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Alvaro Barriga

Elvalor del
mercadode

infraestructura TI

esde 10 mdd
anuadles

En entrevista para eSemanal, Carlos Guerra, director
de Grupo Luguer, indicé que el mercado de TI tiene un
crecimiento anual de aproximadamente 5%; afiadid que
2020 sera mejor que el afio pasado y que el valor de
mercado para infraestructura de TI es de 110 millones
de dblares, locual es muy atractivo para los integra-
dores.

El mayorista especializado en soluciones de infraes-—
tructura para Techologias de la Informacién (IT) y
Tecnologias Operativas (OT), cumplira 25 afios en
el mercado el préximo mes de diciembre, aunque su
historia comenzé en 1993 en Aguascalientes, como
“Comercializadora Luguer”. En ese entonces vendian
conectores y cables para computadoras, periféricos,
al mismo tiempo que distribuian accesorios eléctri-
cos paramediay baja tensién.

Cabe recordar que en marzo de 2008, el mayorista ad-
quirid la operacidn de Graybar México al corporativo
estadounidense.

A lo largo de su trayectoria, Luguer ha construido un
portafolio con marcas importantes de telecomunica-
ciones y se ha ganado un posicionamiento con varios de
los principales integradores del pais.

El directivo comentd que entre los apoyos que brindan al
canal se encuentran: Atencidn personalizaday oportu-
na; margenes de ganancia rentables; certificaciones con
los diferentes fabricantes; financiamiento de gastos en
eventos, asi como para programas de consultoria pro-
fesionales y simplificar problemas técnicos a socios,
acercandoles consultores y marcas. iEnhorabuena!

En otro tema, la videoconferencia empieza a ganar
participacidn del mercado, por ello, Logitech ha
desarrollado una estrategia para obtener mayor par-
ticipacién por medio de alianzas con algunos de los
mayoristas especializados como CompuSoluciones y
Neocenter, entre otros.

BlancaOrtiz, Gerente de Canales en lamarca para México,
indicd que también han fortalecido su l1inea de gaming
con nuevos productos, las soluciones de Logitech estan
disponibles con los mayoristas:

CT Internacional, CVA, Exel del Norte, Grupo Loma,
IngramMicro, Intcomexy PCH.

En otro orden de ideas, HP Inc. anuncié la salida de
la empresa de Pamela Gonzélez, quien fungia como di-
rectora de Canales Comerciales y PyME, en su lugar
Vanessa Gonzalez asumira el cargo a partir del 1° de
febrero 2020. iMucho éxito a ambas!

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

AUTORIZACION POR ESCRITO de Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V.
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dard continuidad a su estrategia de 2019

Espera cerrar afo fiscal con crecimiento
de dos digitos

Anuncian cambio de liderazgo ejecutivo de
Canales en

One Gen2, calidad e inteligencia

adhirié a Color Cassettes como
Dealer Premium en la categoria de proyectores
LampFree
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Fabricantes YAV~

ALARIS

2019

- Gestionan nuevo portal parasocios, con el que les brindaran mayores herramientas de negocio

| fabricante dio a conocer la estrategia que llevard
a cabo en 2020 con los canales de distribucion;
la segmentacion, segln la expertise de éstos, les
resultd conveniente en 2019.
Desde el surgimiento de Kodak Alaris, la compafia ha
mantenido su corporativo en Guadalajara, Jalisco,donde
140 personas trabajan en el drea de operaciones, recursos
humanos,comprasy mds, para ofrecer los servicios alas
25 oficinas que hay a nivel mundial. En tanto, en la Ciudad
de Méxicoreside su oficinacomercial.
Las cuatro lineas de negocio del fabricante consistenen
Kodak Moments, dedicado alaimpresién de fotografias,
que ya cuenta conuna aplicacion parafacilitar el proceso;
el drea de microfilmitos; una compafia enfocada en
innovaciény desarrollo por medio de digitalizacién 3D;
y por Gltimo, Alaris, empefiada a la gestion documental.
“(En Aloris) somos especialistas en transformar un
documento fisico en algo digital’, dijo en entrevista con
eSemanal, Fernando Aldana, director de la operacién de
la compariia en México desde hace dos anos.

Estrategia 2019

De acuerdo con Aldana, 2019 fue un afo “muy bueno’
para el fabricante: “hemos crecido la operacién
aproximadamente en dos digitos; el crecimiento ha sido
exponencial debido a que cambiamos algunas iniciativas
oformas de abordar alos clientes finales, dejando delado
lo que la gran mayoriarealiza’”

El directivo explicé que su principal diferenciador con
la competencia es la especializacién en comercio
de escdner; aunado a ello, su estrategia consiste en
comercializar através de canales de venta casial100%,
porlo cualha desarrollado un ecosistema nuevo de socios
en el que participan algunos integradores dvidos y con
expertise en integracion de proyectos, ofreciéndole al
cliente final soluciones con valor agregado.
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Respecto al cambio de gobierno que se suscito el afio
pasado, Aldana indicé que algunos proyectos que
estaban desarrollando se frenaron, por lo cual optaron por
enfocarse en el sector privado; sinembargo,enlasegunda
mitad del 2019 sereactivarony pudieron cerrar negocios
importantes en Nuevo Ledn,Oaxacay Veracruz.

Ademds, para atender alos canales,desde el primerode
diciembre se puso en marcha el nuevo portal PRM (Partner
Reseller Management), donde los distribuidores pueden
registrar oportunidades, encontrar documentacién e
informacién en espariol.

Continuidad 2020

Encuanto ala estrategia que Alaris ejecutard este afo, el
directivo menciond que serd similar ala de 2019, seguirdn
trabajando conlos canales, pero centréindose en cada
unadelas verticales enlas que estos estéin operando.
“Lo que no queremos es tener que desgastar al canal
que notiene experiencia de ira un determinado vertical:
si uno estd enfocado en gobierno no pretendemos
llevarlo ainiciativa privada, y si se centra en salud nolo
enfocaremos abancaofinanzas; deseamos tenerlos bien
ubicados’, expuso Aldana.

Aunque el programa “Vive la experiencia Alaris” le sirvid
a la empresa para identificar ‘jugadores’, tener un
acercamiento mds fidedigno conlafuerza de venta del
canaly establecer mayor confianza, este afio notienen
contemplado lanzar otro plan de canales. Sinembargo,
habré promociones y mejoras en algunos modelos o
equipos.

Canalideal

De acuerdo con el directivo, en Alaris buscan que sus
partners sean dvidos y tengan mucho conocimientoen
eltemadelaimpresion,ya que “imprimir te lleva a tener
que digitalizar”, por lo cual ese canal es el que se puede



Fernando Aldana

adaptarmas rapido, esto en primer lugar.

