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1400
EDICIONES
DE ESEMANAL

lolargo de casi 29 afios, en 1400 ediciones,
eSemanal hadado cuentadelaevolucion
de esta disruptiva industria y de quienes
forman parte de ella; han sido miles de
coberturas de conferencias de prensa y eventos, asi
como entrevistas presenciales y virtuales, las que
respaldan nuestra labor periodistica a lo largo de
este tiempo, y hoy reiteramos nuestro compromiso
de seguirinformando.
Quienes formamos parte de esta publicacion nos
sentimos orgullosos del trabajo que se realiza
en cada edicién y nos hemos adaptado a las
necesidades que la vida lo requiere, como en este
momento de confinamiento por el virus SARS CoV2,
en el que seguimos cumpliendo con nuestro objetivo
dellevarles las noticias, novedades, tendencias de
mercadoy oportunidades de negocio.
Estas 1400 ediciones también son un reconocimiento
para quienes han colaborado y formado parte de
la historia de eSemanal, pero lo mds importante,
gracias a ustedes estimados lectores por su
preferencia y hacer de esta publicacién, un
referente informativo para el canal de distribucion
de la industria de Tecnologias de la Informaciény
Comunicaciones.

En otros temas importantes, José y Juan Pablo
Medina Mora, Presidente y Director General,
respectivamente en CompusSoluciones,encabezaron
enunevento virtual,la entrega de los AROS, el mayor
reconocimiento que hacen cada aio a sus asociados
mds destacados durante el periodo; en esta ocasion,
Sellcom obtuvo el distintivo como “El Mejor Asociado”
iEnhorabuena!

Esta semana se llevardn a cabo dos eventos a los
que hay que estar atentos por la calidad de sus
contenidos, la Convencién de CT Internacional
(19 al 23 de octubre) y el Congreso ANADIC México
(20 al 22 de octubre), ambos foros serdn virtuales
y ofrecerdn conferencias magistrales, networking
y variadas oportunidades de negocio, acordes
a la nueva normalidad y el entorno actual de las
empresas. También brindardn algunos premios a
sus participantes y hasta vehiculos. eSemanal dard
seguimiento através de una cobertura parallevarles
los pormenores de los dos grandes eventos. {No se los
pierdan!

eSemanal noficias del canal, no recomienda equipos ni marcas, fampoco resuelve dudas técnicas individuales por teléfono. Si fiene algo que comunicamos, dirfjase a nuestras oficinas generales o use alguno de los medios escritos o

electrénicos. eSemanal noticias del canal, es una publicacién semanal de Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V., con domicilio en Pitdgoras 504-307, Col. Narvarte, C.P. 03020, México D.F. Nomero de certificado de reserva: 04-2013-

100817455000-102, Certificados de licitud y contenido de titulo: 16101, Editor responsable: Francisco Javier Rojas Cruz.

Los articulos firmados por los columnistas y los anuncios publicitarios no reflejan necesariamente la opinién de los editores. Los precios publicados son Gnicamente de carécter 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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El negocio personalizado de
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CompuSoluciones
galardonaasusasociadosen la

entregadelos AROS

omo cada afo, José y Juan Pablo Medina

Mora, Presidente y Director General de

CompuSoluciones, respectivamente, reconocieron

a sus aliados estratégicos mas sobresalientes a
quienesentregaronlos AROS, porsuliderazgoy destacada
laborenelnegocio.

Todaunaexperiencia

Paraamenizarlos AROS, sellevéacabounacatade vino
de manera virtual, encabezada por los endlogos Jests
Diez y Mauricio Lamadrid, quienes compartieron su
conocimiento e interactuaron conlosnominadosenuna
veladallenade emociones.

LA CELEBRACION
ES UN SABOR QUE SE COMPARTE

El evento estuvo respaldado en todo momento por los
principales directivos de CompuSoluciones: Ana Maria
Arreola, Directora Comercial y Mercadotecnia; Maru
Moreno, Directora Comercial, y José Luis Cortés, Director
Comercial, quienesagradecieron elapoyoylaconfianzade
todalacomunidad deasociadosdel mayorista, y por hacerlos
participes en diferentes proyectos que involucran varias
unidadesdenegocio.

Esteafio, Sellcom obtuvoel reconocimiento como “El Mejor
Asociadode CompuSoluciones”.
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Maestro de Ceremonias

Jesis Diez

Maestro de Ceremonias

Premiacion Luis Gerardo Pérez
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José Luis Cortés.

MEJOR ASOCIADO
SERVICIOS FINANCIEROS

Compucad

Grupo de Administracién y Consultoria
Integral
Computacién Interactiva
de Occidente
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AsesoriadeRedes
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-ISecurity
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Software Express

MEJORASOCIADO
MICROSOFTAZURE
-Tangible
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Luis Alberto Cancino

MEJORASOCIADO
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-Compucad
-Sellcom
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-Sellcom
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-Sellcom
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-Compucad
GANADOR:

MEJORASOCIADO
DE SERVICIOS
FINANCIEROS

-Compucad
-Grupode
Administracién
y Consultoria
Integral
-Computacién
Interactivade
Occidente
GANADOR:

Compucad
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HOSPITALIDAD

« RESPALDO ENERGETICO, UN NEGOCIO EN EL QUE DESCANSAN DIVERSOS MERCADOS,

ENTRELOS QUESEINCLUYELAHOSPITALIDAD

 ELTURISMO REPRESENTA EL 10% DEL PIB ANIVEL MUNDIAL

no delos sectores mds innovadores, pero al mismo tiempo,
con menor capacidad de maduracion ha sido el mercado
delahospitalidad, ya que sibien ha crecido ala pardelas
tendencias tecnolégicas, también es cierto que pocos
actores delaindustria TThan examinado a profundidad las
oportunidades de negocio que este sector representa; quizds por la
diversidad de tecnologias que abarca,lo que le daun marco de accidn
poco definido en el que cabe, casi,cualquier innovacién digital.

En pleno ano 2020 y con una pandemia como contexto, el mercado
delahospitalidad continGa ganando terreno, convirtiéndose en un
sélido aliado de lareactivacion econdmica del turismo, fuertemente
golpeadadebido al confinamientoy cese de actividades presenciales.
Debido asu constitucién de origen, la hospitalidad tiene como esencia
proveer de sistemas y tecnologias que permitan una estancia
acogedoray personalizada paralos huéspedes, a tal punto que la
interaccion humana seareemplazada, lo cual ha gozado de buena
aceptacién enlostiempos que corren.

Reportaje |10
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Texto:Radl Ortega

Es asi que los huéspedes, en
el caso de los hoteles, estdn
dispuestos a compartir datos
de su perfil,con tal de obtenerun
servicio altamente personalizado
enestoslugares,asilodetalldla
consultora Forrester,que ademds
aludié a las firmas hoteleras
que consiguen diferenciar su
propuesta con mayor afinidad
para los viajeros y su continua
preferencia o fidelidad, todo
ello soportado en tecnologia y
big data para personalizar sus
servicios y crear una experiencia
dnica.

@ 5573605651



LLLa tendencia es y seguird siendo la
‘experiencia de los huéspedes’. Esta
experiencia se logra mediante herramientas
tecnolégicas que permitan al huésped sentirse
atendido de una forma muy personal. E1 huésped
busca encontrar en su estadia una experiencia
superior a la que experimenta a diario. Esto
es un reto enorme para el sector hotelero.
Algunas de las herramientas que ayudan son:
autocheck in, inteligencia artificial,
apertura remota de habitaciones sin necesidad
de una llave o una tarjeta,
sincronizacién de datos
/ informacibén, entre
otros. Todo esto debe
estar respaldado vy
en operacién continua
sin interrupciones”:
Marcela Nifiez, Directora
Regional Sur-Occidente
de TrippLite.

) ’ o~ Algunos delos mds notorios
MARCELA NUNEZ distintivos  tecnoloégicos
parala hospitalidad y que
enlaactualidad han gozado de buena aceptacion,
ha sido la habilitacion de llaves digitales através de
smartphones,lo cualreduce el contactofisico entre
las personasy lleva al siguiente nivel la experiencia
digital, asilo explicé Marcela NUfiez: “El sector de
hospitalidad, aligual que practicamente todos los
sectores econdbmicos se han visto afectados de una
uotraforma.Enlaactualidad,los hoteleros tienen un
reto nuevoy muy importante que antes no figuraba
entrelos mds importantes que es la seguridad de
sus huéspedes. Por lo que ademds de la experiencia,
deberdn ofrecer a sus clientes un ambiente seguro
y cuidado”.

