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Alvaro Barriga

80%delos pequenos

hegocios hocuentan
conunasoluciébnde

Puntode Venta

Debido a los cierres por la pandemia de virus SARS—
CoV-2, las Pequefias y Medianas Empresas (PyMEs), re—
tail y el sector de hospitalidad, se vieron afectados
y tuvieron que cerrar sus establecimientos, 1o que
afectd el mercado de punto de venta, ya que este tipo de
negocios son sus principales clientes.

De acuerdo con los especialistas, este afio el pano-
rama se ve mas alentador para la cadena de valor que
se dedica al POS, ya que los negocios comienzan a re-
gresar a sus actividades cotidianas, aunque no en la
misma forma en que 1o hacian antes, sino que ahora se
interesan por adoptar tecnologia que les facilite el
distanciamientosocial, el cobro, el control de aforo,
de temperatura, entre otros.

Roman Rosales, Director Comercial de MyBusiness POS
Desarrollos, dijo aeSemanal que en México existen dos
millones de micros y pequefios negocios, de los cuales
s6lo el 20% ha implementado soluciones de punto de
venta, peroel 89% no, dejando1.6millones de posibles
clientes para adoptar estas soluciones, 1o que repre-
senta una gran oportunidad de negocio para el canal de
distribucién, que puede ofrecer varios esquemas, de
acuerdo a las necesidades de los clientes.

En otro tema, Ricardo Galicia, Gerente en México de
Lenovo Data Center Group, anuncid su alianza comer—
cial con Adistec para México, en la unidad de centros
de datos. De esta manera, el mayorista de valor podra
comercializar y desarrollar negocios con el portafo-
liodel fabricante.

Durante el Kick Off 2021 de Ingram Micro, Luis Férez,
VP y CCE en México, Colombiay Pert, para la compaiia,
indicd que el afio pasado se registrd una contraccidn
econémica del -9%, los sectores mas afectados fueron:
turismo, hospitalidad, entretenimiento, manufactura
y automotriz; ademas de que mas de un millén de miPyMEs
cerraronenel pais.

El directivo expuso las lineas de negocio en las que
se centrara el mayorista: Business Development, con
ciberseguridad, IoT, Speciality- seguridad fisicay
servicios profesionales; Business Growth, con Geo-
Cobertura y de clientes, data center, expansidn de
ladivisién de consumo, e incremento MS; Cloud, con
desarrollo de seguridad, IaaS con nuevos vendors, y
desarrollode ISV’s. Por Gltimo, CLS, condesarrollo
del segmento E—-commerce, ITADy logistica inversay
mane jo de nuevas categorias.

La semana pasada se dio a conocer la adquisicidnde la
unidad de negocios de gaming de Kingston Technology,
HyperX por parte de HP Inc. Esta accién respalda la
estrategia de HP para impulsar el crecimiento en su
negocio de sistemas personales, donde los juegosy
los periféricos son segmentos atractivos. La cartera
de productos de HyperX abarca una gama de periféricos
para juegos, incluidos auriculares, teclados, rato-
nes, alfombrillas de ratén, micréfonos USB y acceso—
rios de consola.
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* LOSINTEGRADORES Y CANALES JUEGAN UNROL IMPORTANTE PARAAYUDAR A LAS ORGANIZACIONES ATOMAR
BUENAS DECISIONES, ALISTARSE EN LAS NUEVAS EXIGENCIAS Y ADAPTARSE A LOS MODELOS HIBRIDOS.

Texto: AnahiNieto

Ifabricante expuso a eSemanalla estrategia que llevard acabo
este 2021 en sus diferentes lineas de negocio para encontrar
mayores oportunidades, asicomo recomendacionesy trabajo
en conjunto quellevard con el canal de distribucion.

Mario Pedreros, Director General de Epson México, presentd
el panorama del mercado que identifica en 2021, aflo que destacard
por dejar al descubierto las nuevas necesidades que tienen los
consumidoresy losretos que tendrdn los proveedores de tecnologia
parasatisfacerlas.

Mercado deimpresion

El 2020 fue un afo que puso en jaque al mercado de impresidn e
incluso,algunas firmas consultoras expusieron que éste tuvo una caida
significativa; no obstante, el directivo dijo que la baja de impresion
por nimero de pdginas se compensa por los contenidos que hoy en
dia se estdnimprimiendo mds en modelos distribuidos, en lugar de
centralizados.

Elhome office,home school y los pequernios negocios, son nichos que
estdnteniendo necesidades especificas en esos modelos deimpresion
detinta,donde se vuelve critica su operacion, por lo que requieren
soluciones asequibles a sus demandas.

Ademds, este negocio encuentra nuevas oportunidades en la
impresiony sefalizacion en gran formato y textil, debido a que son
tendencias aceleradas, en especial en la ropa deportiva para las
nuevas generaciones, quienes buscan una mayor personalizacién de
las prendas.

MARIO PEDREROS
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Videoproyeccion

El mercado de videoproyeccién también vio una
caidafuerte durante el afio pasado,debido a que, al
estar cerradaslas escuelasy las oficinas, no existiala
necesidad de contar con ambientes para proyectar
contenidos; sinembargo, es un negocio que este
afo encontrard un repunte cuando regresen las
clases presenciales, ya que ayudard a mantenerla
distancia social entre los alumnos al mismo tiempo
que se comparte informacién simultanea para su
aprendizaje.

Paraatender aestas necesidades, Epson seencuentra
renovandotoda sulineade videoproyeccidonconbase
ensutecnologialéser LCD,yaque consideraquenose
debe mantener latecnologia antigua pararecuperar
recursos,ya que es mds importante ahora solucionar
los retos que elmundo tiene hoy, los cuales,en opinién
de Pedreros, son mds complejos que los que tenian
antes.

Puntode Venta

En este negocio se encuentran, por un lado, los
micros y pequefios negocios, los cuales se vieron
fuertemente afectados ya que fueron obligados a
detener sus operaciones; por otro lado, el negocio
corporativo fue dindmico al tratarse de alinear
conlas nuevas exigencias sanitarias y hacer mas
eficiente elcheckout.

Las grandes cadenas tuvieron queiniciar procesos
mas eficientes que ayudaran aromper filas y evitar
la aglomeracion de personas,y para cubrir estas
necesidades, Epson haimpulsado latecnologia que
lo permita, ya que se han vuelto operaciones criticas
concerotoleranciadefalla.

Estrategiaconelcanal

De acuerdo con el directivo, el canal de distribucion
en México est& muy desarrollado, maduroy sélido,
por lo cual Epson tiene grandes expectativas
de ellos; el fabricante pone a su disposicion la
tecnologia y son ellos quienes construyen las
soluciones que demandan los clientes, junto con
servicios, metodologia eimplementacion.

contactame@esemanal.mx @ 5573605651

“‘Nosotros siempre hemos creido en el canaly, por
ello,mantenemos esa estructuray ese go to market,
ya que ellos agregan mucho valor alacadenade
soluciones. Nuestra estrategiacon el canal paraeste
2021serd, por lo tanto, tener mucha comunicacion
conellos, poner asudisposicidon entrenamientos, e
invertiremos mds en nuestros programas de canal’,
explicé Mario Pedreros.