En segundo lugar, el canal que comercializa seguridad
o almacenamiento cumple con el perfil deseado, pues
al comercializar soluciones de digitalizacién de datos
pueden ofrecer también productos de storage agregando
valor.

Por Gltimo lugar, los canales que se especializan en
machine learning, o lo que esté relacionado conroboética
para poder ofrecer soluciones integrales.

Y ya que el fabricante empezé a sumar nuevos
integradores que tenian propuestas de valor para el
cliente,comenzaron a hacer un perfilamiento de socios.
“Tenemos muy identificados los canales que van al sector
publico, dentro de éste a cualquiera de las verticales:
salud, educacién, finanzas, banca, retail, o iniciativa
privada”,agreg6 Aldana.

Algunas soluciones que empezaron a credr los
integradores para abordar al cliente cubriendo sus
“‘dolores”fueron por ejemplo: digitalizar los expedientes
clinicos de pacientes en hospitales o clinicas, en
universidadesy el sector de finanzas o banca.

Mayoristas

-Team, desde hace 18 anos, cuentan con seis oficinas
anivel nacional

-Exel del Norte, dos aios de colaboracidn, con 15
oficinas anivel nacional

| -Xeroxy Ricoh son socios globales del fabricante

Oportunidad de negocio

Existen distintos modelos de negocio para comercializar
las soluciones de Alaris; algunos distribuidores optan por
laimpresidon como servicio proporcionando equipos de
impresoras o escanners bajorentay, através del software
delfabricante, se puede monitorear cuénto seimprimea
diario: de esa manerabuscanincrementar sus ingresos.
Ya que el cliente actualmente desea escuchar propuestas
devalor, Aldanaimpulsa al canal a que preste atencidéna
lo que estén haciendo sus clientes en gestion documental,
ver quétaninteligente se havuelto su operacion eindagar
lo que se hace conlainformacién digitalizada para poder
ofrecer procesos mds efectivosy eficientes.

Para ello, es necesario que el distribuidor conozca el
hardware y sepa la velocidad que se requiere, qué
equipoy solucién recomendar al proyecto. “‘Buscamos
darle velocidad o versatilidad en conjunto con el socio
de negocio afinde que puedantener una buena oferta’,
puntualizé Aldana.

El director dijo que cuentan con un equipo comercial
robusto; un gerente de canales, otro de producto
que apoya en la preventa y capacitacion, un drea de
comunicacién que generademanday una de marketing
que brinda a los socios videos o tutoriales para sus
pdginas web.

“Lainvitacién alcanales a que no se limite alo que esté
comercializando actualmente, independientemente
de cudlsea el core business o el expertise que tengan,
nosotros como compafiia y un vendor abierto nos
montamos ala ola delo querealicen’ finalizo.

Apoyos alcanal

-Capacitaciones comercialesy técnicas
-Webinars

-Eventos para canales

-Nuevo portal PRM (Partner
Management)
-Acompaiamiento en
roadshows

-Campanas paralageneracion de demanda
-Préstamo de equipo demo sin costo
-Descuentos “‘agresivos” para comprar equipo
demo

-Herramientas para personalizar equipos con
logos

-Entrega inmediata para los 30 modelos del
portafolio

Reseller

las preventas vy
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ESPERA

CERRARANOFISCAL
CON CRECIMIENTO DE
DOS DIGITOS

En20201amarcaplanea continuar consu estrategia
decolaboracionconelcanal dedistribucion.

Autor: Anahi Nieto
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Blanca Ortiz

2019 resultd ser de mucha conveniencia parala
companfiia, ya que cerraron con un crecimiento de
dos digitos el segmento de videocolaboracién, de
acuerdo con Blanca Ortiz, gerente de canales en
Logitech México.
La estrategia que en tal periodo llevaron a cabo fue
impulsar justamente la categoria de videocolaboracion,
aligual que la de gaming, para ello se enfocaron en
seguirlas tendencias, realizar actividades y tener mayor
participacion.
Ortiz explicé que el ano fiscal de Logitech aln no
concluye, se encuentran terminando el Q4 que abarca
de enero a marzo; sin embargo, esperan tener los
mismos datos finales al comenzar el Ql en abril.

Plan 2020

Este 2020 el fabricante continuard con las prioridades
que establecidé durante el afo fiscal pasado:
“seguiremos trabajando en desarrollar un tema de
videocolaboracién con las tendencias de mejorar
la videollamada, conferencia, capacitar a todos
nuestros distribuidores para que ellos también sigan
participandoy creciendo en esta categoria’, dijo Ortiz.
En cuanto al segmento de gaming, continuardn
brindando apoyos y especializarn al canal de
distribucién. En los productos core como mouse,
teclados y cdmaras tradicionales también seguirdn
trabajando; en abril anunciardn los nuevos
lanzamientos para el Back to School.



Aunque por elmomento Ortiz dijo no tenerinformacidén
sobre una nueva linea de negocio, menciond que es
posible que se anuncie durante el afo fiscal 10-21.

No obstante,la gerenterecordd el recién lanzamiento
de nuevos productos enlas lineas de videocolaboracién

-Audifonos Logitech Zone Wireless
-LogitechPRO 5.1
-Mouse Logitech G703 LightSpeed
-Mouse MX Master 3
-Teclado Mecanico PRO para gaming

y gaming. Agregd que Logitech es una multimarca
que integra a marcas como Multimax, con bocinas
inalémbricas, por ejemplo.

Negociosy crecimiento

Ortiz menciond que motivan a los canales a abordar
otros mercados, como gaming, gobierno,educacion, por
ejemplo; puesto que, al contar con un amplio portafolio
y diferentes marcas, los distribuidores tienen mayor
oportunidad de participary generar negocios.

“Con estos lanzamientos e inversiones buscamos que el
canalrealmente vea que hay una oportunidad en todos
los segmentos y que sblo debe acercarse con nosotros
y presentarles todas las herramientas’, puntualizé Ortiz.

MAYORISTAS
-CompuSoluciones
-CT Internacional
-CVA
-Exel del Norte

-Grupo Loma
-Ingram Micro
-Intcomex
-PCH

Apoyosal canal

El fabricante busca ofrecer a sus socios cada afio
productos nuevos con nuevas tecnologias, pero
también webinars por sesiones y temas puntuales,
desde la parte técnica hasta comercial, catdlogos,
acompafamiento enlas cuentasy para desarrollo de
negocioy descuentos en equipo demo.

Cuentan con programas de beneficios a partir de
cuotas, donde les ofrecen rebate o promociones
exclusivas; ademads, sigue en marcha Logitech Partners
Club, ahilos socios pueden encontrar fichas técnicas,
calendarios de webinars, entre otros.

