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GoToConnect incluye más de 100 funciones de VoIP en la nube y conferencias de vídeo, audio y web. Todas 
diseñadas para impulsar la productividad de los usuarios y facilitar la gestión a su equipo de TI, que puede 

controlar toda su solución UCC (comunicaciones unificadas y colaboración) desde un solo sitio.

Estamos en pleno auge del poder rentar la mayor parte de nuestros servicios de 
tecnología corporativos, y sin duda las Comunicaciones Unificadas es una de las más 

importantes, son parte de una tendencia global de la industria hacia los servicios en la 
nube, también conocida como transformación digital.

Las soluciones de telefonía y reuniones poco fiables generan frustración entre los 
trabajadores, dan mala imagen de la empresa y pueden incluso hacerle perder dinero.

GoToConnect combina la potencia y la fiabilidad de los sistemas de telefonía VoIP de Jive 
y las tecnologías de conferencias de vídeo, audio y web de GoToMeeting en una única 

solución, fiable y flexible. Todo con el aval y el soporte de GoTo, el sello con más prestigio en 
el ámbito de la colaboración.

Sus empleados pueden reunirse, hablar, intercambiar mensajes y colaborar a través de una 
sola aplicación para que la productividad crezca, pero sin que crezcan las frustraciones.

Con GoToConnect podrá despedirse para siempre de las conexiones entrecortadas, las llamadas interrumpidas y los vídeos de mala 
calidad. Es ideal para las empresas que quieren migrar sus sistemas de comunicación y colaboración a la nube. Pone mucho más fácil 

añadir o eliminar usuarios y reduce a la mínima expresión el número de informáticos necesario para prestar asistencia.

Una solución rápida, práctica y fiable para organizar 
reuniones online realmente productivas.

Un sistema de telefonía empresarial con un sinfín de 
prestaciones pero sorprendentemente sencillo.

Comparta toda la pantalla o solo lo más importante.
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XEROX COLOR 700 

DOCUCOLOR 250 / 252

PHASER 7800

TM

EN UN SOLO LUGAR

www.itonermexico.com

Todo lo que necesitas de Xerox 
lo encuentras con nosotros
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PRESS C70 / C60
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¿Buscas otro 
producto Xerox?

Llámanos

También encontrarás marcas como HP, Kyocera Mita, Konica, Canon, Lexmark, Samsung, etc.
 Somos especialistas en productos difíciles de encontrar.
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MadCatz Mexico

Verbatim Latino

Verbatim Mexico

•SSD externo Vx460, IDEAL PARA  uso diario desde 128GB a 528GB

•Kit de actualización con SSD 
de 1TB para PlayStation 4

•microSD para aprovechar al máximo tu móvil, alta velocidad de transmisión

Durante el mes de diciembre los primeros            distribuidores que nos contacten, 
recibirán descuentos especiales en estos productos

Conoce las nuevas oportunidades de
negocio que te ofrece Verbatim
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OPORTUNIDAD DE GANANCIA EN RESPALDO ENER-
GÉTICO Y SEGURIDAD EN EL ÁREA DE HOTELERÍA.

i bien es cierto que los tiempos y for-
mas de entender la realidad cam-
biaron desde hace algunos años, 
cuando se colocan al centro de la 
palestra los avances tecnológicos, 
también es verdad que este ciclo se 
hace más dinámico, rápido y pere-
cedero, en función de la demanda 
constante de los consumidores, 
siendo que estos esperan una tec-
nología personalizada en todo mo-
mento y no se convirtió en excepción 
la industria hotelera, quien aprove-
cha la “inteligencia” de las aplica-
ciones para mejorar la experiencia 
del cliente, y en consiguiente impul-
sar el negocio.
Un acontecimiento que actual-
mente la industria de la tecnolo-
gía ya no puede ignorar o negarse 
a mirar está íntimamente ligado a 
la nueva población activa y los re-
cientes adelantos digitales, siendo 
que no pasará mucho tiempo para 

que se conviertan en el grueso de 
los ciudadanos con ingresos, con-
sumidores en potencia y exigentes 
de nuevos servicios digitales, en un 
mercado en el que los hoteles en-
frentan a una competencia encar-
nizada (no solo entre ellos, sino con 
las aplicaciones de alojamiento en 
línea como Airbnb), por ello, nun-
ca antes había sido tan importante 
que el negocio se renovara y actua-
lizara desde su infraestructura para 
responder a los nuevos retos que el 
mercado empieza sesgar, teniendo 
como eje principal la hospitalidad.

Soluciones visuales y gráficas
Teniendo varias aristas  en el tema de 
hospitalidad el tema de hospitalidad, 
no queda relegado a los hoteles, sino 
que también se pueden ofrecer estas 
soluciones en casinos, tiendas de au-
toservicio, restaurantes, hospitales, ba-
res, terminales aeroportuarias, etcétera. 

Texto: Raúl Ortega

Hospitalidad, 
L A  B A S E  D E  L A 

T R A N S F O R M A C I Ó N
 DEL NEGOCIO Y LA 

experiencia del cliente

MARTHA  ZAPIAIN

“HOSPITALIDAD ES CUALQUIER ELEMENTO QUE HAGA BIENVENIDO A UNA 

PERSONA O BIEN, ORIENTARLA EN ALGÚN LUGAR DETERMINADO. TODO ELLO EN 

UN AMBIENTE AMIGABLE Y QUE CADA VEZ SON MÁS DIVERSOS LOS USOS COMO EN 

TIENDAS DE AUTOSERVICIO, HOSPITALES O TERMINALES AEROPORTUARIAS”: 

MARTHA ZAPIAIN
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Aunque en el país aún no existen muchos de estos espa-
cios y contrario a ello, está enfocado al área de hotelería, 
no quiere decir que tardaremos en ver estas soluciones 
de forma constante. Con la inteligencia artificial, la red 
5G y otros adelantos, seguramente pronto será de co-
mún uso. 
La empresa ECS, donde es representante para México 
y Perú Martha Zapiain, interpretó la hospitalidad como: 
“cualquier elemento que haga bienvenido a una perso-
na o bien, orientarla en algún lugar determinado. Todo 
ello en un ambiente amigable y que cada vez son más 
diversos los usos como en tiendas de autoservicio, hos-
pitales o terminales aeroportuarias”.
Tomando como punto de partida lo anterior, las estra-
tegias para implementación de estas soluciones están 
asociadas a diversos espacios dentro de los complejos 
arquitectónicos empezando por áreas comunes donde 
se visualiza en pantallas imágenes informativas, videos, 
agradecimientos o semblanzas, y que están soportados 
en desarrollos tecnológicos como son:
-La familia de mini PC de ECS que tiene diferentes 
segmentos y uno de estos está enfocado hacia hos-
pitalidad, pues va de la mano con señalización digi-
tal y transmisión de imágenes. En el portafolio también 
se encuentran los modelos Liva Q, que por su tamaño 
(7x7x3) es de fácil manejo, cabe en cualquier lugar (con 
un montaje seguro para dificultar el hurto) y está dise-
ñado para hospitalidad, ya que tiene una ranura externa 
que soporta tarjetas microSD, lo cual facilita al usuario 
cambiar la información constantemente, además de 
tener un puerto de red (si es un corporativo que quiere 
enviar información a diferentes puntos, se puede actua-
lizar por ese medio). Ejemplo: una agenda, itinerarios 
para viajes de grupo. En hospitales información sobre 
los pacientes. En aeropuertos, información sobre viajes, 
líneas o corridas de autobuses, etre  otros casos. Resu-
miendo, el equipo está dotado y pensado para estas 
soluciones.  
Siguiendo la línea de ideas que se ha planteado ante-
riormente, se ha dado cuenta de que una parte esencial 
en el negocio de la hotelería corre a cargo de las piza-
rras, tableros o pantallas informativas con la intención 
de facilitar la estancia o hacer ameno su paso de los 
usuarios por aquél lugar, aunque el respaldo eléctrico es 
la piedra angular de prácticamente cualquier dispositi-
vo o solución que esté conexo a la era digital.

