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El negocio de Plataforma como Servicio (PaaS)
e Infraestructura como Servicio (IaaS) estéan
en constante crecimiento, debido a las nece-
sidades actuales del trabajo, estudioy entre-
tenimiento, que dan como resultado un panorama
tecnoldgico orientado hacia tendencias de mo—
vilidad, flexibilidady escalabilidad.
Enestaedicibn, especialistas de los mayoris-—
tas CompuSoluciones, Ingram Micro, SYNNEX-
Westcon Comstor y TEAM, hablan sobre las opor-
tunidades de negocio que existen alrededor de
las PaaS e IaaS y 1la mejor manera de aprovechar
el mercado, donde dejan en claro que la es-
pecializacibn es la mejor herramienta para
logran mayor rentabilidad. Cabe destacar que
en algunos casos se logran ganancias de doble
digito.

Fabian Sotomayor, Gerente Sr de Marketing en
Ingram Micro México, anuncié Rewards Club, un
programa de recompensas con el que el mayo-
rista incentivara el esfuerzo de sus canales
a través de diferentes mecanicas para generar
puntos que podran ser canjeables por premios
como viajesyarticulos.

eSemanal noticias del canal, no recomienda equipos ni marcas, tampoco resuelve dudas técnicas individuales por tef
electrénicos. eSemanal noficias del canal, es una publicacién semanal de Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V., con domicilio en Pitgoras 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 opinin de los editores. Los precios publicados son Gnicamente de caracter informativo y estén 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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1éfono. Si tiene algo que comunicarnos, dirjase a

Dell, enalianza con IDC, presentod el estudio
“Evaluacioén de la Oportunidad de Mercado PyME
de América lLatina®, dedicado a comprender la
forma en que las PyMEs adoptan TI, sus priori-
dades, desafios y areas de oportunidad en la
economia digital. Se destacd que la inversidn
total de las empresas pequeiias en 2020 fue para
el 42%, menor a 20 mil délares, mientras que en
el 2021, el 51% invertirad mas de 20 mil dbéla-
res. En tanto, el 81% de las empresas medianas
invirtieron menos de 50 mil délares y en 2021
el 86% invertira mas de 50 mil dbélares.

La inversidén en computadoras y servidores com-
promete al 40% de las pequeias empresas y al
45% de las medianas; el 57% de las medianas in-
vertira en almacenamiento externo. En Hardware
como Servicio invertiran 40% de las pequeias
empresas y 36% de las medianas; el 51% en In-
fraestructura como Servicio.

Se concluyd que las PyMEs precisan ser mas com-
petitivas e innovadoras, necesitan acelerar
su transformacidén digital para reconstruir la
economia, y paraello, la inversidn en tecno-
logia seravital, porque mejoraran el servicio
asus clientes y tendran una mayor velocidad
de respuesta.
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TECNOLOGIANECESARIAPARA
MPULSAR ECONOMIADE LAS

PYMES: ESTUDIODE
DELL TECHNOLOGIESEIDC

« ESPERAN UN INGREMENTO DEL 25% EN LA INVERSION DETIEN LOS PROXIMOS 12 MESES
« ENMEXICO, LAS MIPYMES CONTRIBUYEN CON EL 52% DEL PIB

Texto: AnahiNieto

n alianza con IDC, el desarrollador presentd a medios de
comunicacién “Evaluacién de la Oportunidad de Mercado
Pyme de América Latina”, estudio dedicado en comprenderla
formaen que las PyMEs adoptan T, sus prioridades, desafios,
y @reas de oportunidad en la economia digital. Para el estudio,
se entrevistd a 900 Pequefias y Medianas Empresas (PyMEs) de entre
10099 empleados,y de entre 100 a 499 empleados, respectivamente,
de seis diferentes paises —Brasil, Chile, Colombia, México y Perl-
provenientes de la industria de finanzas, manufactura, servicios,
comercioy gobierno.

Elenfoque del estudio se centré en elusoy consumo de computadoras
personales, servidores y almacenamiento, y el papel que éstas
soluciones tienen para mantener o mejorar los procesos operativos y
la productividad para una compafia.
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Juan Aguilar, Director General de Dell Technologies,
explicé, durante la presentacion virtual del estudio,
que la aportacién en el Producto Interno Bruto (PIB)
quelas PyMEs tienen en América Latina es del 25%,
mientras que en Europa, éstas aportan el 56%, mds
deldoble.

La cantidad que estas empresas aportan a la
economia es sumamente significativa, en especial
en México,donde su porcentaje de contribucion al
PIB asciende hasta el 52%, siendo 4.1 millones de
MIPYMEs en el pais las que generan el 72% de los
empleos.

De acuerdo alo presentado por Aguilar, en el pais
el 51% de las empresas pequenas y el 39% de las
empresas medianas se encuentran en etapas
tempranas de madurez, y ahora se enfrentan alos
retos dela nueva economia, los cuales sonintegrar
untrabajointeligente, economia de distanciamiento
social,y personalizacioninteligente.

La alineacién de Tl con el negocio que las
empresads encuestadas arrojaron fue, para el 53%
la adquisicidn y retencion de clientes; para el 45%,
mayor productividad; un 33% dijo que ayuda a
introducir mejores y nuevos productos o servicios;
al igual que el 33% expuso que sirve para poder
expandirse a nuevas geografias.

Ademds, las compaiias dieron a conocer las
iniciativas que tienen en cuanto a la inversién
de tecnologia: el 46% se ha enfocado en la
consolidacién y optimizaciéon de lainfraestructura;
44%enlaadopcidn delaas; 33% enlaadopcidnde
Saas;y 33%enlaexperienciay compromiso con el
cliente.

Entrelos recursos tecnoldgicos mds utilizados por
las PyMEs, se encuentra el chat con un 80%, 77%
email, 76% herramientas de conferencia virtual;
aunque hay un cambio de perspectiva en los
préximos 12 meses en donde el 47% contemplard
elalmacenamiento enlanube, 36% en adoptar la
infraestructura como servicio,y 37% implementar
aplicaciones de productividad.

Lainversion total de las empresas pequefias en 2020
fue, parael 42%, menor a 20 milddlares, mientras que
enel 2021, el 51% invertird mds de 20 mil délares. En

Fabricantes| 8
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tanto, el 81% de las empresas medianas invirtieron
menos de 50 mildoblares,y este 2021 el 86% invertird
mas de 50 milddlares.

La inversibn en computadoras y servidores
compromete al 40% de las pequeias empresas,y
al 45% de las medianas;y el 57% de las medianas
invertird en almacenamiento externo. En Hardware
como Servicio invertirdn 40% de las pequefias
empresas, y 36% de las medianas; y el 51% en
Infraestructura como Servicio.

En conclusién, las PyMEs precisan ser mds
competitivas einnovadoras, necesitan acelerar su
transformacién digital parareconstruirla economia,
y para ello, la inversidn en tecnologia serd vital,
porque mejorardn el servicio a sus clientes, tener
una mayor velocidad de respuesta y una mayor
eficiencia operacional, segln explicoé Aguilar.
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| 2021 se dibuja como un afio en el que,
tecnologias como servicios se consolidardn
y crecerdn de forma exponencial, debido
al cambio en los modelos de trabajo a
consecuencia de la pandemia, lo que
originard nuevos modelos de negocio para los
canales,conganancias atractivas enla medida de
su conocimientoy especializacion, para acercar
éstas soluciones alos usuarios finales.
Para comenzar, es necesario mencionar que los
modelos as a service no son nuevos, sino todo lo
contrario, ya llevan algunos aios en el mercado,
aunque no habian terminado de consolidarse
y demostrar la gran utilidad que representan.
Sin embargo, la actual situacion de salud
publica orilld a las empresas a una aventura,
en el cambio de paradigma sobre los tipos de
trabajo ya establecidos, lo que también apuntald
la transformacién digital y con ello el uso de
herramientas que hicieran posible la continuacién
delos negocios.
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La Plataforma y la Infraestructura como servicio
(PaaSelaas) esténenun proceso de crecimiento
constante que tiene como base las formas actuales
deltrabajo, estudioy entretenimiento,dando como
resultado un panorama tecnoldgico orientado hacia
tendencias de movilidad, flexibilidad y escalabilidad,
asiloasegurd en entrevista para eSemanal, Omar
Sdnchez, Arquitecto de Soluciones en SYNNEX-
Westcon LATAM: “Debido a las condiciones que
todos conocemos, laindustria de Tl se encuentra
enunacelerado crecimientoy revolucionando la
formadetrabajo.Lainversidn entecnologias fisicas
ylaforma de operarlas se estd modificando, por tal
motivo, el panorama tecnoldgico se estd orientando
hacia las tendencias de movilidad, flexibilidad y
escalabilidad, es por esto que, los servicios remotos
y las tecnologias administradas estdn tomando
granrelevancia,como sonlanube,laas,Saasy Paas.
Estas son de granimportancia en este momentoy
afuturo,ya que son clave parala subsistencia ante
la constante demanda del mercado informaticoy
para mitigar las necesidades estructurales delos
clientes”.
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ANAMARIA

No cabe duda que laaS y Paas ya tienen un lugar referenciado en
las tecnologias de aplicacion cotidiana, aunque con la estabilidad,
tambiénvienenretos que suponen un esfuerzo por parte de los canales
paraentregar mejores servicios, que en el corto plazo representardn
ganancias recurrentes equiparadas a suconocimiento especializado
en éstas tecnologias. Enrelacion alo anterior, José Antonio Garcia,
Director General adjunto de Team Servicios, comento: “El reto es
madurar el propio modelo comercial de los canales de distribucion
para poder llevar esta oferta alos clientes. Muchos canales siguen con
un modelo de negocio disefiado paratransacciones de compra-venta
de componentes hardware y software, y sus estructuras comerciales
noresponden alas necesidades de los clientes aldemandar servicios
delaas,PaaSy Saas’.