Blanca Ortiz expuso que el perfil ideal de socios es un
canal que sea comercial y cuente con fuerza de venta
para ser capacitada y los invitd a “que sigan cerca
de Logitech, estamos trabajando muchisimo a fin de
brindar diferentes productos a distintos segmentos
de mercado, nuestro objetivo es que continten
encontrando en nosotros un socio de negocio.
“Agradecemos al canalla preferencia que siempre tiene
conlLogitechy esonos compromete a seguir trabajando
en programas comerciales para estar con ellos”, finalizé.

Fabricantes| 9
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HP INC. MEXICO

MEDIANTE UN COMUNICADG, LACOMPANIA INFNU,RMO QUE PAMELA GONZALEZ, DIRECTORA DE CANALES COMERCIALES Y PYME
HATOMADO LA DECISION DEDEJAR LACOMPANIA, LO CUALRESPONDE ALANECESIDAD DEATENDER ASUNTOS PERSONALES

YFAMILIARES.

Redaccion eSemanal

simismo se menciona que Pamela es un
A pilar de la industria que cuenta con una
trayectoria exitosa desde suincorporacion
aHPen 2001, distinguiéndose por su pasion
y el profundo conocimiento del negocio,dejandoun
gran precedente de trabajo en equipo, liderazgoy
calidezhumana.
A decirdelaempresa,lalabor desempefiada por
Pamela por poco mds de siete afios endichorol, se
ha caracterizado por sus logros en crecimiento en
las iniciativas estratégicas de HP tanto enlalinea
de Computo Empresarial como de Impresion y
Consumibles siempre delamano delos canales.
ParaHP,los Socios de Negocios estéinensu ADNy son
piezafundamental en la estrategia comercial,con
lo cual,y siguiendo esa mismallinea, HP anuncia que
Vanessa Gonzdlez asumird el cargo de directorade
Canales Comercialesy PyME a partir del 1° de Febrero
2020, abundé el fabricante en el comunicado.
Agregb que Vanessa cuenta con una destacada
carrera de casi 20 afos en la compadia, es
ingeniera en Computacion, egresada de la UNAM
conlaespecialidad en Alta Direccién por el IPADE.
Durante su carreraen HP, ha desarrollado diferentes
roles entre los que destacan: Ventas al Sector
Corporativo, Ventas a Canales,asicomo gerente de
Ventas para mayoreo.

Fabricantes |10

VANESSA GONZALEZ

En esta nueva etapa, Vanessa tendrd a su cargo
toda la organizaciéon de Canales comerciales,
programas de desarrollo de canal y PyME para el
dreade coOmputo personal eimpresion, puntualizd
HP Inc. México.

contactame@esemanal.mx
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IMagePRESS Lite C165 de
Canon

Crimson HD3ly

WU31 de
Christie

Prensa digital para oficina de ligera y
mediana produccién. Ofrece maltiples
aplicaciones como tripticos, folletos
engrapados/doblados, correo directo,
tarjetas de presentacidén, presentaciones
y material de capacitacién, ademas de
volantes y carteles.

Descripciédn

Equipo de un tamano reducido. Permite un
manejo avanzado del papel y mldltiples
funciones de acabado, puede administrar
una amplia gama de trabajos desde

per foracidén profesional hasta doblado y
engrapado doblado.

Caracteristicas

e Velocidades de produccidén de hasta 65 ppm
e Tecnologia laser R-VCSEL con resolucidn
de 2400 x 2400 ppp

e Capacidad de alimentacién hasta 7,050
hojas de incluso seis fuentes diferentes
Admite una gran variedad de papeles
Interfaz sencilla

Con seguridad de McAfee

Con la certificacién Energy Star

contactame@esemanal .mx

: Proyectores léaser 3DLP con potencias de

: 31.500 lumenes ISO. Ofrecen procesamiento a
: 6OHz, tecnologia
: como capacidades de warping y blending.

: Para clientes de rental, espectéaculos en
: vivo o instalaciones fijas.

BoldColor, TrulLife, asi

: Descripcidn

: Disefio compacto y resistente.
: Mystique, que reduce de horas a minutos la
‘ calibracién en montajes de multiproyeccién,
: ahorrando con ello tiempo, pero también

: mano de obra.

Incorporan

: Caracteristicas

e Con sellado IP5X
e Fuente de iluminacidén laser de estado

: s6lido

e Actualizables a 120Hz
e Permiten integracién en redes SDVoE
e Garantia de tres afios en recambios y mano

f de obra

: Disponibiliad
: Anixter, Croma Digital, Grupo Covix, Grupo
* Redux, NTX, Videology y Xixtel

: contactame@esemanal . mx
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UPS 30015 OL USBR de
Koblenz

UPS on 1line de doble conversién para el
respaldo de aplicaciones criticas de voz,
datos, redes, servidores, sistemas de
seguridad y sistemas de fabricacién. Garantiza
el funcionamiento continuo durante cortes
de corriente, fluctuaciones de voltaje vy
sobretensiones.

Descripciédn

Gabinete metalico, formato convertible a rack/
torre 2U, incluye kits para montaje. Disefo
para cambio de baterias en caliente (Hot
Swap). Medidas (profundidad x ancho x altura)
515 x 438 x 88 mm, con un peso de 29 kg.

Caracteristicas

Salida de onda senoidal pura,
con cualquier equipo

Funcién ECO para disminucién de calor vy
ahorro en costos de energia

Pantalla LCD para monitoreo de funciones

Alarmas audibles
Garantia del no break de tres afios y en
bateria dos afos

compatible

Disponibilidad
CT Internacional, CVA, Daisytek,
Ingram Micro y PCH Mayoreo.

Exel del Norte,

Productos| 12

UPS Nbks1000 de

Suministra energia de c.a. regulada en forma
continua, corrige las variaciones de tensiodn
y protege contra apagones. Ofrece un desempefio
inteligente en todas sus funciones gracias a
su sistema basado en la tecnologia de su micro
controlador. Ideal para hogar, comercios,
escuelas y oficinas.

Hasta 50 min. de respaldo en ausencia de
energia eléctrica. 8 contactos, USB de
comunicacién, alarma audible, software de
monitoreo del equipo.

Entrada:
Frecuencia Nominal:

Tensién nominal: 127V

60 Hz.

Tiempo de transferencia maxima: 4 ms
Tiempo de reserva con pantalla plana vy
consola de viedeojuegos: 50 min.
e Tiempo de reserva con equipo tipico de

[ ]

[ ]

e Intervalo: 95 a 140V ( sin descargar bateria)
e Salida: Tensidén nominal: 120V.

e Frecuencia ( con inversor operando : 60 Hz. +-0,1
e Potencia Nominal: 1000 VA

e Regulacibén con el inversor: +- 10%

e Regulacidén con linea: SENOIDAL

e Forma de onda con inversor: CUASISENOIDAL
[ ]

[ ]

computo: 130 min.

