del producto, facturaciondirecta paraefectos
fiscales,atencion personalizada conunrepresentante delamarcapara
elapoyocomercialy técnicoenlaventadelosservicios y articulos, sin
olvidarlo que enfatizé Sadl Sanztr, coordinador del drea de conectivi-
dadysoftwareenCT: “Otro puntoimportante tambiénsonlos créditos,
yesquenotodoslosdistribuidores cuentan coneldinero parapagarde
contadocomolosolicitanlas paginas deinternet,ademds, eneltemade
lossoportesy atenciones (sicompras directamente al fabricante o de-
sarrollador, laatenciénnoesde manera personalizada, sino por medio
de chats, inclusoen muchas ocasiones noexiste tal, por el contrario, es
enviadoaunaconversacioneninglésenel corporativoen USAoenotra
parte delmundo) nosotros tenemos laventajade tener el productode
maneradirectaconelfabricante y conatencién personalizada”.

No podemos pasar poralto, que CT considerd que el licenciamientoal
noserunobjeto palpable, noincurre encostos dealmacenaje, loquele
convirtié enunganar-ganar entre mayoristasy distribuidores.
Dandoseguimientoalo anterior, losincentivos de créditos yacompa-
flamiento son posibles (ensumayoria) paralos canales pequefios o
nuevos, yaque su principal caracteristicasobresalid enlaaperturay
disponibilidad de vender soluciones diferentes (software por licencia-
miento) através desitios o marketplace.

Elcaminodelaofertayelnegocio

Lamayoriadelas personas cuando escuchan hablar de licenciamiento,
piensanensoftware, yaseaalgtin programa o bien, untipode sistema
operativo, peroexistenotro tipode compra-descargarecurrente y que
vaenaumento,alrespecto,lagerente de marketing de Intcomexaclaro:
‘como usuariofinal,enel momento que ellos compran, no necesaria-
mentesale delinventario de Intcomex, sinoquellega directamenteaal
cliente,ynonadamas vemosla parte de software, también estamos
presentesenladescargadigital dejuegosy antivirus™.
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Abordando otro tema de sumarelevancia, estd la
demandade servicios que van desde una paquete-
ria office 365 hasta el consumo de Azure (nube de
Microsoft) parasolucionesde plataformayelabani-
codeofertas paraesteservicio (cloud) es vasto, para
muestraunboton. Ariel Iturbe, gerente de producto
de Microsoften Team, explico: “Hemos agregadoa
esasolucion (Azure) nuestranube Stratosphere, con
laque entregamos soluciones de nube pero enfoca-
dasenel pais. Elmismo ‘AsaService’que tenemosen
Azure, peroenMéxico”.

Agrego que Team facilité dos tipos de licenciamien-
to: perpetuoyrentaoservicios,asuvez, incentivos
parausuarios finales,en temas de acompafiamiento,
implementacion y administracién. Nosolo venden
lalicencia, sino proteccionde lainformacién, sinne-
cesidaddeunéareaTlodatacenter.
Comoyahemosmencionado, ellicenciamiento vive
unprocesode cambioalosservicios cloud, lavirtua-
lizaciényla transformaciondigital, que permitié a
losdistribuidores acceder a diferentes esquemas,
por suscripciony descarga digital como ESD (En-
trega Electrénicade Software), MSP (Software para
Proveedores de Servicios) y CSP (Proveedor de So-
luciones enlaNube), quelleganal usuario final con
laintencién de mejorarlaexperienciay cumplir las
altasexpectativas en cuestionde tiempo, al obtener
deformainmediataelsoftware que hayanadquirido,
asicomo elegir esquemas que facilitenlaformade
pagoolarentabilidad de sunegocio.

Losbeneficios quetraenalos canales sonde diver-
sostiposal reducir costos, tiempos de entregay al
mismo tiempo reducir lahuellaecoldgica (ESR), al
dejar de producir cajas o medios fisicos de instala-
ciénque yanoserannecesarios paralaimplemen-
taciénde unasolucion.