Respaldo energético, corazén de la hospitalidad
La transformacion digital ya es una realidad, lo
cual ha permitido la habilitacién de tecnologias
que facilitan la administraciéon y gestion de los
inmuebles,como son los hoteles, con la finalidad
de potenciar la experiencia del usuario, requiriendo
asiprotecciony respaldo energético que garantice
la continuidad del servicio, a propésito de software
para gestion, loT (internet de las cosas) y la
domética.

contactame@esemanal.mx ® 5573605651

€ LEstas mejoras tecnolégicas
(Software de gestidn, IoT

y la domética) nos demandan

una alta disponibilidad

en sector energia, por

lo tanto, se debe contar

con la infraestructura

que garantice un

funcionamiento continuo g i

y adecuado”: Isai Soto, o

Ingeniero de Aplicaciones

ISAI'SOTO‘Q »

De tal relevancia es el suministro eléctrico
constante que, contar con dispositivos confiables
no sblo permiten el manejo de los servicios, sino
la proteccion delainversién,conlo cualdotan de
certeza el ofrecimiento de servicios,que esténala
alturadelo que elusuario finaldemanda en temas
de hospitalidad. Respecto a esta cuestion Isai Soto
ahondé de la siguiente forma: “Desde siempre la
energia eléctrica ha formado parte primordial de
un buen servicio, nos brinda confortatravés delos
sistemas de aire acondicionado, seguridad por
medio de CCTV, conectividad por medio de los
sistemas de telecomunicacionesy conladomética
tenemos una mejor interaccién conlos elementos a
nuestro alrededor, ya sea por medio del controlde
accesos,luminarias,de temperatura, etcétera”.

——_-
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CONVENCION
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La mejor convencion de la industria Tl llega
hasta donde estés.

La convencion mas esperada de [a industria Tl en México ahora es virtual. Te llevamos el mejor
contenido, talleres, capacitaciones y conferencias de los fabricantes mas reconocidos.

L Ejecutivos +4° Stands +4 Conferencias
+ G o FARricanbes +5 o de alto nivel interactivos de negocio
+ Talleres Conferencias
y certificaciones magistrales
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Oportunidades/ganancias de respaldo energético en hospitalidad

* CyberPower: Lacompaiiia brinda rentabilidad de doble digito a sus partners, con supresores de picos que ayudan a
proteger los dispositivos mdviles en las habitaciones hasta UPS trifasicos que permiten la continuidad de los centros de
datos en complejos hoteleros.

* Koblenz: El fabricante ofrece ganancias a sus canales hasta por doble digitoy cuenta con una oferta que incluyen UPS
de6y10kVA's, confactor de potencia 1y que son equipos escalables en baterias, de tamafio compacto (rack/torre). UPS
de 20,30y40kVA's confactor de potencia 0.9 con funciones de ECO, EPOy capacidad de paralelaje. Ideales para cuartos
de comunicaciones o de monitoreo en hoteles.

* Tripp Lite: Elmargen que se puede lograr en el mercado de hospitalidad es muy variado, y dependera del grado de
especializaciony certificacion de cada canal. Tripp Lite no es un fabricante de UPS, es un proveedor de soluciones de
administracion, control,y continuidad de cualquier negocio. UPS, para respaldo de informacion de todas las areas del
hotel. Sefializacion digital, con una gama muy amplia. Micro centros de datos, con infraestructura de Tl pre-configurada
o personalizada afin de implementar Edge Compunting para lograr procesamiento de datos en tiempo real y aumentar
lavelocidad de respuesta, y disminuir el trafico en la nube; administraciony control de dispositivos moviles tantoen
habitaciones, areas comunes, restaurantes. Proteccion de los centros de datos e IDF’s, con soluciones de infraestructura,
proteccion, administracion remota, entre otras.

Cabe mencionar, la demandqtec.nologlco aymgnto CCAntes de la pandemia, a - Leamee
a partirdelaemergencia sanitariay la hospitalidad nivel mundial el turismo

no qyedado exenta de esto, AQUNQUe UNQ VeZ S@ ., ccentaba mas del 10% del
comience aregresar a la cotidianeidad, conlos generando un empleo
djustes de lanuevanormalidad, es poco probable ;. ’20%_ En 2019 en México

que decaigalademanda de elementos digitales representaba el 8.7% del
aplicados alavida diria, primero porelcuidadoy o1 teniendo 44 millones

el apego alas reglas de convivenciay segundo, ;. t,uristas lo cual habla
debido al reconocimientoy simplificaciondelas ;. . mercaéo fuerte para
actividades que habilitan los sistemas digitales. que 1o canales ataquen este
De ello hablé Eloy Montalvo, Gerente Comercial de segmento”: Eloy Montalvo.
CyberPower: “Mucho del turismo en México esté en A4
las playas, donde existen variaciones de voltaje, por

!
lo que nosotros somos una buena opcidén paralos
ho?eles, protegiendo elhardware o supinverfién”. EI-OY MONTAI-VO

contactame@esemanal.mx ® 557360565 Reportaje |13



¢ESTAS LISTO PARA CAMBIAR LA FORMA DE

HACER NEGOCIOS EN TU EMPRESA?

Estamos a muy pocos dias del

J J = ™ CONGRESO .-
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50 hrs DE 1,000 CONFERENCIAS,
CONTENIDOS INVITADOS PREMIOS Y
MUCHO MAS

Ademas, participando en el congreso obtendras sin costo:

- Tu membresia a la ANADIC
- Acceso a nuestra plataforma de e-learning Campus Anadic
‘\ - -, - Derecho a participar en nuestro Marketplace

;ESTAS LISTO?

UNA EXPERIENCIA 100%
VIRTUAL DESDE CUALQUIER
DISPOSITIVO

ACCEDE A:

congresoanadic.vfairs.com
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Hoteles,la punta deliceberg hospitalario

La hospitalidad estd centrada en los complejos
hoteleros, aunque no se restringe a este sector
Unicamente, si bien el turismo es la cimavisible de
las oportunidades de negocio que representa para
elcanal,existen otros mercados dignos de observar
con detenimiento y evaluar sus capacidades de
implementacion de estas tecnologias como pueden
sercentros comerciales, universidades, centralesde
autobusesy aeropuertos.

En conclusidn, es posible afirmar que, el segmento
de hospitalidad cuenta con tantas vertientes
como oportunidades con diversos productos que
van desde elrespaldo energético, los data center,
almacenamiento, virtualizacién, cableado, hasta
seguridad perimetral einformatica. Los canales se
encuentran ante un mercado creciente en el que
podrianinvertiry convertirse en pioneros, para que
unavez haya alcanzado su méximo fulgor, éstos ya
estén encumbrados como especialistasy paraello,
elentrenamiento es bdsico en cualquier tecnologia

que busquen comercializar.

CyberPower, Koblenz y Tripp Lite, ofrecen
capacitacionesy certificaciones alos canales para
aprovechar al méximo las oportunidades y las
demandas actuales del mercado para hospitalidad,
porlo queresultaindispensable estar preparados
ante los cambios. Estos tiempos complicados
también son momentos de oportunidad pararevisar
y repensar el rumbo de los negocios, buscando
coémo crecer coninversiones de perspectivaalargo
plazo,dela mano de preparaciony especializacion.

L L Comprométanse, ofrezcan experiencias mas

que productos. Escuchen las necesidades
de sus clientes y acérquense a los expertos.
Pregunten por los programas de certificacién
perfeccionados para el mercado actual”:
Marcela Niiez.

