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Alvaro Barriga

Cienciade
datos,

elnegociollevado

a otro nivel

El principal desafiode laciencia de datos (valorada en
mas de 8.5 bdd) radica en el desconocimiento del valor que
la gran mayoria de las empresas tienen de sus datos, los
cuales no saben explotar para ofrecer me jores productos y
servicios, asi como ser mas agilesy competitivos.

Cabe mencionar que la cienciade datos es un campomultidis—
ciplinarioenel que participan diversos profesionistas
como: desarrolladores, matematicos, actuarios, consul-
tores especializados en diversos temas, entre otros, para
ayudar en la interpretacién de los resultados de acuerdo con
el propésitode los proyectos. Asuvez, se apoyan de metodo—
logias, procesos, tecnologias, cémputo cognitivo, cémputo
en lanube, analitica de datos, estadistica, mineriade
datos e incluso inteligenciaartificial (IA); todoellocon
el objetivode transformar la informacién en oportunidades
de negocioy conocimiento profundode los clientes.

Los expertos mencionan que los mercados que mas han adop—
tado la ciencia de datos en sus procesos son labancay el
retail, noobstante, cualquier industria puede benefi-
ciarse de estadisciplina, debido a que podria ayudar a
predecir lo que sucederdy por ende, tomar acciones con
anticipacién paraevitar riesgos o problemas.

En México existen pocos canales de integracién que ofre-
censervicios de ciencia de datos, porque la demanda aln
es bajay todavia hay desconocimiento de sus beneficios
en el mercado; no obstante la oportunidad es creciente.

De hecho, Spain Business School considera que estamos en
un momento Unico en la historia del conocimiento, por lo
que las me jores oportunidades profesionales seran para
los talentos con una mentalidad 100% digital, que cuenten
con los conocimientos para impulsar nuevas maneras de
conectar solucionesy alianzas, asi como tener lacapaci-
dad de hacer escalar un negocioy mejorar lavelocidad de
respuesta que espera el mercado a partir de laanalitica
y el bigdata.

Enestaedicién, el equipo editorial de eSemanal entre—
vistd a especialistas de CompuSoluciones, CiiSA, NDS
Cognitive Labsy SAS.

En otro tema, Genaro Magaifa, director de ventas y mer—
cadotecnia de Telecom, en Panasonic México, present6 el
conmutador virtual KX-NSV300, que brinda toda la gama
de soluciones en el mercado, desde analégico, digital,
hibrido, IPy ahora software y NS/NSX.

Por otra parte, Luis Férez, VP y Country Chief Executive
paraMéxico, Perty Colombia, en IngramMicro, en compafiia
de Gerardo Romero, director Go toMarket y Fabian Sotomayor,
gerente de Marketing, anunciaron una un plande trabajo para
afrontar el mercado en este afo, en el que dejaron en claro
la importanciade la especializacién, sobre todo en nuevas
tecnologiasy servicios de integracion.

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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CVA CONSOLIDAA

IANZRA

CONHURWEI v SL

PORTAFOLIO DE CONSUMO

EL CONGLOMERADO CHINO ANUNCIO SUS NUEVOS PRODUCTOS DE SU LINEA DE CONSUMO COMO
SON COMPUTADORAS, SMARTPHONES, TABLETS, SMARTWATCHY WEARABLES ENTRE LOS QUE SE
ENCUENTRAN LOS MODELOS DE LA FAMILIAY, P, MEDIAPAD Y MATEBOOK, ADEMAS, EL FABRICANTE
CONFIRMO SU ALIANZA CON CVA PARA TRABAJAR DE CERCA CON LOS PARTNERS Y LLEVAR

PROPUESTAS DE VALOR ALMERCADOY CLIENTES FINALES.

iendo una empresa de 188 mil empleados a nivel mundial, con
presenciaen mds de 170 paises y coningresos anuales superiores a
los 100 billones de ddlares halogrado gran parte de esto gracias a sus
prioridades definidas eninversiones de desarrollo e investigacién de
nuevas tecnologias,conuntotal de 38 billones de délares enlos Gltimos
10.anos.

Huawei cuenta con tres divisiones en México, data center, networking
y consumo, delas cuales CVA ha trabajo desde hace 3 afios conlas
primeras dos obteniendo resultados positivos tanto paralaempresa
como enlas soluciones que acercaalos canales.

Como es posible observar, la compania asidtica tiene estabilidad
y potencial de expansién de forma constante, por lo que resulta un
jugadorimportante enlaindustria de las tecnologias, sin mencionar
quelos canales se pueden ver beneficiados al sumarse asusfilasy
distribuir sus productos, que aparte de la calidad tienen presenciaen
diversos continentesy paises,donde México no esté exento.

LLDicho sea de paso, es una marca reconociday

buscada por el usuario, de tal suerte que,
cada vez que nos llega el inventario, resulta que
ya esta totalmente vendido. Para 2020 esperamos
crecer con Huawei consumo un 829%”: Eduardo
Coronado, director de marcas en CVA.
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EDUARDO CORONADO



Centros deinvestigaciony desarrollo
*Moscti (numérica)

«Japon (investigacion)

+Alemania (desarrollo de tecnologia 5G)

«Paris (estéticadel producto)
«San Franciscoy Londres (diseno del
software y hardware)

Anteriormentelaempresadistribuia
sus productos de formadirecta al
usuario final, aunque este arfo se
ha apegado a los modelos de la
cadenadedistribuciony empezé
a trabajar con los parteners, asi
lo asegurd Victoria Chen Guo,
distribution channel sales director
en Huawei México: “trabajar con
partners y canales de diferentes
regiones para asipoder desarrollar
proyectos business to business
(B2B) y con nuestros productos
entrelos que seincluyen portdtiles,
tablesy smartphones esperamos
puedaayudaraesetipodenegocio
B2B".

€ L Esperamos un fuerte
crecimiento en México
durante este 2020 con
estos dispositivos que
estamos anunciando”:
Victoria Chen Guo.

VICTORIA CHEN GUO

Con campanas de marketing, capacitaciones y
acompaniamientos hansidoalgunas delas estrategias
que Huawei siguié y continGa implementando para
ayudar alos canales conlaintencidn de proyectarlos
abuscarnuevos mercados conrequerimientos cada
vez mds especializados como son los usuarios de
smartphones que también songamers.
Enreferenciaalas capacitaciones,notendrén costo
pueslo quebuscan comoempresaes sumarcanales
en las diferentes regiones del pais ya que estdn
divididas enzonacentroy norte,lo cual permite tener
un contacto expedito con estos. Laduracién delos
adiestramientos son variados pues estdin sujetos a
tipo de cursoy nivel de especializacion que quiera
adquirirelcanal.