Respaldo energético
En los tiempos modernos es complicado pensar en la 
cotidianeidad sin energía eléctrica y se ha convertido en 
impensable cuando de aparatos electrónicos se refiere, 



pues es el sustento o la base donde gran parte de lo que se conoce como vida 
actual reposa. Sin miedo a equivocaciones, se ha llegado a mencionar que si 
omitiéramos la electricidad (por decirlo de forma genérica) regresaríamos 
en  un viaje sin escalas hasta la edad de los 1800. Así de importante es la elec-
tricidad y con los avances tecnológicos el denominado respaldo energético. 
Con un fin abocado a culminar en la satisfacción de los clientes, aunque tam-
bién preocupados por ayudar al negocio a través de reducir las quejas y desde 
luego visionado a un incremento en la rentabilidad del mismo, son algunas de 
las prioridades que la empresa Schneider Electric se ha planteado como punto 
de partida para emprender propuestas energéticas dirigidas a la hospitali-
dad, indicó Tania Kalinka, directora del negocio de Digital Energy para México 
y Centroamérica en Schneider Electric: “hoy vemos una cercanía entre el tema 
de tecnología y cómo se implementa hacia el uso para su habilitación de los 
huéspedes. Cuando alguien llega a un hotel busca tener un control sobre su 
habitación y el tener una interacción con los servicios que se ofrecen, lo cual la 
tecnología facilita de forma automática. Otro punto importante se relaciona 
con los administradores, quienes también se benefician, pues tienen un con-
trol automatizado y les permite mejorar la experiencia al cliente, todo esto con 
desarrollos tecnológicos (software y hardware) que ayudan a habilitar estas 
funcionalidades”.
Preocupados por la continuidad del negocio, la rentabilidad y proyección de 
crecimiento de sus clientes, Koblenz figuró como una pieza indispensable en 
las cuestiones de sustento energético, así lo indicó Hugo Morales Magaña, di-
rector de canal de Koblenz Eléctrica SA de CV: “antes no existía una demanda 
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constante de estos productos (equipos profesionales de por lo menos 40 
kVAs trifásicos) para áreas críticas de los hoteles, sin embargo, actualmente 
nos piden, a través de los canales de distribución, préstamo de equipos para 
hacer pruebas, principalmente en hoteles de negocios, lo que se puede tra-
ducir como un incremento en la demanda y el alcance que tiene”.
Los requerimientos técnicos que existen para poner en marcha un mo-
delo del tipo de hospitalidad no se encuentran sujetos a infraestructuras 
modernas o de reciente construcción, así lo mencionó en entrevista para 
eSemanal la directora del negocio de digital energy para México y Cen-
troamérica en Schneider Electric: “Tenemos casos de éxito con la imple-
mentación de soluciones en hoteles antiguos. Si bien es cierto, que no es 
la misma forma de aplicarlo como en una obra reciente, pero sí es viable 
suministrar de esta tecnología en todo su alcance para mejorar la expe-
riencia del cliente. Uno de esto casos lo registramos en un edificio vetusto en 
Canadá, donde se logró una solución de administración de energía que trajo 
como consecuencia una disminución del consumo de energía en un 30% y 
en 25% los mantenimientos, pero la principal satisfacción vino por una baja 
significativa de quejas por parte de los huéspedes. Lo cual demuestra que 
el uso de las tecnologías ayuda a mejorar la experiencia de sus habitantes”.
Por otro lado, Koblenz también acercó soluciones atractivas para cons-
trucciones clásicas con equipos de 6 kVAs en adelante que requieren de 
instalación eléctrica especial, la cual se apoya en el área de ingeniería 
por medio de un diagrama unifilar para especificar el tipo de pastilla y 
cableado para agilizar el proceso de la puesta en marcha de la solución, 
asimismo Guillermo Chan Campero, gerente de canales de mayoreo en 

Koblenz, aseveró: “En el diagrama uni-
filar aparece la información sobre qué 
cables se requieren tanto de grosor, 
medida, el tipo de pastilla, con base en 
el requerimiento del cliente y depende 
de la salida que solicite, 120v o 220v, se 
genera el diagrama para la solución 
eléctrica, además nuestros equipos, a 
partir de 1kVA en adelante, cuentan con 
monitoreo remoto a través de una tar-
jeta SNMP para conocer el estatus del 
sistema con alertas directas al celular 
que dejan saber si las baterías están 
bajas, si hubo un corte de energía eléc-
trica, etcétera”. 
La energía eléctrica ha sido un capital 
invaluable para cualquier desarrollo, 
aunque una vez dando por consuma-
do este elemento, se presentan nuevos 
paradigmas para la hospitalidad, en la 
cual cada vez toman mayor protago-
nismo las soluciones móviles, esto se 
debe a que se han dedicado esfuerzos 

para diseños con el mismo fin, los 
cuales van desde las llaves, hasta 
los avances basados en la ubica-
ción, sin pasar por alto los pendien-
tes en la mejora de la accesibilidad 
y la seguridad.

Soluciones de seguridad 
El sector hospitalario se relacionó 
con la amabilidad y la eficiencia al 
visitante, pues es una actividad que 
requiere atención personalizada, 
además de encontrar nuevos dife-
renciadores constantemente con 
la intención de optimizar sus proce-
sos entre los usuarios que van des-
de turistas nacionales, extranjeros 
e incluso corporativos que se han 
convertido en una tendencia impor-
tante en el sector hotelero. 
Conjugar el hospedaje, los alimen-
tos, el entretenimiento con las ac-
tividades laborales o educativas 
se convirtió en el distintivo de las 
cadenas hoteleras al momento de 
competir desde el área de la hos-
pitalidad. Manuel Zamudio, Indus-
try Associations Manager en Axis 
Communication para el Norte de 
América Latina y el Caribe, abundó: 
“En años pasados en México tenía-
mos entre el 8 y 9% de la fuerza la-
boral relacionada con actividades 
de turismo, por tanto es importante 
garantizar a los visitantes, emplea-
dos y proveedores, una percepción 
de mayor seguridad, sin anteponer 
la privacidad, garantizando la me-
jor operación, eficiencia, la menor 
cantidad de gastos con el personal 
mínimo necesario funcionando de 
manera adecuada y por otro lado 
garantizar al visitante el tema de 
la privacidad que preocupa de so-
bremanera, tanto en el manejo de 
datos e imagen. Máxima seguridad, 
discreción y respeto a la privacidad”.
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“tener una visión periférica de 

cada uno de tus comensales y ver 

cuáles mesas están siendo atendi-

das e incluso con la analítica y 

sistemas avanzados lograr recono-

cer cuando un cliente tiene un ros-

tro de satisfacción o inconforme 

para acercarse a ellos y tomar una 

acción correctiva, lo cual comple-

menta la hospitalidad pues su ob-

jetivo es la satisfacción total y 

servicio de calidad y de esta forma 

es un ganar-ganar para todos”.

En conclusión, los entrevistados 
para eSemanal destacaron que  la 
hospitalidad es un elemento clave 
para la obtención de resultados fa-
vorables, por el hecho de que la ma-
yoría de los procesos están ligados 
a la infraestructura en completa o 
gran parte del proceso y no menos 
importante mantener la atención de 
los huéspedes en una alta expecta-
tiva, ya que son el activo principal 
para darle continuidad al negocio. 

La seguridad es una apuesta comple-
ja de cumplir si no se cuentan con las 
herramientas adecuadas y necesa-
rias, por ello Axis habilitó un repertorio 
extenso empezando por la optimi-
zación y automatización del control 
acceso al estacionamiento para em-
pleados, proveedores y huéspedes, 
con reconocimiento de matrícula, 
asignación o administración de los 
estacionamientos para evitar filas 
durante los eventos con tecnología 
LPR. En el caso de las personas, ofrece 
desarrollos de reconocimiento facial 
gracias a las analíticas de video e in-
teractuar con dispositivos electróni-
cos como smartphones para con-
trol de acceso a las habitaciones e 
instalaciones de hoteles, además de 
biométricos como son el reconoci-
miento de iris.
Es menester mencionar que Axis está 

a favor de reducir su huella ecológica y por ello el 95% de los productos 
(cámaras) que se fabrican se realizan con plásticos reciclados, se evita el 
uso de sustancias que contaminan como pvc, cloros y bromos, que suelen 
usarse como retardantes en incendios con una alternativa amigable con 
el ambiente y que no genera dioxinas o ftalatos que son sustancias tóxicas 
y cancerígenas.
Las soluciones para el ámbito de la hospitalidad ha sido tan amplio y diverso 
que no todos los desarrollos recientes se pueden ver en su extensa aplica-
ción en el país, pero como referencia técnica es importante mencionar que 
existen ofertas que van desde la realidad virtual, que tiene como fin conocer 
el hotel y sus diversas áreas para convencimiento del usuario, hasta, una 
vez estando en el lugar se hace uso de una recepción digital para hacer el 
check-in y el check-out por tí mismo. Llaves inteligentes para abrir la puerta 
de la habitación con el gadget y cuartos inteligentes que detectan el movi-
miento o peso en el suelo para habilitar funciones como encender o apagar 
luces y aire acondicionado.
Regresando al ámbito de la seguridad, Provision ISR se convirtió en otro re-
ferente indispensable por los desarrollos y elementos que se coordinan en 
su abanico de ofertas, ya que la videovigilancia, más allá de la seguridad, es 
una parte fundamental como es el caso de retail y el sector comercial para 
bares, clubs y franquicias focalizadas en el servicio y satisfacción del cliente.
La domótica jugó un papel muy importante en el progreso de la hospitali-
dad, entendiéndola como el método para la automatización de una vivien-
da y que si trasladamos a la hotelería se refiere a los cuartos inteligentes. 
Tomando lo anterior como premisa y relacionándolo con las tecnologías en 
cámaras de vigilancia tenemos qué, como lo afirmó Ricardo Molina, gerente 
de canal a nivel nacional de Provision ISR: 



suadir a los canales y la marca lo sabe, es 
por ello que inició campañas de semillero, 
donde el cliente puede someter el equipo 
a diferentes pruebas, para esto facilitan 
el préstamo del material para comprobar 
su eficacia con la intención de confirmar 
que cumple con todos los elementos que 
buscan a un precio competitivo, también se 
realiza entrenamiento con los vendedores y ge-
rentes de producto, al igual que se lleva a cabo con 
los distribuidores para asesorar y acercar la mejor op-
ción para cada canal e incluso apoyar con el acompañamiento para detectar 
necesidades específicas de cada uno. Cabe destacar que Koblenz también 
proporciona el arranque en sitio sin costo alguno (dentro del área metropolita-
na), por medio de sus mayoristas certificados, lo que significa un ahorro entre 
los 9 y 14 mil pesos. La empresa garantiza un margen de ganancia a doble digito 
tanto al mayorista como al distribuidor con la garantía de ser una marca mexi-
cana que conoce los rangos de regulación en México y en base a ello fabrica e 
importa productos para las condiciones eléctricas del país. La marca abre la 
invitación para que se acerquen a conocer el portafolio completo y diverso con 
el que cuentan, además se suma con los canales de distribución para ofrece el 
apoyo en el proceso de preventa, venta, postventa y asesoría técnica. 

moralesh@koblenz.com 

Hugo Morales, Director de Canal.