@ 557360565I
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UNA DE LAS APUESTAS MAS IMPORTANTES DEL FABRICANTE EN ESTA
TEMPORADA SON SUS AUDIFONOS QUE CATALOGAN COMO PREMIUM;
ENTRE SUS PRINCIPALES CARACTERISTICAS RESALTAN SU SISTEMA
TOUCH, SU RESISTENCIA ALAGUA'Y SU AISLAMIENTO AL RUIDO.

| Laboratorio de Pruebas de eSemanal se dio a la
tarea de conocer los audifonos de la marca y estos
son los resultados de la evaluacion.
Conectar los earbuds con el smartphone, tablet o
equipo de computo, es muy sencillo, solo basta con
seguir unos simples pasos que se indican en el instructivo
de uso.
El sonido es de buena calidad sin llegar a ser totalmente
nitido, y de acuerdo con el tipo de musica y el nivel de
volumen que se esté escuchando, el sonido se podria
escuchar saturado.
Su chip Bluetooth 5.0 de Qualcomm con tecnologia APTX
brinda una buena experiencia de uso, al alejarse hasta 10
metros de distancia, entre los audifonos y el dispositivo.
Otro punto a favor es su sistema de aislamiento de ruidos,
sobre todo cuando se estd en una llamada importante o
una videoconferencia. Lo anterior se complementa con su
doble micréfono incluido.
La bateria de los audifonos permite escuchar hasta 12 horas
de musica y al cargarlos en su estuche rinde casi el doble
de carga; es decir, hasta 24 horas.
El modelo ESB 600 PLUS cuenta con la certificacion IPX7
haciéndolos resistentes al sudor y la lluvia.
Sus funciones de tdctiles facilitan llamar al asistente de
google, cambiar de cancidn y contestar llamadas.

Contras

Uno de los puntos en contra de los audifonos es la baja
calidad de las almohadillas de silicon, lo cual seria
bueno que mejorardn en futuros productos, ya que en mi
experiencia se llegan a caer cuando se estd corriendo o
realizando algdn movimiento.

Laboratorio |16
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cARBUUS TOUCH,
BLUETOOTH TWS IPx7

ol

Autor: AlvaroBarriga

e Frecuencia: 20 KHz

e Chip Bluetooth 5.0 de Qualcomm
con tecnologia APTX con rango de
10 metros

e Certificacion IPX7 (resistencia
al agua)

e Hasta 12 horas de mlsica y
casi el doble una vez cargados
en su estuche de carga

e La caja incluye: cable,
estuche cargador, audifonos e
instructivo

e Doble micr6fono

Aislamiento de ruidos

ESB-600 PLUS
Vorago
todo tipo de
usuario

Facilidad de instalacion:
Experiencia de uso:
Funciones:

Disero:

@ 5573605651

contactame@esemanal.mx
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- JEL NEGOCIOBe
-NPERSONALIZAR

NEXXT CONNECTIVITY

Texto:Rall Ortega

« ELFABRICANTE TRABAJARA CON SUS PARTNERS, ADEMAS DE BUSCAR NUEVOS ALIADOS;
ESPERAEN 2021 SUMAR 500 CANALES ESPECIALIZADOS.

Fabricantes |18

on 15 anos en el mercado, Nexxt Connectivity amplié su
portafolio con soluciones e incorpord productos dirigidos
alsegmentodeloT (Internet delas coscs) conellobusca
ampliar las oportunidades de negocio para la companiay
sus canales, teniendo como punto de origen su Partnership
Program para dar respuesta puntual alas necesidades enfocadas ala
ventay apostando porintegrar para 2021 a 500 canales especializados.
La estrategia dela empresa para este nuevo camino que emprendio,
estd enfocada en avanzar lo mas rapido posible para abarcar
segmentos de uso de producto en el hogar apoyado a través de los
retailers, a propoésito de estar presentes en verticales de negocio como
educaciény desarrolloinmobiliario, asilo detallé Pedro Rivas, Gerente
Regional de Ventas para América en Nexxt Solutions Connectivity,
enladivision de conectividad: “Este es un segmento de negocio que
estd creciendo a pasos agigantados en Latinoameérica, pero que aln
nos queda mucho por avanzar.La compania estd haciendo fuertes
esfuerzos parahacer llegar esta solucién deloTy sean faciles de usar.
Através deretailersy atacando verticales de negocio como desarrollo
inmobiliario y educacién, que no van directamente con el vendedor
tradicional, pero asiampliar su presencia en el mercado que ahora
necesitamuchodel loT".

contactame@esemanal.mx Q 5573605651



El usuario final demanda tecnologia enfocada
a internet de las cosas, en la medida que su
infraestructuray ecosistematecnologico le permite,
enrazbn deello es que,los productos que soliciten
entre un mercado (pais) y otro siempre tendrén
diversas variaciones, lo cual es importante que
los canales tomen en consideracion, siendo que
la naturaleza del loT es personalizar experiencias
y no s6lo masificar soluciones. Dando continuidad
aloanterior, Nexxt Solutions Connectivity desarrolld
cuatrolineas que cubren almercado deloT como
son iluminacién, seguridad, energia eléctrica
inteligentey appliance.

Partnership Program

Sibien es cierto que, un programade canales es el
punto deinicio de una estrategia comercial para
los productos que se busque impulsar,también es
ciertoque,algunos de estas soluciones son vendidas
con mayor facilidad en otras cadenas y no a través
del canal, como sucede con los articulos de loT,
aunque lejos de ser una desventaja, esto se puede
convertiren un punto de publicidad masiva a favor
delos canales, los cuales pueden explotar de forma
favorable eintegrar el valor agregado (asesoria)
por el que siempre se han destacado.

LLRegularmente existe el temor de que el

producto se vende en plataformas de retail
muy grandes, lo cual genera desconfianza para
la competencia, pero nosotros insistimos
con nuestro canal de ventas que esto resulta
ser algo muy positivo, ya que nos funciona
como un escaparate o vitrina para que los
consumidores identifiquen el producto,
pero se sienten mas confiados de llamar a un
implementador o a un canal y ahi empieza el
negocio para ellos”: Pedro Rivas.

contactame@esemanal.mx ® 5573605651

Elprograma de canales estd orientado a entender
las necesidades delos clientes y de estaforma, dotar
alos canales de display, entrenamientos, webinars
de productos especificos y en caso de tener
alguan requerimiento puntual, el canal se acerca
alfabricante pararesolverlo, asilo aseguré Rivas:
“Nosotros queremos personalizar la comunicacion
con nuestros canales. No queremos dejar
masivamente una estrategia y que les funcione
atodos, porque muchas veces el resultado no es
elmismo en todos los paises. Nosotros queremos
saber qué le funciona a cada uno de nuestros
clientes. Entendemos las necesidades que requiere
cadaunode nuestros canales y apoyarlos de esa
forma, en eso se basa nuestra estrotegio”.
Asimismo, los productos IoT de Nexxt Solutions
Connectivity estdn disponibles con los mayoristas
Intcomex e Ingram Micro, ademds, el gerente
indic6 que estdn arrancado con 30 canales
especializados, perobuscanllegar atodalabasede
clientes posiblesy alcanzar alrededor 500 canales
especializados para 2021, esto sin dejar delado a
los que no estdin especializados, pero que quieran
integrarse.

PEDRO RIVAS

Fabricantes | 19
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QSW-1105-5T de

Qnap

Conmutador de red con cinco puertos de 2,5 GbE, funciones de
deteccidn y bloqueo de bucles automaticos y de negociacidn
automatica, lo que permite construir o actualizar con facilidad
un entorno de red a 2,5 GbE tanto para el hogar como para el
negocio.

Descripcidn

Cuenta con un disefio sin ventilador para ofrecer un funcionamiento
silencioso. La construccién ventilada proporciona enfriamiento
mientras se mantiene un alto rendimiento.

Caracteristicas

Permite aprovechar las ventajas de los NAS de 2,5 GbE y las
computadoras de nueva generacidn

Cinco puertos RJ45 NBASE-T de 2,5 GbE

Velocidades de transferencia de 2,5 G/ 1 G/ 100 M

Optimiza las velocidades de transferencia y el rendimiento
de cada dispositivo conectado

contactame@esemanal . mx

contactame@esemanal.mx
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Dual USB Tipo C Ultra de
SanDisk

Gracias al conector reversible USB Type-C y el conector USB
tradicional, permite transferir archivos entre teléfonos
inteligentes, tabletas y computadoras de forma rapida y
sencilla.

Descripciodn

Dimensiones (largo, ancho y alto) 0.79” x 1.5° x 0.37”.
Compatibilidad con Windows Vista, 7, 8, 10, Mac 0OS X
v10.6 o posterior, y dispositivos con puertos USB Type-C y
compatibilidad en movimiento (On-The-Go, OTG).