Pasandoaotro punto, laofertaentemasdelicencia-
miento sondiferentes, entre las mas representati-
vasy completas encontramos las mencionadas por
Ricardo LopezZavala, teamleader Marketplace de
CVA, quienenentrevistaparaeSemanal, considero:
“‘Actualmente nuestraofertaenglobaseguridad con
marcas como: Sophos, Kaspersky, Eset, Bitdefender
yNorton. Punto de venta con: Aspel, National Soft,
MyBusiness POS. Software administrativoy con-
table (Aspel), ademas de todas las soluciones con
Microsoft para el sector educativo, gobierno y ne-
gocio, con esquemas de licenciamiento que ledan
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rentabilidad a cada segmento (Windows
10, Office 2019, Office 365, Windows
ServeryAzure)”.

Es probable que las canales obvien la si-
guiente informacion, pero es necesario
recordarla, puesalgunas veceslas mejores
oportunidades se escondenalavistade to-
dos.Sellegdapensarque algunode estos
canalesnocontabanconelperfilideal para
comercializar productos intangibles como
eran los licenciamientos digitales, o bien
eracomplicadovenderalgoquenosetenia
fisicamente, pero esa brecha, conforme
pasaeltiempo haido aminorandose, atal
punto que hoy dia podemos decir: “Siun
usuario cuentaconalgindispositivo (table-
ta,computadora, laptop) todos ellos yason
aptos para comercializar licenciamiento,
empezando por lomds bésico que eslase-
guridad (antivirus). Cualquieravendelicen-
ciamientoelectrénico. Ejemplo: Lasempre-
sasfacturan, por ende los programas que
utilizan parafacturar sonlicenciamientos
electronicos, entonces cualquier empresa
quefacturasele puede vender, entre otras
cosas: timbres fiscales parasus facturacio-
nes. Cualquierempresaquerealice sus pro-
piosdisefios de mercadotecnia, publicidad,
edicionde video, deimdgenes, desarrollos
de paginaswebydemas”: aseguro, el coor-
dinadordeldreade conectividad y software
enCT.

Comoresultado, los programas informa-
ticos conlicencias digitales encontraron
unlugar privilegiado enlos nuevos movi-
mientos de la época, pues han sido unos
visionariosdelo que se estuvo gestandoy
al mismo tiempo aprovecharonlos meca-
nismos tecnoldgicos (internet) delasnue-
vas cienciasdigitales (cloud) paraexpandir
susyavastos horizontes, y ajuzgar porel
crecimientoy adaptabilidad que sinergia,
continuard siendo “moneda de cambio”.
Asipues, pasardnvarios ayeres, antes de
voltearlamiraday pensar enotromodelo
(tanexitoso) de hacer negocios, paradesa-
rrolladores, como paraloscanales. i€
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Intcomex

SandraMendoza, Gerente de
Marketing.
Conunavariedad completa
y diversa para el tema de li-
cenciamiento, la compania
se haencauzado enllevarso-
lucionescompletas aloscana-
les, conlaintencion de que asu vezelcliente
finalpueda obtenertodolo que necesitaenun
sélolugar, en este caso enintcomex.Lagama
ofertada, por medio de ESD se compone de
Microsoft (Windows, Paqueteria Office), Anti-
virus (Mcafee, Norton y Kaspersky) Xbox (video-
juegos), unavezque elcanalseintegraconel
mayoristaenla parte de descargas digitales de
esaformase puede trabajararmdnicay coordi-
nadamente, algo que esconveniente, ademds
de atfractivo, sonlos apoyos alreseller, desde lo
bdsico, gue empezariapornolograrladescarga
delalicencia, pasando porlas actualizaciones
delos programas, videojuegos o antivurus, hasta
capacitaciones, asesorias e incluso incentivos,
qgue son definidos, dependiendo delamarca
que este facilitandoladescarga digital.
Intcomex buscainvolucrarse conelcanal, res-
paldarlosy caminar paralelamente, puessiuno
crece, el otro porconsiguiente tambiénlo hace,
asigue buscalosmedios, formas o modelos para
proveerles servicios y potenciarelnegocio del
cliente cuidando suinversion primaria para no
tenerquerealizarsegundas o terceras eroga-
cionesde capitales, masimportante aun, esla
adaptabilidad alarealidad que vivenlasempre-
sasya que sifrabajan paratecnologia, venden
tecnologia de la mismaforma deben estar abo-
cadoshacia ellapararomperlabrechay mitos
sobre ladescarga digital, que eslatendencia,
siendo gque en algun momento, asicomo trae-
mos dinero en el celular, podremosllevarlos li-
cenciamientostambién.
oswaldo.zarate@intcomex.com