Ademds, la recomendacion que el fabricante
busca compartir con los proveedores de servicio
de MPS es balancear larentabilidad del servicio y
hacerlo de alta disponibilidad a través de integrarla
solucién por medio de un mismo equipo que pueda
brindar punto de ventay etiquetas, por ejemplo,en
ese aspectoidentifican mayores oportunidades de
negocioy una mejor competitividad.

“Existe una gran oportunidad de innovar y volver
eficiente elmodelo de negocio, en especial conlas
tecnologias nuevas,como los equipos de inyeccion
de tinta que no usan calor, presentan menor
desgaste del equipoy menor consumo energético,
porlo cuallarentabilidad aumenta”, dijo.

LLLos cambios dramaticos que trae consigo

una pandemia, requieren analizar
procesos, revisar la forma en la que se
trabaja y romper paradigmas, si tratas de
hacer las cosas de 1la misma forma como las
hacias antes de que el mundo cambiara, algo
estamal, la probabilidad de que falles es mas
alta, y la probabilidad de que sobrevivas en
el futuro es mucho menor. Nuestros canales
estan aprendiendo eso y nosotros estamos aqui
para ayudarles en esa transformacién”: Mario
Pedreros.

Por ultimo, el directivo comento6: “Los invitamos
a que se acerquen a nosotros; en especial, son
bienvenidos los canales que hayan entendido
que elmundo cambid y que quieran explorar con
mayor detalle como romper esos paradigmas,
cémo entregar soluciones, servicios y tecnologia,
y entiendan nuestrainnovaciéon tecnolbgica; eso
necesitamos nosotros, canales dispuestos a
cambiar sus paradigmasy a trabajar con tecnologia
de puntacomolaque venimos desarrollando’.

Fabricantes |7
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PUNTO DE VENTA COMO
SERVICIO: LAS NUEVAS
OPORTUNIDADES PARAEL

CANAL

+80%DELOSMICROS Y PEQUENOS NEGOCIOSNO CUENTAN CON UNASOLUCION DE PUNTO DE VENTA.
- CRECEADOBLEDIGITOELPOS CONTACTLESS.

Texto: AnahiNieto

as diferentes industrias y sectores en el pais se

mantienen en un camino hacia la transformacion

digital,conelfin de ser competitivos en sus respectivos

egocios; durante el Gltimo afo, dicha transformacion

se vio acelerada de forma vehemente a causa de la
contingencia sanitaria.
Las tecnologias que ayudan a procurar el distanciamiento
socialpara prevenirel contagiodel Coronavirusfueronlas que
encontraronunagrandemanday oportunidadesen2020ya
lafecha,semantienen alacabezadelastendencias.
Enelcasodel Puntode Venta (POS, por sus siglas eninglés),
elmercado se vio contraido durante el primer semestre, ya
quelos principales clientes, Pequefas y Medianas Empresas
(PyMEs),Retail y el sector de hospitalidad, se vieron forzados
porlas autoridades acerrar sus establecimientos fisicos.
No obstante, este afo el panorama se presenta mds
alentador paralacadena de valor que se dedicaal POS, ya
que los negocios comienzan aregresar a sus actividades
cotidianas; no en la misma forma en que lo hacian antes,
sino que ahora seinteresan por adoptartecnologia que les
facilite el distanciamiento social, el cobro, el control de aforo,
detemperatura,entreotros.

Tendenciasenlassoluciones POS

“Eldesarrollo de los sistemas de POS cada vezlos hace mds
intuitivos y de fécil instalacion; dedicas menor tiempo de
capacitacion, se depende menos del personal especializado
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parala capacitacion de personal operativo,y el hardware
actualmente es muy fécil de usar’, explicé Rafael Cortés,
ProductManager de Bixolonen Nimax.

EIPOS tradicionalfijo, poco a poco ha dado paso al POS mévil
enlos negociosy,en especial, al contactless,yaque esuna
tendencia que afios atrds -
estaba creciendo, debido
a que ya no estdn hechos
Unicamente paratiendasfijas
de productos tangibles, sino
quesehaampliado asectores
comoelalimenticio, servicios,o
gobierno,entreotros.

De acuerdo con lo expuesto
por Gerri Hinkel, Directora y
de Soluciones y Gerente de RAFAEL coRTES
Marketing para Verticales en

Aruba, en su articulo: “Reinventado el retail: No-touch es el
nuevo servicio de alto contacto’, laInteligencia Artificial (1n)
y el aprendizaje automdtico estéin surgiendo comoformas
innovadoras deimpulsar resultados comerciales rentables
altiempo queimpulsanla eficiencia delos procesos de Tl
logrando ventas digitales inteligentes que ofrecen servicios
dealto contactoenunmundo sincontacto.

Ladirectiva sefiald que es necesario contar conconectividad
confiable de Wi-Fipara brindar una mejor experienciaalos
clientes,y porque elandlisis de los metadatos delared arroja
nueva luz sobre los patrones de tréfico en la tienda para




optimizarlamercaderiaylas promociones. Ademds, dijoque
los asociados requieren sistemas POS moéviles y dispositivos
deescaneodeinventario paraayudaralos clientes, mientras
mantienen una conectividad seguraalastransacciones de
pago.

“Los dispositivos de loT son fundamentales para ofrecer
nuevas experienciasy generar nuevas eficiencias. Los lectores
moviles, los sensores y los estantes inteligentes pueden
permitir que las tiendas mantengan uninventario preciso
en eltiempo de venta minorista. Los sensores al pisary los
beacons de ubicacién proporcionan andlisis en tiemporeal
para ofertas contextuales y personalizadas, altiempo que
respaldan unaexperienciade comprasegura’,explico.
“Condispositivos deloT de borde y conocimiento contextual
de la ubicacion y la identidad, los minoristas pueden
utilizar informacién y automatizacién en tiempo real para
respaldariniciativas de compras sin contacto, ofrecer ofertas
personalizadas, mejorarla utilizacion del espacio, mejorar las
experiencias delos clientesyreducir elabandono de estos’,
concluydHinkel.

Acausadelapandemia,el POS self- checkouttambién cobrd
mayor relevancia durante el Gltimo afo, ya que ayudd a
resguardar el distanciamiento social entrelos consumidores
y el personaldelos pequefiosy grandes hegocios.

La oferta de los fabricantes cada vez se ajusta mds a las
nuevas necesidades de los clientes, en el caso de Zebra

Technologies cuenta con una amplia gama de soluciones
queincluyenlo Ultimo entecnologia paraimpresion,captura
dedatos 1D 02D, escdneres bdscula bidpticos MP7000 con
cdmaraacolorintegrada, terminales de cémputo mévilcon
SO Android, tabletas empresariales en SO Android y Windows
10 10T, dispositivos parakioskos interactivos,consumibles de
calidad, soluciones RFID, soluciones deidentificacién digital o
por tarjetas.

Ademds de soluciones “As a Service”de analitica prescriptiva,
IA,machinelearning,administracién de flujos de trabajo,de
recursos, trazabilidad de activos, productos, personas en
tiemporeal,y de colaboracion, que agregan visibilidad alos
negociosy a sus procesos. Cuentan también con unared
muy amplia de proveedores independientes de software
(Isv- Independent Software Vendor) conlos quedesarrollan
soluciones en software paralas aplicaciones del Punto de
Venta.