Caracteristicas

e Capacidades 16, 32, 64, 128, 256 GB

e Permite liberar espacio en el teléfono inteligente

e Transfiere archivos con velocidades de hasta 150 MB/s
o Interfaz USB 3.1 Gen 1, SATA

e Conector USB-C, USB-A

e Garantia limitada de cinco aihos

Disponibilidad
APC, Arroba, CTin, CVA, Importacidén Digital, Ingram Micro,
PCH, Procesadores y Partes (P&P) y Techsmart.

Eduardo.Alexandri@wdc.com

contactame@esemanal.mx ® 5573605651 Productos | 21
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WF-SP80ON de
Sony

Audifonos inalambricos deportivos con cancelacién de ruido.
Ofrecen mejorar la experiencia musical con ajuste seguro.
Bateria de hasta 18 horas de duracidn.

Descripciodn

Con clasificacién IP55 que brinda proteccién contra agua, sudor,
polvo y arena. Soporte de arco suave y cdmodo, disefio curvo
tridimensional. Pueden lavarse.

Caracteristicas

Estuche de carga

Hasta 18 horas de reproduccidén con cancelacidén de ruido
activada y hasta 26 horas sin activarla

Bluetooth y un disefio de antena optimizado

Cancelacién de ruido y Extra Bass

Compatibilidad con 360 Reality Audio

Incorpora funciones inteligentes de audio y control

Asistente de voz

contactame@esemanal . mx

contactame@esemanal.mx
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Tendencias YAV

AVIXA ELALIRDOQUE
MPULSAALAINDL
VISU

LAASOCIACION APUESTA FUERTEMENTE PORLA RECUPERACION DEL MERCADO AUDIOVISUAL,
APOYANDO A LA CADENA DE DISTRIBUCION COMPLETA, QUE INCLUYE A FABRICANTES,
DISTRIBUIDORES Y CANALES, ES POR ELLO QUEHABILITO CAPACITACIONES Y CERTIFICACIONES
PARAAMPLIAR LAS OPORTUNIDADES DENEGOCIO PARA LOS TIEMPOS COMPLICADOS QUE SE VIVEN.

Texto:Rall Ortega

VIXA es una asociacién que atiende a la industria de
experiencias audiovisuales integradas. Cuando convergen
el contenido, la tecnologia y el espacio para generar
experiencias de tecnologia audiovisual.

Las reuniones, donde la tecnologia audiovisual participade
unaforma activahan afectado la manera de reunirse conlas personas,
compartirinformaciény comunicarse, porlo que no ha sido diferente
para el sector del entretenimiento presencial, recintos deportivos,
estadios, espacios con @reas de entrega de experiencias diferentes
como los conciertos.

Esto motivé a la asociacion a darle unimpulso a los negocios que
comercializan productos que se relacionan con el sector audiovisual,
apoydndolos con capacitaciones y certificaciones, ademas
convertirse en un miembro activo dentro de la organizacion es sencillo,
asilo explicé Sergio Gaitdin, Gerente Regional México y Centroamérica
en AVIXA: “Al seruna organizacion sinfines de lucro,realmente tiene que
ver mds condecision delapersonaoempresainteresadaque mds que
conunfiltro de seleccion. Nuestras puertas estén abiertas para todas
las personas que quieran formar parte de nosotros. El primer paso seria
ponerse en contacto”.

Tendencias | 24 contactame@esemanal.mx ® 5573605651



“Nuestro esquema de membresias es muy
sencillo. Hay dos categorias: individuales
y empresariales. La primera es para
personas que son freelance, profesores
o0 quienes comienzan con un proyecto y la
membresia tiene diferentes recursos como
la educacidén. Ademas, existe una membresia
Basic completamente gratuita para comenzar
a conocer sobre la industria. Las membresias
arrancan desde 25 délares a nivel individual
para un estudiante o 250 délares para una
empresa de forma anual, lo que les permite
que todo el staff tenga acceso a educacidn”:
Sergio Gaitan.

Regularmente AVIXA realizaba ferias paraincentivar
almercado, perodebido alas medidas de seguridad
entemasde salud,ha sidoimposible llevarlo acabo
este ano, sinembargo, ya estén trabajando en el
Congreso Iberoamericano AVIXA que tendrd lugar
del20 al 23 octubre,donde se compartirdnideas de
mdas de 3 mil profesionales de laindustria.

Pese aserunaasociacion sinfines delucro, AVIXA
también se ha visto afectada a consecuencia de
la pandemia, y es que sibien, no reciben dinero, si
perciben el ambiente econdmico de las empresas
que dedican o estdn inmersas en esta industria.
Es asique, presentd un panorama general con su
reporte|OTA 2020.

IOTA 2020: La aceleracion de tendencias sera
clave para el repunte

*2019: Ingresos por 93 mil millones de dblares.
*2020: Disminucién del 8% conrespecto al afio
anterior, cerrando en 86 mil millones de doélares.

* 2025: Se espera una sélida recuperaciéon y
rdpida, con un primer repunte en 2021. Mientras
que,en 2022, losingresos de laindustria crecerdn
a 95 milmillones de délares y alcanzardnlos 108
mil millones de délares en 2025.

contactame@esemanal.mx ® 5573605651

SERGIO GAITAN

Cabemencionarque,también hubo algunas soluciones
lejos de debilitarse a causa del confinamiento, se
fortalecieron debido alanaturaleza de sus productos,
entrelos que seincluye educacion, seguridad/vigilancia,
conferencias/colaboracion, lo cual cruza por eje dela
preservaciéndelasalud,asilodetall6 el ejecutivo: “La
cantidad de fabricantes que ampliaron sus lineas de
negocioy comenzaron avender cdmarasinfrarrojas,
sistemas de deteccién detemperaturaeintegrdndose
con soluciones mds amplias, crecié de una manera
importante. Debido a que anteriormente un centro
comercial, un corporativo o un hotel, no tenian la
necesidad detenerestetipodetecnologias”.
Elmercado ha sido complejo durante el Gltimo tiempo,
peroellono quiere decirque no se abran oportunidades
enotrasvertientes quelos canales puedanaprovechar,
es por ellolaimportancia de estar preparado con el
conocimiento y las credenciales (certificcciones)
suficientes para no dejar escapar negocios que les
ayudenacaminar deformafirme durantelos tiempos
actuales y eso lo garantiza las capacitaciones y
certificaciones que AVIXA entregaalmercado.

Tendencias | 25
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Fabricantes YAV

TECHZUNE BUSCAQUF

-| CANAL INCREMENTE SUS
OPORTUNIDADES BE NEGOCIO

Texto: AnahiNieto

COMPRENDER CUALES HAN SIDO LAS NECESIDADES DE LAS PERSONAS DESDE QUE
COMENZO LAPANDEMIAHASIDO LA ESTRATEGIA QUETECHZONE HA LLEVADO A CABO PARA
DAR CONTINUIDAD A SUNEGOCIO,Y PODER BRINDAR A LOS CANALES HERRAMIENTAS PARA

SEGUIR GENERANDO VENTAS.

as companias de diferentes sectores se han
visto en la necesidad de buscar la manera
de continuar trabajando para conservar sus
negocios,lo que ha significado una evolucion
constante ensu ‘nuevarealidad”.

En el caso de TechZone, marca perteneciente
a Ginga Group, han tenido que ser capaces de
evolucionar afin de satisfacerlas necesidades que
los usuarios han enfrentado durante los Ultimos
meses, de acuerdo a lo expuesto por Francisco
Romero, Director Comercial de lafirma.

El directivo explic6 a eSemanal la complejidad
que tuvo el Back to School este afio, puesto que se
cayd enun 90% la venta de productos escolares,
lineaimportante parala marca donde cuentacon
productos como mochilas,loncheras o lapiceras,
entreotros.

FRANCISCOROMERDO

contactame@esemanal.mx Q 5573605651 Fabricantes | 27



A pesar de la caida en los productos escolares,
Romero resaltd el repunte que, por el contrario,
tuvo su drea de tecnologias de la informacion y
accesorios de computo, debido alhome officey a
las aulas virtuales.

