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Con esta edicidn y en medio de un momento tan
importante en el mundo, celebramos un afo mas de
trabajo, en el que hemos informado sobre el acon—
tecer de nuestra industria de Tecnologias de la
Informacién y Comunicaciones.

Hoy mas que nunca estamos convencidos de la im-
portancia de la tecnologia para la sociedad. En
mediode estas crisis epidemioldgicay econdmica,
las diferentes herramientas se convierten en
verdaderos instrumentos de productividad, cola-
boracién, continuidad del negocio, entre muchos
otros.

Por ello, reconocemos la importancia del canal
de distribucién, por ser los portadores de inno—
vaciény desarrollo, quienes en conjunto con los
mayoristas y fabricantes, integran soluciones
para necesidades especificas de los usuarios.
Enestaedicidndeaniversario, el equipoeditorial
de eSemanal destaca la importanciade las mujeres
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anal, es una publicacién semanal que se imprime una vez al mes por Contenidos editoriales KHE, S.A. de C.V., con domicilio en Pi

y los hombres que forman parte de nuestra indus-
tria, su lado humano, su liderazgo, su conoci-
mientoy susolidaridad.

Aprovecho esta oportunidad para agradecer la
preferenciadel canal de distribucién, asi como
reiterar nuestro compromiso de continuar la bls-
queda de oportunidades de negocio y mantenerlos
informados sobre el acontecer de la industria,
las tendencias tecnolégicas y nuevos desarrol los.
También, agradezco la confianza a nuestros socios
comercialesy les reitero que seguimos innovando
en nuestros productos y servicios especial izados
de marketing digital parael canal, alineados a
sus estrategias personalizadas.

El equipo de eSemanal esta comprometidoy segui-
remos trabajando por el bien de esta grandiosa
industria.

iMuchas gracias!
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Ofrecerunasolucion que cumplatécnicamente conlosrequerimientos de sus clientes, y que almismo tiempo permitareducir costos,
sonalgunas de las aristas que el directivoincluyd como parte de los desafios que actualmente enfrentan los canales, ademads
agregd:“Lareduccion tanto de CAPEX como OPEX esuno de los principales objetivos de los clientes, esto por supuestosin ¢
comprometer técnicamente las soluciones”. &
Unade las apuestas que esta haciendolaempresaparaapoyarasus canalesen este procesode incertidumbre, esofrecer '
soluciones de vanguardia que se adapten aentornos de nube, multinube e hibridos, paraelloinvitd alos canales para que
seacerquenaconocer su portafolio de soluciones, con laintencion de potenciar el valor de sus proyectos. Reafirmd su
compromiso paravender atravésde suesquemade canalesy asi hacer crecer el negocio, yaque cuentaconundreade

asesoriadurante el ciclodeventa, locualles garantizael soporte, recursos paravenderyaumentar labase de clientes

condirectrices como creacion de campaiias creativas parala generacion de demanda, ademds de acercar

herramientas de ventas, marketing, capacitaciony soporte técnico. C LA U D | O GA R C I A GAY
Country Manager Mexico
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Losretos o las dificultades alos que se ven orillados los canales cruzan por diversos escenarios,
principalmente para las compaiiias que negocian con otros paises, aunque también la economia mexicana
seve afectada en consecuencia,y por su puesto el mercado de impresion no escapaaello, siendo

que la cantidad de materiales impresos disminuyd y con ello el tema de la utilidad para los
canales, abriendo asilaoportunidad para que éstos, diversifiquen sus productos, de esta forma
lo explico el directivo: “Diversificar los productos en los canales. Una ventaja que nosotros
tenemos es que podemos trabajar endiversos segmentos deimpresion comoson laser, tanque,
color,consumiblesy equipos paraproyectos, entre otros. Laideaes hacer diversificacion de
soluciones, darmasopcionalos canales parano quedarse conuntipode producto, brindar servicio
enpostventayenfocarnosenel temade lautilidad paraellos”.
Larecomendacion que laempresa extiende hacia con los canales para ayudarlos a afrontar la
incertidumbre actual esta orientada a enfocarse en productos que les generen mayor margen de
ganancia, siendo que anteriormente las compaiiias se enfocaban en elvolumeny ahoraurge al canal a
centrar suatencion en los temas de utilidad para hacer negocios conmarcas rentablesy de estaforma
asegurarsusinversiones.Noesta por demas mencionar que esto también permite habilitar lacontinuidad
delasempresas, abriendo el espectro de mas oportunidades de negocio.
Elestarencontacto con sus socios comerciales le ha permitido a Brother alcanzar sus metas de forma
conjuntayconocer de cercalos padecimientos del canal. “Laideaesincrementar las operaciones, pero
tambiénincrementarlautilidad de los canales”, asegurd.
Cabe mencionar que el crecimiento de lamarcaen 2019 alcanzd el 25%, enun contextoenel cual
elmercadonocrecid, por el contrario, se contraia. Asi bien, este crecimiento dejo gananciasimportantes
asuscanales que caminan enlamismadireccion, expresandose sobre Brother como un socio que les deja
indices de ganancia porarribade los regulares en el mercado.
“Hemos hecho el trabajo de apoyar alos socios comerciales, en este sentido, hemos sido recompensados

AND RE DIAS conelcrecimiento”.
Presidente en México




“Losdesafiosenestostiempossondistintos, porunaparte esmuyprobable quelosmasafectadosseanloscanales
quefuncionanenlamaneratradicionaly conpocastransaccionesdigitales.Porotrolado, losquevendende forma
electronicaestarianbeneficiandose eincluso aumentandosusventas”, asiloaseguroel director.
Actualmentelosmayoristastieneninventarioslimitadosporlasituacionen China,ademasdelaparalizaciondelos
embarques,locual hatraidocomo consecuenciaqueel producto que estadisponible comienceadiluirse rapido.
“Parafinalesdeabrilomayoseagotaraladisponibilidadyse complicaranlascosas”.
Acer ve dificil laestimulacion al canal por el tipo de cambio, ya que ellos pagan a las fabricas en
dolares,aunque laempresaresaltd estar buscando alternativas paralos clientes, oportunidades de
negocioy traspasarlasal canal, asi bien les recomienda prepararse paralo que viene,adoptando nuevas
formas de pensary trabajar; ademas laempresareiterd sucompromisoparavender através de los canales
yseguirenlabiisquedade productos que esténensintonia conlas necesidades del mercado.
Por tiltimo, afirma que todo el staff de lamarca esta disponible paraapoyar al canal, brindando apoyoy KE ES V AN R 0 N G E N
asesorias, para que mantengan lacontinuidad de sunegocio. . ot
Director en Mexico

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Paraeldirectivo, lasociedad esta atravesando porun momento de transicion, de cambio, enel que todos
sedebenadaptaralas nuevascircunstancias que hay,ademas, en Canon procuran estar pendientes de las
necesidades de cadaunode suscanalesy les ayudanaenriquecer las areas de oportunidad.

“Desde hace afios tenemos un programapara los resellers que les brindaun apoyo por alcance de cuota,

de igual forma, proporcionamos precios competitivos en todos nuestros productos”, explicd Oliva.

Agrego que no solamente son conocidos por ofrecer precios bajos, sino también por el seguimientoy

servicioque brindanacadaunode susclientes. Parte de lasrecomendaciones que el directivodioaconocer

fueron:“ponermasfocoy centrarse enlo que se esta haciendo”, dijo que si antes se trabajabaal 100%,

ahorase debe haceral 1200 130%.

“Somosunamarcaque tevaagenerarunprofityunarentabilidad saludable, ademds, somos los tinicos que
te brindan desde lacapturahastalaimpresion de lasimagenes, esonos diferencia, el tener desarrollado

Vl’ CTU R 0 I.IV K muy bien los mercados de fotografiay deimpresion”, puntualizd el directivo.
Gerente Senior del Canal de MaYoreo
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El directivo menciond al Coronavirus (COVID-19) como una de las principales situaciones que esta
causando enormes daios, en cuanto a la salud de la poblaciony las grandes secuelas que dejara
enelcampo economico.
Rojo dijo que muchas empresas, y en especial algunas PyMEs, no podran salir adelante en
estaetapacomplicada, yello traerd consigo unimpacto en laindustria, ya que refirio aese
sector como “el gran motor de la economiamexicanay uno de los que mas demandany requieren
tecnologia; representan el 97% de las empresas en el pais”.
Opind que el primer afio de cada sexenio es una paralisis en el ejercicio del presupuesto, en lacompra
de bienesyserviciosinformaticos, explicd que éstahasidolamas dura. Enel 2019 no hubo crecimiento
! ylageneracion de empleos fue practicamente nula, explico; ello sumado ala guerradel petroleo.
SAU |_ RUJO CTsigue brindando capacitaciones, webinars; llevanacabo un proceso de transformacidn
digitaly han fortalecido su portafolio de productos, soluciones y servicios, ademas de
implementar servicios financierosy modelos As a Service para apoyar al canal.
“Estamos comprometidos con laindustria para que a través de nuestras 52 sucursales,
nuestros tres grandes centros de distribucion, y haciendo uso de nuestro brazo logistico,
llevar las mejores soluciones y servicios de Tl atodo México”, finalizo.

Director General

©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Los principales retos para poder vender mas es la inseguridad fisica y econdmica, lo cual afecta las
inversiones, dejando incertidumbre sobre la continuidad de sus negocios, asi lo asegura el director,
quienagrego: “Existe fuga de capitales en el pais, por lo que nosotros vemos comoimportante saber
aqueé nicho nosvamos a enfocar, definir en donde somos expertos para poder enfocarnos aeso,
parasacar mejor provecho enlas capacidades que tenemos. Por otraparte, el COVID 19 nos esta
afectando, ahoritano se siente tanto, pero unos meses mas adelante veremos como se detienen
lasimportaciones de Asiay esosique afectara”.
CVA esta ayudando a sus canales con mejores créditos, apoyandolos a vender y darles confianza
invirtiendo enampliar el catalogo, contratando personal para desarrollar las marcas, atendiendo sus
peticionesy generando oportunidades de negocio, ya que estan convencidos de invertiry apostar enel
pais, principalmente en los canales paralograr un ganar-ganar.

ADOLFOMEXIA

Director Comercial
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Segiin el director, el factor econdmico es fundamental y explicd que el crecimiento a nivel
macroeconomia no ha impactado del todo en la industria de Tl y que si ha sido visible una
disminucion en el comportamiento de compray en laejecucion de proyectos macro debidoala
incertidumbre de este 2020.
Yaque loanteriorinhibe laposibilidad de un crecimiento ambicioso, en CyberPower idean alternativas
paraincentivarlas ventas al impulsar el valor agregado ligado a algunas lineas de producto que
permitanalos distribuidoresincorporar servicios y asiincrementar sus proyectos. Elloimplicaun
mayor nivel de profesionalizacion de los partnersy certificaciones.
Sanchez explicd que existen diversos modelos de negocio que han surgido en los tltimos afios y se
orientanalos servicios; enel area de energia puede que estos no apliquen al 100%, peroresultauna
pautaparadesarrollar otros esquemas.
“Nos hemos consolidado como unamarca de unalto nivel de calidad, competitivaen cuanto al precioy
diversificada en nuestro portafolio, contamos desde soluciones basicas de respaldo de energiahasta
soluciones robustas paracentros de datos de diversas capacidades”, menciond Sanchez.
El fabricante lanzara un programa de capacitaciony certificacion tanto técnicacomo comercial y un

ALEJ AN DRO S AN (W ;| A programade lealtad, ademés de otros apoyos como acompafiamiento o precios especiales.

Director General enMéxico
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Paraladirectora,unode los principales retos parael canal es contar conlas herramientas adecuadas

paraadaptarse aunaeconomia en constante cambio. Su desafio es liderar enventasylahabilitacion

de estrategias que les permitan seguir reinventado su camino hacia las tendencias del mercado.