€ € Hay que crear nuevas oportunidades

para nuestros clientes. Con
agresividad hacia el mercado, nunca
a nuestros competidores pues los
respetamos y creemos que es saludable
la competencia. De esta forma,
visitamos a nuestros partnersy les
hacemos propuestas de productos que
no venden para que amplien su catalogo
en oferta de soluciones o productos”:
director de marcas en CVA.

Un dato interesante que facilitaré el acceso a
productos dentro del portafolio de CVA es la
aperturade suMarketplace que se abrirG enfebrero
de 2020 con el cual se buscaampliar sualcancede
ventas del mayorista, de esta formalo menciond
Eduardo Coronado: “En febrero vamos a lanzar
nuestro Marketplace que va ayudarnos a completar
y tener una oferta On-premise en nuestra pdgina
tradicional y electrénico en la tienda en linea. El
distribuidor podrd administrar sus garantias con
alertas desde el mismo Marketplace”.

Finalmente, Huawei presentd algunos de sus
productos recientes, entre los que incluyen la
familiadelos smartphones Y5,Y7,Y9,Y9 prime, Nora
5T,P30,P30 Pro, P30 Lite, YOS, P30 Lite Plus, Tablets
como MediaPad T37,MediaPad T3 8, MediaPad T3 10,
MediaPad T510.1y portétiles MateBook 4, MateBook
XPro.

Mayoristas | 7
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TEAM

VAPOR ELMERCADO

ELMAYORISTA ARRANCO EL ANO
ANUNCIANDO SU PROXIMO BOOTCAMP
(ELULTIMO SE CELEBRO HACE 9 ANOS)
QUETENDRA LUGAR EL SIGUIENTE MES
DENOVIEMBRE, DONDE SE ENTREGARAN
RECONOCIMIENTOS, AUNQUE SU PRIORIDAD
PRINCIPAL ES COMPARTIR LA VISION DE
LAS ESTRATEGIAS QUE ESTA TRABANDO
TEAM, CAPACITARLOS Y CERTIFICARLOS EN
SOLUCIONES Y MARCAS.

Mayoristas | 8

AS A SERVICE

Autor: Raul Ortega

-« TRABAJAN PARA QUE ESTE ANO
* REGRESA ELBOOTCAMP 2020

Con el objetivo de hacer negocios en
conjunto, la compania apuesta por
conectar conlas organizaciones desde
programas relevantes que permitan
la amalgama entre socios, partners
y mayoristas y de esta forma realizar
propuestas atractivas que permitan soluciones
rentables para cualquier eslabdn de la cadena de
distribucion, esto es posible gracias aque las marcasy
soluciones que maneja Team son flexibles y se pueden
ajustar alos diferentes modelos de negocio conlos que
trabajan.
Ademds del Bootcamp que es la convencion mds
importante de la marca pues relne a duenos,
directores generales y fabricantes, también tienen
en mente realizar una capacitacion focalizada para
los temas de As a Servicey Stratosphere, esto conla
finalidad de hacer difusion sobre las nuevas ofertas,
de esta forma lo explicd Leonel GOmez, director de
Unidades de Negocio y Mercadotecnia de Team: “Con
esta capacitacion tenemos laintencion de quelafuerza
deventas conozcanlas nuevas ofertas y como el nuevo
mercado se estd transformando en utilizar y consumir
la tecnologia, tanto para el portafolio As a Service,como
deinfraestructuray escritorio”.



De esta forma, el mayorista planea en este
ano potenciar su catdlogo con soluciones
complementarias en el entorno de cyberseguridad,
sin minar el mercado que ya tienen con Check Point
y Blancco. Asi pues, aplicando las capacitaciones
y apostando por fortalecer al canal se busca
incrementar las oportunidades de negocio y los
servicios a ofertar.

“Depende de los servicios, pero si hablara
en ntimeros generales estamos buscando crecer
aproximadamente 10% del negocio de Team’:
Miguel Ruiz.

Hombro a hombro conlos canales

El abrir oportunidades con apoyos alos canales se ha
convertido en pieza de valor que incide directamente
en su determinacion al momento de elegir entre
uno u otro mayorista, pues estos no siempre estan
pendientes de lo que necesitan en funcion del
comportamiento delmercadoy su constante cambio,
asi bien, es necesario mantenerlos actualizados
y con la motivacion de ampliar sus portafolios
constantemente, para ello el mayorista de valor
ha dispuesto un calendario para capacitaciones y
webinars que puede ser consultado en su pdagina web.

“En promedio tendremos 200 eventos durante todo
el afo 2020 y haremos giras con la intencién
de evangelizar a los usuarios finales para
invitar a invertir en las di ferentes soluciones
a los canales”: Haydée Arambula, gerente de
Mercadotecnia.

Las capacitaciones no tienen costo alguno, aunque
existen algunas marcas, que solicitan certificaciones para
comercializar sus soluciones, las cuales tienen costo, pero
estonolocobraTeamy siel fabricante.

Bootcamp

Unavez determinando ellugar donde serealizard (esta por
anunciarse) el evento del bootcamp tendrd una duracion
de 2 o 3 dias, ahi Team apoyard con capacitaciones,
dindmicas, reconocimientoy networking alos canales, esto
conlafinalidad de conocer a profundidad el portafolio del
mayorista. Enfebrero saldrdla dindmica para participar en
eleventoy serddel estilo delaconvencidondonde se espera
asistanlos mejores partners.

Para cerrar Miguel Ruiz asegurd que estdn creando
esquemas para integrar y desarrollar a los canales,
ademds agrego: ‘Facilitarles hacer negocio con nosotros
sindesarrollarse o entrar en esquemas comisionistas eirse
desarrollando con nosotros. EstGnlas dos opciones™

Mayoristas | 9
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Fabricantes YAV

LANZA PANASONIC CONMUTADOR
VIRTURL EN SOF TWARE

ESPERANLOGRAR 30%DELAS
VENTAS DEL SIGUIENTE ANO FISCAL
ATRAVES DEESTASOLUCION
CAPACITARAN A SUBASE DE
CANALES ,
ELFABRICANTEANUNCIOEL
LANZAMIENTO DELCONMUTADOR
VIRTUAL KX-NSV300, CONEL
CUALPRESUME SERELUNICO
QUEBRINDATODALA GAMADE
SOLUCIONESEN ELMERCADO,
DESDE ANALOGICO, DIGITAL,
HIBRIDO, IPY AHORA SOFTWARE Y
NS/NSX.