®
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SandraMendoza
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Seguridad, Confianza y Proteccion
UPS On line

G20 BIFASICO
60020 OL 2P

G19 BIFASICO
60019 OL 2P

G19 BIFASICO
100019 OL 2P

+10 000 VA /10 000 W

: + 6000 VA / 6 000 W : . § —
| + Bateria 8~10 pzs =] 5 § + 6000 VA /6 000 W e ' - (
(ajustable) x 2 12V 9 Ah Zazms g k] - Baterias 12V 7 Ah x 20 b= H 5 . Baterias 12V 9 Ah x.
. + 3 Afios de garantia 5] 2] + 3 Afios de garantia — 2 3
« Doble conversion - Doble conversion B i}
- Tiempo de transferencia « Tiempo de transferencia
cero cero
+ Cambio de baterias » Cambio de baterias en
en caliente (Hot Swap) callgnte ((g[e3 SwaP)
- Salida onda senoidal pura + Salida onda senoidal pura
+ Contactos de salida
| programables = __4 -
| o2
G21 TRIFASICO Ao
400021 OL 3P - ACCESO S
3 Mot 4_-
. .
R ¥ O

[ LA

* 40 KVA / 36 KW

* Entrada / Salida: Cableado en duro

* Baterias: Configurable

* Garantia del Equipo: 3 afios / 2 en bateria

Tarjeta SNMP
de monitoreo remoto

Switch de Mantenimiento
BYPASS (MBS)

Capacidades disponibles:

15, 20, 30 y 40 KVA’s PDU Unidades

de distribucion de energia

a.

Redes Telecomunicaciones VolP

Ideal para:

Servidores Equipos Médicos

Centro de Atencion a Clientes:

moralesh@koblenz-electric.com

01800 976 3600

[XH

Te da la energia para seguir conectado

(&
UNICOM

T,
—
—

i
(55) 5078 4120
(800) 5079 200

MAYORISTAS

www.koblenz.com.mx

n / KoblenzMexico u @KoblenzMexico KoblenzMexico g koblenz-tienda.com.mx
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Qoricantes

Capacitara HPa

canales en nuevos
productos: Elite N 2
Dragonfly y HP
Reverb

[

CON LA PRESENTACION DENUEVOS PRODUCTOS, EL FABRICANTE DEMOSTRO SUPREOCUPACION POR CONTINUAR
INNOVANDO SU OFERTA, ROMPER ESQUEMAS Y EXPLORAR OTROS NEGOCIOS; MISMOS CON LOS QUE INVITO AL
CANAL DEDISTRIBUCION A CAPACITARSEY CRECER JUNTO A EL.

dio a conocer lanotebook convertible de HP, Elite . . . .
L . -Primer visor de realidad virtual desarrollado por
Dragonfly, cuya principal virtud es tener un peso -
lacompania

meno.r a un kilogramo, facilitando la movilidad en los _Pantalla dos LCD de 2.89" diagonales con
earios. . o . tecnologia Blacklight
Eldispositivo se basa entres pilares: disefio, colaboracion o .