AEM, Apolotec, CDC Group, Ingram Micro,
Intcomex, PCH, Tecnosinergia, Tonivisa vy
Unicon.

jmgabbai@isbmex.com




UPS 5P lon Litio de montaje
en rack de Eaton

El progreso en la administracién remota y la tecnologia de
las baterias vienen juntos para hacer del UPS 5P de Ion
Litio de montaje en rack una necesidad para los entornos de
informatica perimetral.

Descripciodn

Basédndose en el éxito de la plataforma del UPS 5P, Eaton ha
reducido el peso, mejorado el rendimiento y ampliado nuestra

garantia. Estos beneficios adicionales, en combinacién con

la vida alargada del producto, dan a los gerentes de TI la
oportunidad de alinear sus ciclos de actualizacidén de UPS con
el resto del equipo de TI, lo que ahorra tiempo y dinero en

mano de obra y baterias de repuesto.

Caracteristicas

e Rendimiento, la vida Gtil 2 a 3 veces mayor permite a los

usuarios “configurarlo y olvidarlo”.

e Resiliencia, la recarga 6 veces mas rapida después de las
interrupciones de energia reduce la vulnerabilidad y mejora
el tiempo de funcionamiento.

e Seguridad, El monitoreo del sistema de administracidén de
bateria integrado (BMS) en combinacién con la quimica de
Fosfato de hierro-litio (LiFeP04) de eficacia comprobada
provee una oferta segura y fiable.

e Inteligencia, el BMS ofrece conocimiento actualizado del
rendimiento de la bateria, los ciclos de carga y el monitoreo
activo de la temperatura para informado mantener al usuario
sobre el ciclo de vida de su bateria de UPS.

e Instalacién, disefio de peso ligero (30% menos que un UPS de
plomo acido estandar).

Garantia: Todo incluido por 5 afos (electrdénica y bateria).

Disponibilidad
Anixter, CVA y Luguer.

RocioMMartinez@eaton.com
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UNNOVEL CANAL CON
ESPECIALISTAS EN

SEGURIOAD

DESARROLLO DE SERVICIOS DE TECNOLOGIAS DE LA
INFORMACION (DSTI), SURGIO HACE APROXIMADAMENTE
ANOY MEDIO PARA ATENDER LA NECESIDAD DE LAS EMPRESAS,
RESPECTO A SUTRANSFORMACION TECNOLOGICA, YA QUE
DESDE HACE POCO MAS DE DOS ANOS, TODOS REQUIEREN
EVOLUCIONAR Y SINO SE TRANSFORMAN, MUEREN.

Texto: AlvaroBarriga

Lamentablemente muchos no saben por donde es elcamino,
como hacerloy llevar a cabo toda laimplementacion con
las tecnologias emergentes, por ejemplo con la nube. Todos
preguntabany doénde estdn mis datos, qué debo hacery de
qué setrata. Entonces para esto surge DSTI, para brindar con-
sultoria de TI,asicomo las propuestas tecnoldgicas que podamos ofrecer a
nuestros clientes’, explico Eduardo Ambrosio, director del drea de Seguridad
delaInformacion en DSTI.

Las dos direcciones clave de laempresa son: Innovaciony Transformacion,
que dirige NinoRispoli,y el drea de Servicios de Seguridad de la Informacion,
encabezada por Ambrosio.

"QUEREMOS SER SOCIOS DE NEGOCIOS DE NUESTROS CLIENTES. QUE REAL-
MENTE SIENTAN QUE LOS ESTAMOS ASESORANDO Y BRINDARLES UN TRAJER
LA MEDIDA™: EDUARDO AMBROSIO.

Integracion

Ambos directivos coincidieron en que, de manera general, las dreas estdn
integradas porque hoy en dia sino serevisan los temas de seguridad de la
informacion se estd expuesto a cualquier tipo de riesgo. “Ofrecemos respal-
do anuestros clientes en cuanto asesorarlos en su transformaciéon; coémo
administrar los riesgos que conllevan las nuevas tecnologias y asesorarlos
sobre las tecnologias que mds valor les pueden brindar, considerando su
situacion, temas de presupuesto, hacia donde quiereniry temas de nego-
cio”, senfald Rispoli.



Anadid que a pesar de ser una compania relativamen-
te nueva, ellos tienen una experiencia de alrededor de
15 afios en consultoria. ‘Estamos mds enfocados en el
tema delainformacion, no tanto en de la cibersegu-
ridad, lo que atendemos mds bien, es el cuidado de la
informacién de principio afin; es decir, todo su ciclo de
vida, desde que se crea hasta que se eliminag, tanto en
formato fisicocomo electrénico. Tenemos las dos ver-
tientes, ahise sumalatercer dreade DSTI de estrategia
y gobierno, que apalanca todo el tema de politicas, pro-
cedimientos, categorizacion de informacion, proteccion,
o seatodo el tema normativo que va alrededor de las
dos vertientes, tanto del centro de datos que seve en
innovaciony desarrollo tecnolégico, como la de segu-
ridad de lainformacion, que ahiincluye ciberseguridad,
con firewalls, switches, routers, el perimetro”. Agrego
quetodas las soluciones que apalancan en estrategia
y gobierno, las definen a nivel de un comité oun grupo
directivo o consejo de administracion.

Multimarcas

Altambién serintegradores, trabajan con diferentes
fabricantes y segin Ambrosio no estdn casados con
alguna marca en particular, sino que emplean la que
mejor se ajuste alanecesidady presupuesto del clien-
te. “Evaluamos todas las soluciones como Trend Micro,
Symantec, Kaspersky, McAfee, Sophos, nos gusta desa-
rrollar el servicio de manera agnostica; es decir, loana-
lizamos, loimplementamos y sobre el flujo del trabajo
vemos cudleslamarca que mejor se adapte al cliente
y mejores condiciones nos brinde, asicomo mejor se
ajuste al presupuesto”.