POS AsaService

Desde hace un par de anos, en el Punto de Venta se
implementé con algunos fabricantes y mayoristas, un nuevo
modelo de negocio: POS As a Service, con la cual se han
encontrado oportunidades significativas que traen consigo
beneficios paratodaslas partesinvolucradasenelesquema
comercial.
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“El Punto de Venta como Servicio es una oferta comercial
quehavenidomadurandoy enriqueciéndose,enlaqueuna
empresapuedetenerelhardware,laaplicacion POS, servicios
de soporte avanzados, y
la mads alta disponibilidad
para un punto de venta,
todo por una renta mensual
en un determinado tiempo
establecido en un contrato
de servicios. Esta solucion
cobraalnmuchomds sentido
cuando se ofrece como una
solucién en la nube’, detalld

MAN U EI_ G 0 NZAI_EZ Manuel Gonzdlez, Gerente de

Ingenieriade VentasenZebra

Technologies México.

El directivo sefiald que el avance en las comunicaciones
y en los data center ha permitido el auge de todo tipo de
soluciones enla nube: “loconocemos como Xaas$ o ‘todo
comounservicio, son servicios que se suministran através
deinternetenlugardehacerlodeformalocal. UnPOS“Asa
Service” permite al retailimplementar con mayor rapidez
variostiposdeservicios,que,enelcasodeunPOS (in—house),
seriandificilesy mas costosos dellevar acabo.

Beneficios

De acuerdo con Gonzdlez, los principales beneficios que
encuentranlos clientes que contratan POS As a Service son:
-Reduccidndecostos enhardwarey software,debidoaque
se pagaunarentamensual porunasolucién completa, todo
enuno.

-Independencia de hardware: contar con un Punto de
Venta que funcione con cualquier tipo de hardware en su
tienda. (Equipos de computo, escdneres 1D o 2D, bdsculas
con escdaneres bidpticos 1D/ 2D, impresoras térmicas, por
ejemplo).

-Seguridad enlainformacién delhegocioy de sus clientes,
siempre disponible y sin limites de almacenaje, por los
proveedoresdecentrosde datos.

-Tener sus puntos de ventaen modo online u offline,no sélo
enlatienda,sinoencualquier parte del pais.

-Pagode Servicios detodotipo: ventade aplicaciones, pago
deservicios publicos,entre otros.

-Integracidn con otras plataformas de cobro propias o
externas.

-Integracién de plataformas de analiticos de venta y
comportamiento de cliente al igual que de fidelizacién y
personalizacion.

-Las facturas de arrendamiento son deducibles ante la
autoridad fiscal.

Para los integradores, este modelo de negocio puede
potencializar su negocio gracias a la facilidad de
implementacion y soporte de las plataformas “POSaas™
También encuentran mejores alternativas paraampliar sus
servicios alretail,conlaaparicidon de nuevas tecnologias en
el POS; mediante sus servicios profesionales y consultoria
agregan mayor valor para que las soluciones sean mds
flexibles y eficientes, de acuerdo con las necesidades del
cliente.Entre mayores clientestengan,suflujorecurrente serd
mayor.

‘Los fabricantes y desarrolladores pueden estar tranquilos
de que sus dispositivos y sistemas han sido plenamente
certificados y avalados por el clientey por las plataformas
POSaas, eso los fortalece en el mercado frente a su
competencia y les da mayor facilidad de implementar
herramientas, tanto de monitoreo remoto como de
produccion de datos,desde el Puntode Venta paralamejora
continuade sus productos”,explicé el directivode Zebra.
Aunque, otros negocios optan porlacompradelasolucion
alcontar conlaliquidez desde elinicio,incluso, Carlos Arturo
Leyva, Director Comercial en Azerty México, explicd quelas
soluciones de POSfacilitanlas transacciones,agilizael cobro,y
ayudanatenerunmejor control deinventario delos negocios;
sinembargo, eldirectivono
consideraqueimplementar
estas soluciones bajo un
modelo ‘As a Service' sea
conveniente, debido a que
Nno es un equipo caro para
tenerloenarrendamiento.

No obstante, el directivo
explicd que, aunque para
los mayoristas no resulta
rentablz el esquema de CARLUS I.EYVA
arrendamiento para el

hardware de Puntode Venta, podria ser una posibilidad para
los desarrolladores de software ointegradores quelovenden,
yaqueloactualizan continuamente.

Portada |11



VALORDEMERCADO

Romadn Rosales, Director Comercial de MyBusiness POS
Desarrollos, explicd que en México existen dos millones de
micros y pequenos negocios,
de los cuales solo el 20% ha
implementado soluciones de Punto
de Venta, peroel 80% no, dejando
1.6 millones de posibles clientes
paraadoptar estas soluciones.

“Siacadaunodeellos selesvende
una solucidn de 30 mil pesos en
RUMAN ROSALES promedig,yporponerunejemplo,
al incluir la computadora, el
miniprinter, el escdner, el software, no break, entre otras,
ademas de la instalacidn, se obtiene un total de 2 mil 400
millones de délares paramicrosy pequefias empresasenel pais;
eseeselmercado potencial’, detalld el directivo.

Oportunidad de negocio

De forma evidente, las economias del mundo no se
encuentran en su mejor momento, y México no es la
excepcion;esunaépocaenlaquelasinversiones derecursos
por partedelasempresasylas personas se cuidamas que
enel pasado, se buscainvertir sélo enlo necesario,ahorrar
costos, optimizar procesos,y buscarlamanera de sermds
eficientes,recuperarsey crecer.

Particularmente, el Punto de Venta como Servicio es un
modelo que representa una oportunidad importante para
los canales que tienen experiencia enretail,incluso para
quienes nolatienen.Conlaintegracién de productos POS
As a Service es posible ayudar a viabilizar contratos de
soportey servicio en sitio, que son sumamente necesarios
enunaoperacion,asicomoincluir sus ofertas de valor.
EIPunto de Venta como Servicio es, por su naturaleza, algo
queresultanecesario entodos los sectores o nichos donde
serealicentransacciones por parte de los consumidores
que adquieren un servicio o producto, por ello las
oportunidades de negocio seincrementan paralacadena
devalor.

Sinembargo,es mds comun que se adopte enlos pequerios
y medianos retailer, ya que las grandes firmas, al tener
una infraestructura de mayortamanoy costo,esperanun
retorno deinversion. Mientras tanto, hoteles, restaurantes,
y comercio minorista o PyMEs han comenzado a adoptar
esteesquemaen sus operaciones.

Otro nicho que seresalté fueron las ventas por catélogo,
en donde se podrianimplementar Puntos de Ventaenun
Smartphone para llevar asiel control de los clientes, las
entregas, el saldo pendiente, entre otros aspectos que
facilitarianlaoperacion.

Elcanal puede utilizar suexperienciay nivel de expertise para
brindar soluciones completas acorde alas necesidades
delos clientes con los que trabaja, al mismo tiempo que
encuentraun mayor margen por mantenimientoy porla
renta del licenciamiento y servicios, de acuerdo con los
especialistas, quienes también sugirieron establecer
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contratos por12,24,036 meses,y ofrecer diferentes nivelesde
serviciocontiempos derespuestay solucidbn de acuerdocon
laoperaciony sitiodel cliente.

RAUL AVILA

‘La adaptacion es el cambio alos nuevos procesos; aunque
es algo que se escucha constantemente, es dificil llevarla
acabo,y en este camino, el canalresulta un aliado para
los clientes, con quienes debe guardar una comunicacion
constante y mantenerse actualizado para ofrecer los
nuevos lanzamientos,como el POS de Contactless, el cual
tiene un crecimiento de doble digito”, dijo.