Autor: AnahiNieto

ibny, junto con suamplio portafolio, ofrecen “trajes ala
odas las necesidades de sus clientes.

tegral estd encaminada ala virtualizacion, se instala
cuenta conlas funciones telefénicas tradicionales,

ssencial, profesional o Premium, respectivamente.

Para adquirirlo, los usuarios finales requieren hacer una inversion
menor, puesto que ya deben disponer de un entorno virtualinterno o
de propiedad de unoperador,de hardwarey un servidor local VMware
vSphere o Microsoft Hyper-V.

Posteriormente se les proporciona una clave de activacién de
producto, ya sean licencias anuales o membresias y mantenimiento
paraasegurar el servicio correcto.

Fabricantes |10

B José Luis Cuatecontzi

Esta solucién, que presume ser
inhackeable, tienelacapacidad de
incluirde 10 a 300 usuarios,y cada
unodeellos puede contarcontres
dispositivos de comunicaciones
asociadas; es decir, 900 en
total, segin explicd José Luis
Cuatecontzi, supervisor de ventas
Telecom en Panasonic México.



Ademas,estadisponiblelainterfaz
en la nube llamada “My Portal’,
dondelos usuarios puedenacceder
y personalizar las funciones de la
telefonia, decidir, por ejemplo, en
cudl de los dispositivos recibir las
llamadasy otras configuraciones.
Este conmutador estard disponible
a partirde abrilatravés delared
de distribuidores certificados de
Panasonic México, quienes podrdn
ofrecer a sus clientes pruebas
gratuitas del producto durante 60
dias.

€ LE]l estudio de mercado
MZA de 2018 publicd
que la demanda de los
conmutadores On Premise
disminuye 6%, mientras
que las soluciones
en la nube tienen un
crecimiento del 20%.”

Dindmicaconlareddecanales
De acuerdo con Genaro Magana,
directorde ventasy mercadotecnia
de Telecom en Panasonic México,
trabajardn conred dedistribucion
queyatienen,quienes conocenlas
soluciones andlogas, digitales y
ahoratambién|P,peroyaqueelKX-
NSV300 necesitade conocimientos
técnicos sobre servidores e
implementacion, se capacitaré a
los partners.

Aunque Maganadijo queinvitarian aintegrarse a otros canales que ya
se encuentren capacitados en virtualizacion.

‘Quienes se dedican a virtualizacién no necesariamente venden
conmutadores, pero virtualizan diferentes soluciones, entonces vamos
a invitarlos también. Tendremos acercamientos con fabricantes
de software de virtualizacién paraincitarlos a que vendan nuestro
producto’, dijo el directivo.

Elfabricante comenzé en septiembre del afio pasado a clasificar a sus
canales afinde saber qué clase de conocimientos poseian,y desde
diciembre abrieron el primer curso, actualmente ya disponen de un
calendario de certificaciones parair sumando paulatinamente alresto
desured.

Otros delos apoyos que ofrece Panasonic al canal son acomparnamiento
con usuario final, ayuda para cerrar ventas, atencion personalizada,
soporteregional de lacompariia, un sitioweb oficial de apoyoy socios de
experienciaglobal.

Red de distribucion

-152 mayoristas, 15 en México (la solucion estara disponible sélo con algunos)
-11,521 distribuidores, 2 mil en México, 5 capacitados en NSV

‘“Tenemos buenas expectativas con este producto, no necesariamente
pensamos que va a sustituir los mercados actuales, perolatendencia
es grande. Creemos que un 30% de nuestras ventas para el afofiscal
ser@natravésde él’,dijo Magana, refiriendo su fuerte apuesta en el
mercado que comienza a madurar.

Eldirectivo hizolainvitacién a sus canales de certificarse paracomenzar
a distribuir el producto, y a que lo conozcan quienes se dedican a
virtualizar o a vender conmutadores. “Los invito a que conozcan lo nuevo
de Panasonic’; finalizo.

Fabricantes |11
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DELL TECHNOLOGIES
ANUNCIO LAS TENDENCIARS
PARAMEXICO 2020

-SEABREN GRANDES OPORTUNIDADES PARA EL CANAL: CONSULTORIA, ESPECIALIZACION Y NUBE,
LASPRINCIPALES.

) L

www.youtube/noticiasdelcanal

| 40% de la inversidon de las companias serd destinada a la
transformacién digital, tan séloen el 2018 crecid 22% la adopciénde
nueva tecnologia, la cifra se mantendrden el 2020.

Las tendencias con mayor relevancia que habrd este afo en
el pais son It simple, coexistencia de nubes, consumo flexible, edge
y dispositivos inteligentes, segun explicé Mario Huelga, director de
soluciones de centros de datos para Dell Technologies México, quien dijo
quelos casos de usodetales tecnologias serdn cadavez més comunes
ydiversos.

Algunos retos que el directivo expuso para que las empresas logren
su transformacion digital fueron la inversién en la capacitacion
del personal interno, asi como en tecnologia a fin de actualizar la
infraestructura de T, dijo que las companias invertirian principalmente
en proveedores de nube.

Panorama paralos canales

Huelga comentd que para Dell Technologies México es de suma
importanciasusistemade canales,pues el 2019 fue un afio conresultados
‘extraordinarios” por parte de sus partnersy lograron crecer juntos.
“‘Esuna gran oportunidad paralos partners porque en Dell Technologies
estamos lanzando modelos de pago por uso, esta oferta aplicaen

nuestros canales de distribucion... Ellos pueden usar el brazo financiero
y latecnologia de nosotros y entregar servicios’, dijo Huelga. M A R I 0 H U EI_GA

Fabricantes | 12



Agregd que, con las tendencias que la companiia
identificd de este afio enlaindustria tecnologica, se
abren grandes oportunidades para los canales de
ofrecer consultoria y tomar las operaciones de los
centros dedatos delos clientesy proponerles nuevos
modelos deservicio.