Tener, por ejemplo, mayor enfoque en las megatendencias, cambio continuo de ventas
transaccionales aventas contractuales, habilitar el mejor ecosistemaparalos socios de
negocio de caraanuevas tendencias del mercado como laomnicanalidad, tomar el manto de

laresponsabilidad social y exigir mayores expectativas de los lideres corporativos.

HP Inc. se ha dedicado a que sus socios se adapten a las nuevas tendencias, para lo cual han

habilitado herramientas en linea y capacitacion, ademas las estrategias para los canales

seguiran siendo constantes, al mismo tiempo que se mantiene laapertura de nuevos modelos de

4 comercializacion parala continuidad de los negocios.
VAN ESSA GO NZAI.EZ “En HP siempre ha existido unaalineacion con nuestros socios, los planes de negocio, y
Directorade Canales _ n_1a_rketing, asi como las inyersiones, estanenfocadas alas prioridades estratég_icasque
. alinicio de cada afio compartimos con nuestros partners, de estamanera conseguimos
Comerclalesy PVME- el mayor retorno de inversion en conjunto. Trabajamos asi para realizar eventos de
generacion de demanda en diferentes ciudades que generan nuevos leads que apoyen al
canal enlabisqueda de nuevos clientes”: afirmé Gonzalez.
Ademas, las prioridades del fabricante han sido impulsar su crecimiento rentable en
impresiony PS en los portafolios de consumoy comercial, también generar disrupcionen
elmercado de las copiadoras coniMPS / A3, impulsar el crecimiento de DaaS, acelerar el
liderazgo enespecialidades y periféricos (attach)y expandir la programacion de omnicanal con
experienciasinteractivas de clientes enlinea.
HP Inc. tiene unaalineacion estratégica con Américas en la penetracion de mercado conimpresion 3D
y lamanufactura digital; “consideramos que uno de los sectores en el que vemos mucho potencial
sindudason las PyMEs, por ello, creemos firmemente en la estrategia de reactivar la economia
desde nuestros socios de canal de lamano de las PyMEs para fomentar la expansion de este
segmento”, afirmd Gonzalez.
“EnHP Inc. estamos convencidos que los socios de negocio son unapieza clave paraalcanzar
objetivosenconjunto”, agregd ladirectora, por lo cual ofrecen programas de capacitacion como
el Partner First; ProgramaXclusive, donde se reconoce a los socios que tengan aHP Inc como marca
exclusiva; el Programa Experto, iniciativa de capacitacionintensiva; y Programas Especiales, adicional
alascertificacionesy membresias paraimpulsar alguna linea estratégica.

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Deacuerdocon el directivo, al existir unagran diversidad de canales, estos deben enfocarse hacia
mercados o nichos especificos con una oferta diferenciada de productos y servicios que denalos
clientesunaserie de valores agregados. Asimismo, el canal debe trabajar en el servicioal cliente
para que esté satisfechoy vuelvaa comprar los productos de lamarca.
Ademas, Gabbai encuentrauna gran rotacion de personal en el area de ventas de los canales, lo
que puede resultar enunimpedimento para lograr sus objetivos, por lo que en Sola Basic brindan
capacitaciones en los productos. El fabricante también asesora a sus socios en proyectos especificos
ytiene programas especiales de producto para areas particularesy lacomercializacion de productos
paramercados o usuarios que busquen ese tipo de aplicaciones.
Algunas recomendaciones que el directivo dio a los canales fue tener una cobertura amplia,
tanto geograficacomo en soluciones, para satisfacer diferentes mercados o capacidades de los
usuarios finales.
“Atravesamos una etapa de incertidumbre, nos vemos confrontados auna pandemiay una posible
crisis econdmica; eso nos obliga a ser mejores y actuar proactivamente cada quien en su ambito
de negocio paramantenernos funcionando y cooperando en lo que podamos en el desarrollo del
mercado”, finalizo.

JEANMARIE GABBA

Gerente Nacional de

Ventasde lalineade Energia.
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“Unade las amenazas mas importantes dentro del canal es el tipo de cambio, en cuanto al délar,
como hien sabemos, esuna de las monedas predominantes dentro de la bolsa, pero no por ellovamos
adejardeimpulsar lasventas”, es parte del escenario que vislumbrd la ejecutiva, quien agrego:
“Inteligentemente nosotros realizamos las compras antes de que pasara estoy afortunadamente
podemos proteger los precios con base en las compras que nosotros habiamos tenido al dia
de hoy”.
Asibien, Intcomex se preocupa por sus clientesy busca darles confianza, por ello les ofrece
elsoporte, promocionesy ofertade soluciones que caben en labrecha de salud que enfrentael
pais, como son equipos para home office, ademas insistio en no comprar por llenar sus almacenes,
sinohacerlo de formaestratégica, siendo que laempresa esta operando al 100% y tiene suficiente
producto. Finalmente afirmé: “En esta época en que la economiay el panico esta sucediendo,
muchas compafiias no pueden dar el servicio por miedo a que haya un contagio, pero hemos

-
tomado como empresa todas las medidas para tener un buen proceso de logistica, de SAN D RA M EN DUZA

servicioy las medidas sanitarias, entonces podemos cubrir lademanda”. Gerentede Marketing

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Deacuerdo con el directivo, se debe dar continuidad al negocio pero no de [amaneratradicional: “creo
que estamosviendouncambio enlasempresas, aveces forzado,y debemos adaptarnos rapidamente”.
Comentdque se hatenidoenlaindustriauna reduccionde lademandade productosyservicios, perotambién
hanaparecido oportunidades, por loque opind que esunmesrécord enlaventa de equipos portatiles.
“Trabajar adistancia es complicado sino tienes las herramientas adecuadas, pero en gran parte de
los ecosistemas, jse puede! Sabemos que todos tenemos que cubrir compromisos importantes
como es nominay mantenimiento de créditos, etcétera, paramantenerse vigentes, pero
también busquemos algunos negocios que nos permitan alcanzar objetivos en el corto plazo,
aunque no representen ungranvolumen”, explico.
Afiadio que dada lavolatilidad que se tiene por el tipo de cambio, algunas empresas estan priorizando
inversiones sobre tecnologiay ahi es donde el canal, como asesores, deben acompaiiar a esas PyMEs o
pequefios corporativos aencontrar las mejores alternativas que beneficieny maximicen suinversion,
/4 r pues el hecho de que sigan trabajando con tecnologia obsoleta también es unriesgo operativoy
CESAR HERNANDEZ de seguridad paraellos.
Di Elinventario que se tiene hoy dentro de los mayoristas atin no tiene toda esa afectacion del
irector de Vent?s SMB tipode cambio, por lo que es buen momento paraincentivar alos clientes atomar parte de
y Canales en México. ese stock, invitd Hernandez.
“Estamos extendiendo algunas condiciones de nuestros programas de Lenovo Engage con
laintencion de dar espacio alos canales a generar todos los tramites de cambio de Lenovo
Checks, por ejemplo, pero seguimos buscando maneras de estar acompaiando al canal”, enfatizo.
Dijo que lamarca cuenta con un portafolio robustecido, con més opciones para que los canales
tengan unavariedad de configuraciones que se adapten facilmente a las necesidades del tipo de
cliente que estén atendiendo.
Ademas, procuran encaminar e incentivar asus distribuidores yno solo amantenerse capacitados con
cursos enlinea, sinoatrabajarenconjunto paratener unaplaneaciony una ofertade serviciosintegral
que permitabalancear las negociaciones conlos clientes y asimantener relaciones comerciales
alargoplazo.
Hernandez sugirid buscar estrategias paralas empresas que no estaban preparadas
paraunasituacion comolaactual,ademas amaximizar los recursos humanos desde
casabuscando clientes de manera telefonicay recuperando algunos que quedaron
enelolvido.
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El directivo considerd que los principales retos que enfrenta el canal en 2020 estan focalizados a
conseguir nuevos nichos de negocios: “el afio se vislumbradificil paralos negocios tradicionales con los
quecontabaelcanaldeTl”, dijo.
Agregd que en gobierno se proyectabaninversiones en el areade Tl para este afio; sin embargo,
dada lacrisis del coronavirus, el desplome del precio del petroleoy el tipo de cambio, los recursos
se priorizaran aotros rubros mas urgentes. Por ello, Morales menciond: “el canal debe de ser
mas eficiente en los procesos de ventay empezar ainvolucrarse en temas de ecommerce,
homologacion de productos para canales corporativosy, en el caso de los proveedores de energia,
enfocarnos aintegradores de soluciones eléctricas”.
Paraelsegundo semestre, el canal debera tener capacitaciones mas eficientes en linea; por ello,
Koblenz lanzara un programa semanal online y un esfuerzo por mantener competitivos los precios.
Ademas, el fabricante cuenta con programas de lealtad con premios de productos, esquemas de
H U G U M 0 R AI_ES apoyos en precio por proyectos, asi como valores agregados de precioy equipos semillaen
. esquemasinteresantes.
DIrBG’[Qf deCanal “Estiempo de buscar nuevos negocios, diversificary explorar nuevas posibilidades, como
de Computo. eslaventa de sistemas parasoluciones home office. Buscamos que el canal, en tiempos
dificiles,veaen Koblenzunfabricante comprometido en no sacrificar margenes del canal”.

©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Para la marca, existen retos externos que no se pueden controlar, como el Coronavirus
(Covid-19), el cual haempezado a afectar, no solo con la cancelacion de eventosy viajes, sino
por lasventas, donde muchas marcas comienzan a “levantarlamano”.

Ladirectivamenciond como otros desafios para el canal alamermaen compras gubernamentales
yelcambio constante de tecnologia que existe, ya que resulta complicado paralos socios y sus
equipos de trabajo mantenerse al dia.
En Logitech, las acciones que llevan a cabo paraapoyar alos canales de distribucion son no
dejar de invertir, incluso en las situaciones inquietas suelen hacer apuestasimportantes para
ayudaral canal, por ejemplo en las capacitaciones técnicas, comercialesy de trato al cliente.
La directora recomendo al canal invertir en la capacitacion de sus recursos humanos, en la
comunicacion digital y recursos en las categorias que tienen crecimiento como videocolaboracidn o
gaming, donde México ocupa el lugar 12 anivel mundial. ’
Ortizfinalizé diciendo que se enfocan enlas cosas quesise pueden controlary enayudar al canal D ESl REE U RTIZ
acrs:‘::[:; ll]J(z:airoanI:;s(?ual les ofrecen productosinnovadoresy de calidad, programas de lealtad y DirectoraGeneral en México.
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Paraeldirectivo, los principales retos que enfrentalaindustria TIC este afio son laepidemiadel Covid-19
ylaseveracrisis economica que amenazaa Meéxico.
Menciond que para enfrentar de mejor manera los retos de este 2020, en Synnex México apoyarana
sus distribuidores con opciones de financiamiento para grandes proyectos de los sectores puiblicoy
privado, asi como un portafolio de soluciones tecnoldgicas mas especializado que, ademas de computo
ycomunicaciones, incluye tecnologia especializada para el sector salud, educaciony biométricos.
“Este afio serd importante mantener gastos operativos bajos, ampliar nuestro portafolio de
solucionesy evolucionar nuestro modelo de negocios de acuerdo ala tendencia de productos‘ Asa
Service’yserviciosenlanube”, explicd Lara.
“Queremos consolidarnos como una de las mejores opciones en financiamiento de proyectos y
tecnologia especializada en mercados verticales”, finalizd el directivo.