Portadal 10 contactame@esemanal.mx
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laa$S; Apple, Aruba, HPE, IBM, Microsoft, Red Haty Vmware. Paa$S; Aruba, HPE, IBM, Microsoft,
RedHat,Vmwarey SAP. SaaS$; Aruba, HPE, IBM, Microsoft, Vmware, McAfee, Veeam, Microfocus y Autodesk.

laaS y Paa$S; Microsoft (Azure), IBM, Acronisy Vmware.

FORTISIEM, Meraki as a Service, Cisco Umbrella, paquetes de integracion de nube
(Azure/AWS) con tecnologias de DCy seguridad (F5, CheckPoint, PAN, Fortinet, etc.)

Plataforma propia de nube (Stratosphere Cloud), basada en México, y con tecnologia de openstacky
arquitecturanatural de contenedores, que ofrece alos clientes mejor desempeiio operativo por labaja latenciaen sus

transacciones, y latecnologia de nuestrainfraestructura, que como resultado podemos ofrecer el mejor desempesio,
procesamientoy transferencia de datos.




Como bien se mencionaba, los servicios de
infraestructura como servicio no son nuevos, sin
embargo, han tenido un auge sin precedentes
enlos Gltimos meses debido ala actual situacion
que atraviesa el mundo y México no es la
excepcion, donde mayoristas como Ingram
Micro llevan impulsando estas soluciones
desde 2018, consoliddndose como uno de los
principales partners de Microsoft paralaventa de
infraestructura, asilo detalld Oscar Lopez, Director
de Cloud para Ingram Micro México, Colombia 'y
Per: “Hoy en dia, somos el partner mds grande de
Microsoft enla venta deinfraestructura, es decir de
Azure.Por su puesto que la situacion que estamos
atravesando nos ha llevado a un incremento
importante en el rubro de infraestructura, sin
embargo, contamos hoy en dia con varios
retos como es la especializacién del canal y la
adopcidn, aunque sialgdn canal estd interesado
enincrementar suconsumo de infraestructura o
plataforma como servicio, es el mejor momento
debido atemas como el trabajo remoto”.

Lenovo asegurd que a raiz de la pandemia, la
transformacion digital se acelerd, lo que a su vez
provocd la actual situacion econdmica, orillando alas
empresas a buscar esquemas de infraestructura como
servicio (AsaService) debido a sus ventajas econdmicas
como operativas, al respecto y en entrevista para
eSemanal, Manuel Arredondo, Business Development
Manager LAS enLenovo, detallo: “Ventajas economicas
enel sentido de que, en lugar de hacer unainversion
tinica paralacomprade infraestructura lo que conlleva
tener el capital disponible almomento de lacompra,
el esquema de infraestructura como servicio, les
permite el pago de ésta durante un periodo de tiempo
(usualmente 36 0 48 meses) y desde el punto de vista
operativo, permite a la gente de IT de los clientes
dedicarse al core de sunegocioy dejar en manos de
especialistas lainstalaciony el mantenimiento de su
infraestructura”.

Portadal 12

MANUEL

Eltérmino as aservice, se ha normalizado e incluido
como parte del lenguaje orgdnico debido a la
recurrencia de su uso, tanto en el dmbito de las
tecnologias como enlavida cotidiana,yaqueenla
actualidad la gran mayoria de los servicios estdn
soportados en estos modelos y se deja observar
que, en la medida que transcurra el tiempo, la
totalidad de éstos estardn alojados ahi,enrazén de
ello, se convierte enfundamental que los canales
estén preparados en términos de un conocimiento
especializado, con la finalidad de expandir sus
posibilidades de negocio en el corto y mediano
plazo,ademds delarecurrencia comercialimplicita
enlaampliaciénde suusoy renovacion del mismo.

OSCAR
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Paralos canales que se enlistan en el rubro de ofertar soluciones como
servicio, pareciera que las ganancias no son significativas, por el
contrario, el potencial del negocio se encuentra en el conocimiento
especializado que cada socio ofrezca almercado final,con ofertas a
la medidadel cliente. De esta forma, las ganancias serénrecurrentes
(suscripciones) y con posibilidad de ampliar, cada vez que lo
necesiten,la capacidad del servicio. Al respecto Ana Maria Arreola,
considerd: “Existeny tenemos diferentes modelos de negocio paralos
canales de distribucién. Estimamos que un15% se han movido a tener
como oferta principal esquemas de laaS y Paas, lo cual les permite
crecer sus ganancias unavez que pasan la curvainicial, alcanzando
los dos digitos, enrelacién alatendencia delmercado.Enelcasode
aquellos que es una oferta complementaria, les permite impulsar el
negocio tradicional, pero las ganancias se mantienen, pues les falta
especializacion’.

Como es posible observar, la oferta y demanda de as a service
incrementard en la medida que el teletrabajo se normalice y se
requiera de unamayor flexibilidad y escalabilidad en los servicios de
las empresas, por lo que, ellaaSy Paas serdn altamente usados, no sélo
por las companiias, sino que incluso clientes regulares buscardn contar
con estos servicios debido asu utilidad.

LELEl PaaS es una oferta més atractiva
al cliente y al canal, ya que agrega
valor sobre la IaaS y por lo tanto la
diferenciacidén y los margenes pueden ser
mas atractivos”: José Antonio Garcia.

Es asique, CompuSoluciones, Ingram Micro,
SYNNEX Westcon-Comstory Team, entre otras,
han optado por reforzar el conocimiento de sus
partners para estos servicios, con capacitaciones
y certificaciones, tanto técnicas como
comerciales,todo elloenrazénde lafuerte

JOSE’ ANTUN'O GARCiA demanda delmercado por un conocimiento

especializado y soluciones a la
medida para cada uno de los
usuarios finales.

El espectro para concretar
negocios continla ampliéndose,
por lo que el canal estd en
posibilidades de ofertar estos
servicios individualmente ocomo
complemento de cualquier
producto que comercialice y
de esta forma lograr ganancias
recurrentesy seguras almomento
de renovar el uso o extender la
capacidad delos mismos,dando
lugar aque se preparentécnicay
comercialmente para desarrollar
propuestas de negocios que les
generenvalor asusclientes.
Finalmente, existen dos hechos
que el canal debe tomar en
consideracion para anticipar
las necesidades y tendencias
del mercado y es que, la nueva
normalidad ha llegado para
quedarsejunto alteletrabajoyla
adopcién tecnolégica a través
de la transformacion digital
allané el camino para desarrollos
tecnologicos,que enotros tiempos
sélo se pensaba que eran para
grandes compafias.

@ 557360565I
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UNIDADES DEESTADO SOLIDO

LAS UNIDADES DE ESTADO SOLIDO CONTINUAN SIENDO FUNDAMENTALES EN LOS DIFERENTES PROYECTOS DE LAS PEQUE-
NAS Y MEDIANAS EMPRESAS (PYMES), LOS GRANDES CORPORATIVOS Y, EN ALGUNOS CASOS, EN LOS HOGARES. ADEMAS,
ESTASHAN EVOLUCIONADO EN CUANTO A SU VELOCIDAD DE LECTURAY ESCRITURA, SURENDIMIENTO, Y CAPACIDADES
DEALMACENAMIENTO PARA OFRECER MEJORES EXPERIENCIAS DEUSO.

Texto: AnahiNieto

Adata
AFALCON-256G-C

Caracteristicas: Unidad de estado
s6lido de interfaz PCle Gen3x4; de
conector NVMe 1.3 con velocidades
de lectura/escritura sostenidas de
hasta 3100/1500 MB/s con formato

de tamano M.2 2280: Admite las
plataformas de actual generacién de
Intel y AMD. Con una memoria flash 3D
NAND, la unidad FALCON proporciona
mayor eficiencia ¥ confiabilidad en
comparacidén con las unidades de
estado s6lido 2D NAND. Lista para

con entrada PCle. Ideal para
aplicaciones como edicidén de fotos,
dibujo industrial, programacién,
entre otras.

Garantia: Cinco afios, cambio
fisico inmediato.

: Caracteristicas:
: s6lido de interfaz PCle Gen3x4;
: cumple el estandar NVMe 1.3 con
: velocidades de lectura/escritura
¢ sostenidas de hasta 1800/1200

Adata
ASWORDFISH-250G-C

Unidad de estado

MB/s. Especificaciéon M.2 2280:

% Admite las plataformas de actual
: %eneracién de Intel y AMD. Adecuada

anto para equipos de escritorio

i como para equipos portatiles. Su

: transferencia de archivos hara que
: fluyan mas rapido que antes con
equipos de sobremesa como portatiles :

el almacenamiento en caché SLC,

. el bufer de memoria de host y la

lectura/escritura aleatoria 4K de

. 180/180K IOPS.