Por su parte, las empresas son cada vez mds
conscientes de queellos debendedicarse aleje central
de sus operaciones, y buscar socios que brinden
servicios y experiencia.

“‘Muchos delos clientes ya se estén dando cuenta
que este tema de latecnologia, la nubey demds,
requiere de especialistas y obviamentelos canales
de distribucion que tienen presencia en todas las
ciudades de México con personal alliy cuentan con
expertise, por lo que tendrdn una gran oportunidad”,
enfatizé el directivo.

Recomendacion

Huelga menciond que los distribuidores deben
prepararse entemas comocloud,y ademds, necesitan
incorporar a especialistas que sepan implementar
aplicacionesdeunanubeaotra.

‘La nube no es un lugar, es una estrategia; los
canales que realmente tengan la capacidad de
invertiren conocer sobre ellay utilizar el brazo de Dell
contecnologiay sus modelos de pago porusovana
ser poderosos, es unagranoportunidad eneste 2020
paraellos”, puntualizé el directivo.

Estrategia 2020

Este ano la compaiia se dedicard a seguir
robusteciendo sucadena de canales,donde Huelga
asegurd que tienen un fuerte compromiso con ellos
paracontinuar creciendo en el mercado, por lo que
mantendrdnlas capacitaciones einversiones.

En particular, los entrenamientos se enfocardn en el
lanzamiento de Dell Technologies on Demand, donde
los ayudardn a identificar el drea en la que requieren
conocimientos,y en la parte comercial para abordaren
conjuntoalos usuarios finales.

La empresa cuenta con modelos de distribuciény de
canales directos, quienes poseen ya conungradode
especializacion mayor respecto alresto enlas diversas
tecnologias. Elesquema de socios de segundo nivel son
aquellos querequieren asesoria mas fuerte a través de
los mayoristas.

Huelgadijoque seguir@incentrdndose enlatransformacion
digital, por lo que lanzardn soluciones verticalizadas y
paraelmercado medio, en sectores como manufactura,
finanzas,entre otros.

“En Dell Technologies estamos creciendo; tenemos
soluciones que nos permiten establecer liderazgo en
la industria, somos muy comprometidos con nuestro
modelo de canales donde queremos que se sientan
cémodos haciendo negocios con nosotros,conreglas
claras de negocioy coninversion de nuestra parte para
desarrollarlos”, dijo Huelga.

Ademds, asegur6 que, con la transformacioén digital
y elmodelo de nube, es necesario que los fabricantes
establezcan un ecosistema con sus canales, para que
asiestos proveedores de servicio sean exitosos.

‘Invito alacomunidad de canales de Dell a que se sigan
sumando a nosotros a fin de que establezcamos un
ecosistema que nos permita ser el lider en la entrega
de soluciones de transformacion digital para nuestros
clientes’, finalizé el directivo.

Fabricantes |13
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CON "PLAN DE CRECIMIENTO
AGRESIVO"EN LATINOAMERICA

Autor: AnahiNieto
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« ENMEXICO VAN POR 30 CLIENTES Y 10 CANALES MAS.

EL DESARROLLADOR, CUYO ANO FISCAL COMENZO EL 1 DE DICIEMBRE, REPORTO QUE DEL
2017 AL2018 CRECIERON EL 92% RESPECTO AL ANTERIOR, MIENTRAS QUE DE 2018 PARA 2019,
EL AUMENTO FUE DEL 44%:; LOS PRIMEROS TRES TRIMESTRES DEL ANO PASADO, SEGUN AL
MISMO PERIODO DE 2018, SUBIERON 120% EN LATINOAMERICA.

aempresa fue adquirida por Vista Equity
Partners hace mds de cinco anos por un
monto de 4.5 mil millones de doélares,
cuando suingreso anualy globalascendia
a un billbn de délares; ahora es de 1.2
billones, con oficinas en 32 paisesy 4 mil
500 empleados.

Tibco tiene tres pilares donde basa sus servicios,
interconexion de sistemas, datos, procesos, personas
y dispositivos; una vez interconectados, se unifica la
informaciény por Gltimo, pasa ala plataforma analitica,
concuatroniveles.

En el dreade analitica se ofrece informacion en tiempo
real, se predice qué sucederd basdndose enlos datos
adquiridos y en el tltimo nivel, la plataforma prescribe
como modificar variables a fin de lograr un objetivo, de
acuerdo con Laureano Leyva, director de ventas para
Américalatinaenlafirma.
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Laureano Leyva

Tales plataformas son aplicables para cualquier
sector, porlo que cuentan con clientes diversos en
todo elmundo como la Formula 1, CitiBanamex, Axtel,
Grupo Xcarety algunas aerolineas.

Con empresas de pesca, Tibco ha entregado
controles donde se especifica la ruta que deben
seguir los barcos, la cantidad, variedad y calidad
de peces que encontrardn,asicomo el niumero de
lanzas parallenarla capacidad; por lo que redujeron
elconsumo de aceite, diésely los dias en altamar.
Conelejemplo,Leyvaexplicd que sus diferenciadores
radican en generar ahorros y beneficios millonarios
para los clientes, ya que les ayudan a tomar
decisiones que reduzcan gastos y optimicen
operaciones; también, sus plataformas son
agnosticas a otra tecnologia, tienen mas de 150
adaptadores y pueden disminuir el tiempo de
implementacion.

Ademads,los modelos de licenciamiento de Tibco son
flexibles, pueden ser perpetuos, por suscripcidony en
nube (donde tienen alianzas con Azure y Amazon
paraalgunas soluciones).

Plan 2020

De acuerdo con Leyva, ningunaregion de la marca
en el mundo ha tenido el desarrollo que América
Latinaenlos Ultimos tres anos,y planean crecer arriba

del 20% adicional al afo anterior; “en Latinoamérica
tenemos un plan de crecimiento muy agresivo’, dijo.

Tal objetivo se basaenlafuerza de ventadelaregion,
donde cuentan con 40 distribuidores: “no vamos a
poderlograrlos objetivos de crecimiento sino tenemos
canales como un brazo estratégico para colocar
nuestras solucionesy servicios”, menciond el directivo.