. L . -Resolucion de 2160 x 2160 por ojo
y seguridad. La estética consiste en una computadora iy

. o . -90 Hz,no causamareos ninduseas
convertible dos en uno que se inspira en el color y ligereza _Presenta 4K
de la libélula, cuenta con una pantalla luminosa que . .

s . . iy -Compatible con Windows MRy SteamVR
permite visibilidad en exteriores, debido ala solucion Sure
. . ) . . -Cuenta con Bluetooth

View Gen3, resiste caidas, humedad, polvoy vibraciones.

. L 7 -Pesode 433 gramos
Paramejorar la colaboracion, tiene dos micréfonos, cuatro )

. . L -Almohadillas reemplazables
altavoces y amplificadores, unabateria de cargarapida con : ey .
. . . -Auriculares y micréfono integrados

duraciénde 24 horas, que soportados jornadas de trabajoy
con 30 minutos de conexiénselograllenar el 50% de la pila.
Tambiénincorpora WiFi 6, que brinda una mayor velocidad
de trasmision.
Eneldreadelaseguridad, el equipo posee reconocimiento
del iris, huella digital, cAmara web con cubierta de
privacidad y un boton para reducir el dngulo de vision
del panel; ademds de integrar soluciones actualizadas
del fabricante como Secure Sense, que brinda proteccion
contra ataques y malware y Sure Recover, con
restablecimiento de imagen integrado.
El rendimiento también estd garantizado debido a que
funcionan con procesadores Intel Core de 8 generacion, ~GrupoCVA

desdei3, hastai?. -Ingram Micro
-Team

Q compafiada de la frase “maés ligera que el aire” se VR Reverb

Ademés, actualizaron las estaciones de trabajo Z Book y se
menciond que estan trabajando en mejorar las impresiones
3D, nosolo en plastico, sino también en metal.

Mayoristas
-Compusoluciones
-CTInternacional

-Exel del Norte

22
www.esemanal.mx




Qoricantes

Oportunidad en el mercado

Carlos Rodriguez, responsable de notebooks comerciales
para Latinoamérica, dijo que los equipos convertibles
tuvieronmas del 100% de crecimiento en el dltimo afio, por lo
que HP espera crecer hastael 120 13%enlaregion.

“La principal razén de lanzar Dragonfly es crecer en el
mercado premium de Latinoamérica donde vemos una
oportunidad bastante grande, porque es un segmento
que ha crecido en el drea de notebooks
hastaun 33%en el dltimo cuarto del afio
calendario, la expectativa que tenemos
es que este movimiento se mantenga’,
afladié Rodriguez.

En cuanto alarealidad virtual, las cifras
proporcionadas indican que enel 2020
valdréd 40 mil millones y enel 2025 80
mil millones, ya que puede ser empleado
para entretener y educar en diversos
sectores, como universidades o escuelas
e industrias manufactureras.

“Es unmercado que viene creciendoyvaa

§ ,
- Carlos Rodriguez B .
seguir asi, por lo cual estamos integrando

e Golo
UNA SOLA PLATAFORM

CONFIABLE PARA VOZ
VIDEO.

Una nueva solucion de comunicacion(a: 3
unlﬁcadas colaboracmn telefonla IP)’{

tamano.

SISTEMA DE
TELEFONIA EN LA
NUBE

VENTAS@NEOCENTER.COM

soluciones para vertical que les van a permitir a los socios
capitalizar esta tendencia’, menciond Raudl Aguilar, gerente
de producto de especialidad en HP México.

Estrategia conel canal

Aguilar dijo que lacomplejidad de armar soluciones paralos
socios de canal es cada vez mayor porque el mercado cambia
muy rdpido; parte de su estrategia, desde noviembre, ha sido
redisefar la oferta de producto basada enlo que los usuarios
usany quierenimplementar.