Con una fuerte presencia en la región, la 
marca oferta desarrollos de diversos kVAs 
de potencia que son equipos online para 
centros de datos y servidores de seguri-
dad. Uno de los modelos que ha llamado 
la atención por su funcionalidad y tama-
ño es el equipo 20015 con características 
como son: 2 Kvas, montaje en rack corto, 
medidas de 410 x 438 x 88 mm. Anterior-
mente se utilizaban equipos de grandes 
dimensiones (las soluciones de 6 Kvas 
ocupaban un espacio de 1 metro de an-
cho, y si se requerían tres módulos, ha-
blamos de un volumen de tres metros) 
que resultaban engorrosos y de difícil 
ubicación por sus particularidades, por 
lo que los equipos de Koblenz de tres 
módulos apenas alcanzan un metro de 
ancho. Su importancia radica en el lo-
gro de construir tarjetas compactas que 
proporcionen la misma eficiencia y con 
precios razonables, pero no sólo la tec-
nología de punta es suficiente para per-

Koblenz
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en los hoteles, que se inclina por 
una oferta en software y equipos 
de administración eléctrica, aunque 
también acercan productos con un contacto directo con los 
usuarios que tiene como fin generar ambientes, tener interfaces 
con el consumidor que ocupa una habitación o un salón que 
le proporciona facilidad al tiempo de usar la energía y generar 
una mayor satisfacción de los ocupantes. Lo anterior es posible 
ofrecerlo con el apoyo de capacitaciones, acompañamientos 
con las fuerzas de ventas de proyectos, acceso a distintas pla-
taformas y herramientas digitales, como el PRM dentro del cual 
acceden a la información con la intención de agilizar los pro-
cesos. Así, la tecnología es una constante en las necesidades 
de los clientes y Schneider Electric está con plena disposición 
en apoyarlos para brindar un valor agregado al usuario final. 

fernanda.godinez@se.com

Schneider Electric
Tania Kalinka, 
Directora del Negocio de Digital Energy para México y 
Centroamérica 

Existen cuatro ofertas que la empresa deja a consideración 
de los usuarios, todas ellas enfocadas a diferentes fines 
o necesidades. La primera es la gestión de habitaciones, 
con productos relacionados con el control y automatiza-
ción de la habitación que ofrece la posibilidad de dirigir de 
forma automática el aire acondicionado, la iluminación y 
persianas para volver única la experiencia. Se conecta al 
sistema de gestión de administración del hotel, asimismo 
el administrador obtiene información sobre los consumos 
de energía, las temperaturas dentro del complejo e incluso 
hacer un ahorro de energía cuando el usuario no se en-
cuentra en la habitación. Por otro lado, las soluciones que 
proveen para la gestión del edificio y sus capacidades, son 
sistemas en los que el dueño del hotel conoce la capacidad 
de ocupación y las habitaciones que están habilitadas, 
además de los consumos energéticos de los que se hizo 
mención anteriormente. La tercera gira en torno a la gestión 
de energía en hoteles, para lo cual el sistema central de ad-
ministración del lugar registra información y proporciona 
datos referentes a mantenimientos que se requieren de 
los equipos y conocimiento previo a posibles fallas, y por 
último está la dirigida a la gestión de los espacios comunes 
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Características: 
La serie de reguladores 
trifásicos son de alta 
precisión al suministrar 
el voltaje. Cuando la red 
es inestable el equipo 
estabilizará el voltaje, 
ya que al utilizar 
servomotores es capaz de 
mantener un voltaje de 
salida estable y esto 
ayuda a incrementar el 
tiempo de vida de los 
dispositivos conectados. 
Capacidad nominal 
de10kVA, voltaje de 
alimentación de 220 VCA + 
25%. Voltaje de salida: 
220/120 VCA + 3%, sistema 
de conexión de 3 fases 5 
Hilos (3 fases 1 neutro 
y tierra física). Tiempo 
de respuesta: ½ ciclo 
(8.3 MS.). Distorsión 
armónica: 208/120 VCA 
+ 3%, THD: < 0.6% THD, 
eficiencia: 95%, supresor 
de picos: 20 k AMP.
Garantía: Dos años.
eespinoza@cdpups.com

Características: 
10 kVA / 10 kw on 
line senoidal,doble 
conversión, alta 
frecuencia 220v entrada / 
220-120v salida, respaldo 
15 minutos media carga, 6 
minutos carga completa. 
24 meses de garantía. Con 
opción a extender tiempo 
de respaldo por bancos 
de baterías externos 
adicionales.
Garantía:Dos años.

Características: 
6 kVA / 6kw on line 
senoidal, doble conversión, 
alta frecuencia, 220v 
entrada / 220-120v salida, 
respaldo 15 minutos media 
carga, 6 minutos carga 
completa. 24 meses de 
garantía. Con opción a 
extender tiempo de respaldo 
por bancos de baterías 
externos adicionales.
Garantía:Dos años.

CDP 
R-AVR33-10

Complet 
6KVA 220V PARTE UPS-1-014

Complet 10 
KVA 220V PARTE NO UPS-1-015

En los últimos años ha incrementado el volumen de datos que generan las empresas, a la par de su adopción de 
mayor infraestructura tecnológica, por lo que resulta necesario contar con sistemas de calidad de energía y con alto 
rendimiento. A continuación parte de la oferta disponible para proyectos del canal.

Texto: Anahi Nieto

UPS Empresariales
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Características: 
Disponible en capacidades de 6, 8 
y 10kVA, online, 220V, f.p. 0.9, 
autonomía extendida (10 módulos), 
tecnología de carga rápida, 
gestión inteligente de la batería, 
tarjeta SNMP, panel LCD extraíble, 
tecnología GreenPower ECO, Energy 
Star. Aplicaciones: Servidores 
críticos /Nube /Telecomunicaciones.
Garantía:Tres años, incluyendo 
baterías.
mx.sales@cyberpower.com

Características: 
Para aplicaciones de misión crítica. 
Entrada con doble alimentación eléctrica, 
capacidad de crecimiento mediante 
la adición de módulos de potencia, 
componentes (hot-swap), bypass de 
mantenimiento, compatible con generador, 
botón (EPO) de apagado de emergencia, 
pantalla LCD a color TouchScreen.
Garantía: Dos años, uno en baterías.
mx.sales@cyberpower.com

CyberPower 
OL6000RT3U

CyberPower 
SM120K
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Características: 
Crece en módulos de 4kVA 
según la necesidad, 
permite tener aplicaciones 
N+X en el mismo UPS, para 
montaje a piso o en rack. 
Cuenta con tecnología de 
manejo de baterías que 
extienden la vida de éstas 
generando ahorros. Ideal 
para pequeños centros de 
datos con posibilidad de 
crecimiento.
Garantía:Un año.

Características: 
ISO Protección nivel 6 UPS 
en línea, con capacidad de 
6000VA/6000W, conversión 
doble en línea, onda 
sinusoidal pura. Voltaje: 
120 V. Tipo de entrada: 
bloque de terminales, 
tipo de salida: bloque de 
terminales. Comunicación: 
USB, SNMP y RS-232. 
Indicador visual: pantalla 
de estado LCD. Software de 
gestión: Forza Tracker. 
Garantía:Dos años.

Características:  
No break On line/doble 
conversión 6000 VA /4800 
W bifásico. Equipo 
profesional con regulador 
de voltaje integrado. 
Protege los equipos de 
altas y bajas de energía, 
como servidores, equipo 
médico y de laboratorio. 
Accesorio tarjeta SNMP y 
banco baterías. Software de 
monitoreo.
Garantía:Un año.

Características:  
Capacidad de 10000VA 
/10000W, conversión doble 
en línea, onda sinusoidal 
pura. Voltaje de120 V, 
tipo de entrada: bloque 
de terminales, tipo 
de salida: bloque de 
terminales. Comunicación: 
USB, SNMP y RS-232. 
Indicador visual: pantalla 
de estado LCD. Software de 
gestión: Forza Tracker. 
Garantía:Dos años.

Características: 
No break On line/doble 
conversión 10 kVA / 
8000 W bifásico, equipo 
profesional con regulador 
de voltaje integrado. 
Protege los equipos de 
altas y bajas de energía, 
como servidores, equipo 
médico y de laboratorio. 
Accesorio tarjeta SNMP y 
banco baterías. Software de 
monitoreo.
Garantía:Un año.