ENEL2013TIBCO
CERROEL 65% DE SUS
VENTAS A TRAVES DE

CANALES

Canalesenel pais

Tan s6lo en México trabajan con 15 socios y planean
sumar 10 mas, de los cuales necesitan que tengan
finanzas sanas, casos de referencia, experiencia en
diferentesindustriasy unafuerza de ventas sélida capaz
de posicionar eintegrarlas soluciones en proyectosy
que brinden servicios.

Por su parte, la marca cuenta con un programa de
canales donde los incentivan y capacitan (enlineao
presencial) paracomercializar las soluciones y agregar
servicios o proyectos acompanados. También llevan
a cabo talleres y roadshows, alli presentan nuevos
productos.

Por ahora, solo tienen alianza con el mayorista Ingram
Micro, para brindar mayores apoyos alcanal.

Elvocero dijo que,debido ala posicidon delaempresa, se
abren puertas a sus socios para explorar oportunidades
de negocio,ademds de tener el objetivo de abordar 30
clientes nuevos en México; el afio pasado tuvieron 60 en
laregion.

Agregd: “elreto para crecimiento este afflo no va a ser
posible sinotenemos alos asociados correctos, alas
empresas que quieran crecer, expandirse enelmercado
latinoamericano y que deseen formar parte de un
ecosistemade vanguardiacomoloes Tibco'.

El directivo invitd a las empresas a interesarse por
comercializar las soluciones de la compafia en las
diferentesindustrias y formar parte del ecosistemade
Tibco.

Lbarrera@tibco.com
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-NFGOCIOS JUGOSOS ESTAN
FSPERANDO SER DESCUBIERTOS
CONLACIENCIA DEDATOS
ELFUTUROESTAEN A
INFORMACION

-OPORTUNIDAD DENEGOCIO
PARALOS CANALES, OFERTANDO
SOLUCIONES DELMANANA CON
DATOS DELPRESENTE
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iendo un campo interdisciplinario, la ciencia
de datos permite obtencién de informacién
y conocimientos de un tema en especifico, si
bien no es nuevo el modelo, pues ya existian
las encuestas cualitativas y cuantitativas, silo son el
andlisis concreto, el cruce de colosales cantidades de
informaciény la disminucién del margen de error; lo
cual se puede usar para hacer predicciones en el mer-
cado global, hasta estudiar el comportamiento de los
individuos que navegan enlaweb.

Cuando se habla de andlisis del comportamiento de los
datos se puede traducir en muchos sentidos, aunque
lo que aquies menester estd relacionado con posibles
edificaciones de negocios potenciales que estdn en
auge o podrian estarlo. Esta es una de las razones por
la quelaciencia de datos se convierte enuntemacen-
tral al que los canales tendrian que aquilatar con de-
tenimiento para visualizar su alcance, potencial (casi
inagotable), ayudarse para preservar la continuidad
delnegocio eincluso llevarlo hacia nuevos horizontes
con expansién de mercado, donde el limite es laima-
ginacion.
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Entendiendo la ciencia de datos como un escenario
multidisciplinario,donde los actores principales son de-
sarrolladores, matemdticos, actuarios, aunque también
consultores especializados en temas (necesarios para
lainterpretaciéon delos resultados) que estdn acorde
con el propoésito de los proyectos y todos estos a su vez,
se ayudan de instrumentos como son: metodologias,
procesos, tecnologias, computo cognitivo,computo en
la nube, analitica de datos, estadistica, mineria de datos
einclusointeligencia artificial (1A), con la principal in-
tencién de transformar lainformacién en oportunidades
de negocio, conocimiento profundo de los clientes y una
delas mayores apuestas que ha sido el esbozar posibles
resultados, teniendo como base el andlisis del com-
portamiento de los datos, asilo asegurd Gerardo Frutos

VICTORHUGO MIRAMON FLORES
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Solis, arquitecto de datos en Ciisa: “La unién de ciencias
entre las que se encuentran la analitica de datos para
lograr una prediccidony una prescripcién. De estaforma
llegar a predecir qué puede suceder y con una prescrip-
cidn adelantarnos para tomar acciones con base en
la prediccién, conlaintencién de mitigar los riesgos o
problemas que podriatraer”.

El potencial de lainformacién

Estd claro que este instrumento posee potencial para
transformarlainformacién en oportunidades de ne-
gocio haciendo uso del Big Data de las organizaciones.
Lo que sigue estando en duda es su aplicacion, pues a
primera vista pareciera altamente especializadoy en
consecuencialos canales tendrian que invertir grandes
cantidades de tiempo, esfuerzos, sin mencionar dine-
ro, para educarse en unadisciplina como esta, por lo
que empresas como SAS prefieren trabajar con canales
con conocimientos en una industria especifica o una
solucién particular, aunque también estdn abiertos a
orientar a partners con menores estudios en el tema,
con programas que permiten conocer, fortalecer o es-
pecializarlos, segln sea el nivel en el que se encuen-
tren,de este modo lo aclard Gloria Cabero, directora de
marketing para SAS México, Caribe y Centroamérica:
“Trabajamos con canales especializados que tienen co-
nocimiento en unaindustria especifica o conocimiento
enunasolucién en particular”.



APOYOSY GANANCIA PARALOS CANALES

e Ciisa: Certificaciones con duracién de 3
meses y costo de 2 mil délares con marge-—
nes de ganancia arriba del 8% en adelante,
segln el tamafio del proyecto.

e SAS: Eventos, habilitacidén en ventas,
acompafiamiento (con especialistas de
SAS) con indices de productividad a doble
digito.

e CompuSoluciones (IBM): Certificacio-
nes (tiene duracién aproximadamente de
dos horas con costos que varian entre
los 200 USD), eventos, ferias, exposi-
ciones, hasta gestién de fondos de IBM,
Landing Pages, servicios de agencias de
telemarketing, capacitaciones, dias de
entrenamiento, webinars, Code to Code
para desarrollar un MVP (Minimo Producto
Viable, la demo del Software que requiere
sucliente) y estrategias comerciales,

con ganancias que van del 1% al 15%.

Aplicacionde la ciencia de datos

Haciendo una analogia con el cuerpo humano, asicomo
la energia eléctrica podria traducirse como el sistema
nervioso, el equivalente ala ciencia de datos serialain-
formacién almacenada en ambos hemisferios del cere-
broycémo através de unaevolucién pulida por los afos
selograhacerun cruce deinformacién para lograr un
razonamiento sin par hasta el momento.