: Garantia: Cinco afios, cambio

fisico inmediato.
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Kingston
SSDDCI1000BNVMeM.2

Caracteristicas:Unidad de estado
s6lido PCIe NVMe M.2 (2280) de

alto rendimiento para Datacenters
que utiliza la Gltima interfaz

PCIe Gen 3.0 x 4 con NAND TLC 3D

de 64 niveles, NVMe para cargas de
trabajo de inicio de servidor. SSD
clase Data Center para aplicaciones
empresariales. Ofrece a los centros
de datos una solucidn de unidad de

inicio accesible con la seguridad de :

que estan comprando un SSD disefado
para uso de servidor. Es ideal para
usar en servidores rackeables de
alta densidad como unidad de inicio
interna, asi como para ser usada en
sistemas especialmente disenados

donde se necesita un SSD M.2 de alto %

rendimiento que incluya proteccién
incorporada en caso de pérdida de
energia. Cuenta con una Unidad de
auto—encriptacién (SED) con AES-XTS
de 256bit y su capacidad optimizada
para el tipo de uso (240GB, 480GB y
ahora la nueva 960GB) mantienen los
costos accesibles.

Cinco anos.

Garantia:
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Kingston
SSDKC2500NVMePCle

Caracteristicas: Ofrece un
rendimiento potente usando el
dltimo controlador Gen 3.0 x 4 y
el 3D NAND TLC de 96 niveles. Con
velocidades de lectura/escritura de
hasta 3,500/2,900Mb/segl. Ofrece
una excelente resistencia y mejora
el flujo de trabajo en sistemas de
escritorio, estaciones de trabajo
y computacidén de alto rendimiento
(HPC). El1 disefio compacto M.2
ofrece mayor flexibilidad,
aumentando el almacenamiento, pero
ahorrando en espacio. Disponible
en capacidades de 250GB a 2TB2
para satisfacer las necesidades

de su sistema. Es una unidad de
auto encriptado que respalda la
protecciéon de datos de extremo a
extremo usando un encriptado basado
en hardware XTS—-AES de 256 bits

y permite el uso de proveedores

de software independiente con
soluciones de administracién

de seguridad TCG Opal 2.0, como
Symantec, McAfee, WinMagic y otros.
Soporta una suite de seguridad
completa (TCG Opal 2.0, XTS-AES de
256 bit, eDrive).

Cinco anos.

Garantia:
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Verbatim
70077

Caracteristicas: Los discos
internos SSD Vi550 SATA III de 2.5

son la opcidén ideal para transformar :

el rendimiento de cualquier PC
o portatil con disco duro. Con
la interfaz SATA III, los discos
internos ofrecen velocidades de
transferencia de hasta 560 MB/s
de lectura y hasta 535 MB/s de

escritura. Gracias a las velocidades :

de transferencia muy superiores a

las de los discos duros mecanicos,

se puede experimentar una reducciodn
del tiempo de arranque del sistema,
funciones multitareas mas eficientes
y respuesta mas rapida del sistema.
Los discos SSD utilizan tecnologia
flash 3D NAND de Ultima generacidn

junto con un controlador Phison de
renombre en el sector para ofrecer

un rendimiento extremadamente rapido :

y fiable.

Limitada de tres anos.

Garantia:

Guia|16

Verbatim
70873

Caracteristicas: Los discos SSD
internos Vi3000 PCIe NVMe M.2 2280
estan disefados para usuarios que
exigen lo mejor en velocidad y
rendimiento. Gracias a la interfaz
PCIe NVMe, Gen 3.0 x4, se puede
disfrutar de velocidades de datos
ultrarrapidas, hasta 6 veces mas
rapidas que los discos SSD basados
en SATA. Disponible dese 256 GB
hasta 2 TB.

Garantia: Limitada de cinco
anos, o hasta el valor nominal de
terabytes.

@QDZOOKJVF(NM%J -
2 W Verbatim
¢ Vi3000 PCleNVMe SSD

contactame@esemanal.mx g 5573605651



Western Digital
BLACK SN850 SSDNVMe

Caracteristicas: La tecnologia
PCIe Gen4 con la que cuenta permite
que alcance velocidades de lectura/
escritura hasta 7000/5300 MB/s.
Esta disponible con o sin disipador
de calor, en ambas versiones

las capacidades disponibles son

de 500 GB, 1TB y 2TB. E1 SN850

con disipador cuenta ademas con
iluminacién RGB.

Garantia: Limitada de cinco anos.

Eduardo.Alexandri@wdc.com

WD_BLACK PC SNB50 NvMe ssp

WD_BLACK" =a
L SN85Q

Western Digital
Blue SN550 SSD NVMe

Caracteristicas: Dispone de
tecnologia PCIe Gen 3 x4 delgada

de un s6lo lateral que alcanza
velocidades de lectura secuencial
de hasta 2400 MB/s, hasta 4 veces
mas rapido que los SSD SATA. Cuenta
con un factor de forma M.2 2280.
Esta disponible en capacidades de
250GB, 500GB y 1TB.

Garantia: Limitada de cinco anhos.

Eduardo.Alexandri@wdc.com

-
WD BlueTSN=50. IR Blue SN550

NVMe™ SSD

SOLID STATE DRIVE

contactame@esemanal.mx e 5573605651
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XPG
70 (AGAMMIXS70-2T-C)

Caracteristicas: SSD PCle Gen4x4
ofrece hasta 7400/6400 MB (lectura/
escritura). Su nuevo ventilador

es una patente Unica de XPG que
permite un mejor flujo de aire y
temperaturas hasta 30% menores.
Cuenta con un cache de memoria de
memoria RAM, el cual ayuda a tener
un aumento de rendimiento, ideal
para juegos, edicién de video y
renders. Disponible en 1TB y 2TB,
compatible con plataformas AMD e

Intel, prdéximamente disponible en su §

versién para PS5 y compatible con
versiones anteriores como PCI 3.0.

Garantia: Cinco aios.

XPG

Spectrix 520G (ASPECTRIXS20G-500G-C)

Caracteristicas: SSD PCIe RGB
S20G, ofrece un nuevo nivel

de rendimiento en juegos y en

el trabajo. Con velocidades de
lectura/escritura sostenidas de
hasta 25000/1800 MB por segundo.
Per fecto para actualizar equipos,
disponible en 500GB y 1TB, ideal
para guardar toda la libreria de
Steam y GOG o disefios mas pesados.
La luz RGB del S20G es totalmente
personalizable mediante software y
es compatible con las plataformas
mas recientes de Intel y AMD.

Garantia: Cinco ahos.
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Integradores A

Celebra

PACS COMPUTACION
sus primeros 30 afios en

el mercado

© © 0 0 0 0 0 0000 000000000000 00000000000 00000000000 00000000000 0000000000000 00000000000 O

« COMERCIO ELECTRONICO, UN GRAN IMPULSO ALNEGOCIO DEL INTEGRADOR.

contactame@esemanal.mx

Texto: AnahiNieto

a persistencia, responsabilidad, honestidad, ética, disciplina,
compromiso, profesionalismo, entre otros valores, han sido los
cimientos delintegrador, asicomo su trayectoria y experiencia
enelmercado tecnoldgico.

El proximo 2 de febrero, Pacs Computacion cumplird 30 afios en
elmercado einiciard su festejo conlacelebracion del crecimiento que
hatenido enun 35% en comercio electrénico,en donde tiene presencia
desde hacedos anos.

Ademds, durante el afio tendrd ofertas y obsequios para sus clientes, a
quienesles atribuyen el crecimiento que hanlogrado en estos primeros
afos en sus soluciones enfocadas a educacion, seguridad y salud,
tanto para micros, pequefias y medianas empresas, como para
instituciones de gobierno.

Historia

Diana Océn, Directora General de Pacs Computacion, recordé los
origenes dela compafia, cuando en Durango sélo habia cuatro o cinco
empresas con buen nivel que se dedicaban alaventa eintegraciéonde
tecnologia, mientras que las necesidades en ese rubro eran mdltiples.
Ante dicho contexto,en19910cdn, junto con su entonces marido,ambos
licenciados en informatica, decidieron fundar Pacs Computacion
(Proveedora de Accesorios, Computadoras y Sistemas). Inicialmente,
y ante la falta de gran capital, laidea era vender cosas minimas, no
invertir en tanto inventario y enfocarse a desarrollar sistemas ‘a la
medida’,dar soporte, servicios y capacitacion.
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Retos para permanecer

Con el paso de los afos, la compania comenzd
a crecer; sin embargo, tuvieron que enfrentar
diferentes retos y adversidades para sobrevivir
en un mercado tan dindmico. Uno de ellos fue la
devaluacién del peso mexicano en1994,endonde
los créditos hipotecarios aumentaron de forma
dramatica, se adquirieron deudas en ddlares, y
por ende, muchos negocios no pudieron seguir
adelante.

‘La devaluacién fue de lo mds critico que
enfrentamos; afortunadamente, tuvimos Ia
capacidad de sobrellevarla, teniomos pocas
deudas en dblares, hicimos reestructuracionesy lo
necesario para prosperar’, detalld la directiva.
Aunado aello,los colaboradores que han formado
parte de lacompania son el brazo derechoy el pilar
principal que hatenido Pacs Computaciénalolargo
de estos anos para poder seguir en el juego, y es
poresarazén que ante las crisis se evita prescindir
de ellos; “somos un producto de la gente que ha
colaborado con nosotros, yo estoy convencida
de que el factor humano eslo mdsimportante en
cualquier organizacion’, afirmé.

“No ha sido un recorrido facil, y menos en
empresas de este tipo, porque considero que el
giro al que nosotros hemos elegido participar
es mas complejo, debido a que cambia mas
rapidamente que otros en cuanto a los modelos,
los productos, y la forma de hacer negocios.
Ha sido un gran reto, pero hemos aprendido a
lidiar, hemos visto cémo muchos de los negocios
de este tipo se han quedado en el camino. Es
un giro muy demandante, en el que tenemos que
estar actualizandonos, al igual que nuestros
colaboradores; ha sido una constante el seguir

me jorando siempre”: Diana Océn.