Características: 
Permite instalarlo y 
olvidarse de él, con una 
duración en la vida de 
batería 3x más que la 
batería VRLA. Se recarga 
3x más rápido, incluye 
monitoreo de la batería para 
conocer su estado y tiempo 
de vida de forma predictiva. 
Con un peso 20% menor a un 
UPS típico de VRLA.
Garantía:Cinco años, cambio 
completo.

DataShield 
UT-10000

Eaton 
5P con batería ion-litio

DataShield 
UT-6000

Forza 
FDC-110KMR-ISO

Eaton 
9PXM modular y escalable

Forza 
FDC-106KMR-ISO



Estrategia
Para nuestra empresa la incorporación de EXEL 
del Norte es un punto estratégico para la venta de 
reguladores enfocados a soluciones de impresión 
y copiado a nivel nacional, así como soluciones de 
nuestra línea profesional direccionado a soporte de 
servidores y equipos de precisión.

“Trabajaremos en el desarrollo 
y capacitación de las 14 

sucursales del mayorista, 
el objetivo para 2020 
es que EXEL del Norte 
esté en nuestro top 3 
de Canal Mayorista”: 
José Zimbron Granillo, 

Vicepresidente Comercial 
de Koblenz Eléctrica.

Todo para ganar
Nuestra división de UPS profesionales 6 a 40 kVAs 
ofrece márgenes de ganancia de doble dígito y 
valores agregados como puesta en marcha (sin costo 
para el distribuidor) con equipos con factores de 
potencia 1, productos de alta tecnología.

“Contamos con la certificación ISO 9001:2015 y 
número 1 en la percepción del usuario final. Esto, 
gracias a que los equipos que 
fabricamos están enfocados 
a las condiciones eléctricas 
del país, con ello podemos 
brindar hasta 7 años de 
garantía, según el modelo”: 
Hugo Morales Magaña, 
Director de Canal Cómputo 
en Koblenz Eléctrica.

Koblenz es una empresa internacional que diseña, 
fabrica y comercializa equipos industriales y 
domésticos, enseres menores y mayores, así 
como soluciones de energía, desde 1959, con más 
de 190 centros de servicio a nivel nacional y tres 
plantas; además damos empleo a más de 2000 
familias.

Potencial de Exel del Norte
“Estamos muy contentos de incorporar a Koblenz 
Eléctrica dentro de nuestro catálogo, esto además va 
en línea con la estrategia comercial de EXEL del Norte, 
respecto a evolucionar y ofrecer un 
portafolio de productos más 
completo para nuestros 
distribuidores, ya que es 
uno de los jugadores 
más importantes en el 
mercado de energía, 
no sólo en México, sino 
internacionalmente, por 
lo que su incorporación 
refuerza nuestra oferta en 
nuestra división de energía”, 
afirmó Jorge Cisneros, Director 
de Productos y Mercadotecnia en Exel 
del Norte.
“Contar con los reguladores y No-breaks de Koblenz 
es algo que nuestros distribuidores ya nos estaban 
solicitando, debido a su prestigio y calidad. Desde 
el primer día del lanzamiento del producto en 
nuestro sitio de comercio electrónico XL-Store, los 
distribuidores iniciaron sus compras de reguladores, 
No-breaks y otros productos de la marca”: Violeta 
Tabares, Gerente del Área de Electrónica y Marcas en 
Desarrollo en EXEL del Norte.

violeta.tabares@exel.com.mx 
Tel. 55 50784120 ext. 3107

Ahora puedes ganar con Koblenz en 
EXEL del Norte

Desde el mes de Octubre, en Koblenz Eléctrica, S.A. de C. V. incorporamos a EXEL del Norte como 
nuestro mayorista para la distribución de las líneas de productos enfocados al mercado de 
cómputo.
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Características: 
Disponible de 10-500 
kVA, con transformador 
de aislamiento de salida 
que neutraliza armónicas 
generadas por la carga. 
Capacidad de sobrecarga de 
110% por 1 h, lo que permite 
mantener la regulación de 
tensión de salida, aun 
cuando se presente arranque 
de equipos que demandan 
excesiva corriente.
Garantía:Dos años.

Características: 
Disponible de 5-60 kVA, 
tensión 220/220 Vca entrada 
y salida, 3 fases, compacto 
y ligero. Ideal para 
espacios reducidos. Es de 
tecnología italiana, cuenta 
con 500,300 h de tiempo 
promedio entre fallas, por lo 
que es un UPS muy confiable 
que protege de manera segura 
la información y equipo 
delicado.
Garantía:Dos años.

Características:  
UPS on line de doble 
conversión, ideal para 
respaldar aplicaciones 
críticas de voz, datos, 
redes, servidores, 
sistemas de seguridad y 
sistemas de fabricación. 
Tecnología de DSP 
que garantiza un alto 
rendimiento. Factor de 
potencia 1. Comunicación 
SNMP, USB y RS- 232. 
Tiempo de transferencia 
cero que garantiza el 
funcionamiento continuo 
durante cortes de 
corriente, fluctuaciones de 
voltaje y sobretensiones. 
Salida de onda senoidal 
pura. Función ECO que 
permite la disminución 
de la producción de calor 
y el ahorro en costos 
de energía. Diseño para 
cambio de baterías en 
caliente (Hot Swap). 
Pantalla LCD para el 
monitoreo de las funciones 
del equipo.
Garantía:Dos años.
moralesh@koblenz.com

Características: 
UPS on line de doble 
conversión, ideal para el 
respaldo de aplicaciones 
críticas de voz, datos, 
redes, servidores, sistemas 
de seguridad y sistemas de 
fabricación. Tecnología 
de DSP que garantiza un 
alto rendimiento. Factor 
de potencia .9. Corrección 
de factor de potencia 
en todas las fases. 
Bypass de mantenimiento. 
Comunicación SNMP, USB 
y RS-232. Salida de onda 
senoidal pura. Función ECO 
que permite la disminución 
de la producción de calor 
y el ahorro en costos de 
energía. Diseño para cambio 
de baterías en caliente 
(Hot Swap).
Garantía: Dos años.
moralesh@koblenz.com

Koblenz 
400021 OL 3P

Koblenz 
60019 OL 2P

Onguard 
T2K030

Onguard 
T2K05L
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Características: 
La línea RT es un excelente 
aliado en espacios 
reducidos, siendo por su 
diseño un UPS versátil y con 
una eficiencia inigualable. 
Doble conversión, diseño 
rack/torre. Función de 
apagado de emergencia. 
Comunicaciones SNMP/USB/
RS-232. Amplio rango de 
regulación, pantalla LCD 
formato X-Y y control DSP.
Garantía:Dos años en 
electrónica y uno en 
baterías.

Características: 
Ofrece potencia de 10 000VA, 
en línea, de doble conversión, 
tiempo de transferencia cero, 
módulos y batería Hot-Swap, 
puertos USB, RS232 y EPO, 
ranura para tarjeta de red, 
pantalla LCD de monitoreo 
detallado, y se puede ampliar 
la autonomía con baterías 
externas. Para aplicaciones de 
red críticas y avanzadas en 
centros de datos, gabinetes e 
industrias robustas.
Garantía:Limitada por dos años.
infomxventas@tripplite.com

Características:  
Para los profesionales de 
TI en pequeñas y medianas 
empresas. Brinda protección 
básica para condiciones 
de energía inestable, 
asegura una conectividad 
consistente y confiable en 
los momentos más críticos. 
Entre sus características 
se encuentran: factor 
de potencia elevado, 
corrección del factor de 
potencia de entrada de 
0.95, amplio rango de 
voltaje de entrada, gestión 
inteligente de la batería, 
pantalla LCD / LED, modo 
ECO, a la par de excelente 
calidad de potencia y 
rendimiento. Disponible en 
montaje de torre y rack.
Garantía: Dos años.
Ismael.Meza@se.com

Características:  
Ofrece potencia de 5000VA, en 
línea, de doble conversión, 
protección de energía 
completa para equipos crítico 
de servidores, redes y 
telecomunicaciones. Cuenta 
con módulos y batería Hot-
Swap, puertos USB, RS232 y 
EPO, ranura para tarjeta de 
red, pantalla LCD de monitoreo 
y control detallado, y se 
puede ampliar la autonomía con 
módulos de batería externas.
Garantía:Limitada por dos años.
infomxventas@tripplite.com

Características: 
Con capacidades que 
van desde 500VA hasta 
1000VA, ofrece regulación 
de voltaje automático 
(AVR), corrige las caídas 
y subidas de tensión a 
niveles seguros, contribuye 
a la prolongación de la 
vida útil de las baterías, 
su tamaño compacto permite 
adaptarse a distintas 
instalaciones y variedad 
de ambientes. Cuenta 
con autodiagnóstico de 
la batería y sistema de 
alertas. Es ideal para la 
protección de PCs, consolas 
de videojuegos módems, 
routers o VoIP y más.
Garantía: Dos años, cambio 
físico inmediato.
Ismael.Meza@se.com

Características: 
Posee una doble conversión 
continua que rectifica, filtra 
y perfecciona la energía, 
para otorgar una salida 
limpia y sin interrupción. 
Salida con forma de onda 
senoidal pura. Amplio rango 
de regulación, puerto USB 
para monitoreo local y 
ranura para tarjeta SNMP.
Garantía: Dos años en 
electrónica y uno en 
baterías.