Retosyrecomendacionesalcanal

Algunos de los principales desafios que enfrenta el
canaldedicado a este negocio son, sinlugar a dudas, la
elecciéon de fabricantes y desarrolladores que serén sus
proveedores, debido a que tienen que buscar siemprela

alta disponibilidad de servicio, junto con el mayor respaldo
y soporte tecnoldgico, asi como diferentes apoyos que
puedan brindarles para potenciar su hegocio, como
financiamiento y acompafiamiento pre y posventa y
capacitaciones para abordar mayores clientes, por
ejemplo.

Aunadoaello,elcanal precisa evolucionar hacia soluciones
mas inteligentes y complejas con andlisis descriptivo, 1A,
machinelearning,reconocimiento deimdgenes,entre otras
tendencias que permitan la reduccién de pérdidas por
robo, suplantacion de cédigos, camparias de marketing
mejor dirigidas,y mds, de acuerdo con Manuel Gonzdlez.
Parte de las recomendaciones que los expertos en POS
dieron a conocer a eSemanal fueron hacer siempre
pruebas de concepto con sus clientes, definiendo los
KPIs del negocio, y rodar pilotos con una o mas tiendas.
Asimismo, el directivo de Zebrarecomendd tener al menos
tres opciones competitivas de aplicaciones de POS que se
puedan montarenlanubeyhomologarelhardware queel
distribuidor comercializa conlas soluciones de software.
“Deben enfocarse en consolidarun modelo de servicioen
los que ellos puedan ofrecer una mesa de ayuda, primer
y segundo nivel de soporte técnico remotoy en campo,
incorporando almodelo alos fabricantes como untercer
nivel de escalacion’,recomendd Manuel Gonzdlez.

Por su parte, Rafael Cortés aconseja alos canales salirde su
zonade conforty buscarlos productos que complementen
su oferta, “siempre hay algo mds que ofrecer”. Ademdas, el
directivorecordd laimportancia que tiene el capacitarse
deforma constante y observar el entorno paraidentificar
las posibles oportunidades que existen de acuerdo conlas
carencias quetienen ciertos establecimientos.

En tanto, Romdn Rosales dijo que los canales precisan
mejorar su estrategia de marketing digital; en el pasado
se visitaba a los clientes a su negocio, o mediante
recomendaciones boca a boca, pero actualmente el
mercado se comporta de maneradiferente,ahora se basa
enlabusqueda porredes socialesy se investiga la mejor
opcién por zonas. Aunque visitar alos clientes fortalece
larelacidn con ellos, también se debe volcar el marketing
hacialodigital.

Deigualforma, se recomendd al canaltener presenciaen
e-commerce para poder tener acceso amayores clientes,
incluso algunos de otras zonas del pais, u otros paises, ya
quelas plataformas de comercio electronico potencianlas
oportunidades de negocio.
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Notebooks paraGaming

Elmercado delgaming continua enascensoy la cantidad de productos que se ofertan para este segmen-
toesenorme,asicomolos jugadores de todo tipo de edades, confirmando que los videojuegos yano son
Unicamente paralos mds jévenes, sino para personas con estabilidad econdmicay poder adquisitivo, por
lo que solicitan equipos con mayores capacidades, rapidez, inmersivos y portables, paralo cualeSemanal
presenta algunas opciones que dan cuenta de las novedades portdtiles para este sector.

Texto: Raal Ortega

Acer
NITRO 5 AN515-43-R26]

Caracteristicas: Nvidia GeForce
GTX 1650, con 4 GB. Procesador AMD
Ryzen 5 3550H, Quad Core, 2.10
GHz. Memorias de 8 GB DDR4 Dual
Channel y almacenamiento de 128 GB
SSD PCIe NVMe + 1 TB HDD. Pantalla
IPS de 15.6” FHD con tecnologia
Acer ComfyView. Webcam HD que
permite grabacién de video HD
T20p. Integra 2 bocinas estéreo y
2 micr6fonos digitales integrados
con optimizacidn Waves MaxxAudio

y Acer TrueHarmony. Ademas de dos
ventiladores con tecnologia Acer
CoolBoost.

Garantia: Un afo y seguro contra
robo sin costo.
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Acer

Predator Triton 300 PT315-52-7703 |
NH.Q7CAL.O01

? Caracteristicas: Graficos
: NVIDIA GEFORCE GTX 1660-ti 6 GB.

Procesador Intel Core i7 de 10a

: generacién (2.60 GHz). 16 GB de

: RAM DDR4. Almacenamiento de 1

: TB SSD. Pantalla de 15.6 IPS

: FHD a 144 hz con tecnologia Acer

: ComfyView. Sistema de enfriamiento
iy reduccién de ruido AeroBlade 3D
: de 42 generacidon. WiFi y Bluetooth
: 5.0. Software para personalizacidn
: de performance PredatorSense.

¢ Sistema operativo Windows 10 Home.
: Disponible en color negro con

¢ teclado retroiluminado RGB.

. Garantia: Un afio y seguro contra
: robo.

PLANETES®

Guial15



Asus Asus

ROGStrixG531-BQ095T . ZephyrusDuo GX550LXS
Caracteristicas: 15 pulgadas, : Caracteristicas: Ultra delgada con
equipada con el procesador Intel : doble pantalla, cuenta con un panel
Core i5, memoria RAM expandible i de juegos ultrarrapido de 300 Hz,
hasta 32 GB, una GPU Nvidia GeForce : y la GPU NVIDIA GeForce RTX 2080
GTX 1650 y un completo sistema de : SUPER que hace que todo sea rapido
enfriamiento inteligente que ajusta : y fluido, entregando graficos Premium
la configuracibén para cualquier iy realismo visual increible,
escenario. : gracias a la revolucionaria

i arquitectura Turing
Garantia: Un afo. g
¢ Garantia: Un afo.
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Dell

AlienwaremI1b5R3

Caracteristicas: Equipo gaming
con opciones de pantallas FHD y
UHD de 6@Hzs, 144 Hzs, 300QHzs con
bordes reducidos dependiendo la
configuracién. Opciones de tarjetas
de graficos RTX 2060, 2070 y 2080.
Configuraciones con procesador 1@ma
generacién Core i7 y Core i9,
teclado retroiluminado configurable
por tecla, sistema de enfriamiento
Cryotech 3.0 con mayor porcentaje
de cobre y ventiladores de mayor
tamano. Opcidébn de tecnologia Eye
tracking, Alienware Command Center,
12 meses de antivirus McAfee.

Garantia: Un afo de garantia Carry
in + Complete care.

Dell
SerieG5 5500

: Caracteristicas: Pantallas FHD

: de 120 Hzs, opciones de tar jetas

: de graficos GTX1650Ti, 1660Ti y RTX
: 2060. Configuraciones con procesador
¢ 10ma generacién Core i7, pantalla
: con bordes reducidos, teclado

i retroiluminado azul, sistema de

. enfriamiento doble ventilacién.

: Tecla G programable a configuracién
: de juego, Alienware Command Center
: y 15 meses de antivirus McAfee.