Dando continuidad a lo anterior, se convierte en algo
sencillo esta disciplina cuando es posible hacer tangible
sus usos, alcancesy logros. Entre los que destacan por
su aplicacion estén los descritos por Luis Rojas, quienen
entrevista para eSemanal explico: “Dentro de las apli-
caciones que hemos visto, una de las mds importan-
tes estd en el entrenamiento de asistentes virtuales o
chatbots y la manera que hemos encontrado para una
buena ejecucién hassido crear un andlisis robustoy pro-
fundodelas formas de expresion. Ejemplo de ello sonlas
palabras “ocupo’y “necesito”, de las cuales la primera
seaplicaalas personas que viven en el norte del paisy
la segunda alas del centro. En ambos casos es impor-
tante saber descifrar el requerimiento y personalizar las
experiencias delos usuarios™.

Otro delos usos o aplicaciones de la ciencia de datos
estd fuertemente ligado al drea de recursos humanos

de las empresas (se utiliza para la deteccién de rota-
cién del personal) y la seguridad fisica en el perimetro
detrabajo.

Algunos delos principales retos que la industria de las
tecnologias se enfrenta en tema de ciencia de datos
estd aparejado con el desconocimiento delo quelagran
mayoria de las empresas tienen entre las manos, y es
que, sibien es cierto que la tecnologia es un gran aliado,
no resulta ser muy Gtil cuando no estd alimentada cons-
tantemente de datos oinformacidén,y he aquidonde
empieza a convertirse los datos en untema de enver-
gadura, pues sumanipulacidén e interpretacién para
transformarlos en resultados positivos paralas empre-
sas, que a suvez sea un generador de nuevos negocios,
expansion delos que ya posee,y mantener cautivos a
los clientes que ya trabajan con ellos, es la mejor forma
de explotar ese cmulo de informacién, todo ello con
el fin de posicionar alas companias en un mejor nivel
de servicios, aprovechando la materia prima de forma
correcta,como sonlos datos.

Naturalmente, lo anterior podria resultar un trabajo
complejoy que pueda demeritar los recursos y tiempos
de las empresas, agravdndose cuando las mismas no
tienen un conocimiento previo o no han sido entrena-
das para hacerlo, motivo por el cual otras compafias
dedicadas a esto durante vasto tiempo han sumado
esfuerzosy ofrecen servicios profesionales conresulta-
dos garantizados, talha sido el caso de SAS.



“SAS ES UN SOCIO ESTRATEGICO PARA EL CANAL, YA
QUE CUENTAN CON MAS 40 ANOS EN EL MERCADO DE LA
CIENCIA DE DATOS, SOMOS PIONEROS EN INTEGRACION
DEDATOS, ANALITICA Y LOS FUNDAMENTOS PARA LAS
NUEVAS TECNOLOGIAS QUE ESTAN EMERGIENDO COMO
IA, 10T, MACHINE LEARNING Y LA ANALITICA DE LOS
DATOS PARA APROVECHARLAS. TENEMOS EL CONOCI-
MIENTO, LAS SOLUCIONES, EXPERIENCIA'Y APORTAMOS
VALOR ALOS CLIENTES, EN CONSECUENCIA LOS CANA-
LES ENTREGAN SOLUCIONES DE ALTO VALOR”- GLORIA
CABERO.

Un elemento que ha sido determinante para el acerca-
miento a esta nueva era de los datos tiene que ver conla
difusion del conceptoy asuvezla‘evangelizacién” que
se haconvertido entarea principal delas empresas que
proveen esta solucién, pues existe confusidn sobre qué
esycomo se aplica.El arrojar luz sobre estas cuestiones
permite ampliar elmargen de maniobra parala aplica-
cién de estas tendencias.

Asipues, silaciencia de datos ayuda a sintetizarlain-
formacidén para convertirla en propuestas de valor para
las empresas, no debemos olvidar que no todo esta li-
gado a estetema, pues las firmas también deben tomar
en cuenta otros factores que son determinantes para
lograr un entorno que sea adecuado y benéfico, tan-
to paralaorganizacién como paralos individuos que
la componen, de esa formalo explicd Victor Miramoén
Flores: “los desafios que se tienen son comprender las
necesidades reales del negocio, no sélo pensarcomo
cientifico formulando hipétesis y algoritmos, sino en-
tender el comportamiento humano,econémico o hasta
social del negocio, para luego probar esas hipbtesis to-
mando en cuentalos factores anteriores, y tener una so-
lucién en ciencia de datos exitosa. Unreto porigual es la
comunicacion. Es esencial que el equipo de datos pue-
da comunicarse de manera efectiva, desde pequefios
departamentos hasta ejecutivos y partes interesadas.
Ellos més que nadie conocen sus hecesidades, su expe-
riencia Gnicay la combinacion de habilidades del canal,
serdn fortalezas para llevar soluciones excelentes”.

Big data; datos pordoquier

Larevolucién digital desde su comienzo estuvo mar-
cada por la cantidad de datos que almacenabay que
constantemente seguia recabando, sin embargo, no
fue sino hastatiempos modernos que pudimos ver el al-
cance delacantidad de datos (colosal) conlosquese
cuentany se suman al pasar de los dias. Esto ha alcan-
zado talmagnitud que algunos datos recientes indican
exorbitante informacién de consumo en tamafos de
tiempoiguala 60 segundos.

EXISTEN MAS DE 3800 MILLONES DE PERSONAS
CONECTADAS A INTERNET Y PARA 2019 AUMENTARA A
4300 MILLONES.

ELBIG DATA EN 60 SEGUNDOS-

* De 3 a4 millones de videos vistos en You-
Tube

* Envio de 473,400 swift

+ Se publican mas 49 mil fotografias en Ins-
tagram

» Reproduccioén alrededor de 750 mil can-
ciones en Spotify

Como se observa, es un mercado que continua en ex-
pansién constantey la explotaciéon de la materia prima
(dotos) continuard en la medida en que la cantidad
de personas se sigan sumando a las conexiones dein-
ternet, lo cual derivard en volumenes de datos de gran
calado (Big Data), para lo cual las organizaciones se
darénalatareade estar gestionando adiario esas altas
cantidades de informacion.