Schneider Electric 
Easy UPS Serie BV

Smartbitt 
SBOL20KTII-3

Schneider Electric 
APC Easy UPS  Monofásica Online SRV

Tripp Lite 
SU5000RT4UTF

Smartbitt 
SBOL6KRT3U-2T

Tripp Lite 
SmartOnline SU10KRT3U



Por más de 30 años, los clientes han confiado en

APC by Schneider Electric

Nuestro programa te ofrece privilegios, oportunidades de incrementar tu 
rentabilidad y de ser más competitivo. Reafirmamos nuestro compromiso 
con nuestros socios de negocio. 

Validación
APC by Schneider Electric es el único 
fabricante de UPS reconocido por Dell EMC 
como una solución de infraestructura física de 
punta a punta.

Integraciones
Las integraciones y certificaciones de 
software de APC by Schneider Electric 
incluyen software Cisco UCS, certificación de 
envío Cisco, vSphere de VMware, Hyper-V de 
Microsoft, Vision Ready de VCE y Nutanix 
Ready. 

Confianza
El 96% de las empresas de Fortune 500 
utilizan APC by Schneider Electric con 
plena confianza en nuestra base instalada de 
más de 20 millones y de una inversión en 
Investigación y Desarrollo superior a $18.

Innovación
APC by Schneider Electric revolucionó la 
administración de UPS en 1980 hacia el primer 
UPS escalable, modular y redundante en 1997 
hasta el UPS con densidad de energía líder en 
el mercado actualmente.

Administración de Software 
de Punta a Punta 
Schneider Electric fue nombrado líder 
indiscutible en DCIM en el Cuadrante Mágico 
de Gartner 2017 por la integración RMM con 
Kaseya, Solarwind, Connectwise, y muchos 
más

Producto con la Mayor 
Disponibilidad 
APC by Schneider Electric envía productos a 
más de 160 países y cuenta con más de 250 
localidades de servicio a nivel mundial. 

apc.com
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Eduardo Alexandri, Western Digital Jorge Salgado Valenzuela, Cisco México



Reportaje |32



 de las reuniones se 
realizan en salas 
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Panasonic 
Luis Cuatecontzi, Supervisor de ventas 
telecom.

la marca ofrece herramientas de colaboración 
para ambientes Windows, Mac, android e ioS, 
que permiten funciones como compartir pantalla, 
conocer el estado de los miembros de un equipo de 
trabajo, integración con voz, chat y video llamada, además de inte-
gración con aplicaciones como cRM, directorio activo y recordatorio, 
entre otras funciones. 
“nuestra oferta de servicios de colaboración tiene 2 modelos: el primero 
llamado communication assitant, que está integrado o pre-construi-
do en nuestros equipos de la familia NS (KX-NS500 y KX-NS1000), diri-
gido a funcionar en ambientes Windows; y el segundo llamado uc pro, 
que se instala en un servidor externo y está disponible para ambientes 
Windows, Mac y dispositivos móviles android e ioS. para ofrecer alguno 
de los dos productos es muy importante conocer qué busca el cliente 
final y entonces ofrecer la solución que cubra mejor las necesidades de 
comunicación y colaboración presentes y futuras”, expresó el ejecutivo.
la marca apoya al canal de distribución en el desarrollo de proyectos 
360 a través del Centro de Ingeniería. “Continuamos desarrollando 
nuevos productos como pBX en hardware, pBX en software, terminales 
telefónicas, así como aplicaciones, comunicaciones unificadas y co-
laboración. el objetivo del área de telecomunicaciones en panasonic 
de México es apoyar las ventas de integradores certificados, que vean 
en nosotros un aliado de tecnología y de negocios”, afirmó.
pbx@mx.panasonic.com

Western Digital
Eduardo Alexandri, 
director general  para  México

las soluciones de Wd son variadas como: My 
cloud Home, dispositivo para casa o pequeñas 
empresas, que permite compartir imágenes, video 
y documentos a través de la nube con un máximo de 
cinco o seis colaboradores de manera simultánea; tam-
bién cuenta con una opción de crear carpetas para compartir o pri-
vadas (guardas hasta 30 versiones de las últimas modificaciones a 
los documentos), con una capacidad mínima que empieza en los 2 
terabytes.
My cloud pR para empresas de mayor tamaño que provee soluciones 
de almacenamiento en red y nube (con posibilidad de acceder desde 
el interior (red) y exterior (nube) de la empresa), la ventaja de este 
equipo es su capacidad que alcanza los 40 terabytes y 20 colabora-
dores.
My cloud eX con un procesador de doble núcleo, mayor capacidad de 
RaM, capacidad de 40 terabytes y 40 usuarios simultáneamente. la 
gama completa, cuenta con opción a ser administradas desde una 
aplicación para smartphone que proporciona movilidad y acceso en 
cualquier lugar.
Wd ofrece al canal capacitaciones presenciales, herramientas online 
en Wd university, acompañamientos para licitaciones públicas o pri-
vadas en soluciones de gran tamaño para ofrecer una opinión técnica 
y facilitación de equipo demo. 
eduardo.alexandri@wdc.com

Jabra
Haidee Vargas, 

Marketing Manager.

la oferta de Jabra enfocada a co-
laboración se compone de un por-

tafolio amplio y variado, tanto para 
las áreas de video, además su ya co-

nocido audio, entre las que se enumeran 
soluciones como Jabra panacast y Jabra Speak 
710, con elementos innovadores que acercan a los 
usuarios a una experiencia de video inteligente y 
audio de sonido inmersivo para llamadas y confe-
rencias, lo cual amplía la atmósfera  colaborativa en 
cualquier momento y cualquier lugar.
las principales características de panacast son: 
sistemas Plug & Play, cámara de 180° de visión, 
compatible con las principales soluciones de vi-
deoconferencia (Zoom, cisco, Webex,  entre otras) 
y certificado por Microsoft Teams, compatible con 
cualquier sistema de comunicación, micrófonos 
omnidireccionales de alto rendimiento y la marca 
está tan confiada de su producto que ofrece dos 
años de garantía. 
otras herramientas atractivas para los canales de 
distribución son los apoyos que la compañía pone 
a su disposición: márgenes de ganancias, capaci-
taciones sin costo, contar siempre con disponibili-
dad de inventario con distribuidores mayoristas y 
acompañamiento para el cierre de ventas. “Jabra 
invita a los canales para que conozcan todo nues-
tro portafolio de soluciones para video y audio en la 
página web www.jabra.com.mx”, expresó Haidee 
vargas.
ventas.mexico@jabra.com 

Neocenter
Alejandro Apan, 
director General.

con un portafolio que incluye desde 
plataformas en la nube, soluciones 

en video, telefonía ip, correo electrónico, 
diversos dispositivos con movilidad (multi-

plataforma y multidispositivo), el mayorista ofre-
ce contar con una plataforma de su elección, pero 
también ser invitado a conectarse a otras. promue-
ve Go to connect, la oferta de logMein para estas 
necesidades. otras opciones son las de Sangoma 
con su plataforma Zulu, Xorcom con Multi-tenant 
con software libre, marcas como poly, Jabra, Konftel, 
etcétera. Los productos conllevan beneficios para 
los canales.
“neocenter invita a probar las ofertas y soluciones. 
aprovechar las posibilidades que antes resultaban 
muy costosas y por ende sólo para algunos cuan-
tos”, afirmó el directivo.
ventas@neocenter.com
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Panasonic 
Luis Cuatecontzi, Supervisor de ventas 
telecom.

la marca ofrece herramientas de colaboración 
para ambientes Windows, Mac, android e ioS, 
que permiten funciones como compartir pantalla, 
conocer el estado de los miembros de un equipo de 
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la marca apoya al canal de distribución en el desarrollo de proyectos 
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de México es apoyar las ventas de integradores certificados, que vean 
en nosotros un aliado de tecnología y de negocios”, afirmó.
pbx@mx.panasonic.com

Western Digital
Eduardo Alexandri, 
director general  para  México
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La seguridad no debería ser una 
actualización. AMD Ryzen™ PRO:
La única familia de procesadores del mundo 
que ofrece cifrado de memoria integral 
como una función de seguridad estándar.

Hoy en día las empresas se han visto envueltas 
en situaciones que demandan movilidad, desempeño, 
estilo y sobre todo seguridad. Es por lo que AMD considera importante ofrecer a los usuarios 
profesionalismo, productividad y protección.

Fortalezas
AMD Ryzen™ 7 PRO-Potencia Arrolladora
Hasta un 25% más de productividad, 50% más de duración de la batería y cifrado de 
memoria integral, los procesadores AMD Ryzen™ 7 PRO están listos y siempre dispuestos 
para la productividad.

•La innovación líder de la industria con procesadores empresariales de 12 nm garantiza 
un rendimiento de alto impacto con hasta un 12% de mejora en la capacidad de respuesta 
y hasta un 26% más de productividad que la generación anterior.
•Ayuda a agilizar las cargas de trabajo modernas con los mejores gráficos que aceleran 
la edición de medios hasta un 33% en relación con una computadora portátil delgada, 
equivalente de hace 4 años.
•Es la primera familia de procesadores del mundo que ofrece cifrado de memoria integral 
como función de seguridad estándar.