; Garantia: Un afio de garantia Carry
: in + Complete care.
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HP
OMEN Laptop 15-en000lla

Caracteristicas: Personalizacién
y optimizacién de todo, desde los
controles de rendimiento hasta

el teclado RGB. Omen Fan con 3
Videojuegos gratis. Procesador

AMD Ryzen 7 4800H. Pantalla con
retroiluminaciédn WLED FHD, IPS,

de 15,6”. Unidad de estado sélido
Intel, NVIDIA GeForce GTX 1650 Ti y
bateria hasta 10 horas.

Garantia: Un afo.
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HP

Pavilion Gaming Laptop 16-a0001la

: Caracteristicas: Pantalla con

: microbordes que proporciona una

: experiencia visual maxima, al mismo
: tiempo los altavoces frontales con
i audio de B&0 ofrecen sonido potente
iy personalizado. Omen Fan con 3

¢ Videojuegos gratis. Procesador

Intel Core i5-10300QH, pantalla FHD

: de 40,9 cm (16,1”) en diagonal,

i unidad de estado sélido, NVIDIA

: GeForce GTX 1650 y bateria hasta 10
: horas.

. Garantia: Un afo.
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Lenovo
Legion515°

Caracteristicas: Rendimiento
excepcional para videojuegos con
mas nlcleos y mayor rendimiento con
los procesadores AMD Ryzen 7 4800H,
arquitectura que ofrece un aumento
en la velocidad y rendimiento

para realizar tareas midltiples y
cargas de trabajo pesadas. Desde

el arranque de la aplicacidn

y la navegacidén web, hasta la
productividad y el entretenimiento.
Rapidas y silenciosas ofrecen
trazado de rayos en tiempo real y
graficos mejorados con inteligencia
artificial. Movilidad gracias a
diseflos delgados y livianos. GPU
NVIDIA Turing y plataforma GTX.

Garantia: Un afo.

Lenovo
LEGION7i (15.6”)

. Caracteristicas: Procesadores

Intel Core i9 de la serie H de 10ma

i generacidén. Jugar y transmitir

los Ultimos titulos AAA con

: velocidades de reloj de hasta 5,3

: GHz, 8 nlcleos, 16 MB de Intel

: Smart Cache, Intel Thermal Velocity
: Boost, Intel Dynamic Tuning e Intel
: Wi-Fi 6, pantalla con imagenes

impactantes en la oficina o en el

i campo de batalla, lo que te permite
: disfrutar de una experiencia

i de juego inmersiva de calidad

¢ cinematografica, entre muchas otras
: ventajas.

i Garantia: Un afo.
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Fabricantes YAV

HPE INICIO EL 2021 CON
NUEVOS PROGRAMAS QUE
APUNTALAN EL IMPULSO
JE LOS CANALES

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

vvvvw.youtube/ noticiasdelcanal

Autor: Raul Ortega

*ARUBA BUSCA RECLUTAR CANALES Y CONCLUIR ELANO CON ALMENOS 30 CANALES CERTIFICADOS
*CONELFABRICANTE,ELCANAL AHORA PUEDE AVANZAR HACIA UN MODELO AS-A-SERVICE

n congruencia con su programa de socios, Hewlett Packard Enterprise México,
confirmd sucompromiso con los canales, dando a conocer las estrategias y
planes que se enmarcardn durante el resto del 2021, entre los que se incluyen
iniciativas y ofertas paraimpulsar los negocios y acelerar el crecimiento de
ventas para sus partners.
El afio comienzay HPE ha centrado su atencién en desarrollar nuevos entrenamien-
tos, programasy herramientas de colaboracién con laintencién de robustecer las
estrategias delos canalesy transitar con las menores afectaciones posibles debido
ala pandemia, al respecto Pamela Gonzdlez, Directora de Canales y Alianzas de
HPE México, comentd: “En cOmputo y almacenamiento, continuamos con nuestras
membresias que van desde Business Partner, Silver, Oro y Platino (estos altimas tres
reciben beneficios). A mayor nivel de membresia, mayor rentabilidad para el canal,
pero también a mayor venta en soluciones de alta especialidad, tanto de coémputo
como de almacenamientoy pagan rebates que van desde el 1% hasta el 3%, de-
pendiendo del nivel de membresia, aunque también tenemos multiplicadores que
pueden llegar hasta 5X con base enlos productos de valor que el canal comercialice,
como son storage, nimble, ezmeral, entre otros, donde una canal platino puede ganar
hasta15% derebate”.

contactame@esemanal.mx ® 5573605651 Fabricantes |21



Fabricantes YAV

“ESTAMOS LANZANDO ELPROGRAMA CONSUL-
TOR QUE OFRECE UN MARCO DE TRABAJO SIMPLE
A TRAVES DE TRES NIVELES: PRINCIPIANTE, EX-
PERTO Y CONSULTOR, EN LAS DIFERENTES SO~
LUCIONES COMO SON COMPUTO, ALMACENA-
MIENTO, HIPERCONVERGENCIA Y OTROS, PARA
QUE ELCANAL SE CONVIERTAEN ELCONSULTOR
DE SUS CLIENTES EN LA TRANSFORMACION DI-
GITALY COMO NUESTRA TECNOLOGIA HABILITA
DICHOS PROCESOS”: DIRECTORA DE CANALES Y
ALIANZAS DE HPE MEXICO.

PROGRAMAS DE CANAL HPE:

HPE Partner Ready 2021: Ayuda alos socios aavanzar ensu
camino hacia el modelo as-a-service, aprovechar las crecientes
oportunidades de laindustria e impulsar las ventas en el mercado.
Este programa esta disefiado para proporcionar alos socios un
modelo de compensacion rentable, acceso a recursos financieros
y amplias oportunidades de formacidn, con un enfoque linicoy
personalizado en torno al aprendizaje que ayuda alos socios a di-
ferenciarse enlos mercados cada vez mas competitivos, expandir
sus negocios e impulsar el éxito conjunto con HPE.

Programa Equipo Demo con esquema HPE Financial Ser-
vices (HPEFS): Dirigido al canal. Consiste en distintas opciones
de demostraciones que simplifica el acceso al portafolio de HPE
y permite a los socios adquirir su propio equipo demo con des-
cuentos.

Programa Gonsultor: Estructurade trabajo que integra todos
los entrenamientos de las Iineas de Servidores, Almacenamien-
to, Hiperconvergenciay Servicios (incluye HPE GreenLake). Se
entrega en dos perfiles, ventas y técnico, dividido en 3 niveles:
Principiante, Expertoy Consultor. Su objetivo es poneren prac-
ticalas habilidades adquiridas y fungir como un consultor para
los clientes.

HPE Pro Series: Como parte del marco de trabajo de entrena-
miento, las Series PRO tienen 3 pilares: Comercial (Sales PRO);
Técnico (Tech PRO) y Marketing (Marketing PRO). A través de
estas herramientas de capacitacion, HPE busca habilitar a su
canalenel desarrollo de habilidades comerciales, conocimiento
téenicoy de pre-venta, asicomoenlagestiony generacion de de-
mandaatravés de las nuevas herramientas de Marketing Digital.