Ya que las PyMEs necesitaban reactivarse y dar
continuidad a sus negocios, comenzaron a adquirir
nuevas herramientas de trabajo, por lo cual se
detond la venta de accesorios como webcams,
diademas, mouses, teclados, entre otros productos,
parateneruna oficinamés comoda en casa.

De igual forma, con el regreso a clases virtual, se
generb un desabasto de equipos de computo,ylas
laptops se agotaron en casitodos los medios, dicha
hiperdemanda ha puesto en jaque la capacidad
de entregar maquinas nuevasy reacondicionar los
equipos viejos.

Debido aquelos productos de TechZone también se
agotaron, el fabricante comenzd arenovar su oferta,
lanzar nuevos productos, procurar la disponibilidad
ylanzar precios competitivos para que los canales
pudieran abastecerlas necesidades del mercado.
El directivo hizo énfasis en el repunte sobresaliente
quetuvieronlas ventas por medio delecommerce
de sus clientes, asi como las ventas en retail;
en cuando a las ventas mediante canales de
distribucién, éstas se vieron afectadas, ya que
atienden a PyMEs, uno de los sectores mds
afectados durante esta pandemia.

Fabricantes | 28

Final préspero del 2020

Romero explicé que los Gltimos meses del afo se
vislumbran con mayores proyectos,debidoaquela
economia poco a poco hainiciado arecuperarse,lo
que genera nuevas oportunidades de hegocio para
ecommerce,retail ylos canales de distribucion.
TechZone ha buscado permanecer cerca con
su canal de distribucién y esperan tener buenas
ventas durante ElBuen Fin, que se prevé, durard dos
semanas.

Ademds, el anuncio por parte del Gobierno sobre
incrementarenun 60% el gasto en tecnologiaen el
siguiente afo también es una noticia favorable, en
especial paralos canales,ya que ellos atienden a
este sector.

A pesarde que algunos canales tuvieron que cerrar
sus negocios, Romero identifica que han surgido
nuevos distribuidores, a raiz de personas que
perdieron sus empleos y han encontrado la forma
de hacer negocios al comercializar tecnologia, por
ello, el directivo prevé que 2 mil nuevos partners se
vuelvan jugadores enla Industria y generen mds
oportunidades.

‘Agradecemos alos partners que nos han permitido
acompanarlos en sus negocios, somos una
marca comprometida con ellos y continuaremos
buscandolaformade poner asudisposicidbn nuevas
oportunidades, con productos competitivosy de
calidad. Sino han trabajado con nuestras marcas,
denos la oportunidad de acercarnos, tenemos
una historia de muchos arios de éxito con el canal’,
concluyd el directivo.

contactame@esemanal.mx @ 5573605651
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ISSARUBUSECE

UNIDADE
SEGURIODARD

Autor: AnahiNieto / Rl Ortega

wvvw.youtube/noticiosde\conql

LA EMPRESA OFRECE UTILIDADES DEL 20% EN VENTA DE EQUIPOS Y 15%

MENSUAL POR SERVICIO DE MONITOREO
«ACTUALMENTE, ESTAN RECLUTANDO CANALES ENFOCADOS A SEGURIDAD

Imayorista harealizado esfuerzos delamano de sus partnerscon
la intencion de ampliar su gama de productos y diversificar las
opciones de negocio que actualmente elmercado demanda, motivo
deello,incluyé unanuevalineade seguridad residencialconlamarca
AiSmartHouse,enfocado ala proteccion de oficinas y residencias.
Enlaactualidad elmercado Tiha sidoincierto paratodos los actores
que confluyenenlacadenadedistribucion, es por elloqueISSAha
buscadoalternativas o bien, apostar por sectores que mantienen su crecimiento eincluso,
enalgunos casos, sus ventas repuntaron con motivodela pandemia,como hasido el caso
delaseguridad.

Esimportante destacar quelaempresasealinea,y respeta en sutotalidad,almodelode
negocioy distribucion,es asique, sus ventas serealizan através del canal. Enlaactualidad,
debidoalaintegracion de unanueva marcaen su portafolioy que estd enfocado al sector
deseguridad,ISSA se hadado alatareade reclutar canales nuevos, asilo explicd Jaime
Castro, Director general de ISSA: “Estamos enla fase de reclutamiento de canales para
seguridad de AiSmartHouse y también de una solucién derespaldo de datos llamada
Retrospect, que es un software conlacual se pueden hacer respaldos multiplataformade
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"SOMOS UNA EMPRESA DE SERVICIOS DE
COMERCIALIZACION, MARKETING ALAS DIVERSAS
MARCAS Y ENALGUNOS CASOS COMO TRENDNET
ACTUAMOS COMOMAYORISTA O DISTRIBUIDOR MASTER
ENLALOGISTICADE LOS EQUIPOS ENMEXICO. TENEMOS
AMARCAS COMORETROSPECT. AISMARTHOUSE Y
TRENDNET": JAIME CASTRO.

JAIMECASTRO

cualquiertamanode empresa’. Ademds, el directivo agreg6: “Estamos buscando canales que tengan un perfil
deatenciénalmercadoresidencial’.

Oportunidades

Elcampo de potenciales oportunidades paralos canales focalizados en seguridad se haincrementado,en
respuestaalostiempos que seviven,y conlas herramientas que ofrece AiSmartHouse através deISSA, seampliael
margende accidn paraquelos canales comercialicen diversos productos, ya que estas soluciones se componen

detresinsumos.

EL NEGOCIO DE LA SEGURIDAD CON AI SMARTHOUSE E ISSA
Hardware: Equipos que se conectan internet y consta de un panel central, camaras de videovigilancia,
sensores de apertura de puertas, sensores de movimiento, sensores de humo, etcétera.
Aplicacidn para teléfonomévil: E1 usuario puede armar y desarmar su sistema de seguridad al momento
de llegar osalir de casa. Recibe alertas y es posible monitorear el lugar.
Servicio de asistencia en call center: En el momento que se enciende una alarma llega al call center
y de ahi se ejecutan una serie de acciones como: el envio de vehiculos de emergencia, 1lamar a un
contacto adicional y avisar de 1o sucedido.

Las opciones de negocio que otorga el mayorista permiten generar rentabilidad continua alos canales, ya que
sibien, seles entrega un porcentaje porlaventadelequipo,lo mdsimportante estd en elmargen de utilidad que
generadeformamensudl,los servicios adicionales que seincluyen en seguridad.

"ELNEGOCIO PARALOS INTEGRADORES ESTA CON EL 2@ DE MARGENEN LA VENTADEL EQUIPO Y EL 155 DE LARENTA MENSUAL DEL
SERVICIO DE MONITOREO. POR TODO EL TIEMPO QUE DURE ESE CONTRATO": DIRECTOR GENERAL DE ISSA™: DIRECTOR GENERAL.

Por otra parte, la compania también contard con un programa de beneficios y estard disponible afinales de

octubre, porlo cuallos canales deberdn estar pendientes para evaluarlos incentivos que se ofrecerdin, esto sin
contarlas capacitaciones online que ya otorga ISSA.
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NVIDIRY PRIMX
-NIRODUE
PORTAFOLIODE MAPS

Autor: Raal Ortega

vvww.youtube/noticiosde\candl
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*EN LOS ULTIMOS DIAS, ELMAYORISTA DE VALOR HA DADO A CONOCER LAS ALIANZAS

QUE REALIZA A FIN DE BRINDAR A SUS PARTNERS UN PORTAFOLIO MAS ROBUSTO Y CON
SOLUCIONES INTEGRALES QUE LOS AYUDEN A GENERAR OPORTUNIDADES.

NVIDIAva porunaredde canalesElite

Elobjetivo de la alianza consiste también en conformar en conjunto
unaredde canalesElite capacitados para desarrollarcomputode
alta calidad e innovacioén, para ello, les brindarén diversos apoyos,
entrenamientos porindustrias,afin de quelos socios puedanabordar
negocios entornoalnteligencia Artificial, Robéticay Stper Coémputo.

AR LA RRAARLLARELUARRLLLULELL

(CTTTEOARACERCERRECEFRERLRRERERERERERRRED

Emilio Tamez, Director de Negocio Enterprise de NVIDIA México,

explicod, durante unarueda de prensa virtual, que el portafolio de

la firma puede colocarse en sectores como bancos, energético,

entretenimiento, industrial, manufactura, medios, retail, petrolero,

enteotros.