Iniciativa Smartbid HP con AMD  
AMD se ha fijado metas en las cuales se desarrollen plataformas que les den solución, 
pero sobre todo seguridad a los usuarios al momento de adquirir un equipo. 
Un ejemplo de ello es la iniciativa de HP llamada SmartBid en donde se busca tener 
equipos que no solo ofrezcan seguridad a la hora de trabajar sino estilo y un alto 
rendimiento, equipos potenciados con los procesadores de AMD Ryzen™.

Un equipo que forma parte de esta iniciativa es la Elitebook 745 G6 de HP, equipada con 
Procesador AMD Ryzen™ 7 PRO 3700U que ayuda a proteger los negocios y que es ideal 
para profesionales en movimiento.

Con diversos beneficios de alta seguridad como: 
•Triplicar Garantía (Carepack)
•Aumentar el Performance 
•Duplicar la memoria (16 GB)
•Evitar el Hackeo visual (Sure View)
•Display P 204v ¡Incluido!

© 2019 Advanced Micro Devices, Inc. Todos los derechos reservados. AMD, el logotipo de la flecha de AMD, Athlon, Ryzen y sus combinaciones son marcas registradas 
de Advanced Micro Devices, Inc.
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CVA 
reafirmó su posicionamiento 

en su Convención en Atenas

Autor: Álvaro Barriga, enviado.

Atenas, Grecia. Adolfo Mexía, fundador y 
director comercial de CVA, dijo a eSemanal 
que trabajan para darle un servicio al canal 
como se merece, “en los 20 años que tenemos 

de existencia hemos trabajado para ser mejores y 
ese es un proceso continuo que no termina porque 
siempre hay oportunidades”, añadió que parte de 
la continuidad es encontrar marcas de valor para 
sumarlas al catálogo y los integradores encuentren más 
oportunidades. “Seguimos manejando todo el volumen 
(caja-consumo) y estamos apostando mucho al 
crecimiento de soluciones. Necesitamos más marcas 
que complementen nuestro portafolio para que el canal 
satisfaga sus necesidades, ya que son muchas las que 
tiene, al existir diferentes tipos de socios”.

“Nuestro compromiso es trabajar muy 
de cerca con el canal y no dejarlos 

solos en ningún momento, ese es nuestro 
diferencial”: Adolfo Mexía.

Destacó que tienen apertura, ya que atienden de la 
misma manera a cualquier tipo o tamaño de socio, los 
escuchan, aprenden de ellos y toman en cuenta las 
sugerencias y las críticas, para mejorar. 
Confió en que mejore la situación económica del país 
el próximo año, por lo que seguirán apostando por el 
canal. “Estamos haciendo un trabajo que requiere 
México y queremos que nuestros socios también lo 
hagan, proveyendo tecnología e innovación. Como 
mayorista, seguiremos trabajando y nuestro personal 
está comprometido”

Estrategia
Para el director comercial, aunque no sean el mayorista 
que más factura, sí quieren ser el mejor, donde el 
cliente sienta que hacer negocios con la empresa es 
provechoso, no sólo vender por vender, sino que sigan 
creciendo. “Seguimos con la estrategia de no vender al 
usuario final, porque es el respeto que tenemos para el 
canal de distribución; sin nada de engañar a la gente 
diciendo que no venden directo y sí lo hacen como 
algunos de la competencia”.
Dejó en claro que ellos no mienten con sus números, ya 
que quienes lo hacen se engañan a sí mismos, pero el 
mercado se encarga de ubicarlos. Expresó que cada 
año hay reacomodo de mayoristas porque empiezan 
a jugar con los márgenes, los precios y después están 
sufriendo, sobre todo en momentos como los actuales 
cuando la economía no está fluyendo como se 
esperaba.
Aseguró que su estrategia es sumar nuevas marcas, 
más estructura, incorporando talento para mejorar la 
atención al cliente, por ello no se están contrayendo 
como algunos mayoristas y otros más que se han 
retirado. “Cada día se suman más distribuidores que 
quieren hacer más negocio con CVA”.

Financiamiento
Fernando Miranda, director de CVA y Adolfo Mexía, 
coincidieron en que el tema del financiamiento fue el 
más recurrente durante la convención, por lo que están 
tomando cartas en el asunto con diferentes opciones 
a través de terceros, con una estrategia para darle 
mejores herramientas y seguir apoyando al canal, ya 
que cada vez aparecen proyectos más grandes y por 
ello los están buscando más. 

Con el compromiso de respetar al canal, de decir las cosas de frente, con 
sinceridad, pero sobre todo con herramientas que apoyen sus negocios, se 
llevó a cabo la Décima Convención de CVA.
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El director se dijo satisfecho por 
todos los negocios logrados en la 
convención y expresó que siempre 
regresa con un “buen sabor de 
boca” porque no hay clientes con los 
que se siente y no se logren planes 
comerciales muy claros, “algunos 
hay que desarrollarlos y otros ya 
lo están, y simplemente nos están 
dando la oportunidad de participar 
con ellos, por eso agradecemos al 
canal la oportunidad”.
Agregó que un canal formal siempre 
va a buscar la confianza, más allá 
de la labor día a día, por lo que 
siempre hay que proyectar a largo 
y mediano plazo, y no hay como 
trabajar con un mayorista que les dé 
la seguridad de que ahí va a estar. 
“Seguimos trabajando, enriqueciendo 
nuestro portafolio y armando una 
infraestructura tanto tecnológica 
como física y financiera para las 
ligas en las que estamos jugando 
y poder dar abasto a los proyectos 
interesantes como los que hemos 
ganado. Sabemos que vienen cosas 
interesantes, el gobierno no se puede 
quedar fijo, tiene que evolucionar, 
generar nuevas oportunidades y 
vamos a estar preparados para 
recibirlas”.
Sobre el área de soluciones, indicó 
que es a la que más le han invertido 
en los últimos tres años, primero en 

Partnering
Durante el networking, el partnering fue 
uno de los elementos que se dieron en la 
Convención, ya que los canales hablaron 
de unir sus fortalezas. 
Al respecto, Miranda se dijo satisfecho 
porque asistieron socios muy consolidados, 
con años de prestigio, así como nuevos 
empresarios con pocos años en la industria. 
También comentó: “Queremos, trabajamos 
y nos esforzamos para ser el mayorista 
número uno. Bajo mi óptica se trata de ser el 
mejor en todo; si eso nos conlleva a ser el de 
mayor ventas, pues qué bueno, pero si eso 
no, prefiero no serlo, porque te da mucha 
satisfacción que te reconozcan y vean el 
esfuerzo y dedicación que le pone CVA”.

“Este año la compañía cumplió 
20 años, hemos enfrentado 

grandes desafíos que nos 
han puesto a prueba y exigen 
lo mejor de las personas y la 
empresa. En CVA hemos trabajado 
y nos merecemos el lugar que 
tenemos y nos vamos a merecer 
los lugares que nos impongamos 
en el futuro, porque trabajamos 
para ello”: Fernando Miranda.

personal calificado, como la llegada 
de Eduardo Barrón, quien dirige esa 
unidad, y aunque todavía sigue en 
proceso de mejora, ya hay canales 
que les piden apoyo para proyectos. 
“Por eso estamos trabajando en 
atenderlos de manera personal con 
profesionistas calificados”.
Afirmó que 2020 va a ser un buen 
año, ya que hicieron inversiones 
durante este año, “tenemos un 
crecimiento de 30% y esperamos 
que se mantenga a finales de 2019. 
Los invito a que sigan trabajando 
con nosotros, además, durante los 
meses de noviembre, diciembre y 
enero, las ventas que hagan les van 
a valer doble para que asistan a la 
siguiente convención”.
Por último, subrayó que los clientes 
tarde que temprano van a invertir y 
los negocios se van a dar, “tenemos 
que apoyarnos para que tengamos 
un mejor México”.

Convención CVA 2019

•280 convencionistas (200 canales 
y 80 socios de marcas y staff de 
CVA)
•Networking entre fabricantes y 
asociados
•Nuevos negocios
•Más opciones de financiamiento 
para el canal.

“Hay muchos socios que se están 
acercando a nosotros porque con 
el mayorista que trabajaban no los 

estaba apoyando, los dejaron solos 
y con nosotros están encontrando 
cobijo. La facilidad que tenemos 
para hacer negocio, la apertura y 
el catálogo son muy importantes y 
seguiremos trabajando de cerca con 
el canal”: Adolfo Mexía

Fernando Miranda  Adolfo Mexía
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Beneficios y 
oportunidades

 de la fibra 
óptica

Autor: Anahi Nieto

DESDE SU INVENCIÓN, LA FIBRA ÓPTICA HA SIDO EMPLEADA EN DIVERSOS SECTORES EN LUGAR DEL TRADICIONAL CABLE DE COBRE DEBIDO 
A LOS BENEFICIOS QUE BRINDA; MISMOS QUE LA CONVIERTEN EN LA NUEVA TENDENCIA PARA ACOMPAÑAR LOS AVANCES QUE TENDRÁ LA 
CONEXIÓN A INTERNET A NIVEL GLOBAL.

a fibra óptica, utilizada para transmitir información por 
medio de impulsos de luz, no sólo se usa en redes de 
telecomunicaciones, sino también con luminosidad, en 
conexiones de audio, hospitales, transporte, la industria, 
entre otros. En muchos casos, su llegada sustituyó al cable 
de cobre por tener mayores ventajas.