Respecto al ano anterior, la Directora General
dijo aeSemanal que 2020 no fue malo para Pacs
Computacidn, debido a que pertenecen a un giro
queresulta esencial para atender alas necesidades
de las personas que ahora trabajan o estudian
desde su hogar, o a las empresas que deben
proporcionar las herramientas necesarias para sus
colaboradores afinde que sean mds productivos.
Para ello, tuvieron que adoptar todas las medidas
sanitarias e infraestructura para procurar la salud
delpersonaly delosclientes.
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DIANAOCON

Alianza conotros canales

Diana Ocdén ha pertenecido a la Asociacion
Nacional de Distribuidores de Equipo de COmputo
activamente desde el 2004, y eso ha fomentado
que Pacs Computacién tenga aliados de negocio
entodo el pais,empresas que se dedican alo mismo,
brazos extendidos que permiten tener mayores
proyectos a nivel nacionaly mayor fortaleza.

“Me gusta pertenecer a este tipo de canal porque
creo que esuncanalde genteinteligente, de gente
dedicada, de gente extraordinaria por tan sélo lo
que hacemos, todolo que hacemos implica estudio,
trabajo, dedicacion.. no es facil, no es sélo vender
cajas, considero que es un canal que requiere
mucho talento. Por ello los invito a que unamos
fuerzas, hagamos equipo: todos necesitamos de
todos, y finalmente, no nos vamos a llevar nada,
lo que hagamos aqui es el legado que estamos
dejando, no sélo como empresa, sino como cabezas
de éstay delos colaboradores anuestro servicioque
aprendende nosotros’,concluyé la estratega.

contactame@esemanal.mx Q 5573605651



Fabricantes YAV

HIGHLINK

\NV\ | CANAL
CONCRETARNEGOCIOS Y
FURTALECER SUPURTAFOLIC

« OFRECEN 30% DEDESCUENTO POR INTRODUCCION A MAYORISTAS Y DISTRIBUIDORES.

Texto:Raul Ortega

aempresa que ofrece productos de consumo,
acercd su portafolio a los canales de
distribucién para ampliar su ofertay obtener
ganancias con soluciones que se adaptana
las necesidades del actual mercado. Natdi
es el corporativo de la marca comercial Highlink,
fundada en 2015, estéd enfocada alafabricacion de
gadgets electrénicos, aunque buscan agregar otros
elementos que los distinga de sucompetenciay que
responden alas necesidades actuales, aligual que
le proporciona un diferenciador en elmomento que
los comercializan los canales de distribucion.

“Contamos con bocinas, espejos, audiéfonos,
lamparas y relojes inteligentes que
monitorean el ritmo cardiaco, presién
arterial e incluso tienen oximetro, muy Gtil
en estos tiempos”: Alejandro Diaz, Director
General de Natdi

ALEJANDRO DiAZ
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Enlaactualidad la companiia se encuentra trabajando conretailers
como Sam’s, Suburbiay Liverpool, aunque cabe mencionar que en
2017 inaugurd la marca Highlink, con laintencién impulsar su modelo
comercial y para 2019 comenzaron a trabajar con mayoristas
de coémputo, lo que dio paso para entrar de lleno en la cadena de
distribucion TIC y que los canales robustezcan sugama de productos
con nuevos elementos, asi lo explicd Alejandro Diaz: “Desde 2019
abrimos cuentas con los mayoristas de computo. Actualmente,
estamos trabajando con CT Internacional y Unicom’.

Canales

Highlink se encuentra en la mejor disposicidon para escuchar
propuestas y oportunidades de negocio que los canales puedan
ofrecer, con lo que la marca refuerza su compromiso con el envio
de producto de muestra para su uso, ofertay conocerlo de cerca, al
respecto, el directivo comenté: “Sillegamos a una oferta comercial,
lo podemos platicar entre el mayorista y la marca, para apoyarlos.
No somos inflexibles en nuestros precios, siempre estamos abiertos a
poder apoyar al distribuidor”.

Asimismo, el fabricante anticip6 para 2021, continuar reforzando
lainerciaconlaque hantrabajado con CT Internacional y Unicom,
ampliando su portafolio de productos y con miras a colaborar con
dos mayoristas mds, esperando se conozca mds sobre el tema para
el primer semestre del afioy de esta forma abracar la distribuciénen
todalaRepublicaMexicana.

Portafolio

Con una variedad de articulos, que van desde bocinas portatiles
con bluetooth de varios tamanos y con diversos puertos para
conectar dispositivos de almacenamiento. La oferta también estd

complementada con su familia
de audifonos, ya sean alémbricos
e inaldmbricos, no obstante,
se agregan otros elementos
como son ldmparas portdtiles,
espejos y relojes inteligentes.
Debido al tipo de productos y
los costos accesibles, facilita la
comercializacion por parte de
los canales de distribucion, al
ofrecerlos alusuario final.

“Nuestro modelo comercial
en este momento lo estamos
llevando principalmente
con CT Internacional,
ya que a través de ellos
abrimos capacitacién a los
distribuidores para los
equipos de ventas, estamos
ofreciendo descuentos
de introduccidén para el
mayorista y distribuidor de
un 30% de margen para que
nos conozcan y contamos
con bastante inventario
para atender cualquier
peticién”: Alejandro Diaz.
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LICENCIAS ONLINE v
ACRONIS

- °HRA TOM

-NTHJAENLAREG

ELMAYORISTADEVALORY EL DESARROLLADOR TRABAJAN EN CONJUNTO CON EL FIN DE
DESARROLLAR LAS OPORTUNIDADES DENEGOCIO PARA SUS CANALES DE LA REGION.
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Redaccion eSemanal

mbas companias tenemos el mismo objetivo: desarrollar para los canales y puedan
elecosistemade tecnologia paralograrlatransformacién  continuar evolucionando mientras
A que los negocios necesitan’, dijo Agustin Mella, Gerente  sunegocio crece’, explicé Mella.
General de Acronis Latam. “Los clientes y las empresas  3) Trabajo en la transformacién
tienen un enorme desafio enlograrlatransformacionde de los canales tradicionales a
sus negociosy estd comprobado que quienes lologran sonaquellos los negocios Cloud.“Es nuestra
que cuentan con el apoyo para llevar adelante todo loque undesafio  responsabilidad acompanar a
como éste necesita. esos canales que buscanlograresa
“Nuestrorol esté fuertemente enfocado en apoyar alos canalesaser  transformacion,que,sibienenteoria
los mejores aliados de sus clientes en temas de ciberproteccion.Por  suena sencilla, los cambios que
eso, pensamos soluciones que tienen una evolucion constanteendos  requiere en términos culturalesy
aspectos: por unlado,unamayor simplezay facilidad paraloscanales  de modelos de hegocio son muy
enlaoperaciondiaria;y por otro, soluciones que permitanaloscanales  importantes. Como referentes de

hacer crecer sunegocio en el cortoy mediano plazo™ laindustria, notenemos que pedir
La marca hoy trabaja fuertemente en tres pilares para potenciarlas  que esa transformacién ocurra,
oportunidades de sus canales: tenemos que ayudar y apoyar a

1) Ayudaensuingresoy desarrollo en elnegocioy enlaproblemdtica  todo aquel que quiera lograrla’,
de la ciberproteccidon con formacién especializada, soporte destacd.

en la generacidén de nuevos negocios y un apoyo clave en el Entanto,Daniel Yesurén,encargado
acompanamiento diario de la ejecucion. de la preventa de Licencias
2) Trabajo en la construccién de un masculo de generacién de Online, detallé las soluciones
demandaenlos canales endos aspectos: laformacidndelosequipos en las que estdin enfocdndose y
comercialesy técnicos,y elacompaiamiento conespecialistasenlas sus diferenciales: “actualmente
distintas dreas del negocio mientras ese musculo se consolida. “Asi  hacemos foco en las soluciones
logramos que haya unardpida generacidndedemandaydeingresos de Acronis Cyber Cloud, que
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contienen pilares como Acronis Cyber Backup
Cloud; Acronis Cyber Protect Cloud; Acronis Cyber
Disaster Recovery Cloud; Acronis Cyber Files
Cloud; Acronis Cyber Notary Cloud y Acronis Cyber
Infrastructure. Estas se complementan entre si,
permitiendo que las empresas puedan iragregando
funcionalidades nuevas a medida que lorequieran’,
asegurd.

El ejecutivo anticipd las tendencias que encuentran
de cara al proximo afio: “‘teniendo en cuenta que
cadavezse aplica mas la modalidad ‘home office’
enlasempresas,unadelastendencias que mds se
estdviendo esla posibilidad de autogestionarse sin
tener que depender de personal presencialo acceso
aherramientas particulares. Conla consola online
de Acronis Cyber Cloud, estas necesidades estdn
cubiertas, ademds de que aportan la seguridad
necesaria paraque cada usuario tengalosroles de
identidad adecuadosy a suvez puedan ser asistidos
por el administrador de dichaempresa de forma

Mayoristas | 24

online.Otratendenciaeslade entender elconsumo
de las herramientas Cloud dado que muchas de
ellas trabajan conelmodelo PAYG (Pago por Uso).
Para esto, Acronis habilita controles mediante el
uso de politicas que se pueden generar de forma
granulary de esa manera tener registros clarosy
exactos deluso de cadaelemento’.