Parte delos apoyos que los canales encontrardnaraizde laalianza

serdnentrenamientos, programade canales,apoyoenlageneracion

de demanda,desarrollo de oportunidades, certificacionesy mds.

E M I I_ I 0 ‘Invitamos alos partners a que se acerquen,los entrevistaremos, trabajaremos conellos

paraverde quéformales hagasentidola ofertaen su portafolio’,comentd Tamez. Alfinal del

'I' A M EZ afoesperanreclutar a 30 socios a nivel nacional,quienes necesitardn contar en suequipo
condos personas dedicadas aventasy dos mds para atender los aspectos técnicos.
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‘LalAnoesunavertical,es unahorizontal, por ello,es un
granreto,es muy nuevay suevolucidn es muy rapida;
sinembargo, tiene aplicaciones en todos lados, por
lo cual es una oportunidad gigantesca’, dijo Martin
Mexia, Director General de Maps. Agregd que dicha
tecnologia,junto al Big Data son fundamentales parala
transformacion digital de todos los sectores.

normas vigentes, por medio de nuestro portafolio es
posible proteger cualquier archivo entodas partes
todo el tiempo’, explicé Coralyne Bonaldi, Regional
Business Developmente en PRIMX, “para lograr el
objetivo,la proteccion debe ser global, transparente,
sin interaccién con los usuarios, automdatica y
administrada por politicas de seguridad’.

MARTIN MEXIA

PRIMX, una solucion sin competencia en México
Laempresafrancesa,conmdsdel7 afosenlaindustria
y mds de unmillon 500 millicencias vendidas, trae por
primera vez a México, de la mano de Maps, soluciones
de ciberseguridad enfocadas a la encriptacién de
datos.

Debido aquelainformacion enla actualidad posee
un valor fundamental para las personas, ésta se
debe proteger contrala pérdida, robo o espionaje,y
como valor adicional para los partners que deseen
comercializar el portafolio,en México no existe tanta
competenciaenestetipo de soluciones.

‘Confiamos en el cifrado para proteger los archivos
digitales de forma preventiva y cumplir con las

contactame@esemanal.mx Q 5573605651

CORALYNE BONALDI

Las soluciones del desarrollador son, segin se
menciond, flexiblesy capacesdedarrespuestaatodo
tipode empresas,de cualquiertamafoy con cualquier
infraestructura, en todos los sectores donde exista
informacién sensible.

Buscanaliados que generen proyectosy,alavez,sean
capaces de brindar consultoriay soporte, para ellos
ofrecerdn apoyos comoingresosrecurrentes, rebate,
oportunidades de cross-selling en su portafolio,
acompanamiento,demostraciones virtuales,demos
gratuitas, capacitaciones,inversion compartidoen
actividades de marketing,entre otros.
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SUCURSALDE ABASIST.

iendo mayoristacon 12 afios de existencio, Abasist no se diferenciade
sucompetenciadirecta porlos volimenes de ventas o mercancia,
sinoque seabocana preservar untrato mds cercano, personalizado
y cdlido con sus canales, a tal grado, que elmismo mercado se lo

reconoce.

La companfia cuenta con equipos de coémputo pensados para
diversostipos de pUblico,entrelos que seincluyen Onyx, hardware de
gama bajay Owning,equipos de alta gama; el contar con ambos formatos permite estar
enconcordanciaconlos principios de atencién personalizada delaempresa, asi se refirid
altema Victor Manuel Amaro, Director General de Abasist: “por medio de estas marcas,
nosotros hacemos ‘trajes ala medida’a nuestros canales. El distribuidor nos dice como
quiere sus méaquinas (pararevenderlas) y nosotros las fabricamos y enviamos. Ese es
nuestro core de negocios,ademds de accesorios,impresion, laptops, servicio, reparacion
deequiposybuscamosdiversificarnos mas enservicios™.
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“EL 90% DE NUESTRAS VENTAS SIGUEN
SIENDO PERSONALIZADAS, LO CUAL GUSTA
MUCHO EL TRATO HUMANO. TENEMOS
PLANES DEEXPANSION PARAMAS ADELANTE,
MIENTRAS TANTO TODO LO MANEJAMOS
DESDE PUEBLA. ADEMAS DE NUESTRA
ATENCION PERSONALIZADA, TENEMOS EL
AREA DEGARANTIAS CON LA QUE SIEMPRE
BUSCAMOS AYUDAR”: ViCTOR AMARO.

Nk VICTOR MANUEL AMARO

Panorama post pandémico

Abasist comercializa sus productos apoyéndose de sus casi 2 mil canales de distribucién, alrededor de la
RepublicaMexicana, pero estarelacion defidelidad entre mayoristay distribuidores estd cimentada enincentivos
que, la marca acerca a sus partners como son: accesibilidad de precios, instruccidn técnica, comercial y
capacitaciones. Aunque trabajaron de cerca con su ecosistema de socios, Abasist también sufrid los embates
delapandemiay enconsecuencialos estragos econdmicos que ésta dejo; sinembargo,han sabido sortearlas
dificultadesyyaestdinen procesode recuperacion, Amaro habld de ello alrespecto: ‘tuvimos una bajade ventas
del 45% durante marzo, abrily mayo.En junio empezamos arecuperarnosy enjulio,agostoy septiembre vamos
repuntando bien,encausados alo que tenian programado’.

Desde luego,untemafundamental,y mdés ahora, cruza por consolidar una estrategia bien definidarespectoal
impulsode ventas conlos distribuidores y para ello elmayoristaha dispuestode un dreade atencidnaclientesde
manera directa, esto desdeluego,contodas las medidas de precaucién. Han conseguido ofertas de mercancia
paraquelos clientes obtengan unretorno de suinversionlomas pronto posible y también ofrecenlineas de crédito.

“ESTAMOS CONFIADOS ENLLEGAR, POR LOMENOS, LOS ULTIMOS SEIS MESES DEESTE ANO, CUMPLIR AL90% NUESTRAS METAS
QUETENIAMOS PROGRAMADAS Y ENEL 2021 TENEMOS PLANES DEABRIR UNA SUCURSALEN OAXAGA O EN CUERNAVACA™ VICTOR
AMARO,DIRECTOR GENERALDEABASIST.

Eldirectivo agradecidla preferenciay confianza que han depositado en ellos, asimismo, reiteré sucompromiso
yapoyoaloscanales dedistribuciony asegurd: ‘tenemos muy buenas promociones, equipos, contacto directo
conlas marcasy alserunmayorista compacto,la atencion con nuestros clientes es mas profesional’.
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EnTIBCONOW,

lacompaiiiadejoen
clarosucompromisocon
clientesycanales

LAUREANO LEYVA, DIRECTOR GENERAL DETIBCO I.A,TINOAMERICA, RESALTO ALGUNOS DE LOS
MENSAJES MAS SOBRESALIENTES DEL EVENTO QUEREUNE A CANALES Y CLIENTES ANIVEL MUNDIAL,
MAS IMPORTANTES DELA COMPANIA.

Autor: Alvaro Barriga

undada en 1997, con oficinas centrales en
Palo Alto, en Silicon Valley, la marca cuenta
conmds de 3500 empleados y oficinas en
mds de 30 paises, registramds de un billon
dedélares anuales.En el caso especificode
Latinoamérica, tienen presencia en 22 paises con
mds de 2000 clientes,muchosdeellosconelcoreyel
ADNdelamarcaquefuelaintegracion. La estrategia
paralaregidn es crecer arribadel10% del revenue
anualde TIBCO. Cuentan con dos oficinas, una en
Sao Paulo, Brasil, otra en Guadalajaray unamdsen
Ciudad de México, con nueve ejecutivos de venta
distribuidos enlos dos paises.

Entre sus principales clientes se encuentran bancos,
aseguradoras, empresas de telecomunicaciones,
revendedores, manufactureros, empresas de
logisticay aerolineas, ‘Banco Azteca y Grupo Salinas
son nuestros clientes, asi como Grupo Xcaret,
quienes usan nuestra tecnologia para brindar una
mejor experiencia’, afirmé Leyva.