Por su parte, Rispolicomentd: “Nosotros vamos a pro-
teger mds alld de lo que estd debajo de los fierros, tra-
tamos de proteger de punta a puntay para esto, las
soluciones que ofertamos van enfocados a todo el ciclo
devida, porlo que tratamos de ver todas las soluciones
tecnologicas que mds se adecUan, porque muchos lo
que hacen es preguntar qué solucion tienes, y venden
el servicios de acuerdo alo que ofrece solo esa marca.
Nosotros detectamos qué necesidad tiene comoem-
presa, entonces les ofertamos el servicio conlas solu-
ciones que se necesiten para poder darles el servicio”.
Afirmo que incluso sobre lo que ya tiene el cliente, por-
que muchas veces ya tiene licenciamiento Microsoft,
‘entonces vemos qué tiene el cliente comprado hoy en
diayen quélo estd utilizando, porque muchas veces o
tienen subutilizado, sobre todo en temas de proteccion
deinformacion, nos hemos encontrado que Microsoft
tiene muchos servicios interesantes con Azure de In-
formation Protection que en nivel E3 ya tienen algunas
funcionalidades, entonces muchas empresas tienen
hasta E5, las pagan y no las utilizan, entonces lo que

hacemos es decirles: delo que ya tienes hay que usarlo
bien, para que la solucion tecnolégica complemente tu
proyectoy todolo que tengas en mente de proteccion de
lainformacion o del mejoramiento del centro de datos’.
También ofrecen open source, que estd de moda con la
4Ty eltema de licenciamiento en el que hay que reducir
costos, ‘tenemos alianzas con Red Haty Suse, lo que ha-
cemos es ir con los clientes a investigar sus centros de
datos, ofrecerles un diagndstico y vemos en qué estdn
ocupando sus licencias’, explicd Ambrosio.

“En virtualizacion, toda la capa de middleware la anali-
zamosy siestan pagando X’ cantidad con VMware, pero
por ejemplo,con Red Hat pueden tener hasta un 30% de
ahorro econdémico con el tema de suscripciones, ese tipo
de servicios es el que ofrecemos al cliente cuando hace-
mos los diagndsticos”, asegurd Nino Rispoli.

A nivel seguridad, también trabajan con las marcas:
Check Point, Fortinet, Palo Alto, Barracuda, Absolute, RCA.
En cuanto atecnologia: Dell, HP, Lenovo, sobre todo en
centros de datos, y también pueden ayudar a migrar
hacialanube.

PRINCIPALES MAYORISTAS DEDSTI

CVA, CompuSoluciones, XWebhy
Compucentro

Partnering

Uno delos esquemas comerciales dela compania es el
co-partnerig. Hacer alionzas para atender los negocios
de la mejor forma es una de las prioridades para DSTI,
seglnRispoli. ‘Hacemos muchas alianzas estratégicas
con socios de negocio, con quienes vamos a un proyecto,
compartimos el pastel. Buscamos quienes nos hagan
fuertesy a quienes hagamos fuertes nosotros”. Destaco
que gracias a ello también pueden brindar cobertura
nacional.

“ESTEANOS HAY QUE SEGUIR TRABAJANDO EN
ELTEMA DE AMENAZAS INTERNAS Y EXTERNAS,
HACE FALTA MUCHA EDUCACION Y FORMACION
ENELUSUARIOY ENESONOS ESTAMOS
ENFOCANDO”: NINO RISPOLI

Integradores |15
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ATENCION PERSONALIZADA
Y MARGENES OFRECE

LUGUER

EN2020

www.youtube /noticiasdelcanal

Texto: Radl Ortega

-ELVALOR DELMERCADO PARA
INFRAESTRUCTURATIESDE 110
MILLONES DE DOLARES ANUALES

*MERCADOTICON UN CRECIMIENTO

Portada |16

ANUALENELORDEN DEL 5%

- INFRAESTRUCTURAOTEIT
-LUGUER CUMPLE 25 ANOSEN
2020

uguer, fundada en 1995, estd por cumplir 25 afos
endiciembre de 2020y sus pasillos estdn mar-
cados por historias de batallas que han dejado
experiencias, aunque en su mayoria por glorio-
sas victorias que han sabido administrar para man-
tenerla mirada en el horizonte y dotar alaempresade
continuidad en el negocio delainfraestructura de te-
lecomunicaciones, en alianza con sus canales y socios
fabricantes.
Generalmente los canales que destacan por encima de
otros, son socios que estdn certificados o conocen los
bemoles del medio por experiencia propia, aunque no
todos tienen la dicha de vanagloriarse de esta cualidad,
lo cualtampoco se debe convertir en un estigma, pues
siquieren crecer enelmercadoy adentrarse al sistema
de cableado profesional elacompafamiento de algdn
fabricante que lo certifique (en sus diferentes niveles)
es fundamentaly paraello lalabor que hace Luguer por
sus partners es loable, pues se convierte en elmedio de
acercamiento entre empresay fabricante.

Beneficios paralos canales
Sibien es cierto que el grueso de las empresas que se
encuentranen elmercado de las soluciones dirigidas a
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tecnologias delainformacién ofrecen apps o e-commerce,
Luguer no ha entrado a esa vertical de mercado, siendo
que el perfil de cliente que busca la compafia es con
valores posicionados en el reconocimiento, atenciéon
personalizaday no estrictamente transaccional como
sucede enla mayoria de las empresas que poseen und
masificacion exponencial y que el desinterés individual
terminard siendo su lastre, de esta formalo explicé en
entrevista para eSemanal, Carlos Guerra, director ge-
neral de Grupo Luguer: “Gran parte del éxito para man-
tenernos en el mercado es nuestra gente, enreferencia
alaatencion personalizaday que lohemos anunciado

~e

comounlemadelacompaniia’.

APOYOSALOS CANALES:

* Atencion personalizadayoportuna

» Margenes de gananciarentables
 Orientacionyacercamiento para certifica-
ciones con los diferentes fabricantes

* Financiamiento de gastos en eventos

* Financiamiento para programas de con-
sultoria profesionales (realizacion de una
radiografia de laempresa. Ofrecimiento de
software parainstalar)

» Simplificar problemas técnicos a socios,
acercandoles consultores y fabricantes

Los mdrgenes de utilidad para los canales resultan ser
atractivos en comparacioén con los obtenidos en otros
rubros de TIcomo son la venta de computadoras,im-
presoras o téner. Esto también les facilita proporcionar
diversas opciones a sus partners tanto en productos
(hardware) como en precios y margenes de rendimien-
to, asimismo amplia el abanico de alternativas para
captar nuevos negocios o impulsar la evolucién de los
quetienen ensucartera habitual.

ProyectosITyOT

Teniendo vasta experiencia en tecnologias de la infor-
macién (T1) suexpansién inherente como empresa se
ligé alas tecnologias de la operacién (OT) paraimple-
mentary ofrecer soluciones holisticas a sus partners. Asi
bien,desde ellado delas Tl,Luguer promueve el enlace
inalédmbricoy el cableado, que es usado principalmente
para soluciones robustasy que a su vez tienen un menor
ndmero de conexiones, ejemplo de ello son los cables
de categoria 6a (usado en redes 10 gigabit Ethernet o
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10000 Mbps. Funcionan a frecuencias de hasta 500 MHz)
que actualmente estén certificados. En ese tipolas co-
nexiones, aunque se utilicen para otros dispositivos, es
implementado por su capacidad.