HECTORLARA

Director General en México




115

Actualmente el Coronavirus llego afrenar los proyectos y aocasionar pérdidas significativas para las
bolsas delmundoy laindustria; aunado aun afio como el pasado en el que no hubo inversion por parte del
gobierno mexicano; por el contexto, el directivo anticipd que este 2020 tampoco habra.
Porlotanto, lacompaiiiase hadedicado a buscar proyectos, aunque Trondijoque mientrasestos sean
mas largos son masriesgosos, en especial cuando intervienenvariables que no habian afectadoen
mucho tiempo, como el tipode cambio.
Paraapoyarasuscanales dedistribucion, Tripp Lite buscaestar mas cercade ellos, les brindawebinars,
entrenamientos, prospectaal canal y busca tenerun mayor niimero de contactos y alianzas.
Las recomendaciones que Juan Luis Tron dio alos canales fueron: entrenarse, prospectar, decidir la
estrategiaque llevaranacaboenel futuro, ajustar suestructuraalarealidad, adelantar trabajoyver las
areas de oportunidad paraatender nuevos mercados.
El directivo agrega que tendranventaja aquellas compaiiias que tengan inventario, ya que J U A N I-Ul S TR 0 N
enChinayahay tiempos de entrega de 16 semanas; dijo que Tripp Lite tiene ventaja sobre ; o
lacompetenciayse hanenfocado enverticales de negocio en lugar de productoy que estan Director General en Mexico
atacando todoslosnichos.
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Adecirdeldirectivo, losretos que enfrentael canal estandivididos endiversos escenarios: por laparte
internacional, se estaviendounacontraccion enlos mercados por laguerracomercial entre Chinay
Estados Unidos,y que como socios mayoritariossufren las consecuencias, aunque el principal lastre
estarelacionado conlainnovacion.
“Loque estafaltando hoyendiaen el canalylasmarcas es basicamente mas deinnovacionenlos
productos.Haymuchas formasdeventa, diversoscanales, variadossistemasde financiamientoy
porese ladocreoquelaofertaestabienocupada,peroveolafaltadeinnovacionenel producto,
engeneral, parahacerlo mas atractivoy llamar al usuario final aumentar sus niveles de
compra”.
Connuevaslineasde productosorientadasalnichode Gaming, paraconsolascomo Nintendo Switch,
Nintendo Livey accesorios compatibles con estas consolas, lamarcabuscaque el canal tengauna
ofertaampliay concretar nuevos negocios, asimismo Verbatim aconsejabuscar horizontesinexploradosy
noquedarse estatico consumercadoyacautivo. Finalmente, laempresaofrece sus 26 afios de experiencia
parahacernegocios conloscanales.

i

JORGE GONZALEZ

Director de Ventas
enAmeérica Latina.
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Las faltas de financiamiento en algunos proyectos grandes y de especializacion, son los principales
desafios que el directivo identificd paralos canales, por lo cual,en Western Digital se han dado ala tarea
deauxiliarlos.
El fabricante brinda opciones de financiamiento adicionales a través de los canales de mayoreo o bancos
que soliciten menos tramites y sean agiles para llevar a cabolos proyectos.
“Latecnologia haavanzadoyvemos por desgracia que muchos canales no han evolucionado conformeel
mercado; se quedanvendiendo inicamente soluciones pequefiasy no han buscado evolucionar hacia
soluciones mas grandes donde se exige unamayor especializacion, pero también hay un retorno
deutilidades mayor”, dijo Alexandri.
Por ello, laempresaincentivala capacitacion de los partners con entrenamientos amayoristas
y canales; el directivo menciond que cadavez se requiere almacenar mas informacidn, por lo cual se
necesitaun canal mas preparado, que distribuya soluciones enterprise.
“Western Digital es laempresa que puede proporcionar toda lagama completa de almacenamiento;

| .
con mas de 8 mil patentes, somos una de las compaiiias con el portafolio mas fuerte del mercado, EDUARDO I_EXANDRI

practicamente tenemos soluciones paracualquier necesidad”, finalizd el director. ) =
Director enMexico,

Centroaméricay Colombia
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EN 2020 ELNEGOCIODELMAYORISTA
ESTAEN DIVERSJFICAR SUPORTAFOLIO,
ADOPCIONTECNOLOGICAY

SERVICIOCONSULTIVO

«DIVERSIFICACION HACIA SEGURIDAD, NUBE, SERVICIOS ADMINISTRADOS OI1O0T
* MAYORISTAS SONOESTAN ENPROCESO DE SER HIBRIDOS
« LACRISIS DE SALUD PUBLICA Y SUS OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

El afio 2019 fue poco halagador en ge-
neral para las ventas de los mayoris-
tas, por lo que en la década que inicid
deben retomar la senda del creci-
miento, lo cual implica diversificacion
a otros segmentos de negocio.

Antes de que comenzard el afio en curso, se creyd
que habria mejores condiciones econdmicas, lo cual
incluia la confianza en los mercados para realizar in-
versiones que permearan en el sector privado como
puUblico, asi bien, en este Ultimo se esperod el ejercicio
del presupuesto por parte del Gobierno Federal con
las asignaciones directas, para echar andar la eco-
nomia interna del pais, aunque esto no ha tenido los
resultados esperados y aln menos con los proble-
mas de salud que se enfrentan, debido al COVID-19.
De este contexto no puede escapar la industria TIC,
en especifico los mayoristas que en 2019 sufrieron las
peores afectaciones y estragos, por consiguiente, en
la nueva década tendrdn que sumar esfuerzos para
retomar la senda del crecimiento.

Para comenzar es significativo destacar que existen
dos tipos de mayoristas, los de volumen y los de valor,
donde los primeros dentro de un plano cartesiano se
ubican en el eje de las X y los segundos en Y, entonces
a mayor volumen, menor valor y viceversa, asi mis-
mo, es cierto que cualquiera busca otorgar ambas
cualidades a sus canales, aunque algunos se inclinan
hacia el lado vertical, mientras otros al horizontal, sin
embargo, también existen los que combinan ambos
beneficios.

Volumen frente a valor. He ahi la cuestion. Parece un
planteamiento elemental, pero si se analiza a fondo,
ambos modelos de negocio tienen elementos a fa-
vor y en contra que pueden determinar hacia dén-
de se inclina la balanza de los ingresos y beneficios.
Y ésa no es una cuestidon superficial. Asi, aunque a
priori parezca que la decision es clara, puesto que
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los margenes parecen estar del lado del valor, si no
hay volumen en un negocio, los pilares sobre los que
descanse el mismo podrian ser débiles. Aunque tam-
bién existe quien cree que la virtud esté en el término
medio y que la férmula del éxito radica en la perfecta
combinacién de volumen y valor.

Mayoristas de volumen
Lo mds importante es principiar diciendo que las
empresas a lo largo del tiempo han disefiado, ac-
tualizado y ajustado planes estratégicos para darle
continuidad a sus negocios, como la incorporacion
de servicios destacados para el canal y logisticas
efectivas, son algunos de los objetivos del Grupo Co-
mercializadora de Valor Agregado (CVA), que des-
taco su Director Comercial, Adolfo Mexia: “La logistica
es importante. Debemos ser efectivos en las entre-
gas y tener el producto donde debe estar. Es una de
las partes mds importantes que un mayorista
debe tener”. S
“‘ACTUALMENTE TENEMOS DOS CENTROS )
DE DISTRIBUCION UBICADOS EN CIUDAD DE
MEXICO Y GUADALAJARA, AUNQUE REN-
TAREMOS OTRO MAS GRANDE, TAMBIEN EN
TIERRA TAPATIA, PARA AUMENTAR NUESTRA
EFECTIVIDAD": ADOLFO MEXIA.

Dado que las estrategias comerciales se convirtieron
en la piedra angular de los proyectos emprendidos por
las empresas, también es transcendental las formas
en como definen su rol de mayoristas en los tiempos
que corren, siendo que algunos lo encaminan hacia la
deteccién de coyunturas para hacer negocio con la fi-
nalidad de capitalizarlas, tal es el caso del mayorista
CT Internacional, quien busca acentuar la importancia
de las oportunidades que tiene el canal al comercia-
lizar su portafolio de productos, soluciones y servicios.



‘HOY MAS QUE NUNCA, EN LOS TIEMPOS DE
ESCASEZ DE OPORTUNIDADES, DE BAJOS
MARGENES Y DE ESQUEMAS DISRUPTI-
VOS EN CUESTIONES DE TECNOLOGIA,
LA FIGURA DEL MAYORISTA SE VUELVE
INDISPENSABLE PORQUE TENEMOS QUE
PENSAR EN FUNCION DE EFICIENCIAS
OPERATIVAS Y ESE ES EL GRAN VALOR QUE

PROPORCIONA UN MAYORISTA. HEMOS PER-
FECCIONADO LA OPERACION Y PONEMOS ESE CONOCI-
MIENTO, ESA EXPERIENCIA Y ESA PROFESIONALIZACION
AL SERVICIO DEL CANAL DE DISTRIBUCION™: SAUL ROJO,
DIRECTOR GENERAL DE CT INTERNACIONAL.

No cabe duda que los mayoristas de volumen son
un eslabdén fundamental en la cadena de distribu-
cion, dado que en los proyectos de mayor tamano,
fordneos y con necesidad de cantidades fuertes de
insumos, se hace notar su alcance y margen de ma-
niobra para lidiar con este tipo de propésitos, asi lo
explicé Sandra Mendoza, Gerente de Marketing para
Intcomex: “El papel del mayorista radica en que siem-
pre va a tener el stock que se necesite. Entonces, no-
sotros somos la parte clave para poder distribuir el
producto que requiere el usuario final. Les ofrecemos
planes de lealtad, tipo de precios, créditos, logistica,
servicio y almacenamiento”.

“lO QUE ESTAMOS HACIENDO ES SER
PROACTIVOS Y YENDO UN PASO MAS
ADELANTE DEL CLIENTE, PORQUE LO QUE
NECESITAN ES TENER SU PRODUCTO A LA
MANO Y ESO ES LO QUE NOSOTROS ESTA-
MOS VIENDO PARA EL CLIENTE": SANDRA
MENDOZA.

Siendo que algunas de las oportunidades de creci-
miento atraviesan por la seguridad fisica, la ciberse-
guridad y los temas de hiperconvergencia (construir
una infraestructura de servidores, almacenamiento y
redes para apoyar la nube hibrida), seria una opcién
latente para salir del “mal paso” que ya se ha prolon-
gado mds de un aio y en mds de un mayorista, asi lo
asegurd Ricardo Zermenio, Director General de Select,
quien afadié: “Estas son oportunidades, en particular
la integracién y la operacion de la nube hibrida que
ofrece mayores mdargenes de ganancia, pero que exi-
gen de talento. En ese sentido, uno de los cambios
mds importantes en el papel de los mayoristas es que
se tienen que convertir en catalizadores de un eco-
sistema de mayor valor agregado, apoyando a las
empresas de canal que atienden al usuario final, a
los distribuidores, los integradores y VAR’s para llevar
esta oferta de mayor especializacion”.

=

—

Presentamos los NUEVOS

i
B

202(
¥

-
L
I -

s

,_,. ‘-..

b

—
Perfectos para -
trabajar en casa

T

A

G, L

S| PIDEN PRECIO
- ‘

¥ Perfectos para

Tel.: 55.8910.2850
infomxventas@tripplite.com
infomxservicio@tripplite.com
www.tripplite.com

S| PIDEN VALOR

S| PIDEN ALTO
RENDIMIENTO

SERIES VS SERIES AVRT SERIES ECO

® Ultra compactos # Compactos y ® Energy Star -

B Con regulacion confiables Ahorradores
de voltaje B Con regulacién de energia

de voltaje = Con regulacién

de voltaje

la MiPYME B Perfecto para

consolas de juego
B Perfectos para la PYME

= Con puertos
de carga USB

¥ Perfectos para negocios

Contacta a tu Mayorista Autorizado preferido para mas informacién.