2020 fue un afo atipico en términos generales,
pero Acronis llevdé a cabo varias acciones que
permitieron mitigar elimpacto. “Tenemos la firme
creencia que este fue un ano que también permitié
tener otras discusiones”, dijo Mella, “sentimos por
parte de nuestros clientes a nivel global un mayor
requerimiento de ciberprotecciony eso fuelo que
desarrollamos, y junto aLicencias OnlLine logramos
traducir toda esta evoluciéon e innovacién en
soluciones de implementacion simple que dan
respuestasreales alos clientesy les permite alos
canales evolucionar y continuar su crecimiento
incluso enunafiocomo el que vivimos™, finalizé.
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Fabricantes YAV

TOSHIBA LANZA LF
PLATAFORMA DE COMERCIO
UNIFICRBO ELERA

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Autor: RedaccioneSemanal

wvv.youtube/noticiosdelcona\

« TOSHIBA GLOBAL COMMERCE SOLUTIONS PRESENTO ELERA, UNA PLATAFORMA DE COMERCIO

UNIFICADA E INTEGRAL QUE PERMITIRA A LOS MINORISTAS REIMAGINAR SUS NEGOCIOS SIN LAS
LIMITACIONES DE LOS SISTEMAS INFORMATICOS MINORISTAS TRADICIONALES.

n un comunicado, la marca indicé que los
minoristas no tienen escasez de ideas innovadoras
para reinventar sus negocios, impulsar los
ingresos, la lealtad del cliente y la preferencia
de marca. Sin embargo, llevar estas ideas a
pruebas en la tienda, iterarlas rapidamente
e implementarlas a escala lleva anos. Como
ha demostrado COVID-19, muchos minoristas
lucharon por moverse lo suficientemente rapido
para crear modelos operativos sostenibles para
larecolecciénenlaacera,laentrega sin contacto
y mas.

“El afio pasado fue uno de los mds desafiantes
en la memoria reciente para los minoristas, sin
embargo, ha sido sorprendente ver cudntos
aceptaron el desafio de servir a sus comunidades
en condiciones adversas’, dijo Rance Poehler,
presidentey director ejecutivo de Toshiba Global
Commerce Solutions. “Para nosotros, ELERA no se
trata solo de llevar nueva tecnologia al mercado;
se trata de permitir que los minoristas y laindustria
en su conjunto prosperen, volviéndose mds
resilientes hoy, mientras persiguen un camino claro
haciaun futuro sin fricciones”.
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Los minoristas preparados para el futuro requieren
infraestructuras agiles

Segun elinforme del cuadrante “preparado para el
futuro” del Centro de Investigacion de Sistemas de
Informacion (CISR) de MIT Sloan, el 53 por ciento
de las empresas todavia operan en un entorno
tecnolégico de “silos y espaguetis”™ Muchos de
estos entornos se basan en sistemas monoliticos
que requieren que los minoristas pasen por
complejos procesos de desarrollo y prueba
que pueden retrasar el lanzamiento de nuevos
servicios en las tiendas por meses e incluso anos.
ELERA adopta un nuevo enfoque, empleando
microservicios para eliminar las limitaciones
de TI: transformar la infraestructura minorista
en entornos dindmicos y dgiles en los que los
minoristas de todo el mundo puedenimplementar
nuevos servicios en unos dias y luego probarlos,
mejorarlos, actualizarlos y escalarlos de forma
independiente para satisfacer lademanda. sin
interrumpir nireemplazar los sistemas heredados.

Un enfoque integral habilitado para la nube
Ya en uso por los segmentos de productos
generales y de comestibles minoristas de gran
volumen, ELERA es una solucién integral habilitada
paralanube que abarcatres dreas criticas:
-Microservicios: proporcione mds de 30
microservicios preempaquetados como
reembolsos, promocidn, precioy organizacién de
POS, junto con més de 400 APl para desarrollo e
integracién personalizados. Estos microservicios
sirven como base para crear casos de uso
transaccional tanto dentro como fuera del entorno
delatienda paralos minoristas.

-Soluciones de datos: aproveche el poder de
los macrodatos en conocimientos prdcticos que
permitan alas empresas permanecer mds cerca
de sus clientes y obtener una visibilidad Gnica del
rendimiento de latienday el comportamiento de
los clientes enlatienda.
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-I0T y puntos de contacto: permiten una
integracion e implementacién mds rdpidas de
nuevasinnovaciones comerciales sin fricciones
que incluyen POS, autoservicio, sensores de loT,
cdmaras de vision por computadora, dispositivos
inteligentesy mas.

Con el tema “Listo para lo que sigue”, Toshiba
presenté soluciones que ayudan alos minoristas
globales a prepararse para lo desconocido,
adaptarse rdpidamente al cambio e innovar
gradualmente para acelerar sucamino hacia la
ausenciade fricciones.




eSemanal

NOTICIAS DEL CANAL

Youtube

[eSemanal Periodismo del Canal TIC



https://esemanal.mx/
https://www.youtube.com/user/noticiasdelcanal
https://www.youtube.com/user/noticiasdelcanal

[Mayoristas A/™

INGRAM MICRO
REWARDS CLUBMPULSA
Y RECOMPENSALAS VENTAS
DE SUS PARTNERS

© LAS CAPACITACIONES EN INGRAM TAMBIEN SUMAN PUNTOS.

Autor:RaullOrtega

| nuevo programa de recompensas del mayorista
buscaincentivarlos esfuerzos de sus socios através de
diversas mecdnicas para generar puntos, que serdn
canjeables por premios que van desde articulos hasta
vigjes.

Conun catdlogo de mds 10 mil productos a escoger,
ademds de experiencias (viajes), Ingram Micro
presentd Rewards Club, una plataforma accesible
que compensa el trabajo de sus socios de negocio. Las
marcas que se incluyen en el portafolio del mayorista,
asicomo la compafiia, llevardn a cabo mecdnicas en
las que podrdn participar los canales y ganar puntos
deformamensual.

“‘NOES NECESARIO QUEELPARTNER, COMOEN ALGUNAS
OTRAS PLATAFORMAS, ESTE ENVIANDO LAS FACTURAS O
CIERTOS REQUERIMIENTOS, SOLAMENTE ES NECESARIO
QUE, CON LA INVITACION QUE LE LLEGO ACEPTE LOS
TERMINOS Y CONDICIONES, PARA QUE ASi, CON LAS
COMPRAS Y LAS MECANICAS QUE ESTAN DANDO PUNTOS,
PUEDA GOZAR DE LAS RECOMPENSAS EN PREMIOS™:
FABIAN SOTOMAYOR, GERENTE SR DE MARKETING EN
INGRAM MICRO.
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Un elemento importante a resaltar es que, a
diferencia del anterior programa, el partner podrd
redimir sus puntosy no los perderd en caso de no
utilizarlos durante alguan tiempo. La plataforma
descansa sobre cuatro pilares, asilo explico Fabidn
Sotomayor: “Estamos colocando cuatro pilares
en este programa de lealtad, la primera es la
comunicacién para estaren contacto con el cliente
para que conozca las mecdnicas. La segunda
es educacioény capacitacion, enlas que diversas
marcas van a estar capacitando dentro de la
plataformay premiando por las mismas. Tercero
estd vinculado areconocimientoy recompensas
con amplio catdlogo. La dltima es lealtad y
desempeno del canal, a medida que utilicen la
plataforma se les estard premiando”
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FABIANSOTOMAYOR

Algunas delas recomendaciones de los socios, para
incluiren el programa, estuvo ligado alaumento de
puntos para cada dindmica, ampliar el catdlogo,
acortar eltiempo de canje delos puntos y eliminar
la expiracion de los mismos, con lo que Ingram
fortalece sucompromiso deimpulsary premiar el
trabajodelos canales.

La plataforma ya se encuentra activa y para
hacer uso de ella, el canal dnicamente requiere
registrarse, adquirir productos de las marcas que
comercializalngram,inscribirse a entrenamientos
y capacitaciones, acumular puntosy finalmente
intercambiarlos por premios.
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Texto: Raul Ortega

« RETOS Y PRINCIPALES TENDENCIAS TECNOLOGICAS.

as herramientas tecnoldgicas serdn el aliado principal paralas
empresas que busquen permanecer en el tiempo, ya que en
buena medida suadaptacion a estos modelos serd clave para
la continuidad, ademds de abrir espacios para comercializar de
manera eficiente sus servicios,en consecuencia, el canal podrd
ofrecer diversas soluciones que permitan habilitar estos escenarios.
Ikusise dio alatarea de esbozar el panorama para 2021, a partir de los
datos obtenidos de las soluciones que comercializa la marca, por lo
quedejb ver que las empresas deben contar con disefio de estrategia
corporativa afianzada con la tecnologia, que a su vez le permita una
adaptacién alentorno,implementar la tecnologia como elemento
indispensable para planeacion de cualquier estrategia corporativa
y el uso de plataformas tecnoldgicas equipadas con sistemas de
automatizacién e inteligencia artificial (1A).

LLCon las restricciones fisicas que existen actualmente, para

estar en los espacios de trabajo, debemos buscar elementos
que permitan tener movilidad, para que donde te encuentres,
puedas acceder a herramientas que te ayuden a mantener la
continuidad operativa y que estan disponibles con mayor auge en
el mercado”: Gustavo Valdez, Director de Ikusi México.