Fabricantes | 22

PAMELA GONZALEZ

Conrespecto a Aruba, se asegurd que se con-
tinGa trabajado en fortalecer su ecosistema de
canales acercando herramientas y habilitadores
que se han convertido en indispensables duran-
te los tiempos que corren, asilo explicé Pamela
Gonzdlez: “El programa Mentoring de Aruba, esta-
mos reclutando nuevos canales y hay oportuni-
dad de negocio; se estd gestando un ecosistema
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muy importante de canales de Aruba alolargo
del pais y estamos abiertos areclutar otros ca-
nales, ampliando la cobertura nacional, por lo
que el programa buscaincrementar las capaci-
dades de pericia por medio de talleres para asi
posicionar los productos, soluciones, ademds
de detectar las nuevas oportunidades con los
clientes”.

“ACTUALMENTE TENEMOS ALREDEDOR DE 15 CA-
NALES CERTIFICADOS O EN PROCESO DE CER-
TIFICACION, PERO NUESTRO OBJETIVO DE ESTE
ANOES, ALMENOS, DUPLICAR ELNUMERO Y TER-
MINAR CON 30 CANALES CON LA CERTIFICACION
DE GREEN LAKE”: PAMELA GONZALEZ.

Finalmente, la Directora adelanté que para el
proximo 4 de marzo se llevard a cabo el HPE Kickoff
Canales 2021, donde se compartird conlos clien-
tes, socios y mayoristas la estrategia, asicomo
lavision de la empresa, adicionalmente tendrd
lugar una ceremonia de premiacién a canales por
desempeno durante 2020, reconociendo el trabajo
realizado por sus socios a nivel nacional en térmi-
nos de ventas, crecimientoy desempernio.

“HPE TIENE UN COMPROMISO INIGUALABLE CON
ELCANAL, SEGUIREMOS TRABAJANDO EINNO-
VANDO EN NUESTROS PROGRAMAS, PARA IM-
PULSAREL CRECIMIENTO DE LAEMPRESAEN EL
MERCADO AS-A-SERVICE A TRAVES DE NUES-
TROS SOCIOS”: DIRECTORA DE CANALES Y
ALIANZAS DE HPE MEXICO.

PROGRAMAS DE CANAL ARUBA:

Programa Mentoring: Tiene como objetivo el reclutamiento de canales para tener una cobertura nacional,
incrementar el conocimiento, experienciay capacidades de los partners a través de clinicas y workshops, pre-
pararlos paraposicionar las soluciones de Aruba, y detectar nuevas oportunidades con los clientes.

Go Orange Program: Su propdsito es premiar la lealtad y labor de los canales, ademds de recompensar las
ventas de los canales en nuevos clientes para Aruba México, brindando descuentos ofrecidos bajo el Programa
de Deal Registration, que consiste envender a clientes nuevos soluciones de Micro-Branch, SD-Branch, SD-Wan
o ClearPass, y de acuerdo conlas basesy las ventas de los canales, Aruba recompensard a través de incentivos
econémicos lasventas registradas. El Partner debe ser miembro del Programa Partner Ready for Networking,
debe de contar con las respectivas certificaciones o debe contratar laimplementacion a un partner de Servicio
Autorizado por Aruba. Con Go Orange Program, Aruba busca que los integradores fortalezcan sus oportunidades
de negocio, através de incentivos que recompensen el trabajoy colaboracion sus soluciones

contactame@esemanal.mx M 5573605651
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[Mayoristas A/™

PRESENTA
INGRAMMICRO
FSTRATEGIA PARA
CRECER ESTE 202)

© PROGRAMAS DE CERTIFICACION SERAN DE FORMA DIRECTA CON FABRICANTES.

Autor:AnahiNieto

I mayorista dio a conocer durante su evento Kick Off
2021 la estrategia que seguird este afio para crecer, la
cualincluye un portafoliomds consolidadoy enfocado
adiferentes verticales y nuevos negocios.

Elafio pasado seregistré una contraccion econémica
del -9%,enla cuallos sectores mds afectados fueron
elturismo,la hospitalidad, entretenimiento, manufactura, y el automotriz; ademds, mdés de
un millén de mipymes cerraron en el pais.

No obstante, durante el 2020 se alcanzé una adopcién techoldgica pronosticada para 2024,
taltransformacion digitalimpulsé el crecimiento de empresas logisticas y de entrega, y
también las nuevas tecnologias como la Inteligencia Artificial (1A), de acuerdo alo expuesto
por Luis Férez, VP y CCE Ingram Micro México, Colombiay Per(, durante el Kick Off 2021 de la
firma.

En este panorama, donde la tecnologia fue mdés necesaria que nunca para continuar
con las actividades de las personas, las que mds tuvieron un impacto positivo en su
demanda fueron elcOmputo y accesorios, debido al trabajo y educaciéon desde casa;
la ciberseguridad; los servicios enlanubey las aplicaciones de comunicaciones. Por el
contrario, los servidores,data center e infraestructura se vieron negativamente impactados.
Férez agregd que parte de su estrategia de crecimiento para este afio consiste en la
resiliencia, la especializacion, y las alianzas, como pilares principales, asicomo poner al
usuario finalen el centro del ecosistema que forman en conjunto con los fabricantes y
partners.
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Oscar Lépez

Aunado a ello, el directivo expuso las lineas de
negocio en las que el mayorista se centrard,
las cuales son: Business Development, con
ciberseguridad, loT, Speciality- seguridad fisica, y
servicios profesionales; Business Growth,con Geo-
Coberturay de clientes, data center, expansion de
la division de consumo, eincremento MS; Cloud, con
desarrollo de seguridad,laasS con nuevos vendors, y
desarrollodeISV’s. Por Gltimo, CLS,con desarrollodel
segmento E-commerce,ITAD Yy logisticainversa,y
manejo de nuevas categorias.

Otras actividades que desarrollard Ingram Micro
serdn marketing dirigido para contribuir a la
generacion de demanda,y suPrograma de lealtad
para partners, ademds, se dio a conocer que los
programas de certificacion serdn de formadirecta
conlosfabricantes.

Por su parte, Gerardo Romero, Go to Market Director,
dijo que actualmente la compafia cuenta con
un portafolio muy extenso con mucho enfoque
en producto, una oferta que resulta dificil de
comunicar con los clientes, y con una estrategia
unificada para todos. Durante el 2021 buscan
consolidar un portafolio de marcasy servicios de
acuerdo alos segmentos de los clientes, tener una
estrategiadirigida al tipo de cliente,con una oferta
y campaias para cada segmento de cliente,y una
clara comunicacién de los productos, servicios
profesionales, financieros y entrenamientos.
Enparticular, la estrategia Go To Marketinvolucrard
el producto, con el desarrollo de una oferta que
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Gerardo Romero

integre todas las capacidades de unaforma simple
y focalizada; marketing enfocado en generar
campanas por segmentos de acuerdo conla oferta
integral; ventas a partir del conocimiento eimpulso
delaofertade acuerdo alas necesidades de cada
segmento aidentificar; y customer experience &
operational excellence.

Ademds, Romero explicd que prestardn atencidn
al nuevo concepto “Work from anywhere”, el cual
tom& mayor relevancia en el Gitimo afio, einvolucra
diferentes soluciones como dispositivos de cOmputo
eimpresion,accesorios,accesorios de colaboracion,
ergonomia, conectividad, productividad, seguridad,
entre otros.

INGRAMMICRO EN CIFRAS

-Tiene una participacion del 16.3% de market share en soluciones de
valor.