El programa de canales de HP ofrece
apoyos en la compra de equipo demo,
webinars programados para obtener
informaciony contenido relevante acerca
delassoluciones nuevas, acercamiento a
fin de establecer estrategias de negocio
y crecimiento, analizar verticales,
iniciativas y oportunidades que tengan
los socios.

Agradeci6 alos partnersla oportunidad
de colaborarjuntosylosinvitéaacercarse
paraconocer lanueva oferta que lanzan al
mercado. &

Raul.aguilar@hp.com

et

RO AQ O

e TEL. (55) 8590 9000 .
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FHD554-XZ-Hde Christie

Panel plano LCD de 55 pulgadas para salas de control y sefializacion digital, ofrece
rendimiento y optimizacion de videowalls en mosaico con divisiones inapreciables.

Descripcion

Con bisel de 0.44mm/combinado 0.88 mm. Admite variedad de médulos de
procesamiento, conformando un completo paquete de soluciones.La combinacioéndel
panel con el montaje ML25 de la marca ofrece un grosor inferior alas cuatro pulgadas
(10,16 cm.) que exige la Americans with Disabilities Act (ADA).

Caracteristicas

-Resolucién 4K a 60Hz

-Conectividad HDMI2.0,HDCP 2.2

-Ranura OPS

-Cumple estdndares TAA

-Instalaciény calibracion del videowall sencilla
-Garantia de tres afios para recambios y mano de obra
-Disponible hastaenero de 2020

Disponibilidad
Anixter, Croma Digital, Grupo Covix, Grupo Redux, NTX, Videology y Xixtel.

Smart1500LCDT de Tripp Lite

UPS SmartPro Interactivo, suministra respaldo y proteccién confiable de energia de 1500VA contra
apagones, caidas de voltaje, sobretensiones y ruido enlalinea. Protege PC’s, estaciones de trabajo deredy
componentes de audio/video.

Descripcion S
Compacto. Permite el apagado seguro del sistema y guardado de i
archivos sin supervision durante un apagén, a través del software
PowerAlert.

Caracteristicas

-Con pantalla LCD para monitorear estatus de energia del UPS y bateria
-10tomacorrientes NEMA 5-15R

-5 tomacorrientes con respaldo de bateria (incluidos en los 10
tomacorrientes)

-Garantia limitada por tres afos

Disponibilidad

CTInternacional, CVA, Daisytek, Exel del Norte, Ingram Micro,
Intcomexy Tech Data.

infomxventas@tripplite.com
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Western Digital

W D SOLO TENEMOS ALGO EN MENTE: RENDIMIENTO.

SLACK

DEE

U =

L A 0 K Hasta 4TB de capacidad

Compatible con:

. Eiﬂs DRIVE Windows® 8.1, 10
2.5" HDD

MacOS 10.11 o posterior

* Con la version 4.50 o posterior del software de sistema
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CONTROLA TU JUuEG0  GAME

DRIVE j=

Verifica tu garantia online
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I N Nov Mo /En cada solucion
A de almacenamiento
© 2019 Western Digital Corporation o sus empresas dfiliadas, Western Digital, WD Purple, Ultrastar, WD Blue, WD Black, WD Red,
WD Green y el logotipo de Western Digital son marcas comerciales registradas de Western Digital Corporation o de sus empresas

dfiliadas en los Estados Unidos y en otros paises. Se pueden mencionar otra marcas en este documento que pertenezcan a ofras
empresdas.



Trabajar en equipo
es increible.

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

& ma i eTs1

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
imprimir 8,000 paginas de prueba en color. El rendimiento real varia de acuerdo con el contenido de las paginas impresas v otros factores, Parte de la tinta de las botellas incluidas se utiliza para iniciar la impresora, Para obtener mas
informacién acerca del llenado y el rendimiento, consulta hp.com/goflearnaboutsupplies. *Sist de abastecimi sin cuando se usa de acuerdo con las instrucciones de instalacidn.