“Es una tendencia muy clara enla infraestructura de ca-
bleadoy TInormal, aparte de los temas de fibra 6ptica
monomodo y OM4 que tienen capacidad de conexién a
mayor distanciay velocidad de transmisién de datos.
Delladodela OT estd laindustria 4.0 con conectividades
de switches industriales,conredes locales ECLAN que
sonlas que maneja Mitsubishiy se requiere disefiar co-
nectores,como un corddn de parcheo (pcutch code) que
sea a pruebade vibracionesy polvo. Que sea industrial’,
afirmé Carlos Guerra.

Automatizacion industrial

Algunos otros caminos yarecorridos por la firma, y es
que, sibien no son nuevos pues ya llevan trabajando
los Gltimos cuatro afos en ello, ha sido la automatiza-
cién industrial que recientemente comienzan a cose-
charlos frutos de sus logros, en el cual han consolidado
alianzas con marcas de reconocimiento mundial como
es Mitsubishi que es unreferente en automatizaciény
control,aseguré el director general de Grupo Luguer: “En
2019 observamos nimeros interesantes enlarampade
crecimiento que llevamos con la empresa. De esta for-
ma, tenemos una de nuestras prioridades que ha sido el
fortalecimiento de nuestra divisidn de automatizacion
industrial”.

Nuevos nichos de negocio

En elmercado de infraestructura de telecomunicacio-
nes, principal negocio de la empresa, ven oportunidades
enlasvertientes de enlacesinaldmbricos, enlaces punto
apunto,las redes Wi-Fiy fibras 6pticas, sin dejar de lado
las dreas de seguridad y videovigilancia, asilo indicd
el director: “el mercado de fibra 6ptica sigue creciendo
y hemos trabajado de cerca con nuestros socios co-
mercialesy proveedores para fortalecer estas solucio-
nes,ampliando elinventario para entregar propuestas
completasynosoélo tener el cable de fibra, sino toda la
conectividad parallevarla hasta la instalacion”.

Es importante considerar que siendo un mercado con
bases establecidas desde hace varios aflos ala fecha,
dificilmente podriamos augurar que esté alborde de un
desplome, pues las Gltimas cifras apuntan aun valor de
mercado de Tl,es de 110 millones de délares y creciendo



un 5% anualmente, lo cual le convierte en una opcién
seguradeinversidény negocio evolutivo paralos canales
dedistribucion.

“En proyectos en los que un usuario ne-
cesitainstalar 50,100 0 150 camaras. En
un principio, cuando empezahamos nos
preguntaban cuantos nodos para computa-
doras se necesitaban para algo asi. Ahora
esdiferente, el cambio a otras aplicaciones
estd altamente demandado por conexio-
nes para camaras de seguridad y control
de acceso. Apostamos mucho al tema de
videovigilanciay lainfraestructura, pues
el cableado sigue teniendo lugarenlain-
dustriayes porque el mercado lo demanda
paraconectar este tipo de dispositivos™

Portafolio

Laempresatiene alternativas para gabinetes con mar-
cas europeas y estadunidenses, cuenta con opciones
para sistemas de energia ininterrumpible, racks, cana-
lizaciény conectividad parallevar soluciones integrales
conun mismo proveedor que es Luguer, cabe mencionar
que la compafia estd en miras de ampliar el catdlogo
de productosy soluciones por lo que es menester estar
pendiente para conocerlos.

Algunas delas marcas conlas que Luguer trabaja de la
mano para su distribucidon con los canales son: Com-
mscope, Panduit, Vertiv, Eaton, Rittal, Tripp Lite, Mitsubishi
Electric, Netscout, Hoffman, Linksys, Alcatel Lucent, entre
otras.

Por otro lado, la compafia tiene en perspectiva con-
cretar convenios con fabricantes de sensores, cablesy
switches industriales, conlaintencién de ofrecer solu-
ciones robustas (end to end) de automatizacion indus-
trial con Mitsubishiy de las que habldé a grandes rasgos.

“Mi vision para Luguer en cinco aiios es ser
una empresa que tenga una division de au-
tomatizacion industrial tan poderosa como
lade infraestructuraen telecomunicacio-
nes:

Lugueren 2020

El 2019 se presentdé como un afio complicado parala
industria de la tecnologia, que vino en una desconfianza
enelmercadoy que asuveztrajoreduccién de capi-
tales por parte de los inversionistas, aunque incluso, en
tiempos de “vacas flacas” puede ser una oportunidad
parareplantear estrategias como organizacion o hacer
autoandlisis de las necesidades de la compariia,como
lo consider6 el director general de Grupo Luguer: “el afio
pasado fue dificil, pero también es bueno aprovechar
esos momentos en los que el dinamismo no es tan alto
para hacer limpias internas y preocuparse por realizar
unareingenieria de la operacion,lo cualhemos hecho,
revisando temasinternos de administracién, conectivi-
dad, personal,recursos humanos y otros,con un balance
positivo”.

Sinlugar a dudas el 2020 traerd consigo retos importan-
tes paralas empresasy Luguer no es excepcion, pues
habrd que sortear nuevos retos entemas de estrategias,
productos, alianzas, adhesion de partners, pero princi-
palmente continuar reinventdndose.

“CGreemos que en el 2020 va a ser un mejor
aiio en comparacion conel 2019, puesel
valor de mercado parainfraestructuraTles
de 110 millones de dolares anuales™

Finalmente, el director general de Grupo Luguer puso
énfasis en aprovechar las oportunidades, pese a estar
enproceso transicional e incertidumbre, beneficiGndose
deltiempo ‘libre” que tienen las empresas para pregun-
tarse sirealmente estdn haciendo negocio contodala
carga laboral que tienen, de esta formalo detall6: “mu-
chas veces unintegrador cree que estd posicionado
por la cantidad de personal que posee en sunéminay
resolver un proyecto, pero en repetidas ocasiones esa
genteles estd costando tiempo muerto y fuga de capi-
tales. Es saludable hacerse tiempo para una revision,
autoandlisis y evitar los vicios”.
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Fabricantes YAV

SONOS ONE GEN2,

DIFERENCIADORES.

Autor: Alvaro Barriga

or si solo, el dispositivo
brinda calidad de audio
en cualquier habitacion de
lacasadonde se coloque,
pero al ser modular con equipos
delamarca, se puede sincronizar
y ser parte de un sistema de audio
potentey nitido, mejorando asi, la
experiencia del usuario.