-Cuenta con un desarrollo de oferta de productos y servicios por
segmento

-Presentaservicios profesionales y administrados
-Alavanguardiaentendencias como loT, Seguridad, Cybersecurity, y
Datacenter

-28% de participacionen elmercado de volumen, graciasal crecimiento
del 30%en computo

-Nuevos negocios: videocolaboracion, work from anywhere, y servicios
administrados

-Nuevas verticales de negocio: educaciony salud

Oscar Loépez, Director Cloud Sales, menciond
que los objetivos para este 2021 son lograr un
40% de crecimiento, tener 280K seats en el CMP,
una migracién del 50% de Microsoft Open a CSP,
desarrollo del negocio de seguridad en cloud,
y consolidacién del negocio de IAAS. Asi como
implementacién de Modern Support, una nueva érea
de customer success, servicios deimplementacion
SAAS, servicios de migracién gratuitos para deals,y
conexion delos canales a suCMP via APL.
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* GRUPO VA REALIZO SUCONVENCION NAGIONAL DE VENTAS, SUMA 2021. DEL 15AL 20
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onellema “Juntos somos mds fuertes” Adolfo Mexia,
director general de la compafiia, dio la bienvenida
alos mds de 160 colaboradores que integran dicha
fuerza de ventas, pertenecientes alas 33 sucursales
queopera Grupo CVAenel pais.

“‘SUMA es la plataforma ahora virtualideal para estar
mejor capacitados y lograr un profesionalismo que
beneficie anuestros clientes”, expresd Mexia.

Por su parte, Arturo Mendoza, director nacional de
sucursales del mayorista, destacé que la convencién
apuesta al desarrollo integral de los ejecutivos de
venta, conlo cual se beneficiaalos canales.

SUMA 2021 seintegra por modulos, explicéd el mayorista,
en los cuales las marcas participantes generaron
contenido desde propuestas de valor, lanzamientos,
hastainformacién comercialy técnica parareforzar el
conocimiento de lafuerza de ventas.

Materiales descargables como cursos, capacitaciones,
videos, entre otros, formaron parte de las herramientas
paralos participantes, a quienes también seinstruyben
temas como el manejo del stress, la magia del servicio
ylatolerancia alafrustracion.

En otras actividades, gerentes de sucursal del
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mayorista tuvieron citas virtuales conlos fabricantes
asistentes, con el objetivo de detectar necesidades,
proyectosy negocio, esta accién fortalecié los lazos
de trabajo mismos queimpulsardn eldesarrollode
los canales de distribucién, afirmé Grupo CVA.

Avisos destacados

En el evento el mayorista comunicd a sus
colaboradores los nuevos servicios que ofrecerd
alos distribuidores: Cloud, Market Place, Servicios
Logisticos y el renovado Servicios Financieros.

Ademdsinformd sobrelas acciones que llevaacabo
afavor de su fuerza de ventas, enfocadas en tres
pilares:

1) Mejorar la oferta de servicios y satisfaccién de los
canales dedistribucion

2) Hacer mas eficientes los procesos internos

3) Fortalecer las éreas estratégicas de generacién
de negocio
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Convencion Nacional
de Ventas CVA 2021

Del 15 al 20
de febrero
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Laclausurade SUMA

Elmayorista aproveché la convencién para otorgar
el premio Bravo a sus gerentes de sucursal y
ejecutivos de venta mds sobresalientes del 2020.
Adolfo Mexiay Arturo Mendoza estuvieron acargo
delcierredelaconvencion, quienes agradecieronla
participaciény entusiasmo de sus colaboradores,
reiter@ndoles el apoyoy compromiso de CVA hacia
ellos, asimismo reconocieron a los fabricantes
asistentes por apostaren SUMA CVA 2021.

Las marcas participantes en esta ediciéon fueron:
Acer, Adata, Dell, Epson, Ghia, Huawei, HP Inc,
Kingston, Kaspersky, Lenovo, Logitech, Lexmark,
Microsoft, Mirati, Silimex, Tp-Link, Ocelot, Quaroniy
Samsung, precisé el mayorista.
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« ELMAYORISTA CELEBRO SU ALIANZA CONTHYCOTICS, AGREGANDO A SU PORTAFOLIO
SOLUCIONES DE SECRET SERVER Y PRIVILEGE MANAGER.

Texto: Radl Ortega

mercado producto dela pandemia.

hycotics es uno delos principales actores enlaadministracion
de acceso privilegiado y la administracién de cuentas
privilegiadas,y en mancuerna con Maps Disruptivo acercan
oportunidades de negocio paralos canales con ganancias
recurrentesy que se adaptan alas actuales demandas del

Debido ala actual situacién que estd cruzando el mundo por temas
sanitarios, obligd a un sinfin de empresas a trasladar sus negocios
ala nube, con la intencidn de que sus empleados pudieran seguir
laborando desde sus hogares, pero también se acrecentd la brecha
de ataques digitales, motivo de sobra para que el mayorista, apoyado
delfabricante acercaran soluciones PAM que permitan robustecer la

seguridad de suinformacioénenlanube.

Por otra parte, el gerente de ventas
indico quelaempresa cuentacon
unatasaderenovaciondel 96%,
tiene alianzas con Microsoft Azure,
ademds de estar posicionado en
elnimero 2del cuadrante mégico
de Gartner.Cabe mencionarque, el
mayorista comercializaré Béveda
digital (Secret Server) y control de
privilegios administrativolocal para
endpoint (Privilege Manager).

€L Thycotic busca agregar una capa de valor, seguridad y auditoria donde el acceso privilegiado

existe, ya sea en la nube u on-premise o de forma hibrida. E1 caso mas comin donde se encuentran
estos accesos privilegiado es en los administradores de TI, es decir administradores de bancos de
datos, servidores, aplicaciones, etcétera”: Marcos Vinicius, Regional Sales Director LATAM de

Thycotic.
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MARCOSVINICIUS

Portafolioy casos de uso:

* Proteccion del dato: Utilizar unaboveda digital para
almacenar todas sus contrasefias, certificados digitales,
tarjetas de crédito y mas. Privilegios de cuenta.
Grabacion de sesion o monitoreo. MFA (Autenticacion
de muiltiples factores) garantiza que el administrador
autorizado se conecte 0 acceda al banco de datos.

« Codigo confidencial seguro: Gestion de secretos de
altavelocidad. Administracion de cuentas no humanas.

e Control de acceso a lanube: Controlar el acceso
a nube o soluciones que son SaaS y laaS. Granular
RBACG (Control de acceso basado enroles). Gonexion de
navegador segura.