“PODEMOS DECIR QUE LAS ORGANIZACIONES TIENEN
QUE PREPARARSE PARA VIVIR EN UN MUNDO INUNDA-
DO DE DATOS, LO CUAL DEJA VER QUE SEGUIRAN SIEN-
DO DEMANDADOS”- DIRECTORA DE MARKETING PARA
SASMEXICO, CARIBE Y CENTROAMERICA.
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OPORTUNIDAD DE NEGOCIO Y VALOR
AGREGADO PARALOS CANALES,
LOSDISTINTIVOS DE CVA

)
(D

)
)
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www.youtube [ noticiasdelcanal

*SE SUMA ALCATALOGO HUAWEICONSUMO

*YA SONMAS DE 25 MIL CLIENTES

SIENDO UNMAYORISTA DEPRESTIGIO Y AMPLIO RECONOCIMIENTO POR SULABOR CONSTANTE
CON LOS CANALES DE DISTRIBUCION, CVA COMENZO PISANDO FUERTE EL 2020 CON
PROGRAMAS FOCALIZADOS QUE ALCANZARAN GRAN PARTE DEL TERRITORIO NACIONAL,
AMPLIANDO Y FORTALECIENDO SU PORTAFOLIO PARA DOTAR DE OPCIONES CON VALOR
AGREGADO A SUS PARTNERS.

onmds de 6 mil millones de pesos enventasy una cartera
que suman a mds de 25 mil clientes, Comercializadora
de Valor Agregado (CVA) cerré el afio con nimeros que
afianzan su paso firme porlaindustria ya que sus prioridades
estdn constantemente enfocadas enimpulsar alos canales a nuevas
verticales de mercado,como pruebade ello,unadelasinversiones que
realiza parala generacién de demanda es su gira de negocios enla
cualllevaadistribuidores de diferentes partes del territorio mexicano
teniendo unimpactoimportante, pues propicia el acercamiento con
buena parte del mercado pulverizado.

Las herramientas de las que proveen alos canales para su desarrollo,
nuevas oportunidades y continuidad del negocio son atrayentes
debido ala atencidn personalizada,amplia presenciay especialistas
que asigna para cada una sus marcas en productos y soluciones.

EDUARDO
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«Financiamiento

+Programa Pronto pago con descuentos

+Proyectos de cobertura nacional: Facilidad de levantar el pedio donde
entregara el producto de forma gratuita

+Niveles de inventario optimos

+Pagina de comercio electronico me

2020

El aflo que empieza serd un desafio constante, porlo que esimportante
paralos canales ajustar los engranajes de sus objetivos y prioridades
conlaintencion de elegir a un mayorista que no sélo “mueva cajas’,
sino que sea su aliado, apoyo y asesor durante todo el proceso de
venta, teniendo la confianza que de necesitar algin complemento del
productoolasolucion,loencontrard en CVA.

Para ello, la compafiia tiene en mente trabajar desde el business
intelligence con sus socios y de esta forma explotar lainformacién que
tienen acumulada con cada uno, asilo asegurd Eduardo Coronado,
director de marcas en CVA: “‘Podemos decirle a un fabricante cudntos
servidores se vendieron (de su marco) ,cudntos fuerondeuno,doso
mdas detres procesadores,ddnde se vendieron, si el cliente comprd sélo
unavezorepitid lacompra, sicomprd cada trimestre o sblo un trimestre
y quiénes fueron”.

€ LEntonces, con toda esta Data hacemos reactivacién

de clientes para entender qué se vende, en qué
mercados y qué es 1o que no se vende para no ofrecerlo
y tener una mejor mezcla de productos”: Eduardo
Coronado.

Al abanico de productos se
agregaron marcas como Huawei
consumo, Apple, Panasonic con
mdquinas de uso rudo, EMC2,
Microsoft, Xerox, StarTech.com,
Kyoceray Sofos para evitarla odisea
de los canales entre los diferentes
mayoristas, a esto también se
debe anadirque laempresarealizd
una ardua tarea en logistica para
mantener sus sucursales conunnivel
deinventario 6ptimo, aligual que los
centros dedistribucion.

€ £Cuando hace falta producto en

los centros de distribucidn
que son quienes abastecen a las
sucursales, entonces se hace una
orden en automatico al fabricante
para hacer el resurtido total del
producto que haga falta”: director
de marcas en CVA

Asibien, CVA continta trabajando
como motor de oportunidades vy
replicando sus modelos, como son
los ejecutivos de cuentas especiales,
en diferentes partes del pais entre
los que se encuentran Cuidad de
México, Guadalajara, Monterreyy se
extenderd a Tijuana, Ledn, Querétaro,
Puebla, Culiacdn y Mérida, afiadid
Coronado: “para ayudar a nuestros
distribuidores al desarrollo de
proyectos complejos como son las
solucionescompletas’.
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FxponeINGRAM MICRO

estrategiaparalograrunano exitoso

*FORTALECEN ACTIVIDADES PARA SOCIOS
*ESPECIALIZACION ENNUEVAS TECNOLOGIAS Y PROVEER SOLUCIONES COMPLETAS:
LARECOMENDACION PARA ELCANAL

Imayorista convocd asus socios fabricantes afin de darles a conocer la estrategia de mercadotecnia

quellevardnacabo este afo, los segmentos enlos que se enfocardny los programas para que sepan

coémoalineardn su planconelde ellos y en conjunto salir con una buena oferta almercado.

Ante un afio complejo por laincertidumbre, Ingram Micro ha planeado cémo redefinirse para

sobrevivir; buscan eficiencia operativa, mejorar la experiencia de los clientes, desarrollar la
estrategiay seguir alavanguardia con las tendencias.
De acuerdo con Luis Férez, vicepresidente y country Chief Executive para México, Pert y Colombia, en el
mayorista, esta nueva era es mds compleja que antes en la venta de tecnologia, porque se ha vuelto mds
dificil vender unabuena solucién,
retoenelque se enfocardnahora.
En entrevistaconeSemanal,Férez
menciond que aunque el 2020
se percibe retador, en Ingram
tienen la experiencia del afo
pasado y el plan es enfocarse
en las oportunidades que se
presentardn paralaempresa.
‘Estamos buscando mucha
eficienciaenla operacién, pero
al mismo tiempo también un
buen desarrollo comercial para
capturar las oportunidades,
sobre todo en ciberseguridad, en
eltemade SMBy entodala PyME
vemos una oportunidad muy
fuerte, aligual que enlos modelos
de atencién que hoy el canal y
nuestros clientes requieren”, dijo.