OB

TRIPP-LITE

Powering and Connecting Your World



N

Reportaje «%

LOS DESAFIOS DE LOS MAYORISTAS EN
2020

La diversificacién de los sectores: Re-
tomar sin duda los mercados del gobier-
no federal, los gobiernos de los estados,
pero buscar diversificar para atender otros
sectores.
Enfocarse a las nuevas ofertas consolidadas: Se-
guridad fisica, ciberseguridad, servicios en la
nube.
Comenzar con la promocién de innovaciones emer-
gentes: Como podrian ser el IoT, las soluciones
para la casa conectada, el edificio conectado, la
ciudad inteligente y la manufactura inteligente
que empiezan a crecer.
Abordar el tema del desarrollo de las competen-
cias en el canal: para atender la nube hibri-
da, ofrecer infraestructura hiperconvergente, el

software y los servicios para gestionarla.

Mayoristas de valor agregado

Por otra parte, se encuentran las empre-
sas que ofrecer valor agregado, siendo
que regularmente su oferta es espe-
cializada para algin tema, lo cual les
“ da seguridad a los canales de encon-
trar los productos y asesoria para esa
vertical de negocio, siendo aqui donde
se enlistan varias companias que con sus
portafolios de soluciones penetran en merca-
dos definidos, entre lo que se incluye CompusSolucio-
nes, quien definid su ruta como un avance en conjun-
to con la cadena de distribuidores, ademds asegurd
la Directora Comercial y Marketing en CompuSolu-
ciones, Ana Maria Arreola: “Generamos mecanismos
de financiamiento y crédito que permitan apalancar
las operaciones de los clientes, asegurar la cercania
con nuestros distribuidores para detectar los riesgos

y planear el futuro haciendo una apuesta conjunta’.

‘ESTAMOS TRABAJANDO CON VALORES
DE UN MAYORISTA TRADICIONAL DONDE
EL DAR OPCIONES CREDITICIAS Y TENER
BUEN STOCK AYUDAN A CERRAR NEGO-
CIlOS. SIN EMBARGO, LO QUE MAS PRO-
MOVEMOS ES HACER NEGOCIO Y APRO-
VECHAR LAS CAPACIDADES DE TEAM EN

‘ ‘ TODO SU SENTIDO PARA HACERLOS GRAN-

DES, COMPLEJOS EN TERMINOS TECNICOS,
CON DIFERENTES SOLUCIONES. DESDE EL INICIO DEL CI-
CLO DE VENTA HASTA LA ENTREGA Y OPERACION. ESTA-
MOS HACIENDO NEGOCIOS EN DONDE PARECEMOS MAS
UN INTEGRADOR QUE TRABAJA CON SUS ALIADOS CA-
NALES. ESE MODELO NOS ESTA FUNCIONANDO. POR ESO
NOS ESTAMOS DEFINIENDO COMO UN MAYORISTA INTE-
GRADOR, Y ESTE MODELO ESTA HACIENDO QUE HAGA-
MOS MAS NEGOCIOS CON TODO TIPO DE DISTRIBUIDO-
RES Y SERVICE PROVIDERS™: MIGUEL RUIZ, CEO DE TEAM.

Reportaje |20

No cabe duda que apoyar al canal a es-
pecializarse y a la vez tener talento es-
pecializado dentro del mayoreo que
apoyen los proyectos de una manera
mds cercana, mads alld de la reventa de
productos y servicios, se convirtid en una
moneda de cambio de alto valor actual-
mente, ya que se abren oportunidades para
todos, ademds de permitir a los mayoristas

estar presentes en ambos contextos, lo cual trae con-
sigo mds oportunidades de negocio. En entrevista
para eSemanal, Christian Torres, Gerente de Marketing
en CDC dijo: “Estamos buscando las altas capacitacio-
nes y certificaciones de las nuevas tecnologias que
vienen a pasos agigantados para adaptarnos y fa-
miliarizarnos con las mismas™.

En definitiva algo que queda establecido es que los
mdrgenes cada vez son mds complicados y es nece-
sario la aportacion de valor dentro de la distribucion
de los mayoristas, siendo que la tecnologia evolucio-
na y avanza répidamente, aunque el mercado de vo-
lumen esté basado en disponibilidad, precio y logis-
tica, cada vez mds, las soluciones de valor terminan
convirtiéndose en soluciones de volumen. Es conse-
cuencia de la evolucidn de la tecnologia, por tanto,
hay una especie de rotacion y lo que era valor pasa
a ser volumen. En este sentido, también los mayoris-
tas de valor tendrian que estar atentos al enfoque de
volumen, en otras palabras, la linea entre uno y otro
es menos perceptible hasta convertirse en un sistema
hibrido (que es hacia donde todos estén ovanzondo),
en el cual los de valor venden volumen y a la inversa.

Panorama mundial 2020

Es bien sabido que el problema de salud publica esté
paralizando la economia, los problemas que traerd
serdn variados y de diversa indole, incluso para los
mayoristas que cuenten con stock en sus almacenes,
siendo que el tiempo para levantar la alerta sanita-
ria es incierto, es asi que empresas como Ingram Mi-
cro estd apostando porque sea corto el tiempo para
regresar a la normalidad, ya que el desabasto esté
comenzando, es asi como el Vicepresidente y Country
Chief Executive para México, Pert y Colombia en Ingram
Micro, Luis Férez, se refiri6 al tema: “El problema lo es-
tamos viendo no el corto plazo porque hoy tenemos
los inventarios suficientes para salir adelante este tri-
mestre y es muy probable que el problema se agudi-
zaré mads hacia finales del segundo trimestre, cuando
los embarques que hoy debieran estar saliendo de
los fabricantes ya nos estdn avisando que estdan re-
trasados, ese es un impacto”.

Cabe sefialar que empresas como Ingram Micro no
se quedaron a esperar lo inminente, por el contrario,
comenzaron a desarrollar un plan de contingencia
que consistié a grandes rasgos en limpiar sus inven-
tarios para vender lo que tienen en existencia y una
segunda propuesta estratégica relacionada con la
adopcidn de las nuevas techologias.
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“LA ADOPCION DE LAS NUEVAS TECNOLOGIAS, CON ESTO ME REFIERO A LA NUBE, SERVICIOS, INTE-
= GRACION QUE NO NECESARIAMENTE SE REQUIERE EL EQUIPO FISICO Y AHI ES DONDE NUEVAMENTE
EL CANAL TIENE UNA VENTAJA DE CAPTAR ESAS OPORTUNIDADES EN CONJUNTO CON LOS MAYO-
RISTAS. VAMOS A SALIR, SEGURAMENTE TODOS, A PROMOVER AQUELLOS PRODUCTOS QUE NO TEN-
GAN TEMAS O RESTRICCIONES DE PRODUCCION Y CLARAMENTE ENTRAN LOS AQUELLOS COMO SON
SOFTWARE, SEGURIDAD, CLOUD, SERVICIOS Y AHI VEREMOS UN BOOM, YA QUE LAS EMPRESAS TIENEN
QUE SEGUIR CAMINANDO. ES EL MOMENTO PARA CONVENCER A LOS USUARIOS DE ADOPTAR ESTAS
NUEVAS TECNOLOGIAS™: LUIS FEREZ.

Como se observo, el ambiente estd cargado de incertidumbre para este 2020, aunque esta situacion también
abre puertas en otros frentes que conducen a oportunidades para concretar nuevos comercios y darle con-
tinuidad al negocio, esto como parte de la valoracion que hace Gonzalo Trejo, Gerente de Mercadotecnia en
Nimax: “Son varios los desafios entre ellos: el dblar ya que estd alcanzando niveles histéricos, por lo tanto los
precios de los equipos comienzan a subir y nuestro reto seria tratar de ofrecer los mejores precios al reseller.
Tener suficiente stock o al menos el mejor posible por marca. Despachar en tiempo y en forma para poder
cumplir con los proyectos pactados™

En conclusidn, es critico apoyar con preparacion y recuperacion el impacto que podria tener el COVID 19. Exis-
ten cadenas de abasto en las que ya se empieza a ver el impacto la escasez de algunos productos electro-
nicos derivados de la produccién ching, que es una industria muy activa en la proveeduria de componentes
y sub-ensambles electronicos, a esto se suma la transformacién de los mayoristas, al pasar de ser de valor o
volumen a un modelo hibrido que complementa y da mayores respuestas y resultados a sus clientes, partners
0 socios, lo cual se traduce en mejores opciones de soluciones y software para el usuario final.

CcbC

Christian Torres, Gerente de Marketing en CDC

Con un trabajo constante y estrategias puntuales para llevar soluciones a la cadena de distribucién, el ma-
yorista ofrece un portafolio enfocado a fibra éptica y hospitality con Commscope, diademas de Poly, la nueva
solucién de Aerohive Extreme, una nueva alianza comercial con Smartbitt y ARGOS. Todos estos acompafiados de
cursos de capacitacién y certificacién de la mano de los fabricantes, atencidén personalizada y seguimiento
en casos de proyectos especiales, ademas de asesoria técnica en sus principales marcas. La compafiia menciond
que este aflo estd redefiniendo su estrategia comercial a través de la bUsqueda de ventas contractuales que
aporten valor al canal y a la empresa.

ctorres@cdcmx.com

CompuSoluciones

Ana Maria Arreola, Directora Comercial y Marketing

Con un abanico de alternativas, CompuSoluciones comercializa marcas con una oferta sélida como: HP, Hewlett
Packard Enterprise, Microsoft, Veeam, Vmware, Autodesk, Mcafee, Apple, Aruba, AWS, Lenovo, Oracle, IBM, Red
Hat, adicionalmente comercializan otras como Logitech, la cual es una alianza relativamente nueva y Tripp
Lite, entre otras.

Brinda diversos apoyos al canal con la intencién de desarrollarlos de forma integral, algunos de ellos son
capacitaciones en linea (cada semana) a través de Universidad CompuSoluciones, mas de 20 webinars al mes de
diferentes temas como conocimiento de programas, productos y técnicos, ademas estédn iniciando el programa
de ICAMI (Centro de Formacién y Perfeccionamiento Directivo) y proximos a abrir IPADE (Instituto Paname-
ricano de Alta Direccidén de Empresa) para los directores del distribuidor, estas ayudas adicionales estan
enmarcadas en un programa Integrador ConSentido que les proporciona puntos en todas las compras y que son
intercambiables por precio y un segundo programa se llama Vendedor ConSentido, dirigido a los vendedores
del distribuidor para premiarlos por sus ventas.

aarreola@compusoluciones.com

CT Internacional

Sall Rojo, Director General

Con mas de 15,500 productos de mas de 200 marcas en 13 linea de negocio, como son: Sistemas de cémputo per-—
sonal, equipo de impresién y consumibles, componentes de ensamble, networking, sistemas de punto de venta y
credencializacién, telefonia celular, suministro y proteccidén de energia, accesorios de cémputo, software,
telefonia y videovigilancia, electrénica de consumo, gaming y data center, el mayorista se ha colocado como
una opcidn viable por el tamafo de su portafolio, asimismo acercan incentivos a los canales para desarrollar
sus negocios, algunos de ellos son programas y herramientas de entrenamiento, certificacién y capacitaciodn,
cobertura geogréafica con 52 sucursales, solidez financiera, atencién personalizada con soporte técnico vy
servicio. El mayorista asegura que seguirad trabajando con y para los canales, ofreciendo cada vez mejores
opciones de negocio.

saul.rojo@ctin.com.mx
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Proteccion de alta gama
para servidores y :
aplicaciones empresariales §

Los UPS Smart App Onda Senoidal
de CyberPower cuentan con salida
de onda senoidal pura y factor de
potencia igual a 1, la familia de UPS
con mayor capacidad en su clase.