Cabe destacar que Sonos One
Gen2,soloseconectaatravésde
Wi-Fiy se controla por mediode
la aplicacién Sonos (disponible
para Android eiOS), desde donde
se puede acceder alos mdltiples
servicios de musicaque elusuario
disponga, como Spotify, Google
Music e iTunes, entre muchos
otros.

Una de sus principales funciones
es queintegra Amazon Alexa por
lo que solo es necesario hablar
parareproducir mdsica,consultar
noticias, recibir respuestas y
configuraralarmas, entre otros.
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ALIDAD &
NTELIGENCIA

CONESTABOCINA, LAEMPRESA NORTEAMERICANA DEJA
EN CLARO QUE LA FIDELIDAD DEL AUDIO ES UNO DE SUS

Caracteristicas

*Peso: 1.85kg

«Conexion Wi-Fi con capacidad de transmision de 2.4GHz de 802.11b / g.
«Airplay 2

-Silenciador para privacidad

«Resistente alahumedad

«Controles tactiles capacitados
«Actualizaciones de software automaticas
Micrafono

El dispositivo incluye: cable alimentador, guia de inicio rapido e
informaciénlegal.

Esimportante mencionar es que este modelo noincluye tecnologia
Bluetooth.

En general,es una bocina para una experiencia de calidad en audio
dentro de una habitacién en el hogar, incluye un micréfono que se
puede habilitary deshabilitar cuando se desee. También se puede
controlar de manera téctil para hacer pausa o reproducir la siguiente
cancién. Ademds es resistente ala humedad delambiente.

contactame@esemanal.mx
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CASIO MEXICO
ADHIRIO ACOLOR CASSETTES COMODEALER

LAMPFREE

vavv‘youtube/ noticiasdelcanal

PREMIUMENLACATEGORIADE PROYECTORES

CON AMPLIA EXPERIENCIA EN ELMERCADO DE INTEGRACION AUDIOVISUAL, COLOR CASSETTES SF
SUMOALAREDDESOCIOSCOMERCIALES DECASIO MEXICO PARAELMERCADO DEVIDEOPROYECCION.

Redaccion eSemanal

on estaalianza comercial, Casio busca afianzar su posicidn
en el sector educativo y generar nuevos negocios en los
mercados de hospitalidad y corporativo.

Con experienciade 50 afos de operaciones, Color Cassetes
ha equipado con productos, sistemas y soluciones audiovisuales
a muchas de las empresas mexicanas de las industrias del cine,
television,videoy radio. De acuerdo a un comunicado, la compania,
dirigida por Elias Ferndindez Olvera, se ha distinguido por entender las
necesidades del mercado, mantenerse ala vanguardia tecnolégica
y ofrecer servicios de disefio, desarrollo e integracién de proyectos de
gran calidad.

Durante los afios recientes, el panorama comercial delintegrador se
ha ampliado para atender a organizaciones delos sectores educativo,
hospitalidad y corporativos en general, que se han sumado a las
empresas de produccion, post-producciény casas de animacion del
mundo delatelevision con quienes tiene relaciones de varias décadas.
Elias Ferndndez Flores, gerente Comercial de Color Cassetes, explicd
que, alintegrar soluciones audiovisuales en corporativos, hoteles e
instituciones educativas, surgié la necesidad de contar con equipos de
proyeccion que cubrieran requerimientos muy especificos en cuantoa
desempeno, calidad, operacion de largo plazo, bajo mantenimientoy
ahorrode energia. Revisaronlas opciones disponibles enelmercadoy
encontraron quelalinea LampFree de Casio satisface las necesidades
desusclientes.

e

il

l

ELIAS FERNANDEZ OLVERA
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Elias Fernandez Flores
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‘Buscamosincrementar nuestro negocio en el mercado de proyectores
IGser, sobre todo enlos sectores educativo, corporativo y hotelero para
que nuestros clientes aprovechen las ventajas de esatecnologia. Al
incorporar la linea LampfFree a nuestro portafolio, proyectamos un
crecimientoimportante en ventas, pues Casio ofrece unacombinacion
atractivaen cuanto alarelacién de precio, calidad y tecnologia alargo
plazo”, sefial6 el directivo.

Por su calidad de servicios, las soluciones de despliegue deimagen que
demanden eluso de proyectores LampFree estardin acompaniadas
de todo el equipamiento necesario para que los usuarios solamente
se preocupen por los contenidos de su presentacion, pues Color
Cassettes cuenta con el personal,conocimientoy productos periféricos
querequiera cualquier integracion audiovisual.

Como parte de las actividades de promocidén para dar a conocer la
tecnologiadelos proyectores LampFree entre sus clientes, el integrador
harealizado seminarios enfocados aluso delos equipos enredy dentro
de aulas. Ademds, aprovechando su experiencia en laintegracion
de unidades moéviles para el mercado de produccidén de video, ha
creado un concepto de unidad mévilLampFree conla quellevanlas
demostraciones hastalas instalaciones de los clientes potenciales.
“‘Desde los modelos Slim, hasta los equipos 4K Ultra HD, toda nuestra
lineaLampFree estard disponible através de Color Cassettes’, apuntd
Claudia Romo, gerente senior de la Division de Proyectores Casio.
“‘Elacuerdo comercial con Color Cassettes era uno de los objetivos
principales de este ano fiscal. Sabemos muy bien de su trayectoriay
fortalezaen elmercado AV, ademds de su solidez y experiencia como
integrador de soluciones, lo que nos ayudard a fortalecer nuestra
presenciade marcaen el centro del pais”, concluyé Romo.

Los proyectores LampfFree utilizan una fuente luminica laser-
LED que ofrece una vida Gtil de hasta 20 mil horas de uso y brinda
ahorros significativos en el consumo de energia eléctrica. Suminimo
mantenimiento es de bajo costo al no usar piezas reemplazables como
filtros ola propialdmpara. Ademds, sudesemperio es practicamente
silenciosoy suemision de calor es muy baja.
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| LEGAEQUINIX AMEXICO, BUSCA
SUCIOS

LAEMPRESA ADQUIRIO TRES DATA CENTERS DE AXTEL.

Texto: Anahi Nieto

acompaniiallegd aMéxico parafortalecer suestrategia
de interconexién en norte, centro y sur de América;
buscard construirmds data centers.
Conlacompradetres centros de datos Axtel por175
millones de délares en México, fue como Equinixanuncié su
llegadaal paisy subusqueda por nuevos socios de negocio.
Estos nuevos centros de datos que recién compré la
marca se encuentran enla Ciudad de México, Querétaro
y en Monterrey, de acuerdo con Steve Sasse, director de
estrategia para AméricaLatinay el Caribe.
Laempresa,fundada hace 22 afos, dio aconocer ademds
que México es el tercer pais de América Latina donde
ahoratienen presencia; los otros son Colombiay Brasil, alli
comenzaron condos data centersy yacuentanconseis.
“México puede ser mds grande que Brasil para nosotros,
por la cercania de Estados Unidos y por la presencia de
muchas compafias americanas. Hay mucho interésen
venira México de empresas de afuera.
“México para nosotros va aser unmercado muy importante,
yaestamos buscando nuevos terrenos para construir otros
data centers,no nos vamos a quedar en tres’, puntualizé
Sasse.