GERARDOROMERD  LUISFEREZ
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Durante la presentacidn, Gerardo Romero, director
de GotoMarketenMéxico,explicd que transformardn
la fuerza de ventas por medio de capacitacion y
reclutamiento de nuevos perfiles que sean capaces
devender soluciones mds complejas.

“Tenemos una oferta sélida, pero
al final hay un problema que juntos
debemos resolver: cémo hacer para que
la diversidad de canales que tenemos
puedan aprovechar las tecnologias que
venden, que lleven la oferta a los
clientes y se vuelvan consultores”:
Gerardo Romero.

Romero dijo que seguirdn poniendo énfasis en cloud
y en su Marketplace, donde es posible facturary
administrar la dificultad del negocio. Buscardn
también cambios en el modelo de atencién vy
segmentacién especifica delos clientes.

Actividades para canales

Por su parte, Fabidn Sotomayor, gerente de Marketing
en Ingram Micro, expuso las diferentes actividades
que estar@ndisponibles paradesarrollar asus socios,
entreellas:

-Ingram Micro Sales Experience, donde el equipo
comercial del pais se reGne por 48 horas con la
fuerzade venta delos mayoristasy sellevard acabo
del 6 al8de marzo.

-Ingram Micro Digital Experience, foro que se
realizard el 10 de junio con més de mil 500 personas
paraconocer la ofertade las marcas.

-Ingram Solutions Summit, donde asisten mas de
275 clientestop eintegradores del 9 allldejulio.
-Cloud Summit del 12 al 14 de mayo, busca salvar
la brecha entre innovacidn tecnolbgicay el éxito
comercial.

-OnelIngramforodel 8 a10 de septiembre, conecta
proveedores de soluciones generando leads, alianzas
y oportunidades de patrocinios afabricacion.
-Soles, evento tradicional y conimpacto paralos
canales, serealizard enjunio.

-Torneode golf paralos clientes top eintegradores
del9allldejulio.

-Ingram Experience Tour,paraagradecer lapreferencia
delomdstop delcanal;aCartagenadel13a19de abril,
aTorontodel10 al13de Julio,Las Vegasdel25a28de
noviembrey al proximo Super Bowldel 4 al 8 defebrero.
Ademds, el mayorista anuncid el nuevo programa
delealtad Ingram Micro Winners Club.

Recomtendacién alcanal

Gerardo Romero explicd que el afo pasado fue
complicado debido también ala sorpresayalno
estar lo suficientemente preparados; sinembargo,
ahoracomprenden que es un momento complejo
por lo que buscan alinearse, entender donde
apostaryhacerlasinversiones correctas para poder
lograrun 2020 exitoso.

Comorecomendacién alos distribuidores,Romero
expres6 a eSemanal: “eltema dela especializacion
se vuelve hoy de suma importancia, sobre todo
en nuevas tecnologias e integracion; el proveer
soluciones completas alos clientes es unamanera
de hacermdsrentable los negocios delos canales”
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Fingerprint Secure de
Verbatim

ImageRUNNER 2630 de

§anon

Memoria flash USB 3.0 con lector de huellas
digitales integrado, por lo que ofrece
mantener los datos protegidos de accesos
no autorizados, sin tener que recordar una
contrasefa. Cuenta con cifrado AES de 256
bits basado en hardware.

Descripciodn

Fabricada en aluminio. Incluye una
aplicacién para la gestién de usuarios
para administrar el acceso con huella
dactilar.

Caracteristicas

e Disponible en 32, 64 y 128 GB

e Rendimiento USB 3.0 con compatibilidad USB 2.0
e Registra hasta seis huellas dactilares

e Compatibilidad con Windows 7 y superior;
Mac 0OS 10.13 y superior

e Garantia limitada de por vida

Disponibilidad

Con todos los mayoristas.

carlos-valdez@verbatim.com.mx

: Multifuncional A3 en blanco y negro, con
. prestaciones de seguridad y control de
. costos.
-y fax opcional. Optimizado para empresas
: con requisitos de impresién exigentes.

Impresién, copiado, escaneo, envio

: Descripcidn

: Panel tactil a color. Facil de usar y

: controlar gracias a una interfaz intuitiva
: para simplificar los flujos de trabajo.

. Caracteristicas

e Personalizacién de controles para

: acelerar las tareas

e Gran capacidad de papel y procesamiento
e Conectividad mévil

e Seguridad multicapa

e Con servicios mejorados y un software

; adaptable

: contactame@esemanal .mx
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Linea EF-100 de
Epson

Proyectores laser, producen imagenes de hasta
150 pulgadas en pared o pantalla. Preparados
para contenido de streaming y videojuegos.

Descripcidn

Serie compuesta por los modelos EF-100W y EF-
100B, disefio compacto y portable. Disponible
en color blanco y plateado o negro y cobrizo.
Puede colocarse en posicidén horizontal o
vertical.

Caracteristicas
2,000 lumenes
Tecnologia 3LCD de tres chips
Tecnologia laser de matriz mialtiple
Lente de nueve elementos
Cuenta con parlante interno con reflector de bajos
Conexidén de salida estéreo estandar de 3.5 mm
Correccidén automatica de inclinacidn de
imagen
Garantia de dos afios

DCIO00B de

Unidad SSD NVMe M.2 que utiliza la interfaz
PCIe Gen 3.0 x 4 con NAND TLC 3D. Ofrece a
los centros de datos una solucidén de arranque
interna en los servidores montables en rack
y en los sistemas de propésitos especificos.

Formato M.2, 22 mm x 80 mm (2280), incluye
proteccién en caso de pérdida de energia
integrada en la tarjeta y resistencia 0.5
DWPD4 para una mayor durabilidad.

e Disponible en capacidades de 240 GB y 480 GB
e | ectura/escritura secuencial: 240 GB - 2,200
MBs/290 MBs; 480 GB - 3,200 MBs/565 MBs

e |lectura/escritura 4k de estado estable:
240 GB - 111,000/12,000 IOPS; 480 GB -
205,000/20,000 I0PS

e Para los servidores con una o dos ranuras
NVMe M.2

e Encriptado AES de 256 bits

e Garantia limitada de cinco anfos con soporte
técnico gratuito

contactame@esemanal . mx

& warranty Void If Removed

Kingston

DATA CENTER SERIES

Zce@senm B
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