GUSTAVOVALDEZ
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Adaptacion almundodigital

Los cambios enlos modelos de trabajo, las formas
de comprary en generalla vida cotidiana desde
la 6ptica digital, estard acomparfada por diversos
elementos que las empresas deben tomar en
consideracion al momento de entrar de lleno all
mundo digital, ya que la experiencia serd el principal
motor para retener o perder a los clientes, en
razén de esto es que deben contar con soluciones
personalizadas que se ajustenalrollde laempresa
y es ahi donde los canales pueden ofrecer un
portafolio variado de productos que cumplan estas
funciones.

Algunos puntos a tomar en consideracion parauna
transicion al mundo digital,es comenzar por migrar
los sistemas operativos ala nube, buscar quelas
interacciones fisicas sean mas eficientes, efectivasy
seguras paralos empleados,ademds de enfocarse
en el cliente a través de implementaciones
tecnologicas que limiten el contacto entre personas,
pero sincomprometer la experiencia del usuario, al
respecto Gustavo Valdez comentd: “Las empresas
tienen que ver alatecnologiacomouninversiony
parte fundamental del desarrolloy permanencia
de los negocios. Es importante el invertir en
herramientas tecnolégicas que resuelvan una
necesidad, pero tomando en consideracién su
permanenciaen eltiempo”

A suvez, desarrollos como IA y Machine Learning
tomardn mayor relevancia enlas empresas como
piezas indispensables para estrategia de negocios.
Es asique,los canales deben apostar fuertemente
por estar capacitados y especializados en
estos temas, ya que en la medida que tengan un
conocimiento profundo de estas soluciones, podrdn
ofertar mejores productos y obtener ganancias
mayores.

Es importante sefalar que, ademds de las
herramientas para habilitar el trabajo remoto,
también es necesario contar con una estructura
de seguridad robusta, a propdsito del incremento
exponencial de ataques, robo de informaciéon o
secuestrode datos, a partir de que los trabajadores
han migrado al modelo de teletrabajo.
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AURELIO SANCHEZ

LLExisten grandes retos para el trabajo

remoto y esperamos que, para mediados
del 2021, ya estemos en modelo hibrido,
combinando las experiencias virtuales y
personales”: Aurelio Sanchez, Director
de Estrategia y Nuevos Productos en Ikusi
México.

La marca cerrd el evento comentando que,
en los préximos 18 a 24 meses, se espera que
las experiencias digitales sean mdas fluidas vy
entrelazadas, porlo que lasinteracciones onliney
offline ya no serén experiencias separadas, sinoque
serdn unacombinacidon que integrardlo mejor de
cada proceso, todo ello en beneficio delos clientes.

contactame@esemanal.mx ® 5573605651
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LAS PROFUNDAS
TRANSFORMACIONES

QUE EXPERIMENTO EL
ECOSISTEMA DE CANALES

EN 2020 CONTINUARAN
REVOLUCIONANDO EL

2021 . LA ACTIVIDAD
COMERCIAL DIGITAL EN
LATINOAMERICA DIO UN
IMPORTANTE SALTO EN
2020; UN PROGRESO QUE
TARDARIA ANOS OCURRIO EN

UN PAR DE MESES.
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Por ejemplo, Mercado Libre, una compafiia de comercio electrénico,
agregd un 45% de nuevos clientes en marzo de 2020 en comparaciodn con
el mismo mes de 2019.

Un estudio realizado por VISA en mayo de 2020, con clientes de Ar-
gentina, Brasil, Chile, Méxicoy RepUblica Dominicana, mostrd que
durante la pandemia, los pagos en efectivo se limitaron a un 44% del
grupo encuestado. E1 72% de la poblacidn en estos paises hautili-
zado tar jetas de débitoy el 63% ha utilizado tarjetas de crédito.
Estos datos demuestran los grandes cambios en el comportamiento de
los mercados latinoamericanos. Es fundamental que los altos direc—
tivos en las compafias de los canales comprendan este escenarioy
reinventen sus negocios en 2021 .

A continuacidn, se encuentran las principales tendencias para los
canales en 2021 .

1. Fusiones y adquisiciones: La ola de fusiones y adquisiciones ha
llegado a Latinoaméricay esta impulsando una consolidacién de los
canales. En este momento, las compafiias y negocios mas grandes y con
mayor liquidez estan buscando socios con experienciaen servicios.
En algunos casos, en lugar de una adquisicidn, se ha for jado una
alianza entre los socios de los canales que cuentan con una oferta
complementariay cobertura geografica.

2. Computacién en nube: E1 interés de los socios de los canales por
adquirir conocimientos en computacidn en la nube —y tener acceso a
nuevas oportunidades— esta creciendo rapidamente. E1 crecimiento
en el uso de la nube en toda Latinoamérica forma parte del cuadro.
De acuerdo con el instituto de investigacidén MarketWatch, para
2024 el uso de soluciones y servicios en la nube en nuestra regioén
representard un mercado de $51.500 millones. Dicha cantidad repre-
senta una oportunidad para que los socios vayan mas alla del modelo
tradicional de venta de soluciones en las instalaciones e inviertan
en ventas recurrentes para sus clientes. En 2020, muchas de estas
ventas recurrentes se lograron mediante nubes hibridas publicas o
privadas. Especificamente en el espacio de infraestructura digital,
visualizo a los socios desarrollando una oferta mixta, vendiendo
soluciones criticas, como sistemas de potenciay enfriamiento, en
el formato de “en las instalaciones’, junto con monitoreo ambiental
remoto, servicios, etc. Esta es una oferta personalizada que garan—
tiza la continuidad de las aplicaciones criticas procesadas en la
nube para las compafiias usuarias.

Mm=pJJ
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3. Computacidn en el borde de la
red: En 2021, las nuevas aplica-
ciones seguiran llevando a las
compafiias usuarias latinoame-
ricanas a buscar soluciones de
computacioén en el borde basadas
en centros de datos modulares,
que incluyan desde un solo rack
hasta una fila de racks, un pasi-
1lo, unasala, etc., conel fin
de acelerar el procesamiento de
datos y ofrecerles una mejor Ex—
periencia de Usuario (UX) a los
clientes internos y externos.
Esto ya es una realidad en nues-
traregién. Brasil esel lider en
soluciones de computacién en el
borde de la red. Cabe destacar
que existen miles de Proveedores
de Servicios de Internet (ISP)
distribuidos en todo el pais que
buscan este tipo de soluciédn.
Brasil es seguido de cerca por
México, Chile y Uruguay. En to-
das las geografias, las solucio-
nes de computacidén en el borde de
la red se encuentran presentes
en muchas industrias, como la
atencidén médica, la educacion,
la fabricaciény el gobierno.

4. Transmisidén de video en di-
rectoy 5G: La computacién en el
borde de 1a red también es vi-
tal para garantizar la calidad
de los servicios digitales para
los proveedores de transmisién
de video en directo (streaming)
como Netflix y Amazon Prime. La
industria del entretenimiento
estd experimentando cambios,
los cuales estan haciendo que
los consumidores latinoameri-
canos busquen acceso a Internet
por parte de proveedores de te-
lecomunicaciones que cuenten
con una ubicacién cercana a don-
de se consumen los datos. Esto
hace que la industria de teleco-
municaciones sea una de las que
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mas necesite soluciones avanza-
das de infraestructura critica
en 2021 . Amedida que inicien los
lanzamientos de la red 5G, habra
una mayor demanda de centros de
datos modulares. Uno de los ele-
mentos mas caracteristicos de la
red 5G es su baja latencia, lo
cual exige ladistribucidén de los
centros de datos en toda Latino-
américa, mas alla de los grandes
centros urbanos. Las redes 5G
solo entraran en funcionamiento
en la regidn hasta 2027.

5. Servidores y UPS: Otra area
con grandes oportunidades para
los socios especializados en in—
fraestructura criticaes laven-
ta de sistemas UPS y servidores.
Han quedado atras los tiempos en
que estos dispositivos podian
comprarse para implementaciones
independientes. La creciente
criticidad de los negocios digi-
tales requiere que los servido-
res y UPS deban integrarse en una
infraestructura Gnica, segura,
mane jable y de alto rendimien-
to. En 2021, 1la mayor complejidad
del mundo digital requerira que
los servidores y UPS se incluyan
en un proyecto que pueda utili-
zar centros de datos modulares,
por parte de un socio capacita-
do y cualificado segln las bue-
nas practicas de infraestructu-
racritica. Ademas, esta es una
oportunidad para ofrecer plata-
formas de administracién de la
infraestructura del centro de
datos (DCIM), las cuales se en-—
cuentran disponibles en versio-
nes mas optimizadas: una opcidn
mas rentable para las compafiias
usuarias mas pequefas. Para ace-
lerar aln mas las oportunidades
relacionadas con estas solucio-
nes, Vertiv, juntoconDell, Le-
novo y HPE, ofrece paquetes com-

contactame@esemanal.mx

pletos de infraestructura cri-
tica.

6. Integracién de TI y OT: Final-
mente, un area estratégica para
la generacién comercial de so-
cios en 2021 son las crecientes
integraciones entre TO (Tecnolo-
gia Operativa) y TI1. Esta opor-
tunidad también incluye todos
los requisitos para el proce-
samiento critico de los entor-
nos del IIoT e IoT en general. La
reciente asociacidén entre Ver-
tiv y Honeywell presenta nuevas
oportunidades en los proyectos
de automatizacién para el canal
de LATAM. Entre mas conocimiento
tenga un socio sobre industrias
especificas (metales, mecani-
ca, plasticos, procesos, etc.),
me jor posicionado estaréa para
proponer soluciones de infraes—
tructuracritica compatibles con
la continuidad de los procesos
industriales y que garanticen su
integracidén con el area de TI.