Los mimeros de Equinix

-Presenciaen 27 paises, 57 areas metropolitanas

-Guentancon 207 data centers enelmundo

-Ingreso anual de 5 mil millones de délares

-25mil millones de ddlares invertidos en construir data centers
-Market Cap arriba de 50 mil millones de ddlares

-Golocacion del 18% en el mercado global

-Eninterconexion privada 35%

-10mil clientes, 60% de ellos son de mas de una region

-30% de negocios mensuales por socios

-22% de laenergia que emplean es renovable (edlica); desean llegar al 100%
el proximo aiio

Estrategia en México
Ya que la intencién de la compania es tener mas de
tres data centers, estdin en la badsqueda de terrenos,
principalmente en Querétaro, parala construccion desde
cerodeestos,segunindico Sasse.
Pero, para poder hacer funcionales estos equipos,
requieren deredes,y por elmomento sélo cuentan con
cincodeellas en el pais. Sinembargo, pretenden que al
finalizarelafiotengan10015yenel2021de 20 a 30.
Ademds,buscan desarrollar un ecosistema de nubes para
que la oferta alos clientes finales sea mds conveniente,
apoyada enlalatencia, la plataforma de interconexidn
lobal, menos costos y flexibilidad en la contratacion
?pogo por dia de servicio).

Buscan tener como clientes a compafiias grandes del
mercado mexicano, multinacionales. Total Play esuno de
los mdsrelevantes enla actualidad.

Sasse explicé que se trata de un modelo simple, donde
venden espacio, energia, conectividad y tecnologia.
El directivo agregd que cuentan con muchos socios y
algunos de ellos comercializan servicios, pero que no
tienen competencia.

Enbasquedade socios
Ya que actualmente en México sélo cuentan con cuatroo
cincodistribuidores, pretenden construir un ecosistema
de socios con 20 0 25 partners para mejorar las ventas,
integrar clientes, abordar nuevos mercados y crecer junto
aellos.

El perfil que buscan son socios que ya cuenten con cierto
dominio en temas tecnolbégicos y tengan acceso a
clientes delaindustria, es decir; que conozcany manejen
elmercado mexicano.

Como apoyos les ofrecen capacitaciéon, herramientas
enlinea de aprendizaje, personal a cargo de canalesy
socios parareunirse con ellos y apoyarlos, ademds de
programas dereseller conlos que pueden ganardineroy
mds hegocios. "

“Todos pueden
ganar dinero
vendiendo nuestra
plataforma, pueden
dar una solucidén mas
agil y rapidaasus
clientes y pueden
sumar mas servicios
a laventa”: Steve
Sasse, director de
estrategia para
Américalatinayel
Caribe.

ssasse@equinix

Steve Sasse
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CONELRESPALDO DE

CONCAMIN

SE SIENTAN LAS BASES PARA LACREACION DE LA

CAMARADE LA INDUSTRIA

PELASEGURIDAD

e ASUME,CCEY COPARMEX
TAMBIEN RESPALDAN LA NUEVA CAMARA

Autor: Raual Ortega

El organismo de Agrupaciones de Seguridad Unidas porun
México Estable (ASUME) instalo el organo promotor parala
creaciondelaCamaradelalndustriadelaSeguridad, plataforma
desde lacual se podra complementar lamodernizacion, asi como
launidad del gremioylaformalizacionde casiel 40%de las
empresas que hoy ofrecen sus servicios, que permeard hasta
loscanales enmateriade nuevosnegociosy oportunidades de
nichos.

ASUME reline a 32 de las asociaciones prominentes del sector de la seguridad
privada en el paisy serén quienes integren la proxima Cdmara de la Industria,
las cuales consideraron que con un esquema legal podrian impulsar el
crecimiento dela misma para cooperar entemas delcombate alainseguridad
en México.

La seguridad es un tema transversal que cruza por un sinfin de aristas, los
cualestambién se observan desde la perspectiva de nuevos mercados que
adn no estdn siendo cubiertos por las empresas enfocadas en esteramo;y
es que, siendo tan amplio, los retos crecen enla medida que los desarrollos
tecnolégicos facilitan el movimiento de mercancias, capitales, inversiones,
etcétera. Este es el punto de partida para que las empresas aproximen
soluciones preventivasy reactivas para los temas de protecciény resguardo
devalores.
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Cabe mencionar,que laindustria dela seguridad hatenido
un crecimiento constante por diferentes factores, lo que
ha provocado quelasempresasinviertanentreel 5y el 8%
de sugasto operativo para resguardar personal, proteger
mercancias e informacion. Incluso, datos el INEGIrevelan
que este sector de la seguridad privada representa una
cifra cercanaal 2% del PIB nacional.

Asibien, Armando Zufiiga Salinas, coordinador general de
ASUME Yy principal promotor de lainiciativa,indicd que con
lacreaciondelaCdmaradelalndustria dela Seguridad se
defenderdanyrepresentardnlointereses delas empresas
delsectoryconesafuerza: “Sebuscardlaformalizacionde
casiel 40% de las empresas que hoy ofrecen sus servicios™

“AVANZAREN LA PROFESIONALIZACION,
REGIONALIZACION Y COBERTURA DEL
SECTOR DE LA SEGURIDAD, ADEMAS DE
EXIGIRUN MEJOR MARCO LEGALQUE
PERMITA DARLE MAYOR IMPULSOY
CERTEZA JURIDICA ALCRECIMIENTO DE
ESTAINDUSTRIA”: ARMANDO ZUNIGA.

El sector es tan vasto, que en el territorio mexicano existen
8 milempresasy mds de 600 miltrabajadores.

SECTORES Y SUBSECTORES DE LAINDUSTRIA DE
LA SEGURIDAD:

« Cuerpos de seguridad
« Custodios de mercancias

» Traslado de valores

+ Apoyo tecnolégico

« Videovigilancia
* Rastreo satelital
- Controles de acceso biométricoy analégico

* Blindaje

Armando Zuniga Salinas, ASUME

Enconclusién, ASUME estéempujando paralacreacionde
una nueva legislaciéon que sea armoénica con las nuevas
tecnologias de lainformacion,conlaintencién de trabajar
enlareduccidndelos niveles deinseguridad y que a su
vez abre brechas a nuevas oportunidades para el sector
privado dedicado ala seguridad.
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