Luz contra cobre
De acuerdo con León Mario de la Cruz, regional manager 
para América Latina en StarTech.com, los beneficios que 
presenta la fibra óptica comienzan con un mayor ancho 
de banda, cuenta con más capacidad de transferencia 
de datos que los cables de cobre del mismo grosor y 
diámetro.
Sus velocidades son más rápidas y brinda una mejor 
consistencia en la conexión, puesto que los cables de fibra 
óptica usan la luz para transmitir datos, lo que da mayor 
velocidad y menos degradación de la señal.
Además, el cableado de fibra óptica se puede utilizar 
para distancias más largas, podría alcanzar los 80 
km, dependiendo del tipo de cable y la velocidad de 
transmisión.
La fibra es más confiable y segura, ya que es menos 
susceptible a los problemas que conlleva operar en varios 
entornos, de forma que el ruido EMI (ElectroMagnetic 
Interference) tampoco resulta un conflicto, pues no se 
transmite corriente a través del cable óptico.

Disponible con:

Conecte, Instale y Habilite
Sus Soluciones de Red de Avanzada

La creación de una infraestructura de red confiable y organizada, es esencial para maximizar la  
disponibilidad operacional de su sala de servidores.
En StarTech.com desarrollamos accesorios para salas de servidores que sirven de ayuda para conectar, instalar y habilitar sus soluciones 
de red. Le ofrecemos racks de servidores que permiten a los usuarios acceder y gestionar equipos fácilmente, una amplia gama de cables 
Cat6 certificados por la industria, así como cables y transceptores SFP que igualan a los SFP de los OEM en rendimiento y confiabilidad.

Consulte a un Asesor Técnico 01800-0835517 www.startech.com/mx/chat

• Cables Cat5e

• Cables Cat6

• Cables Cat6a

• Cables de Fibra Óptica

Cables de Red

• Racks de Marco Abierto

• Accesorios y Charolas 
para Rack

• Gabinetes para Rack 

• Racks y Gabinetes de Montaje en Pared

Racks y Gabinetes

• Cisco

• Cisco Meraki

• Juniper

• HPE

• Dell

• Aruba

• Arista Networks

• Genéricos (Otros)

Transceptores SFP y Cables de Conexión Directa DAC
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entre otros. En muchos casos, su llegada sustituyó al cable 
de cobre por tener mayores ventajas.

Luz contra cobre
De acuerdo con León Mario de la Cruz, regional manager 
para América Latina en StarTech.com, los beneficios que 
presenta la fibra óptica comienzan con un mayor ancho 
de banda, cuenta con más capacidad de transferencia 
de datos que los cables de cobre del mismo grosor y 
diámetro.
Sus velocidades son más rápidas y brinda una mejor 
consistencia en la conexión, puesto que los cables de fibra 
óptica usan la luz para transmitir datos, lo que da mayor 
velocidad y menos degradación de la señal.
Además, el cableado de fibra óptica se puede utilizar 
para distancias más largas, podría alcanzar los 80 
km, dependiendo del tipo de cable y la velocidad de 
transmisión.
La fibra es más confiable y segura, ya que es menos 
susceptible a los problemas que conlleva operar en varios 
entornos, de forma que el ruido EMI (ElectroMagnetic 
Interference) tampoco resulta un conflicto, pues no se 
transmite corriente a través del cable óptico.
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De la Cruz aseguró que la fibra 
está preparada para el futuro 
por su flexibilidad de aumentar la 
transmisión de información acorde 
a las necesidades que puedan 
surgir. Además, dijo que gracias a la 
reducción del costo de componentes 
durante la última década, es una 
alternativa viable al considerar 
el gasto total de adquisición y la 
adaptación al porvenir.
Aunado a lo anterior, Miguel Ángel 
Monterrosas, director de soporte 
técnico de Tripp Lite México, dijo que ya 
que la interferencia electromagnética 
o de radio frecuencia que existe 
en cualquier lugar no afecta la 
transferencia con la fibra óptica, 
una de sus aplicaciones principales 
está en la industria, pues lo emplean 
para evitar el cruce de señal con la 
maquinaria.
Mencionó que aunque el cable de 
cobre ha evolucionado, no supera 
a las fibras ópticas actuales, a las 
de hace 20 años, las primeras sí en 
cuanto a velocidad.

Tendencias en la fibra óptica
El lanzamiento del 5G y la fibra preconectorizada 
son las principales tendencias a nivel mundial 
que identifica Bernardo López, coordinador de 
arquitectos de producto en Fibras Ópticas de 
México.
“El 5G es una tecnología que viene latente, pero a toda 
velocidad, y el tema de la fibra preconectorizada 
es una tendencia para hacer que duren menos los 
trabajos de instalación en campo”, dijo.

Eva Karla Garza, ingeniero de soporte en Icoptiks, expuso 
que además de mejorar la velocidad de transmisión, 
también se procura optimizar espacios, por lo que los conectores MPO han 

adquirido mucha fuerza en el último año. Agregó el interés 
creciente que hay en cable para planta externa, donde 

se requieren diseños más robustos que cubran las 
necesidades de ambientes diversos como los hay 

en México.
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Por su parte, León de la Cruz, destacó que una tendencia 
emergente es la “Fiber to the x” (FTTx), que permite que 
las implementaciones en fibra óptica se aprovechen aún 
más para redes de alta velocidad, conectando el cable a 
edificios (FTTB), a hogares (FTTH), e incluso conectándola 
directamente al escritorio (FTTD).
Aunque, el uso de la fibra óptica por sí mismo ya es una 
tendencia según Miguel Monterrosas (tanto que se 
comenzarán a encontrar en el mercado productos con 
conexión de este tipo), Tripp Lite lanzará un cable de video 
de fibra con conector HDMI.

Mercados con potencial de adopción
Además de los principales operadores 

de telecomunicaciones, los segmentos 
de hospitality, educación y smart 

cities/building, tienen las mayores 
oportunidades de implementación 

de fibra óptica, una tendencia 
que ocurre en las áreas de 
datacenters y enterprise, de 
acuerdo con Mauricio Takashima, 
country manager para México en 
Furukawa Electric.

Para Eva Garza, otras áreas en las 
que será requerida la fibra serán en 

la comunicación industrial, bancos 
y oficinas gubernamentales, donde 

se requiere visualizar información en tiempo real o alta 
seguridad en los datos que se manejan.
Contrario a lo anterior, Bernardo López piensa que el 
mercado con mayor potencial es el hogar, ya que según 
el INEGI, en el 2015 en México había 31 millones 949 mil 709 
casas, al ser un sector tan amplio se puede desplegar 
fibra óptica para llevar servicios de internet y televisión; 
“alrededor del 50% del segmento aún sigue sin ser 
explotado”, dijo.
Además, para López el segundo mercado que está 
latente es el despliegue del 5G, ya que serán necesarias 
antenas o microantenas cada 300 o 500 metros, y éstas 
deberán conectarse por medio de cable de fibra óptica. Su 
crecimiento será exponencial en los próximos años.

“Con la llegada de redes perimetrales y el 
Internet de las Cosas, habrá equipos que 

requieran flujos de información muy alta y que sea 
en tiempo real, solamente la fibra óptica nos va a 
dar ese tipo de posibilidad y de tecnología para 
poder enviar esos datos y dispositivos, sobre todo 
de comunicaciones a nivel casero o industrial”: 
Miguel Ángel Monterrosas.

Negocio luminoso
Los especialistas en fibra óptica que fueron consultados 
coincidieron en que la oportunidad de negocio para los 
canales de distribución se prevé fructífera, ya que crecerá 
en gran medida en los siguientes años.

“Cualquiera que maneje productos de fibra óptica 
al menos para los próximos 10 años va a seguir 

teniendo bastante negocio de forma muy marcada y 
segura en la tendencia”: Bernardo Fernando López.

Según Miguel Monterrosas: “la oportunidad es enorme”, 
ya que, en el caso de los dispositivos, son comercializados 
a través del canal y con una capacitación pueden 
incorporarse al mundo de cableado de fibra óptica.
Dijo que el distribuidor se verá beneficiado por la amplia 
gama de productos, los cuales le permitirán hacer 
negocio; además, no sólo son distintos tipos de cables que 
puede comercializar, sino también diversos dispositivos 
con conexiones de fibra óptica.