En 2021, la infraestructura cri-
tica de Latinoamérica continuara
expandiéndose para dar soporte a
las aplicaciones como los edifi-
cios inteligentes y las ciudades
inteligentes, la telesalud, la
automatizacién de las plantas
industriales, el aprendizaje
electrénicoy el trabajo remoto.
Cada una de estas aplicaciones
es una oportunidad empresarial
para los socios. En una economia
competitiva, los mejores socios
seradn aquellos que confian en
la tecnologia y el conocimiento
para desarrollar soluciones que
garanticen de forma efectiva la
continuidad empresarial para sus
clientes.

*La autora es Channel Director
para Vertiv LATAM.
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emos visto cambios importantes desde el inicio de la pande-
mia, cambios que se preveia durarian meses —o mucho mas-vy
sin embargo sucedieron en cuestidn de dias. En la compafia
respondimos a todos ellos de inmediato y como un equipo, y nos
enfrentaremos a 1o que esta por venir manteniendo lamisma linea:
juntos.
A medida que volvemos a la normalidad, se presentan algunas cues-
tiones que son clave, y estoy completamente seguro de que Kyocera
tiene la capacidad, recorrido e impulso para encararlas, gracias
a las estrategias que hemos venido desarrollando, sobre todo en el
area de transformacion digital.
Desde el comienzo de la pandemia, el escepticismo al respecto del
teletrabajo se ha desvanecido, y es obvio que estéa aqui para quedar-
se: ofrece al empleado mas libertad, flexibilidad y, por experiencia
personal, puedo decir que nuestro equipo ha sido ejemplar en térmi-
nos de compromiso y motivacidén durante este periodo de disrupcidn.
Sé bien que este ha sido el caso de muchas empresas en todo el mundo.
Y esto va a tener consecuencias en la industria de las soluciones
documentales. En primer lugar, habra menos empleados trabajando en
oficinas y esto, naturalmente, disminuira el volumen de impresiones.
Ademas, y al menos en el corto plazo, las compafias que vuelven a la
oficina tendran que convivir con severas politicas de higiene para
evitar la propagaciény los contagios del COVID.
Estas cuestiones provocaran que la distribucidn y organizacién de
los espacios de trabajo cambien necesariamente y para siempre: se
limitara todo equipamiento que se comparta, empezando por las im-—
presoras y MFPs.

Columna | 35



(o JREY
Columna Invitada 9 °

Por 1o tanto, después de muchos
afos de impresion centralizaday
reducciobn progresiva de dispo-
sitivos de escritorio, podria-
mos asistir a una reversiodn de
la tendencia: impresidn descen-
tralizada e impresoras multi-
funcidény A4 de escritorio indi-
viduales.

Pero hay mas, este retorno a la
oficina también sirve en bandeja
el incremento de la relevancia
de los procesos digitales efi-
cientes. Veremos un reemplazo de
procesos dependientes de papel,
aun presentes en multitud de em—
presas, para dar paso a servi-
cios y soluciones vinculados a
consultoria, gestién documental
y automatizacidén, sin la cual no
se entendera un negocio.

En Kyocera siempre hemos visto
los retos como oportunidades,
y este periodo de cambio no es
una excepcioébn. Tenemos un lar-
gorecorrido en el ambito de las
soluciones digitales para todo
tipo de sectores y, ademas, he-
mos realizado inversiones muy
contundentes en investigacidny
desarrollo.

Esto nos permite ofrecer a nues-
tros clientes soluciones mas
innovadoras y generar mucho mas
valor.

Nuestra posicidn es sencilla-
mente excelente para satisfacer
este cambio en la demanda: tene-
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mos la mejor multifuncién A4 del
mercado y la gama de impresoras
mas competitiva de la industria.
Mencidn aparte merece Databank,
una de las compafiias del grupo
Kyocera Document Solutions Ame-
rica, Inc. Estamos hablando de
una empresa lider en automatiza-
cidén de procesos y gestidn docu-
mental, 1o que nos proporciona un
know—how incomparable.

Es fundamental que seamos capa-
ces de proponer soluciones antes
de que el mercado las demande.
Tal como decia antes, ladigita-
lizacién de procesos ha sido ace-
lerada de un modo formidable por
lo que, desde el punto de vista de
producto, es preciso que también
aceleremos en la integracidn de
nuestras soluciones de software
con nuestro portfolio de hard-
ware.

Para continuar superando las ex-
pectativas de nuestros clientes,
es vital que nuestras A4 ofrez-
can las mismas funcionalidades
que las A3, que popularizaron la
integracién de flujos de trabajo
y administracién de documentos,
combinada con una per fecta expe-
rienciacliente tanto con papel
como con digital. Nuestro em-
pefio permanente es incrementar
eficiencia y productividad del
cliente y sus equipos de trabajo.
Por G4ltimo, esperamos un creci-
miento significativo en la de-

contactame@esemanal.mx

manda de hardware de impresidn
de produccibén, y Kyocera va a
realizar una inversidén muy sig-
nificativa en el desarrollo de
productos para este segmento.
La revolucionaria TASKalfa Pro
15000c representa una nueva di-
reccién, ciertamente emocionan-
te, para Kyocera. Este hardware
es el trampolin para nuestro cre-
cimiento en este segmento.

Han cambiado muchas cosas des-
de que nos inundd la pandemia,
pero también muchas otras se han
mantenido idénticas. En Kyoce-
ra seguimos siendo los primeros
en defender la colaboracidény la
innovacién, y los que nos esfor-
zamos por mejorar dia a diaen
beneficio de nuestros sociosy
clientes.

Lo hemos hecho siempre a 1o largo
de nuestra historia: nos adapta-
mos a los tiempos, nos anticipa-
mos y ofrecemos productos exce-
lentes a nuestros clientes.

*E1 autor es Presidente y CEO
de Kyocera Document Solutions
America.
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« LAINDUSTRIA DE FABRICACION DE AIRES ACONDICIONADOS DIRIGIDOS A CENTROS DE DATOS SERA
DE LOS POCOS NEGOCIOS QUE CRECERAN A DOBLE DIGITO EN EL PRESENTE ANO, DEBIDO A QUE LAS

EMPRESAS BUSCAN OPTIMIZAR SUS PRESUPUESTOS AL MAXIMO AL AHORRAR ENERGIA ELECTRICA, YA
QUE MAS DEL 40% DEL CONSUMO PROVIENE DE LOS SISTEMAS DE ENFRIAMIENTO.

HiRef presentd soluciones sustentables, capaces de reducir al minimo el despilfarro de
energiay lacontaminacion que se genera,enfocdndose en Centros de Datos Tly Telecom,
Cross Technologies,ademds de Edificios Inteligentes, Industrial, Edge Data Centers, entre
otros.

En México, segun HiRef,la demanda de datos por parte de la sociedad no decrecerd en
2021 pese alacrisis; incluso podriaincrementarse por el hacinamiento derivado de la
pandemia, tanto en actividades como el home office, la escuela adistancia, los sistemas
detelevision bajo demanda, ademds de las actividades tradicionales que ocupan alos
Centros de Datos, asilo asegurélalng. Alejandra Castellanos, Directora general de HiRef
México: “Somos delas pocas industrias que deben seguir creciendo a dos digitos y eso
es una excelente noticia paralos integradores de soluciones que estéin enfocados a este
sector,como los Data Center,tanto los de Telecom,como los que se estdn disefiando para
edificiosinteligentesy el sector industrial, deben optimizar sus gastos més que nunca, el
ahorro esté alalcance de lamano: minimizando el consumo energético que generanlos
sistemas de aire acondicionado de precision”.

“DICHOS SISTEMAS OCUPAN MAS DEL 40% DEL CONSUMO ENERGETICO DE LOS CENTROS
DEDATOS.LOS SISTEMAS DE HIREF PUEDEN UTILIZAN FREE COOLING, ES DECIR, QUE A TRA-
VES DE LA TEMPERATURA EXTERIOR Y CON LA DIFERENCIA DE TEMPERATURA QUE TENEMOS
DENTRO DELEDIFICIO,PODEMOS OBTENER GRANDES AHORROS SIMPLEMENTE HACIENDO
ELDISENO CORRECTO. HIREF OFRECE SISTEMAS QUE UTILIZAN REFRIGERANTES CON UN
GWP [POTENCIALDE CALENTAMIENTO GLOBAL] IGUALA1; ES DECIR, QUE YA NO TIENEN
IMPACTO ECOLOGICO NEGATIVO. UTILIZAMOS OTRO TIPO DE REFRIGERANTES COMO A2L
CONUN GWP DE 400,0DICHO DEOTRA FORMA CONUNIMPACTO REALMENTE MUCHO
MENOR”: ING. ALEJANDRA CASTELLANOS.
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Finalmente, estas soluciones pueden instaurarse tanto en nuevos Centros de Datos como en existentes
y enfocarse entodas las categorias segln su alta disponibilidad, por o que estdn destinados atodas las
industrias, ya sea Telecom, TIC, Edificios Inteligentes, sector automotriz, alimentos, instituciones financieras
y bancarias, corporativos y mds.

OFERTAPOR SECTORES:

Acondicionamiento IT: Lassoluciones de HiRef para el acondicionamiento IT se basan en criterios de optimizacion orientados hacia
lautilizacién en sus equipos de nuevos refrigerantes de menorimpacto ambiental como el C02 0 A2L asi como laeficiencia energgtica,
conelfinde reducir los consumosy, por lo tanto, los costos de gestion. Son los siguientes: Unidades perimetrales. Unidades enfila.
Sistemas paraaltadensidad. Chillersy Control, monitoreoy gestidn.