Principales caracteristicas: Ly

¢ Panel frontal gue no necesita herramientas y
permite intercambiar la bateria facilmente
¢ Pantalla LCD multifuncion ajustable
(se inclina 15° y gira 90°)  Sistema de B
e Tecnologia GreenPower UPS Baterias (SMB) ncaliente Potencia = |
s Mddulo de ecualizacion de bateria
e Tecnologia de carga rapida
* Topologia de Linea Interactiva

0 Ecyberpowermx @' CyberPower Systems Mexico o Eeyberpowermx

« Ventas * Soporte Técnico y Garantias = Contacto » Teléfono
mx sales@cyberpower.com mx.service@cyberpowencorm mx.contacti@cyberpower.com (55) 4622 8654




CVA

Adol fo Mexia, Director Comercial

E1l mayorista cuenta con un extenso portafolio de soluciones y productos dentro de los que se incluyen mar—
cas como LogMelIn, HP, Lenovo, Samsung, Epson, Adata, Cyber Power, entre otras, cabe mencionar que a esto se
suman nuevas alianzas y marcas de valor, apostando al crecimiento de la unidad de punto de venta y fortale-
ciendo sus unidades, siendo que para abril inauguraradn la nueva sucursal de Querétaro, todo lo anterior de
la mano de capacitaciones, giras de negocio, ampliando su plantilla de personal para para dar el apoyo de
soluciones y el acompanamiento a los distribuidores. El directivo destacdé que se debe trabajar para sacar
a México adelante, enfocados en lo que se estd haciendo y no descuidarse, por ello es importante tener una
actitud positiva para darle “buena cara al mal tiempo”. Ademds instd a la importancia de trabajar de forma
positiva sin quejarse, siendo que la situacidn es compleja, pero no debemos dejar que nos rebase.
amexia@grupocva.com

Ingram Micro

Luis Férez, Vicepresidente y Country Chief Executive para México, Peri y Colombia

Con una apuesta mayor sobre el tema de seguridad e hiperconvergencia, el mayorista estd creando una unidad de
negocios basado en esas tecnologias, que en los dos primeros meses ha sido la unidad de negocio mas crecien-
te, ademas estan focalizados en el tema de ciberseguridad, asimismo crearon el COE (center of excellence)
en México para dar soporte a toda Latinoamérica en temas de ingenieria y de postventa para las marcas de
seguridad. Los apoyos son otro ingrediente importante que toma en consideracién el mayorista, empezando por
soporte en la ingenieria, la preventa y servicios postventa, donde cuentan con diferentes especialidades y
cobertura por regiones geograficas. Adicionalmente, tienen un esquema financiero, ya sea que otorguen créditos
extendidos, financiamiento o ayuda en la gestiéon de arrendamientos.

Finalmente agradecié e urgié al canal a estar atentos, porque pronto escucharéan de Ingram Micro, para los te-
mas de cémo van a estar trabajando con ellos para desarrollar y capacitar frecuente a sus fuerzas de ventas.
jose.zuniga@ingrammicro.com

Intcomex

Sandra Mendoza, Gerente de Marketing

Intcomex, asegurd tener una oferta robusta en la parte de periféricos con televisores (consumer electro-
nics), licencias de descarga digital, discos, punto de venta, nuevas marcas y nuevos productos para home
office traidos para evangelizar al cliente. “También tenemos un area de Gaming, con un armado de los tipos
de maquinas que va desde las mas sencillas hasta las mas robustas, en otra categoria contamos con equipos
de impresién como Epson y HP las cuales estan pisando fuerte”, indicdé la ejecutiva.

El catalogo de opciones esté& amalgamado con financiamiento, capacitaciones especializadas de cémo vender el
producto, certificaciones en las marcas, servicio express para hacer llegar hasta el negocio los productos,
de igual manera Intcomex invitdé a que se acerquen con ellos, siendo que estan disponibles las 24 horas, los
7 dias de la semana para atender sus necesidades y apoyarles para lograr sus metas.

ayuda.mx@intcomex.com

Nimax —
Gonzalo Trejo, Gerente de Mercadotecnia

Especializado en punto de venta, el mayorista cuenta con diversos productos en su catalogo para

esa area, entre los que se enumeran scanners, impresoras de POS, impresoras de etiquetas, ter—
minales portatiles, equipos RFID, cajones de dinero, terminales All in One, impresoras moéviles, (
tabletas, scanners cama plana, entre otros, todos ellos con marcas de prestigio como son: Zebra,
Honeywell, Epson, Toshiba, Datalogic, Bixolon, Unitech, Star, Minno, Partner Tech, Front, et-
cétera. Es menester resaltar que ayuda a sus partners con capacitaciones presenciales, talleres 4&
en diferentes estados de la repUblica, apoyos de acompahamiento para canales, presentaciones via
Facebook Live y asesoria en el departamento de soporte. De igual modo, invitd a los resellers a unirse

y trabajar en conjunto.

gonzalo. trejo@nimax.mx

TEAM

Miguel Ruiz, CEO de Team

Uno de los mayoristas con diversas soluciones de valor en el mercado e innovador en sus modelos de negocio
es Team, quien se ha consolidado como una opcidén viable para los canales con un abanico de opciones que
incluyen Stratosphere (cloud & edge computing), soluciones de dmaas (document managment as a service) y
soluciones de waas (wireless as a service). Lo anterior con opcidén y potencial para lograr negocios nuevos
y grandes, ademads de desarrollarse durante el proceso.

“El mercado se esté moviendo rapido y no espera a quien no quiera renovarse. Estén a tiempo de hacerlo,
nosotros somos la opcidén para que avancemos y hagamos negocio. Acérquense con la sucursal de Team mas cer—
cana”, invitdé Miguel Ruiz.

semendoza@teamnet.com.mx




A10 Networks cuenta con Solucion para
Proteccion DDoS de Alto Rendimiento y entrega
de aplicaciones en Hiperescala
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El controlador de entrega de aplicaciones (ADC) A10 Thunder proporciona equilibrio de carga de aplicaciones y gestién
de trafico, seguridad y analisis por aplicacion para aquellas nativas en nubes publicas, privadas o hibridas. Esta
especialmente disefiado para arquitecturas de aplicaciones basadas en microservicios y contenedores.

+ Simplifique la implementacion de arquitectura en la nube
+ Mejora la agilidad de DevOps
+ Analisis inteligente para obtener informacién procesable
Defensa automatizada DDoS Hiperescala
* Precision - Proporciona una defensa precisa, eliminando costosos falsos positivos y negativos

» Automatizacion - Automatiza la proteccion DDoS en todo el ciclo de vida del ataque, aumentando velocidad de respuesta

Escalabilidad - Ofrece opciones escalables de implementacion para defensa contra ataques basados en loT

* Asequibilidad - Ofrece alto rendimiento en un factor de forma pequefo para reducir el costo total de propiedad y
aumentar el ROI (retorno de inversion)

A10 Networks cuenta con oficinas en Brasil, México, Colombia y socios de negocio en todos los paises de la region.

Email: latam_sales@a10networks.com 6 marketing-latam@a10networks.com
Twitter. @A10Networks / @ATO_LATAM | Instagram: #A10_Latam
Web: www.al0networks.com  Blog: www.al0networks.com/blog

Acerca de A10 Networks

A10 Networks (NYSE: ATEN) habilita a los proveedores de servicios, proveedores en la nube y empresas garantizar

que sus redes 5G y aplicaciones multi-nube sean seguras. Con analisis avanzados, aprendizaje automatico y

automatizacion inteligente, las aplicaciones criticas para el negocio estan protegidas, son confiables y siempre estan

disponibles. Fundada en 2004, A10 Networks cuenta con sede en San José, California, y atiende a clientes en 117

paises a nivel mundial. Para obtener mas informacién, visite: www.a10networks.com y @ A10Networks. ®
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MUJERESENLA

INDUSTRIATIC, TALENTOY
PROFESIONALISMO

* DESDE FINALES DEL SIGLO PASADO,MILES DE MUJERES HAN TENIDO PRESENCIA DENTRO DE
LAINDUSTRIA DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y COMUNICACIONES (TIC), ALGUNAS
INCLUSO,HAN OCUPADO PUESTOS DE DIRECCION GENERALEN UNA EMPRESA; SINEMBARGO,
TODAVIA NOPUEDE PRESUMIRSE UNA EQUIDAD DE GENERO, YA QUE ALGUNAS SENALAN
DESVENTAJAS QUE ENFRENTAN PARA DESEMPENARSE PROFESIONALMENTE.

Autor: AnahiNieto

ENMEXICO, LAS MUJERES REPRESENTAN EL 40% DE LA FUERZA LABORAL, GENERANDO GANANCIAS POR MAS DE 26
MILMILLONES DEPESOS DIARIOS, DE ACUERDO CON EL CENTRO DE INVESTIGACION DE LA MUJER ENALTA DIRECCION
(CIMAD); DENTRODELAINDUSTRIATICTIENEN EL 17% DE PRESENCIA; ES DECIR, MENOS DE UNA QUINTA PARTE.

Consultamos aalgunas mujeres que forman parte de laindustria para conocer sus puntos de vista, los principalesretos alos
que se hanenfrentadoy lasrecomendaciones que dan a quienesrecién seintegran almundo de latecnologia.

wvvvv,youtube/not\'o\'osde\oomol

Laura Niiiez, Gerente de Canales de Distribucion enTripp Lite.
Ingeniera industrial de profesién, 1legd a la industria de TI por medio de una oportunidad en Acer ; después
colaboré en Okidata y posteriormente en Tripp Lite. Ahora tiene una trayectoria de mas de 20 afos y se dice
feliz, divertiday continla aprendiendo.
Compartid que en su camino por el mundo de 1la tecnologia ha tenido la fortuna de tener compafieros que ““le jos
de minimizar o hacer a un lado a unamujer, la impulsan®; aunque ser lider en este ecosistema trae
consigo retos como estar preparada, actualizarse, ser tolerante, constante, escuchar las opi-
niones del entornoy las necesidades que se tienen.
“Estamos hablando de una industria que necesita soluciones, por locual ladisciplina, tuen-
trenamiento, tu constante capacitacién, tutoleranciay sobretodo el amor y el gusto que le ten—
gas aesta industria, te hacen salir adelante”, di jo. Agregd que resulta sencillo escalar en el
mundo de la tecnologiay sugirié que, en cuanto a larelacién entre mujeres, “nunca te metas el
pie, no somos rivales, somos compaineras. Dejemos de vernos como competencia, seamos aliadas™.
Para NGfez su familia es 1o mas importante, siempre busca dedicarles tiempo de calidad. Aunque
no tiene hijos, opind que ello no implica sacrificar la parte profesional y que se puede lograr un
equilibrio.

NormaHernandez, Directora General de Nasbel.

Estudidé relaciones industriales y desde hace 25 afios 11egb a 1la industria TIC. For j6 experiencia

en el area de ventas y en la operacién de compra con mayoristas y fabricantes; posteriormente

credb su propia empresa: Nasbel, lacual cumplird en mayo, seis afios.

“Cuando uno es mujer, como que la gente no cree mucho en ti; el mercado estéd mas abierto para los

hombres, y como mujer empresaria esta un poco mas complicado”, afladié que para sobrellevar la

situacidén, se debe ser perseverante, muy honestay cumplir con los clientes.

Hernandez ha notado que la mujer se ha abierto mas camino y ha ido escalando poco a poco, desde
dar una presentacién de productos o 1levar a cabo una negociacién, actividades que antes no eran

comunes para ellas.

La directoraes soltera, notiene hijos; disfruta mantener su salud realizando actividades fisicas, de—

dica tiempo a su familiay amigas, por lo cual menciond que ““hay espacio para todo”. Recomendd establecer

objetivos, no claudicar y no tener miedo.
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ShaulaMendoza, Coordinadora de Comunicacion, Relaciones Piiblicas e Imagen paraTeam.
Licenciada en Relaciones Publicas de profesidn, tiene un diplomado en Gestidn de Eventos y esta cer—
tificada en inbound marketing. Actualmente cursa el diplomado en Comunicacién Digital y Social Media;
ademas de contar con diferentes cursos en LinkedIn Learning.
Este afio cumplira seis afios en la industria; uno de los retos mas importantes que tuvo al inicio fue
su edad y género, al ser una industria liderada por hombres, y ella al ser joven, era complicado que
consideraran sus propuestas, pero comenzd a especializarse, a trabajar en equipoy arelacionarse mas.
Opind que las mujeres que han liderado puestos directivos y gerencias han abierto caminos para las nue-
vas generaciones y ella, por fortuna, ha tenido tutores, como Haydée Arambula, gerente de marketing que
la inspira, y Miguel Ruiz, CEO en la compafiia, quienes le han dado su confianza y atencién a sus puntos de vista.
Para Mendoza, la dedicacién, el aprendizaje, la constancia, especializacidény pasién por el trabajo, 1levan
a las personas a destacar en cualquier industria. Ademéas de tener un desarrollo personal, para contar con
habilidades como inteligencia emocional, creatividad, pensamiento critico, juicio, toma de decisiones,
comunicacién digital y sustentabilidad, mismas que no pueden sustituirse por una maquina.