Especialistas en Fibra Óptica

 Fibremex

Miguel Ángel Marañón, Gerente Comercial.
Especialistas en fibra óptica, dentro de su catálogo 
se encuentra una amplia oferta de productos 
y soluciones para planta externa, interna, 
organización de redes, equipos activos, 
herramientas y equipos de fusión y 
medición.
En cuando a redes ópticas, disponen 
de todo lo necesario, desde un jumper, 
hasta cualquier cantidad de kilómetros 
de fibra óptica. Los productos incluidos 
en su portafolio son seleccionados 
con el objetivo de formar soluciones 
integrales, es decir, en conjunto, permiten 
crear infraestructuras completas de fibra óptica.
Ya sea que se trate de una red de fibra hasta cualquier lugar (FTTx) 
o una red óptica pasiva (PON), cuentan con lo necesario para las 
infraestructuras de fibra óptica.
“Tenemos un compromiso con nuestros clientes: que cuenten 
con los productos que necesitan, siempre y en todo lugar. Por eso, 
contamos con una gran variedad de productos con disponibilidad 
inmediata, distintas soluciones logísticas para envíos a toda 
la república y un horario extendido, para que pueda realizar sus 
pedidos incluso los sábados”, expresó el directivo.
“Más que distribuidores de fibra óptica, somos un aliado para los 
profesionales de las telecomunicaciones y las tecnologías de la 
información. Queremos ser el respaldo de todos sus proyectos, 
por ello, ponemos a su disposición nuestras soluciones y servicios, 
así como los 20 años de experiencia que Fibremex, tiene en el 
mercado”, concluyó.
Miguel.sanchez@splittel.com
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Fortinet provee soluciones enfocadas en ciberseguridad para 
la prevención de ataques con anti phishing, anti malware, 

anti troyanos, anti ransomware o cualquier virus malicioso.
Estas soluciones están dirigidas para cualquier empresa, 
aunque, como principal segmento de explotación se encuentra 
la Pequeña y Mediana Empresa (PyME).
Parte de la estrategia 2020 de Fortinet será enfocarse en las 
verticales de hospitalidad y manufactura, así como especial 
atención en las telcos y la accesibilidad con soluciones wireless. 

El canal gana con Westcon y Fortinet
La oferta de Fortinet está disponible para los socios de 
negocio certificados que sean parte del Programa de Canales 
de Westcon. De acuerdo con Florentino López, Gerente de 
Producto de  Fortinet en Westcon, al ser parte del programa 
los canales también reciben el apoyo del acompañamiento en 
sus proyectos, gracias al equipo comercial, integrado por seis 
personas dedicadas a la marca.
El mayorista de valor ofrece servicio de preventa con el área de 
ingeniería; cuentan con un ejecutivo enfocado en la renovación 
de soporte para los equipos de los clientes. Tres personas más 
atienden a los partners en México, por lo que pueden recibir 
atención personalizada.

Westcon y Fortinet una dupla de valor
Ambas compañías colaboran para llevar al canal de distribución soluciones sofisticadas 
en ciberseguridad y los apoyos necesarios para su comercialización, procurando así un 
ganar- ganar.

Florentinol@westcon-la.com 55 4940 3749

Westcon se encarga de reclutar socios, desarrollarlos y darles 
la certificación adecuada por medio de su departamento de 
educación, así los partners pueden tomar las certificaciones 
correspondientes al programa; el área de servicios profesionales 
los ayuda a interesarse en la marca e implementar las soluciones 
del portafolio de Fortinet.

Diferenciadores
Westcon cuenta con una oferta de valor integral, la cual les 
ayuda a posicionarse en el mercado. Tienen dos ingenieros 
de preventa, uno en la Ciudad de México y otro en Monterrey, 
siendo el único mayorista con esta característica para apoyar al 
canal.
Como estrategia comercial, el mayorista comparte cada semana 
su stock con el fin de ayudar a los partners a que tengan un mejor 
tiempo de entrega.
“Westcon es el único mayorista en México que al ser una 
empresa con presencia global, podemos ayudar a nuestros 
socios de negocio a comercializar las soluciones de Fortinet a 
través de nuestra área de Global Development Solutions (GDS). 
Somos el único mayorista que puede hacerlo porque tenemos 
presencia global y podemos vender en países de América 
Latina, Estados Unidos, Europa o cualquier continente donde 
Westcon tenga una oficina o una sede”, destacó el ejecutivo.

Alianza 
La relación entre ambas compañías es fuerte y estable, pues 
tienen ya más de seis años comercializando las soluciones en 
México y su intención es seguir creciendo: “Fortinet es nuestra 
marca número uno a nivel Latam para todos los países”, expresó 
López.

“LOS INVITO A QUE NOS CONOZCAN, SOMOS UN 
MAYORISTA DE VALOR AGREGADO Y CON EL QUE 
PUEDEN COLABORAR Y RECIBIR LAS ATENCIONES 
QUE REQUIERAN. EL ACOMPAÑAMIENTO DEL LADO 
DE WESTCON SIEMPRE ESTÁ DESDE EL DÍA UNO EN EL 
PROYECTO; NOS GUSTARÍA TRANSMITIR CONFIANZA A 
NUESTROS PRINCIPALES SOCIOS DE NEGOCIO Y CREAR 
CON EL MISMO VALOR Y SENTIDO A SUS NEGOCIOS”: 
FLORENTINO LÓPEZ.

Florentino López Vendor  Business  Manager
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StarTech.com

León Mario de la Cruz Lavalle, Regional 
Manager para América Latina.
La compañía continúa evolucionando 
su portafolio de cableado de fibra 
óptica, por lo que ofrece diferentes 
longitudes y tipos de cables. Su 
oferta incluye: transceptores SFP, 
convertidores de medios de fibra, 
adaptadores de red de fibra (versiones 

PCIe y USB), extensores de 
red y video, y switches 

Ethernet Industriales 
con ranuras SFP.
“Nuestra labor es 
la de facilitarle a 
los profesionales 
de TI el encontrar, 
obtener y utilizar 

sus productos de 
conectividad, además 

de suministrar soluciones 
que son diseñadas de forma experta 
con el fin de resolver sus problemas de 
conexión más importantes”, dijo de la 
Cruz.
La empresa ofrece herramientas y 
recursos en su sitio web para ayudar a 
los canales y sus clientes a identificar 
productos compatibles de conectividad 
que necesiten; con su asistente de 
conexión ConXit, buscadores de producto 
y asesores técnicos disponibles por chat 
24/5.
“Para finalizar 2019 y parte del 2020 nos 
enfocaremos en seguir promoviendo 
categorías de producto muy específicas: 
docking stations, adaptadores de video, 
soportes para monitores/pantallas, 
SFP’s, redes y las tecnologías recientes 
de USB-C y Thunderbolt 3”, mencionó.
Los mayoristas de la marca son: CT 
Internacional, DC Mayorista, Grupo 
Loma, Ingram Micro e Intcomex. 
“Invitamos a los canales a acercarse a los 
distribuidores para conocer promociones 
específicas o los planes de capacitación 
que estaremos armando de manera 
individualizada para cada uno”, concluyó.
teammex@startech.com

Tripp Lite

Miguel Ángel Monterrosas, Director de 
Soporte Técnico en México.
En la página de internet de la compañía 
se ofertan más de 350 cables de fibra 
óptica distintos, que van desde los 
30 cm hasta los 150 m. y ya están 
prefabricados, por lo que no es 
necesario unirlos, pegarlos, utilizar 
un aparato especializado ni tener una 
certificación especial.
“Todo ya está prefabricado, desde el 
cable pequeñito hasta el más grande, 
simplemente es necesario conectarlo; 
por ello hacemos la invitación a los 
distribuidores para que se capaciten 
en este tipo de uso de cables y que 
les represente mucho mayor negocio 
debido a la amplia gama de productos 
que estamos lanzando al mercado”, 
expresó Monterrosas.
Parte de los apoyos gratuitos que Tripp 
Lite ofrece a los distribuidores son 
equipo muestra, áreas de capacitación, 
un showroom, una serie de webinars 
todos los viernes en donde se abordan 
diferentes temas, no sólo de fibra 
óptica, también el entendimiento de la 
tecnología USBC, o UPS trifásicos, por 
ejemplo. El próximo año comenzarán 
con una certificación a través de ellos, 
tendrán exámenes y retroalimentación. 
“Nunca vendemos de manera directa, 
es la ventaja de trabajar con Tripp Lite, 
que nos pueden confiar cualquier 
tipo de proyecto y lo manejamos en 
conjunto, nunca nos brincamos ese 
procedimiento del canal, el apoyo y la 
capacitación son directos, y reitero, sin 
ningún costo para el cliente.
“Los invito a que revisen nuestra oferta 
comercial porque en muchas ocasiones 
nos ubican solamente con el área de 
energía, centros de datos, gabinetes 
u otras soluciones y no saben 
que ya tenemos fibra óptica 
y cable de red. Contamos 
actualmente con un 
portafolio de más de 700 
cables de red, en fibra y 
en cobre disponemos de 
más de 1000”, concluyó 
el directivo.
infomxventas@tripplite.com

Para escoger…
Existen diversos fabricantes en el 
mercado que pueden proveer de 
fibra óptica a los distribuidores, 
por ejemplo, Fibras Ópticas de 
México provee cable tanto para la 
parte externa, que cumple con la 
normatividad de UL90, interiores, 
conexiones de alta densidad y 
soluciones a la medida.
Aunque no tienen canales de 
distribución, venden todo de forma 
directa, brindándole al cliente apoyo 
personalizado.
Furukawa Electric cuenta con productos 
y soluciones de fibra óptica diseñados 
para los más diversos entornos y 
segmentos de mercado. Tienen 
una ingeniería de preventa y otra de 
proyectos, que respaldan a los canales, 
les dan servicio de postventa y garantía 
extendida de hasta 25 años.
En el caso de Icoptiks, poseen desde 
cable de fibra óptica para planta interna 
y externa, conectores, adaptadores, 
herramientas, cierres de empalme, 
cajas de distribución, hasta equipo de 
medición y empalmadoras. 
Brindan asesoría técnica, soporte 
técnico en reparación, calibración y 
mantenimiento de equipos, desarrollan 
productos para impulsar nuevos 
proyectos y necesidades de la industria 
de telecomunicaciones en México.