LAUREANO LEYVA
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TIBCONOW

En esta ocasién, el evento mds importante de
la compania se llevé a cabo de manera virtual;
hablaron de que 2020 ha sido un afio diferente
conretosinteresantes paralaempresa,y este ano
resaltaron TIBCO Innovation, donde abordaron
cdémo venlosretos de sus clientesy delos clientes
de sus clientes, para tener una vision diferente y
tomar ventaja delo que ha sucedido conlos canales
digitalesy poderinnovar en conjunto conellos.
Presentaron diversas aplicacionesy herramientas
sobre la pandemia y cudl es la mejor manera de
retomar las actividades escolares y profesionales.
TIBCO también anuncié su programa educativo
que no solo le permite a los participantes tomar
entrenamientos y actualizaciones de sus productos,
sino también certificarse, ya que es muy importante
quelas compafias cuenten con personal altamente
capacitado con consultores.

Conectar, predeciry unificar

También se hablé de los tres pilares que la
companfia utiliza: conectar, predecir y unificar, se
trata de conectar dispositivos, personas, fuentes
deinformacioén que les permitaninterconectar; es
decir, disponer de aplicaciones para que puedan
operar en tiempo real, intercambiar informacion
para después unificar de tal forma que se tenga
una sola fuente de informacién que habilite a los
consumidores de estainformacién, sin tener que
pasar por diferentes canales o utilizar diferentes
tecnologias, sino que les permite tener un solo
frente para obtener la informacién y después
predecir, con un concepto que denominan
Analitica Hiperconvergente, el cuallos analistas lo
ubican como la analitica del presente y mediano
futuro, porque permite tener datos en reposo,
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interconectados con datos que estén operando en
tiemporealycon ello habilitar alos clientesy alas
empresas para poder predecir y tener un eslabén
mdas en lacadena que es prescribir.

Oportunidades para el canal

Actualmente la companiia esté reclutando socios a
quienes ayuda no slo mejorar su oferta de servicios,
sino a la venta de software, y es que los canales
significan un gran apoyo para la marca. Por ello
lanzé lainiciativa Customer Excellence, un programa
conelque proveeinformacion alos partners para
garantizar el éxito de cada proyecto.

Cabe destacar que el programa de canales
del fabricante incluye incentivos para los
partners que aporten nuevos clientes y también
a quienes revenden la solucién. Si el canal
identifica una oportunidad, pero no puede hacer
la implementacion, se le da una recompensa.
El margen es mayor para quien vende el
licenciamientoy entrega servicios profesionales.

Partner Excellence Awards 2020

Dentro de TIBCONOW 2020 se dieron a conocer los
premios que reconocen alos socios innovadores
que brindan las tecnologias de la marcay hacen
posible la innovacidon empresarial sustentable
dentro de los negocios de sus clientes, asi como
aquienes continGan brinddndoles experienciasy
servicios excepcionales.

Este ano el Socio de América Latina del Aro le fue
otorgado a Alldatum Business, compafiia que
dirige Esther Riveroll, quien se ha distinguidor por
ofrecer valor alos clientes con un enfoque practico,
acompanidndolos en su trayecto hacia una
transformacion digital exitosa.
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« HASTA 5 MIL ASISTENTES PRESENTES EN EL IVX20

Autor: AnahiNieto

fin de mantener la
A cercania con su canal

y darles a conocer las

novedades, tendencias y
oportunidades que hay enelmercado, sellevd acabo
elingram Virtual Experience 2020 del 5 al 9 de octubre.
Conla participacion de mdas de 80 speakers, el IVX20
arranco con la bienvenida por parte de Luis Férez,
Vicepresidentey Director Ejecutivo para México, Peru
y Colombia para Ingram Micro, quien sefiald que
su portafolio se centrard en espacios modernos de
trabajo, cloud,loTy ciberseguridad, paralos sectores
delogistica, manufacturay hogar.
Este cambio en su estrategiaresponde al objetivo
de capitalizar las oportunidades que han surgido
durante ‘la nueva normalidad’, y para ello, las
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capacitaciones tecnologicas tendrdn una mayor
relevancia, para que los distribuidores sean capaces
de cerrar proyectos.

Por su parte, Gerardo Romero, Director de Go to
Market paralngram Micro México, detalld la diferencia
donde el mayorista hizo hincapié entre el negocio
transaccional y el de soluciones, que involucran
tecnologias disruptivas donde dardn al canal las
herramientas necesarias para que estéalaparde
laaceleradatransformacion digital que se viveenla
actualidad.

Eldirectivo agregd que el evento tendrd continuidad
los proximos 4,5 y 6 de noviembre, para seguir
brindando alos socios contenido valioso respecto a
las nuevas tendencias estratégicas.
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Pandemiay negocio

A pesar detenerun Q2 complicado, en el que hubo
unareduccidondel13% alos canales que son clientes
delmayorista,y un Q3 impactado por el Coronavirus,
Férez explicd que Ingram Micro es unaempresa con
un portafolio robusto y diverso, por lo cual se han
enfrentada a segmentos donde el negocio ha sido
critico, y otros que incluso han tenido crecimientos
significativos y sin bajas enla participacion del canal,
como Cloud,conunaumento del 50%, por ejemplo.
Por ello,los directivos esperan un Q4 positivoen elque
puedan cubrirlademanday la expectativa; ademads,
los diferentes segmentos comienzan a normalizarse,
incluso en Gobierno se avanza con las licitaciones,
esto por una lado; por el otro, los canales que se
reactivan comienzan a sumarse a los negocios
nuevos con soluciones, y dejan atrds el negocio
tradicional.

“En un par de meses, la mayoria del canal estard
activo nuevamente entregando soluciones vy
productos alos usuarios’, dijo Luis Férez.
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Las nuevas oportunidades también se encuentran
enlos modelos As a Service, ya que no requiere una
fuerte inversion, principalmente coninfraestructura
y software; por talrazdn, el mayorista tiene alianzas
estratégicas con IBM y Microsoft, donde prevén
crecimientos de triple digito eninfraestructura.
Ingram se dijo empdtico respecto al tema de
liquidez por parte de sus clientes, por lo cual,conlos
partners que enfrentaron dificultades enlos Ultimos
meses, se evaluaron sus cuentas y su historial de
comportamiento, se extendio su plazoy se amplid la
linea; dando como resultado a mds de mil clientes a
quienes seles cambiaron las condiciones de crédito.
Otros apoyos que han puesto a disposicion delos
canales han sido la capacitacion virtual, servicios
y soluciones financieras propias, y mds de 15
alternativas distintas de arrendadoras y bancos que
pueden brindar crédito, un drea de prey posventa,
y otra de servicios profesionales, ofrecen soportey
sesiones de negociacion,ademds de promociones.
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EXPONE I0C EL FUTURO
DEL TRABAJO Y EL
PAPEL DEL GOBIERNO
EN LA
ADOPCION DE
TECNOLOGIA

Autor: AnahiNieto

www.youtube/noticiasdelcanal

LA FIRMA HA DADO A CONOCER A TRAVES DE EVENTOS VIRTUALES LA
NECESIDAD DE ADAPTARSE A “LA NUEVA REALIDAD”, COMENZANDO POR EL
TRABAJO REMOTO, PARAELLO, EL GOBIERNO SERA UN ENTE FUNDAMENTAL
EN EL FUTURO DEL PAIS.

Una mirada hacia el futuro laboral

Durante el “Seminario virtual: El futuro del trabajo’, Edgar Fierro, Director
General de IDC México, explico que el retorno a ‘la nueva normalidad’
serd hibrido, donde permanecerd una gran parte del modelo actual,
ademads, expuso, se generardn una mayor cantidad de empleos que se
transformaran.

Por su parte, Jay Gumbimer, Vicepresidente de Investigacion en IDC
Latinoamérica, dijo que enla transformacion de los empleos influirdn la
cultura, elespacioy lafuerza. Laforma dereclutar alos colaboradores
también cambiard, asicomo el concepto de ‘home work’.