SandraMendoza, Gerente de Marketing paraIntcomex.

Estudié administracidn de empresas y cuenta con una maestria en marketing, publicidad y direccién
comercial . Mendoza comenzd en la industria TIC hace més de 15 aflos como becaria en el area de inves—
tigacidn de mercados en IBM.

Comentd que la mayor participaciénen la Industria la tienen los hombres y ella encontré estigmas

al ser mujer, “no te toman en cuenta, o hay marcas que, aunque no vayan enfocadas al machismo, las

personas que la llevan se enfocan en ello”, dijo; sinembargo, se valié de sumadurez y su perspecti-—

va de vida para demostrar que: “el marketing es la ciencia que te lleva a estudiar el mercado y hacer
que tu producto pueda venderse; es una herramienta mas que no tiene género o persona’.

Solteray sin hijos, disfruta de la fotografia, lameditacidny participar en asociaciones benéficas;
también encuentra tiempo para reunirse con su familiay amigos, ya que considera importante dividir tales as—
pectos en la vida y encontrar una sincronizacién. Mendoza opind que aunque a muchas mujeres se les enseid que el
suefio per fecto era casarse, tener hi jos, y que el trabajo pasaba a segundo término, ser madre y profesionista
al mismo tiempo no esta peleado, pero depende de las metas y la visién de cada persona.

“El canal se ha abierto mucho, hay mas mujeres, esta en uno poder llegar a puestos directivos, simplemente con

constancia, pasiény saber trabajar en equipo se pueden derribar muchas fronteras”, finalizé.

Segun el estudio del Esade Gender Monitor Latinoamérica 2019, en el que se consultd a 800 directivas de companias en Chile,
Colombia,Méxicoy Per,en América Latina sélo el 4.2% de las organizaciones son lideradas por mujeres y Gnicamente el 8.5% de
los comités de direccién cuenta con presenciafemenina.

Ademds,sedioaconocerqueel 70% delas directivas de América Latina creen que sus empresas dan trato de favor a sus colegas
hombres almomentode unascensoy el25% delas ejecutivas que notienen hijos aseguran no ser madres porque lamaternidad
suponeunfrenoensucarrera profesional.

Sinembargo,las mujeres consultadas por eSemanal coinciden en que se puede tener ambas partes, siasise deseq,lamater-
nidady lo profesional, pero resulta de gran ayuda que laempresa parala que se trabaje ofrezca ciertaflexibilidad y contar con
unared de soporte o personas de apoyo dentro del circulo familiar.

Mariel Andrade, Colaboradora de Comunicacion Corporativa en unaempresaautomotriz.

Egresada de la licenciatura en Ciencias de la Comunicacidén, comenzd su trayectoria profesional al
ser becaria en una agencia de relaciones pUblicas, donde uno de los clientes era la empresa SAP,
posteriormente se integré al drea de comunicacién corporativa de la compafiia y después colaboré en
Schneider Electric.

Andrade recuerda su paso por la industria TIC como un proceso formativo de alto rendimiento, ya que

se acostumbré a un ritmo de trabajo muy alto, puesto que existen actualizaciones cada tres meses, se

deben conocer las nuevas plataformas, discursos y entender distintas industrias con un acercamiento
de una misma solucidn.

Encontrd en el ecosistema de la industria a “muchas mujeres extraordinarias que han sido y seguiran siendo
una referencia en cémo veo o defino mi carrera profesional®, menciond algunos nombres y di jo que la constante fue
que levantaron la mano.

“He notado un nivel distinto de empoderamiento en las mujeres de la industria respecto a otras; son un referente
de comportamiento, marcan un ritmo muy interesante”, comentd Andrade.

Mariel es soltera e imparte un médulo en el diplomado de Relaciones PUblicas en la Universidad La Salle. “No nos
damos cuenta de 1o capaces que somos hasta que 1o hacemos; si 1lega un proyecto importante a tus manos, acépta-
lo, si llega algo que te haga dudar, acéptalo, y te vas a sorprender de los resultados que tl misma puedes dar”,
asegur6.
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Huawei vacontodo porel
mercado de laptops

demasde conquistarel mercado por medio

Afe dispositivos con tecnologia de punta
omo smartphonesy accesorios, en Huawei

también apuestan por ofrecer los mejores equipos
de cémputo portatil al mejor precio.
Paraello, handiversificado su ofertade laptops, para
responder alasdiferentes necesidadesy deseos de
los usuarios finales.
Con el lanzamiento de la nueva Huawei MateBook
Serie D continuan con la linea de incursionar en
el mercado, pues la oferta consiste en la mejor
tecnologiaycalidad de facil acceso para el publico.

SerieD

La serie incluye dos diferentes equipos como los
modelos D14 y D15, aunque ambos comparten
diversas caracteristicas como el procesador AMD
Ryzen 5 3500U, graficos Radeon Vega 8 Graphics,
RAM DDR4 8G, la resolucion de pantalla de 1920
x 1080 certificada por TUV Rheinland, botén de
encendido con sensor de huella,puerto USB-C y
WLAN 2x2 MIMO, también tienen diferencias que se
pueden ajustaralos requerimientos del usuario.

Virtudesde laSerie

Peso de 1.38 kilogramos, dimension de
322.5mmx 216.9mm x 15.9mm. Cuenta con puertos USB 3.0y
2.0, tiene unteclado retroiluminado, su bateria es de 56 Wh.
Pantallade 4.8mm de ancho de bisely proporcion cuerpo-pantalla
de 84%. Almacenamiento de 512 GB NVME SSD.

Supesovade los 1.53a1.62 kg condimensiones
de 357.8 mmx229.9 mmx 16.9mm. Presenta dos entradas USB
2.0,nopresenta teclado retroiluminado, bateria de 42 Wh.
Proporcion cuerpo-pantallade 87%, con dimension de 5.3 mm.
Almacenamiento de 256 GB SSD o de 1TB HDD +256 GB SSD.

IP
Lamejoropcion
Los usuarios pueden elegir cual cumple de mejor
manera consussolicitudes, con sus necesidadesde
almacenamiento, tamano osimplemente gusto.
Esta serie busca ayudar al usuario a estar a la
vanguardia con la mejortecnologia, confiable, segura
ydealtorendimiento.
Una de las principales tendencias en las laptops
radica en el diseno y especialmente en ser mas
livianas, delgadas y a la vez con
mayor potencia, punto en el que
con la MateBook Serie D, Huawei
cumple a la perfecciéon; ya que
permite llevar a todas partes el
equipo sin que el peso sea un
problema.
Ademas, el usuariotendra
laseguridad de quela
baterialorespaldara
durante su jornada
detrabajoeincluso,en
susratos libresde diversion
y entretenimiento.
Porotra parte, los ciberataques se
hanvuelto cada vez mas sofisticados, constantesy
peligrosos, porlo que tener sistemas de seguridad
(tanto hardware como software) dejo de ser un
valor agregado paravolverse una necesidad paralos
usuarios,y con la Huawei MateBook Serie D pueden
sentirse respaldadosen todo momento.
Incluso lacamaraweb se encuentra disponible sélo
cuando el usuariolarequiere, puesto que se integrd
en el teclado para mayor privacidad.
Esta linea es la opcidén, con la mejor tecnologia del
mercadoyelmayor rendimiento, porun precioaccesible.
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ElizabethVillagomez, Directorade Mercadotecniaen Grupo CVA.

Licenciada en mercadotecnia, también cuenta con una maestria en direccién de marketing; pronto
cumplira seis anos dentro de la industria TIC, a lacual 1legd “por casualidad™ al trabajar para
el mayorista, le gustd la industriay el trabajo, por lo cual decidi6 quedarse.

Villagdémez di jo que en la mayoria de los canalesy los clientes hay hombres en cargos directi-
VOs, pero que cada vez observa a mas mujeres participando, lo cual le da mucho gusto.
Agregdb que se debe aprender a manejar bien el tiempo; en su caso, su posicidn le exige responsa-—

bilidad, salir de la ciudad frecuentemente, por 1o que tener a una pareja que entienda su trabajo,

la respete y la apoye, ha sido de suma importancia paraella, al igual que su familia, quien comprende si a
algln evento familiar no puede asistir.

La ejecutiva considera que es importante dedicar tiempo a la salud, a ladistraccién, al gimnasio, aali-
mentarse bien para poder rendir bien en el trabajo; ademas de tener pasidn por 1o que se hace, buscar el
consejo de otras personas, networkingy seguirse preparando.

“Esta industria es muy noble, porque en cuestidén de crecimiento se damuy facil, siempre se estan deman-
dando productos de tecnologia. Sigamos acaparando mas espacios en las diferentes industrias™, finalizé6.

EL30% DELOSESTUDIANTES DECARRERAS AFINESALAS CIENCIAS, LATECNOLOGIA, LA INGENIERIA Y LAS MATEMA-
TICAS, SON MUJERES, SEGUN EL CENTRO DE INVESTIGACION DE LA MUJER EN ALTA DIRECCION (CIMAD).

q g . ey q ;.
Pilar Sevilla, Comunicacion en Gisco México.

Comunicéloga especializada en tecnologias de comunicacién, se ha desarrollado en el area de

relaciones pUblicas dentro de la industria TIC; ademads, Sevilla impartia clases en el Tecno-

16gico de Monterrey.

Formar parte de la industria le ha resultado natural, aunque “siempre se ha visto como que la

ingenieria no es una carrera de nifias, 1o que se vuelve cierto porque hay pocas mujeres estu—
diando ingenierias, o en general carreras de ciencia, tecnologia, matematicas. .. mucho por el

estigma de que son carreras que no son de mujeres”, di jo.
A pesar deello, Sevillahavistoamas mujeres participando: “Deben conocer qué carreras existen; no

sé si es por desconocimiento, por tradicién o qué hace que sélo se enfoquen en una sola drea y no volteen a
ver otras™.
La directiva menciond haber tenido la fortuna de laborar en lugares donde existe igualdady no interviene
el hecho de ser mujer onoenel tratoy el trabajo. Considera que la cifrabajade participacién se debe mas
bien a que la mujer no se ha acercado mucho a la industria.
Explicd que en Cisco trabajan para promover tal participacidn de la mujer, por ejemplo, el afio pasado in-
vitaron a nifas de secundaria para acercarse a la tecnologia con actividades como armar un robot o jugar
a programar .
Sevilla también dedica su tiempo a practicar patinaje de figura en hielo, di jo que cuenta con un gran balance
para poder seguir haciéndolo, pero que éste depende de la industriay la empresa para la que se trabaje.
“Nunca se de ja de aprender, se deben seguir buscando las oportunidades y quitarse la idea de que por ser
mujer no se puede lograr™, afrmé.