Telecom: Lasunidades de acondicionamiento de HiRef para Telecomunicaciones estan disefiadas paralamaximizacidn del efecto
sensible, paraeluso con Free-Cooling directo o con alimentacion de emergenciade 48/24 VCC, asegurando un uso continuoinclusoen
condiciones extremas en: Acondicionadores interiores. Acondicionadores Exteriores. Acondicionadores Splityalamedida.

Cross Technologies: Aplicacion de tecnologias diversas endiferentes campos del acondicionamiento, buscando el uso mas racional
delaenergia, conelfinde ahorrarla, asi como parareducir las emisionesy los costos de gestidn. Consisten en: Soluciones con bomba
decalor.Modulos hidranicos con bomba de calor. Soluciones para procesosindustrialesy Sistemas de Aire / Aire de Alto Rendimiento.
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GENETEC EXPONE SUS
PREDICCIONES SOBRE LAS
TENDENCIAS DE SEGURIDAD

FISICA PARA 2021

Autor: Redaccion eSemanal

LAS TENDENCIAS CLAVE INCLUYEN APLICACIONES INNOVADORAS DE
TECNOLOGIA DE SEGURIDAD, ENFOQUE EN LA PRIVACIDAD, PREOCUPACIONES
CRECIENTES DE CIBERSEGURIDAD, ADOPCION DE LA NUBE HIBRIDAY UN MAYOR

ESCRUTINIO DE LOS PROVEEDORES.

ELPROVEEDOR DE TECNOLOGIA DE SEGURIDAD UNIFICADA, SEGURIDAD
PUBLICA, OPERACIONES Y SOLUCIONES DE INTELIGENCIA EMPRESARIAL,
COMPARTIO SUS CINCO PRINCIPALES PREDICCIONES PARA LA INDUSTRIA DE LA

SEGURIDAD FiSICA EN 2021.

as solucionesinnovadoras de seguridad ayudardn

alasempresas aprosperar después delapande-

mia

Aunqgue el mundo sigue siendo optimista para el
afo 2021, las organizaciones tendrdn que seguir siendo
creativas encuanto alaformaen que utilizan, actualizan
y redistribuyen sus sistemas de seguridad en susinsta-
laciones.
Esoles permitird empezar apensar mds ampliamen-
te sobre el papel dela seguridadfisicay lo que pueden
hacer mas alld de las aplicaciones tradicionales para
ofrecermasvalor.
Yasehanvisto pruebas deestaresilienciaeingenioenlos
dltimos meses con muchas organizaciones que se han
adaptadordpidamente alas nuevas necesidadesy de-
safios que planteala COVID-19, utilizando sutecnologia
de seguridadfisicacomo herramienta estratégicaenla
luchacontrala pandemia.
Enmuchos sentidos,las extraordinarias dificultades que
ha traido consigola situacion actualhanhecho que se
preste mayor atencidn al papely laimportanciadela
industriadela seguridadfisica.Y unavez que la pande-
mia esté finalmente en el espejoretrovisor, se cree que
las organizaciones continuardn viendo sutecnologia de
seguridadfisicaylos datos relacionados, tanto estraté-
gicos como de estructuracionempresarial.
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Lasempresas se centrardnenla proteccion dela priva-
cidad

Enunesfuerzo por mantener alagente seguradurante
la pandemia, muchas organizaciones se apresuraron
aimplementar dispositivos de “deteccion de fiebre™y
otros sensores nuevos sintener necesariomente eltiem-
po paraconsiderarlasimplicaciones de privacidad. La
preocupacion por la privacidad plblicarelacionadacon
elrastreode contactos dela COVID-19y otros desafios
sociales seguir@ creciendo.

Estos temas sensibles requerirdn quelaindustria dela
seguridad fisica abordela privacidad de frentey en-
cuentre soluciones adecuadas,enlugar de obstaculizar
eldesarrollo de nuevas tecnologias, la privacidad resul -
tard serunafuerzamotrizenlablUsquedade undisefo
responsable einnovador, alentando alos desarrollado-
res convision defuturoy ética a adoptar las metodolo-
gias dePrivacidad por Disefio.

Esto suponelaincorporacion proactiva de la privaci-
dadeneldisenoy el funcionamiento delos sistemas
de Tl lainfraestructura deredesy las prdcticas co-
merciales,desde la primeralinea de codigo hastalos
proveedores terceros seleccionados parala asocia-
cidneintegracion.

Adicionalmente, enlaindustria de la seguridad fisica,
eldesarrollode una solucion de software teniendo en
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cuentala privacidad desde el principio, significaquelas
organizaciones no tendrdn que elegir entre proteger la
privacidad individualy garantizar su seguridadfisica.

La privacidad deberia ser siempre la opcion predeter-
minadaynoalrevés,ylos desarrolladores de tecnologia
de seguridad que latomen en serio obtendrdn claras
ventajas,en particularlaconfianza de sus clientes.

Losriesgos de seguridad cibernéticaseguiranau-
mentando

Sibien laseguridad cibernética ha sido un problemadu-
rante alguntiempo,lamentablemente seguird siendo
una preocupacionvitalen2021. Desde escuelas y hospi-
tales, hastaempresas privadas y gobiernos, ha habido
unaumento delos ciberataques durante el Gltimo ano.
Soloeneltercer trimestre de 2020, Trend Microinformo
de que habia casi4 millones de amenazas por correo
electronicoy mas de 1millon de visitas a URLmaliciosas
relacionadas conel COVID-19.

Gran parte de esto se puederelacionar con el cambio
repentino altrabajo remoto, que dejé alas empresas
luchando por mantener elnegocio en marchamientras
que también intentabban asegurar los activos corpora-
tivos. Este cambioresalto el hecho de que el perimetro
tradicionalen Tlyanoexiste.

Lasempresas,las organizaciones y los gobiernos tendrdn
que adoptar medidas decisivas parareforzar su postura
cibernética o arriesgarse asocavar la seguridad de su
propiedad intelectual, sus datos sensiblesy suinforma-
cion personal. Elegir proveedores de confianzay des-
plegar soluciones de seguridad fisica que vengan con
capas dedefensa cibernéticaes fundamental.

Los equipos de seguridad entienden que la encriptacion
incorporada,la autenticacion multifactorial y la admi-
nistracion de contrasenas sonlas primeras lineas de de-
fensa.Mdas alld de eso,aprovechar otras caracteristicas
comoelindice deriesgodeciberseguridad,las alertasde
vulnerabilidad del sistemay los recordatorios automa-
tizados de actualizaciones de firmware y hardware, son
ventajas significativas eneste entorno deriesgo elevado.
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Mayoratencién alaconfianzaenlacadenade su-
ministro

Latecnologiade seguridadfisica sehaconvertidoenuna
parteintegral dela estrategia de Tide una organizacion
y,afortunadamente, ahora estd bajo el mismo nivelde
escrutinio que otros elementos del pilar tecnoldgico de
unaorganizacion. Algunos gobiernos ya estain desalen-
tando el uso de ciertos productos de los fabricantes de
seguridad, citandola confianzay las vulnerabilidades
deseguridad.

Los usuarios finales, especialmente en el espacioem-
presarial,estén dedicando mds tiempo aescrutar alos
fabricantes, proveedores y distribuidores conlos que
decidentrabajar.Estoincluye hacerles alos proveedo-
res preguntas mds concretas sobre como gestionan
las amenazas emergentes, qué tan comunicativos son
sobrelas vulnerabilidades de los productos y sueco-
sistemade socios,y cudles son sus datosy politicas de
privacidad.

Paraque un proveedor de soluciones de seguridadfisica
sea considerado un socio de confionzay de buenare-
putacion para sus clientes, tendrd que cumplir requisitos
mMads estrictos como parte del proceso de adquisicion.

Lademanda de soluciones de nubes hibridas se-
guiracreciendo

SegUnelrecienteinforme deForrester, Predicciones 2021:
Cloud Computing Powers PandemicRecovery,lainfraes-
tructura publicaglobalde nubes crecerdun 35% hastaun
valordemercado de120.000 millones de dolares durante
elproximo ano. Amedida que elusoenlineay el trabajo
remoto se dispararon durante la pandemia, se acelerd
enormemente elcambio globalhacialatransformacion
digital,que yaestabaenmarcha.

Para prosperar,los profesionales de la seguridad fisica
tendran que seguir el liderazgo delos departamentos de
TI.Elano queviene,loslideres dela seguridad fisicadebe-
riandejar deladoladivision entre sistemas de seguridad
enlanubey ensitioy adoptar unmodelo de despliegue
hibrido en suinfraestructura de seguridadfisica. Estoles
permitirdimplementar sistemas o aplicaciones espe-
cificas enlanube, manteniendo los sistemas existentes
ensitio.

Conunenfoque de nube hibrida, los directores de se-
guridad serdnmdas dgiles alahorade tomar decisiones
sobre como pueden mejorar la escalabilidad, laredun-
danciayladisponibilidad paraadaptarse alas necesi-
dades cambiantes de su organizacion.

También podrdnmigrar rapidamente atecnologios mdas
nuevas, minimizar la huella de hardware,impulsarlaci-
berseguridady reducirlos costos. Las ofertas de nubes
deben convertirse enunaopcion esencial paraadaptar-
serdpidamente alos cambios y garantizar la continui-
daddelaempresa.
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