Los analistas de la firma han identificado que existe una creciente
demanda de tecnologias, comenzando por un aumento en las
soluciones enfocadas avideoconferencias, ademas, mdas del 62% de
las organizaciones vieron un aumento en la seguridad, 30% de trafico
enredesfijas, 56% enlademandade servicios enlanube,y mds del 40%
continuardn por ese camino, de acuerdo con Diego Anesini, Director de
Investigacionen IDC Latinoamérica.
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Jzt, IDC Future Of Work

in the Digital Era

Edgar Fierro

Vicepresidente y Director General
IDC México

307 DELOS EMPLEADOS CONTINUARAN
TRABAJANDO DESDE CASA A NIVEL MUNDIAL.

En tanto, Paola Soriano, Directora de Consumo y
Dispositivos Comerciales en IDC América Latina,
resaltd la importancia que representa tener un
balancey convergencia entre larutina del hogary
la del trabajo, asi como mejorar las condiciones
del colaborador y las operaciones por medio de
tecnologia, apoydndose en el incremento de la
conectividad, las redes inteligentes, la inteligencia
artificial, machinelearning,la seguridady nube.

Gobierno: papel fundamental en la adopcion
tecnolégica

Araizdelanuncio federal porincrementar en mas
del 60% el presupuesto en tecnologiarespecto al ano
pasado,analistas de IDC destacaronla capacidad
que existen enlaindustria por habilitar y transformar
procesos.

Durante la décimo quinta edicion de la Cumbre
de Gobiernoy Tecnologia 2020 IDC participd Juan
Pablo Botton, Administrador General de Planeacion
en el Servicio de Administracion Tributaria (SAT),
quien expuso los retos tecnologicos que enfrenta
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la institucion, como aumentar la eficiencia
recaudatoria,combatir la corrupcion, y disminuir
laevasionfiscal.

Eldirectivo agregd que los modelos matematicos
han ayudado, asicomo el fortalecimiento de su
seguridad, lo cual ha ayudado a tener mejores
controles de acceso; sinembargo, al ser unmundo
tecnologico tan cambiante, es ungranreto estar
alavanguardia.

Enelencuentrotambién se comentaron diversas
iniciativas que tienen como fin establecer un
Gobiernointeligente el cual pueda manejar laluz,
transporte, basura,y aire,y generar ahorros.

En tanto, Roberto Martinez Yllescas, Director
del Centro de la OCDE (Organizacién para la
Cooperaciony el Desarrollo Econémico) en México
y AméricaLatina, dijo que aumentard la pobreza
enlaregidnenun4.4%,aunadoaqueel 40% delos
trabajadores notienen acceso a proteccion social
y han estado desprotegidos antelos estragos dela
pandemia. Por ello, es necesario que los gobiernos
hagan uso de las herramientas tecnoldgicas,
no solo para responder a la urgencia sanitaria,
sino para cerrar la brecha digital y brindar las
herramientas para capacitarse y disminuir la
vulnerabilidad social.
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« LAMARCA IMPULSA LATRANSFORMACION DIGITALEMPRESARIAL
* VIRTUAL STORAGE PLATFORM (VSP) HASTA DOS VECES MAS RAPIDO -OPERACIONES
PORDEBAJO DEL MILISEGUNDOQ-, CONSOLIDAMAS CARGAS DETRABAJOY FACILITA UNA

ESTRATEGIA EN LANUBE PARAMODERNIZAR EL GE

lejandro Lomelin, Director General de Hitachi Vantara en
México, asegurd que después de la pandemia mundial
derivada del virus SARS CoV-2, muchas empresas ya no
regresardn ala oficinay en muchos casos el trabajo en
casa serd poromision, aunque quizd en Latinoamérica serd
en menor escala,debido a que nos gusta el contacto social.

Explicé que la enfermedad COVID-19 ha afectado la maneraen que
sedistribuia el trabajo,dando paso ala comunicaciény colaboracién
a distancia como un nuevo paradigma en el entorno laboral. En
la actualidad, los Chief Information Officer (CIO) y gerentes de
tecnologia se centran en cuatro principales topicos: Resiliencia versus
Habilidades, Colaboracion, Ciberseguridady la Transformacion Digital.
Explicd que la marcaimpulsa esta transformacién con su portafoliode
infraestructura convergente e hiperconvergente, asicomo soluciones
de operaciones de datos inteligentes, servicios profesionales y
modelos de consumo flexibles.

Resaltd que Hitachies el Unico fabricante que ofrece una garantia de
disponibilidad de datos del100%, 1o que representa ser un socio ideal
para clientes conrequisitos de requerimientos de Tl de mision critica
y distribuidos. También dijo que brindan una variedad de opciones
a los clientes en términos de lo que compran, lo que consumen y
cdbmo lo pagan; ya sea por una infraestructura de escalamiento
horizontal o vertical, infraestructura como un servicio completamente
administrado; infraestructura en su propio centro dedatos,enuncentro
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NTRO DEDATOS

dedatosasociadooenuncentrode
datos de Hitachi; oinfraestructura
con un pago total de capital,
en un plan de financiamiento o
como un serviciocompletamente
administrado con un modelo de
facturaciénde‘pagoporuso’”.

HVSP
Lalineadesistemasempresariales
Hitachi Virtual Storage Platform
(VSP) estd disenada para
funcionar hasta dos veces mds
répido, consolidarmds cargas de
trabajoy facilitar unaestrategiaen
lanube para modernizar el centro
dedatos. Los sistemas VSP estdn
respaldados por la Unica garantia
de disponibilidad de datos del
100% de la industria, servicios de
proteccién de datosy el andlisis
delanubedisponible. Todo esto
garantizaque las operaciones del
centro de datos se mantengan
funcionando.
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La nueva arquitectura de memoriay los algoritmos
de E/S con reconocimiento de flash ofrecen
un rendimiento hasta dos veces mejor, y una
latencia 25% menor con hasta el 71% mds de IOPS
provistos por nlcleo de CPU. Estas mejoras ofrecen
operaciones por debajo del milisegundo,incluso con
cargas pesadasy permiten que un solo VSP serie F
consolide mds cargas de trabajo.

Ademds de almacenamiento, Hitachi Vantara cuenta
con soluciones como Infraestructura convergente
e Hiperconvergente, Gestion de Operaciones,
Proteccion de Datos, Internet de las Cosas (loT),
Administracion y andlisis de datos e Inteligencia
de video; y atienden mercados de diversas
industrias como banca, comunicaciones, energia,
manufactura, servicios financieros, gobierno, retail,
ciencias biolégicas y atencién médica.

Asimismo, su tecnologia ofrece diferenciales como
compatibilidad con cualquier marca de servidor,
sistema operativo y sistema de conectividad.
Ademds de ser el Unico proveedor del mercado
cuyos discos cuentan con procesamiento y
memoria interna (tecnologio FMD), ayudando
en el procesamientoy ejecutando las tareas mas
répidamente. Adicional a sutecnologia Hi-Track que
permite hacer andlisis predictivo de fallas para no
detenerlaoperacion del cliente.
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Apoyosal canal

Desde que inicidé la pandemia, la marca ha
trabajado con los canales haciendo prospeccidn
de nuevos clientes; al principio les empezd a costar
trabajo debido a que en sus bases de datos tenian
el teléfono del conmutador o el de la oficinay no
necesariamente les respondian los socios, entonces
lo hicieron al revés, donde los canales tienen
clientesy prospectosy de pronto sitenian acceso
alos teléfonos celulares, entonces les propusieron
tomar esa base de datos y Hitachi Vantara hacer
la prospeccion telefénica por medio de un call
center que les ayuda a eso. Entonces se hicieron las
llamadas a nombre del fabricante y del canal.
Entérminos de cumplimientode cuota,elexperimentado
directivo asegurd que aligeraron ese tema,‘nohemos
exigido mayor cumplimiento de cuota a nuestros
canales y en contraparte lanzamos programas
especificos para dar rebates adicionales por vender
ciertotipode productosyMarketing DevelopmentFunds
(MDF), paraapoyarlasituacion”.

La compafia provee tres tipos de certificaciones,
una para venderlos, otra parahacer arquitecturade
preventayunamds para brindar servicioy soporte a
las soluciones, aunque la marca no mezcla canales
deventaconlos proveedores de servicios.

LLEl integrador puede generar

nuevos negocios acercandose
a nosotros, los podemos ayudar
haciendo prospeccién y l1lamadas
para generar demanda”: Alejandro
Lomelin.

LOMELIN
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