Esther Riveroll, fundadoray CEQ de Alldatum Business.
Estudié mateméticas aplicadas y comenzé a laborar en IBM, refirié que hace algunos afios era mas
complicado, ya que muchos procesos se hacian por la nochey su horario era de 12 horas seguidas
por 12 de descanso.
Riveroll comentd que el trabajoal inicio de su trayectoria consistiaen llevar a cabo procesos
de instalacidén, y muchos de ellos se hacian en las noches, por lo que tuvo que planear mejor sus
horarios para llevar a cabo otras actividades. La directiva compartié que en la actualidad existen
mayores oportunidades para las mujeres, aunque resulta necesario contar con un soporte, redes de
apoyo, como la familia para lograrlo.
Anteriormente ella tuvo que elegir entre crecer profesionalmente y con sus hi jos; sin embargo, dijo que esa
situacién ha cambiado, ahora resulta mas flexible y sencillo realizar otras actividades a la par del trabajo.
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+, LourdesBaeza, Marketing Manager paraLogitech México.
- Es licenciada en administracién de empresas, con diplomado en mercadotecnia, maestrias en marke—
» ting internacional y otra para especializarse enel terrenodigital, ya que considera fundamental
4 estar actualizada.
Tiene 20 anos dentro de la Industria TIC, ha trabajado para IngramMicro, Polycom y Kaspersky. Men—
'4 ciond que desde su comienzo, ha sido un mundo dominado por el género masculino; “cuando las mujeres
empezamos a tomar un poco mas de fuerza, si te enfrentas con cierto tipo de discriminacién como el
no tomar algunos puestos o responsabilidades’, di jo.

Sinembargo, la fuerza, energiay ganas de aportar hicieron de lado tal discriminaciény poco a poco ge—
ner6 confianza con sus directivos, asi comenzo6 a crear igualdad y a hacer notar las cosas interesantes que ella
también podia aportar.

La ejecutiva es soltera, juntoasunovio planean no tener hi jos ya que ambos se encuentran enfocados en sus
respectivas carreras, disfrutan viajar y conocer el mundo, pero admira a las mujeres que logran realizar ambos
aspectos y opina que todo se puede gracias a la organizaciény a establecer limites.

Baeza recomendd a las mujeres que recién se integran a la industria alzar siempre la voz, preguntar, no tener
miedo de expresar sus dudas, estudiar, actualizarse, y hacer una red de contactos s6lida; ademas, las invitd a
ser solidarias con sus contactos dentroy fuera de la empresa.

Olivia Castanon, Directorade Cuentas de Tecnologia en Porter Novelli.

Estudié matematicas aplicadas y computacién, su primer empleo dentro de la industria TIC fue para
el mayorista Merisel, donde conocid el mundo de la cadena de valor, con canales de distribuciény
partners.

Castafnén también labord en empresas como Microsoft y Novell antes de comenzar con la agencia de
relaciones publicas Porter Novelli, antes 11lamada Martec, especializada en comunicacién para
empresas de tecnologia.

La directora di jo que en este mundo ha conocido a personas muy valiosas y existe el reto de actuali-

zarse diario; sin embargo, aln queda mucho por hacer en cuanto a la participacién de lamujer. De ellas
resaltd la capacidad de empatia, sensibilidad y actitud conciliadora, aspectos que benefician en los negocios.

Agregb que es importante sensibilizar y alentar a las empresas a que hagan un analisis introspectivoy se vuel—

van mas inclusivos, pues asi tendrian mayor diversidad de opinionesy suvisiény decisiones se enriquecerian.

MarcelaNiiiiez, Directora Regional Sur paraTripp Lite
Estudié mercadotecnia, laboré en Aspel y ahoraen TrippLite, tiene ya 12 afios de experienciaen el medio.
“Es una industria que, aunque avanza en la presencia de mujeres, sigue existiendo un ecosistema con
mas de lamitad de hombres”, di jo.

.jl Opind que tal desbalance se debe a cuestiones culturales y de estereotipos, con las cuales pareciera
que lamujer no esta hecha para el mundo tecnolégico, por lo cual se debe hacer una modificacién de
patrones. Dijo que algunas deben hacer un doble esfuerzo para ingresar y permanecer en la industria,

» puesto que algunos las juzgan de no saber, 1o que resulta la primera barrera a vencer.
La directoraes divorciaday tiene dos hi jos, uno de 18 afios y otro de 14; aunque suele involucrar a
su familiaenel trabajo, considera que nunca se logra unequilibrioentre lo laboral y familiar, ‘“es
una lucha que nunca acaba”.

‘““Se debe cambiar la mentalidad, luchar contra nosotras mismas y nuestros propios estereotipos, tenemos las

mismas capacidades; no traten de pelear, no tenemos que demostrar que estamos por arriba, debemos acercar la

igualdad. Estamos en un momento en el pais donde debemos reinventar muchas cosas”, recomendé.

Deacuerdoconelindice Global de Brecha de Género del Foro Econdmico Mundial,almundole restan 99 aros paracerrarlabrecha

degénerode mantenerse elritmo actualenlas politicas deigualdad de gobiernos y naciones.

Ademds,segun unestudio elaborado por lared social profesional Linkedin en abril del 2019, 4 de cada 10 mujeres en el pais logran

ocuparun puestodirectivo,y sélo el17% ocupan un puesto de CEO; es una posicion liderada por hombres conun 83%.

Promover la participacion femeninaen el comercio internacional traeria grandes beneficios alaeconomiay el comercio segin

Drip Capital México.

Aunadoaloanterior,y de acuerdo con el estudio Open For Business: Strengthening The Economic Case, publicadoen 2018 enel
Foro Econdmico de Davos,las empresas que soninclusivas tienen grandes ventajas competitivas a nivel local y mundial porque
ofrecen ambientes laboralesinnovadores, equitativos, respetuosos y colaborativos,lo que fomentalalibre comunicaciéon entre

los equipos detrabajoy ellogeneramejoresresultados.

Lainclusiontrae consigo unamplio espectro de opiniones eideas que brindan frescura atodaslas dreas de negocio, pues sein-
crementael pensamientoinnovadory se generaunavisibon mds ampliay empdtica para anticipar las necesidades delos clientes

yelmercado. Para el exterior también se crea unimpacto positivo enlos consumidores, usuarios y sociedad engeneral.
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SIN TECNOLOGIAS PARA
MISION CRITICA LA
PERDIDADELCENTRODE

DATOS oscuA}N LOS 300
MILDOLARES PORHORA -

+ CONTINUIDAD Y OPORTUNIDAD DéNEGOCIO &)I\I TECNOLOGIASPARA
HOME OFFICEY OTRAS EN TIEMPOS DELCOVID-19
« DESASTRES NATURALES Y GONTINGENCIAS SANITARIAS

« SNOWBALLUNRESPALDO PARAELNEGOCIO-.

Autor:
RaulOrtega

n tiempos como los que se viven ac—
tualmente, es necesario que los ca-
nales consoliden estrategias de ges—
tidén de riesgos, ya que se avanza a
una crisis laboral inminente, aunque
también representa una oportunidad
para prepararse y fortalecer lare-
siliencia que es un tema central para la continuidad
del negocio en cualquier empresa; con la ayuda de
productos o servicios que facilitan sobrellevar la
contingencia, incluso de forma aislada.

Al cierre de esta edicidn estamos en plena fase 2 de
contingencia sanitariaen México, asi lo han decla-
rado las autoridades de salud en el pais, esto trae
como consecuencia incertidumbre en los mercados, la
Bolsa Mexicana de Valores registra pérdidas impor-
tantes y el peso mexicano esta siendo castigado en
el tipo de cambio como no se veia en décadas, ahora
bien, esto también abre oportunidades para que las
empresas revisen sus protocolos y a su vez fortalez—
can su mapa de riesgos para recuperacioén.

wwwvyoutube/not\'ciosde\comal
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Es importante estimular la economia desde los
flancos que sean posibles, ya que de esa forma los
capitales fluctuarian para permear a otros secto-
res, de ahi larelevancia de que los canales bus-
quen oportunidades de negocio en estos momentos
de incertidumbre transicional, siendo que los
servicios y productos para afrontar estos acon-
tecimientos son diversos.

Definicién

Para comenzar es necesario esbozar el concepto de
misién critica, en qué casos es posible su deno-
minacidény los alcances que tendria en tiempos de
contingencia.

Se denominamisién criticaaaquellas aplicacio-
nes que requieren estar funcionando de manera
continua ya que su interrupcién acarrearia pro-
blemas de envergadura para las empresas inclu-
yendo pérdidas econdmicas importantes, asi lo
definié Juan Pablo Borray, Gerente de Desarrollo
de Negocios para Latinoamérica en Panduit: “Son
todos aquellos sistemas necesarios para que una
organizacion pueda tener un correcto funciona-
mientoy ofrecer servicios ininterrumpidos a sus
clientes. La falla de alguno de estos sistemas
tiene un alto impacto en el negocioy generalmente
representa pérdidas econdmicas para la empresa™.

“MISION CRITICA ES TODO PRO-
CESOQUEPOR SURELEVANCIA
NO PUEDE DEJAR DE SEGUIR

OPERANDO, DEBE MANTENER —
LA CONTINUIDAD, YA QUE
EN CASO DE INTERRUPCION i

TRAE AFECTACIONES ECO- 3
NOMICAS A LAS PERSONAS, »
ENLA CALIDADY/O DE SEGURI- ‘\ ,
DAD,COMO SONLOS CENTROS DE -

DATOS,QUE SIEMPRE DEBENESTAR )
DISPONIBLES PARA CUANDO LA INFORMACIONY EL
PROCESAMIENTO SEAREQUERIDO; SEESTIMA QUELAS
PERDIDAS PROMEDIO DE UN CENTRO DE DATOS OSCI-
LANENLOS $300,000 DOLARES PORHORA™: ENRIQUE
CHAVEZCHAVEZ,DIRECTOR LATINOAMERICA NORTE
Y CARIBEPARAEATONPOWER QUALITY.

Mientras exista riesgo de pérdida de informacidn,
vulnerabilidad e incluso exceso de trafico inten-
tando acceder a una pagina web o cualquier otro
escenario que imposibilite las actividades de
las empresas, es factible hablar y denominar un
panorama critico, un ejemplo que ilustra esto de
me jor formay que no esta relacionado con desas-
tres naturales o contingencias de salud pUblica
es lacirculaciény acceso copioso auna aplica-
cién para comprar boletos de cine para un estreno,
resulta ser tal cantidad de usuarios ingresando
que se genera un cuello de botella, el cual podria
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colapsar larede incurrir en pérdidas cuantiosas para la empresa, pa—
sando a ser un posible escenario de misidén critica, quedando implicito
los alcances, resultados y posibles eventualidades que se evitarian
teniendo un plan definido.

Desastres naturales

I t Los incendios ocurridos en Australiaen el 2019 y Portu-—

gal en el 2017 o los huracanes que afectaron a Puerto
Rico en ese mismo afo, dan cuenta de la necesidad de
estar equipados y preparados para afrontar situa-
ciones inesperadas, es por ello que los servicios
en la nube que ofrecen elasticidad y escalabilidad
permiten el resguardo de la informacidén sin impor-
tar que los equipos hayan sido afectados a causa del
fuego o0 algln otro inconveniente. En entrevista para
eSemanal, Ricardo Zermefio, Director General de Select,
abundé: ““La propuesta central es que te ofrecen una
infraestructura eladstica que escala sin problemas, es
una de las principales ventajas de los servicios en la nube, que pueden
atender la escalada de una demanda sin la necesidad de estar invirtien-
do, porque ya tienes una hecha, simplemente la vas aprovechando. Todos
los servicios en la nube como son el PaaS o el SaaS™.

Ricardo Zermeno

‘NUESTRAS SOLUCIONES AYUDAN ANO DETENER LAS OPE-
RACIONES DELA COMPANIA,INCLUSO SINO TUVIERAMOS
POSIBILIDAD DEMOVERNOS Y TRABAJAR DESDE CASA.
OFRECEMOS UNA SOLUCION QUE SE LLAMA WEBEX QUE
TIENE DIFERENTES OPCIONES COMO WEBEX MEETING, QUE
PERMITE DE UNA MANERA SENCILLA TENER CONFEREN-
CIAS DE VARIAS PERSONAS Y DE MANERA SIMU’LTANEA
CON VIDEO PARA PERMITIR UNA COMUNICACION SEN-
CILLA CONPROVEEDORES, CLIENTES Y GENTE DE LA MISMA
ORGANIZACION. TAMBIENHEMOS ESTADOINVOLUCRADOS
Francisco Naranjo DEFORMADIRECTA CONDESASTRES NATURALES, DURANTE
LOS CICLONES EN CENTROAMERICA NUESTRAS OFICINAS EN PUERTORICO,
PESE ALA CATASTROFE, TENIAN ACCESO A INTERNET, CONECTIVIDAD TELE-
FONICA, YA QUE SECONECTAN DE MANERA SATELITAL ADEMAS FUE SENCILLO
DARDEALTA AUNAZONA QUEHAYAPERDIDO ESA POSIBILIDAD,PARA QUE
TENGA CONECTIVIDAD DEDATOS,VOZY VIDEO, SIENDO QUE SON SOLUCIO-
NES QUE SEPUEDENLLEVAR PARALEVANTAR UNA CONECTIVIDAD ENDETER-
MINADO SITIO™: FRANCISCO NARANJO, DIRECTOR DE CANALES PARA CISCO
MEXICO.

Como ya se ha dado
cuenta, existen
diversas herra-
mientas que los
fabricantes co-
mercializan para
que las empresas
no se vean afec-
tadas por la inha-
bilitaciodn

de activida-

des, aunque es menester aclarar
que nada de lo anterior seria po-
sible sin el correctoy continuo
flujo eléctrico, ya que es el que
provee de la fuerza vital para
que cualquiera de las soluciones
ofrezca alcances de proteccidny
contingenciaen la informaciédn,
asi bien la empresa Koblenz cuen-—
ta con equipo para soportar has-—
ta por 60 minutos las actividades
de una empresa, aunque si esto no
bastara, estén por lanzar al mer-—
cado equipos de compatibilidad de
energia solar fotovoltaica, asi
lo anuncié el Ingeniero de UPS de
lamarca, Luis Antonio Nifio Ramos:
“Estos equipos estan muy préximos
asalir al mercadoy esto surge de
la necesidad y la demanda de nue-
vas tecnologias y mas al ver que
nuestro pais tiene todo el poten-
cial para poder explotar al maximo
este tipo de desarrollos, ya que
somos de los paises con mayor im-
pacto por laradiacién solar, es
por ello que nuestra futura linea
fotovoltaica estara enfocada no
solo auna linea profesional para
corporativos, si no que sera igual
de accesible para tenerlas en
cualquier hogar de nuestro pais”.

Luis Antonio NifAo Ramos
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Pasando de la transformacién de energia a su correc—
ta administracién, se encuentra un engrane de suma
importancia como son las soluciones de software para
monitoreo en tiempo real, de esta forma lo expli-
c6 Enrique Chavez: “Participamos activamente con
otros desarrolladores de tecnologia para integrar
nuestros sistemas con otros alternos de generacién
de energia, como lo son la solar, edlica, celdas de
combustible (fuelcells) y asi garantizar la conti-
nuidad de las operaciones de 1os procesos de misidn
critica; también estamos trabajando y hemos ya in-
tegrado aplicaciones donde a través de la infraes-—
tructura de UPS Eaton instalada y mediante sistemas
complejos de monitoreoy software analitico podemos
interactuar con la red para satisfacer los picos de
demanda de energiay generar a los clientes ahorros
en el costode la energiaeléctrica”.

“EN PANDUIT HEMOS DESARROLLADO
SOLUCIONES DE SOFTWARE DEDI-
CADAS ALMONITOREO INDUSTRIAL
ENTIEMPOREAL COMOINTRAVUEY
SYNAPSENSE, QUE PERMITEN A LAS
INDUSTRIAS CONOCERELESTADO
DELOS SISTEMAS DE MISION CRITI-
CAYPREVENIR CUALQUIER TIPO DE
FALLA.POREJEMPLO ENUNAPLANTA
DE PRODUCCION EXISTEN DIFERENTES

Juan Pablo Borray VARIABLES COMO LAS AMBIENTALES,

DE CONSUMO DE ENERGIA Y DE SEGURIDAD FISICA QUE
DEBEN MANTENERSE EN CIERTOS PARAMETROS PARA
GARANTIZAR ELFUNCIONAMIENTO DE LOS SISTEMAS Y
DISPOSITIVOS’: JUAN PABLO BORRAY, GERENTE DE DESA-
RROLLODENEGOCIOS PARA LATINOAMERICAENPANDUIT

Contingencias sanitarias

A diferencia de los desastres naturales, las con-
tingencias sanitarias conllevan una dificultad ma-
yor para afrontarlas de forma correctay salir bien
librado, siendo que en las primeras es posible la
ayuda en comunidad, mientras que en las segundas 1o

recomendable es quedarse en casa para no potenciar
los riesgos de contagio, es por ello que los instru-
mentos o herramientas de los cuales las empresas de-
ben servirse para enfrentar una situacién asi estan
enfocados a otras areas del negocio.

Las redes de telecomunicaciones y el software de
colaboracién han demostrado ser herramientas que
ayudan a las empresas y consumidores, estando a dis-
posicién cada vez mas de los negocios. E1 teletra-
bajo se popularizé y ha probado ser de una forma en
que las empresas aumenten su productividad, ademas
de evitar aglomeraciones por el estado actual de
las cosas. Naturalmente, estas alternativas para
la productividad residen en la nube y los proveedo-
res de estos servicios deben asegurar la
disponibilidad.

“‘MICROSOFT ES EL PROVEEDOR DE
NUBE CON LA MAYOR CANTIDAD DE
REGIONES ALREDEDOR DELMUNDO Y
CRECIENDO. LA DEFINICION DE UNA
REGION ES UN CONJUNTO DE CEN-
TROS DEDATOS INTERCONECTADOS
PORUNAREDDEBAJALATENCIAYCON
FUENTES DE ENERGIA, ENFRIAMIENTOYY RE-

DES INDEPENDIENTES. ESTO PERMITEEL Juan José Delgado

CONCEPTO DE “"ZONAS DE DISPONIBILIDAD” DENTRO DE
UNAREGION. ALCOLOCAR SERVICIOSEN UNA OMAS“ZO-
NAS DE DISPONIBILIDAD’, SE PREVIENE CONTRA DESAS-
TRESNATURALES. AUN MAS ALLA,EXISTE ELCONCEPTO
DE “PARES DE REGIONES”MEDIANTE ELCUALLOS DATOS
Y SERVICIOS PUEDEN REPLICARSE EN OTRA REGION. POR
EJEMPLO,MEXICOC}ENTRALYWEST USOINCLUSO AUS-
TRALIA”: JUAN JOSE DELGADO, DIRECTOR DE TECNOLO-
GIAENMICROSOFT MEXICO.

Dentro de los servicios de colaboracién se encuen-—
tran diversos productos de software y hardware en
los que se incluyen algunos enfocados a video, audio
y datos.




Ssomos tu verdadero
aliado de negocios

CT te da mas: mas opciones de negocio, mas lineas de crédito, mas
herramientas de comercio electrénico, mas disponibilidad de inventario, mas
entrenamiento, mas certificacién, mas asesoria personalizada y mucho mas.

SOLUCIONES DE
ECOMMERCE

CT App
CT Online

CT Integra
CT Connect
Partner CT

SERVICIOS
FINANCIEROS

Arrendamiento puro
Financiamiento
Lineas de crédito
Arrendamiento
financiero
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SOLUCIONES

CT CLOUD AVANZADAS DE TI

Marketplace
Software as a Service
Infraestructure
as a Service
Platform as a service

+20(

Marcas lideres

internet de las cosas
Datacenter
Ciberseguridad =
Networking

Sucursales CEDIS

Guerrero #168 Colonia Centro Hermosillo, Sonora, México. C.P. 83000

Teléfono: (662) 109 0000 | contacto@ctonline.mx
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SOFTWARE DE COLABORACION:

Microsoft: Microsoft 365, Microsoft Teamsy
Microsoft Azure

Amazon Web Services: Amazon DevOps,
Amazon WorkDocs, entre otros

Cisco: WebEx Team, WebExMeeting, entre otros.

HARDWARE DE COLABORACION:
Jabra: Panacast 360, Speak 710,etcétera.
Amazon Web Services: Showball

Uno de los hardware que ha impresionado por su
versatilidad, capacidad de almacenamiento (100
TB), ademas de procesamiento de cémputo, es el
SnowBall, ya que resulta una herramienta conve-
niente en los casos de misién critica por sualta
velocidad que podria transmitir 100 terabytes en
una semana o reducirse a la mitad con dos equipos,
adiferencia de los 100 dias que tardaria si se
realiza con una conexién dedicada de 100 Mbps,
ademas cuenta con seguridad y proteccién frente
amanipulaciones indebidas utilizando carcasas
que lo protegen, cifrado de 256 bits y un médulo de
plataforma fiable Trusted Plattform Module (TPM)
estandar del sector disefiado para garantizar tanto
la seguridad como la integridad de la cadena de cus-
todia de los datos.
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El Snowball es una herramienta que cam—
biarad la actuacidén y mitigaciodn de
riesgos en casos de desastres na-
turales, contingencias o como un
simple aliado que almacene su in-
formacién, asi lo asegurd Eduardo
Patifio, arquitecto de soluciones
en AWS: “Es un equipo que estéa pre-
parado para soportar golpes, es se—
guro ya que la seguridad es clave para
la informacidn en uno de estos aconte-
cimientos (COVID-19) y podemos enla-
zar la informacién o respaldarla hacia cualquiera
de las 20 regiones de Amazon Web Services o también
se puede correr On—premise, en modo desconectado que
es otra de sus funcionalidades™.

En conclusién, los riesgos que enfrentan los cana-
les, fabricantes, usuarios finales, asi como las em-
presas en general son variados, pero a suvez, mas de
una compafiia se ha abocado a dar respuesta y ofrecer
diferentes productos o soluciones paramitigarlosy
las operaciones no decaigan, incluso si no se pudie-
ra trabajar desde la oficina.

Por otra parte, la situacidén que enfrenta el mundo
actualmente, sera un parteaguas que traera nue-
vas oportunidades para la adopcidn de innovacidn
tecnolégica, y el canal debe estar atento con sus
clientes.

Eduardo Patino
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OFRECE LA MEJOR
EXPERIENCIA EN £
HOME OFFICE

iEl mundo cambia la manera en que trabaja! No te quedes atras, brinda
ambientes ideales para laborar con estos kits esenciales de Dell para
convertir cualquier espacio en una oficina.

SKU: KTO14XMX4T SKEU: KTO4XMX 48
Portatil Dell Latitude 5400 Portatil Dell Latitude 7400
Procesador Intel Core i * Procesador Intel Corei7 + 16GB RAM
« BGB RAM + 256GE S50 «512GB 350
+ Mouse y teclado inaldmbricos + Mouse y teclado inalambricos
+ Microsoft Office Home & Business + Microsoft Office Home & Business
« 2019 SPA « 20195PA

iLos companeros de trabajo necesarios
para una oficina estan con Dell!

No aplican para proyectos.

ﬂ /intcomex.mexico t*  atencionaclientes.mx@intcomex.cam ?INTCOMEX
O /Intcomex_Mexico < 555278 9901 | www.intcomex.com.mx
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Ahorra hasta un 80% en el Téner Original HP con HP Neverstop Laser

al [aser con tanque de téner.
ueva tecnologia de toner recargable HP.

Multifuncional HP Neverstop Laser 1200w

sefiada para soportar N Eg:tﬁgl?,;ua':gresora
tos volimenes de impresidn _ _ PP
. Imprime, copia y escanea desde tu celular
a una velocidad de 21 ppm (carta) A
= con la mejor aplicacion mavil de su clase.

r para imprimir hasta 5,000 paginas antes de tener que recargar.

1P Development Company, L.P. Para mas informacion y legales visita www.hp.com.mx/neverstop