« Dispositivos de hloqueo: Elevacion de privilegios
de punto final. Cumplimiento de privilegios minimos.
Puente deidentidad.
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La oferta, si bien estd dirigida para canales
enfocados a temas de ciberseguridad, ya que
la solucién tiene como objetivo central llegar a
empresas medianasy grandes como son bancos o
aseguradoras, Maps planea desarrollar 20 canales
anivel nacional,considerando un aproximado de 10
enelcentrodel paisylosrestantes distribuidos enlas
diferentes regiones, asimismo Radl Navarro, Gerente
deventas de seguridad en Maps Disruptivo, agrego:
‘Iniciamos nuestro plan 100 dias, donde hacemos
entrenamientos comerciales y técnicos, aunque
no tenemos definidas las fechas, pero vamos a
iniciaren marzo para definir algunos canales que se
puedan certificary enrolar conla marca. Buscando
lamaxima certificacion posible en elmenor tiempo
posible”.

g LCuando se ingresa a un programa de PAM

(Privileged Access Management) no es
solamente comprar una licencia de Thycotic,
sino tener la certeza de cudles son sus
cuentas, accesos privilegiados y que todo
ello estd almacenado en una béveda digital”:
Marcos Vinicius.
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« LOS CANALES SE DESPLOMAN EN 2020 CON UNA CAIDA DE -2.7%, SIN EMBARGO, RETOMAN EL CRECIMIENTO EL 4T,
PERO AUN CON NUMEROS NEGATIVOS
« ELDESABASTO DE PRODUCTOS PUEDE AFECTAR LA RECUPERACION
« LAOPORTUNIDAD ESTAEN LANUBE PUBLICA Y PRIVADA INTERCONECTADAS (HIBRIDA)
« UNAESTRATEGIA DE GESTION DE RIESGOS DEBE SER PARTE DE LA ESTRATEGIA DENEGOCIOS DE CUALQUIER EMPRESA

Texto: Raul Ortega

espués de un 2020 complicado portodos
sus costados, la industria tecnolégica
y de los negocios comienzan a ver
luz la final del tUnel, consoliddndose
la recuperacién como es el caso de
los operadores de Telecom, que han sido los de
mejor desempeno, para el tema de servicios, la
gestion e integracién de la nube hibrida lidera
las oportunidades, asimismo los mayoristas
experimentaron mayor dinamismo en servicios en
lanube, softwareyenPC’s.

Saldo delos negocios TIC en 2020

En esta primera seccién de analizé el cierre de los
negocios de tecnologiaen 2020 que, alolargo de
diversos reportes, Select enfatizé constantemente
como un afio complicado paralaeconomia, paralos
negocios,las familiasy en generallas personas; sin
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embargo,alasombradetodoello,lasempresas que
comercializan tecnologiay telecomunicaciones, la
fotografia es diferente.

CELELl primer dato que compartiremos es el

monto total de la facturacidén de los
negocios de tecnologia en 2020, que incluye
reventa, es decir, estamos contabilizando lo
que le vende el fabricante al mayorista, éste
al distribuidor y ese Gltimo al usuario final,
alcanzando $1.1 billones de pesos (52 MMDD)
con un crecimiento anual de 0%”: Alejandro
Vargas, Gerente de Select.

Lo anterior da cuenta de que, los negocios para
ese sector (TIC’s) se vieron poco afectados porla
pandemia (crecimiento anual 0%), teniendo en
consideracion que la caida del PIBrondé el -8%, la
consultoralotomd como un buen dato,comparado
conlacaidaeninversién,enelconsumoy otros.
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Crecimiento de la facturacion total de los negocios
TICde 2018 a 2020:

* 2018: Primer trimestre 1%, segundo trimestre 5%,
tercer trimestre 5%, cuarto trimestre 4%, con un
promedio de crecimiento anual de 5%.

©2019: Promedio anual de 3.6%, conun 1T de 4%, 2T
5%, 3T6% Yy 4T 3%.

*2020: Tertrimestre 5%, segundo trimestre -8%, 3er
trimestre -2%, cuarto trimestre 3%y finalmente cerro
conun promedio de crecimiento anual de 0%.

Alejandro Vargas asegurd que en su andlisis de
los diferentes tipos de negocios de tecnologia
observé que,los operadores de Telecom llegaron
aun crecimiento del 2% durante todo el afio, lo que
representd 531MMDP, lo que incluye a operadores
fijos, moviles, tv restringida, mayoristas de red y
MVNOs. Después estdn los prestadores de servicios
alcanzando una facturacién de 86 MMDP con
una caidade -0.7% y lo incorporan integradores,
consultores, centros de datos, f@brica de softwarey
mantenimiento-soporte, continuando en este orden
de ideas, el gerente agreg6: “También estdn los
fabricantes de TIC que obtuvieron una facturacién
de 315 MMDP, que representa una caida de -0.9%,
aquitenemos empresas de Redes, software, PC’s,
periféricos y soluciones. Finalmente, tenemos a
los canales TIC, lo cuales desafortunadamente
fue el eslabdn con mayor afectacion durante la
pandemia conuna caidade -2.7% que se tradujo
en una facturacién de 185 MMDP, integrado
por los mayoristas, distribuidores, VARs y retail
especializadoencémputo’.
Select, levanté encuestas mensuales para las
empresas de tecnologia, desde
el periodo de abril de 2020
hasta febrero de 2021, para
conocer las principales
afectaciones arrojoando
que el desabasto en
abril y marzo del afio
pasado se colocd en
30% de las menciones
y para febrero 2021
rozdé el 60%, siendo un
tema preocupante que,
de no tomar medidas
adecuadas para gestionar
el riesgo, podria afectar
ALEJANDRO VARGAS la recuperacién de los
negocios TIC.

contactame@esemanal.mx Q 5573605651

Hacialanube hibrida

La consultora dividié y examind en tres grupos
el tema de la nube hibrida, comenzando por la
integraciény consultoria, seguido de la operacion
y soporte, y finalmente la nube plblica, al respecto
Ricardo Zermefio, Director General de Select detallo:
“‘Respecto alos servicios de operacion y soporte,
son criticos en la nueva realidad, esto incluye el
outsourcing (26%), servicios de mantenimiento o
soporte de hardware y software (25%), servicios
particulares como la administracién de equipos
de escritorio, administrados de impresion (14%),
centros de datos (12%),50C yNOC (10%), operacion
de aplicaciones (9%) y misién critica (3%), por
lo que estamos hablando de 56.7 MMDP e igual
un crecimiento del 13%. Por otra parte, la nube
publica alcanzo 21 MMDP, crecimiento de 31%,con
componentes de servidores y herramientas como
laaSyPaaSylasaplicacionesenlanube’

ELTodo se estd moviendo hacia 1la

integracién de 1la nube hibrida.
Integracidén y consultoria es el segmento
méds grande, 65.7 MMDP y un crecimiento
del 11%. Sin duda un sector dinamico que
incluye consultoria (29%), desarrollo de
software a la medida (28%), la integracidn
de aplicaciones (19%), integracidn de
infraestructura (18%) y capacitacién (6%)”:
Ricardo Zermeio.

Eldirectivo cerré sefialandoqueen
México la nube publica superd

el hito de los mil millones
de doélares, a propdsito
de que mads clientes
aceleran la migracién
de cargas core hacia

la nube, ademds, el
estudiodemuestraque
existe un mundo para
explotar los datos con
herramientas analiticas
ennubes publicas (Paas)
y se observa que toda la an'E
tecnologiaestd moviéndose ~
aunservicio,concluyendo RIGARDO ZERMENO
quelaoportunidad estd en

la nube pUblicay privada interconectadas, siendo
la nube hibrida, tanto enlaintegraciéon comoenla
operacion.Unavezlogrado esto, explotarlos datosy
generar conocimiento.
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Canales TIC, transformaciony agilidad en 2021

El panorama para los canales en 2020 fue mds sombrio que para
otros sectores, alcanzando una caida anual de la facturaciéon de
-2.7% comparado contra 2019. Los mayoristas se mantuvieron conun
crecimiento de 0.3%, mientras los detallistas perdieron un -0.3%, pero
elcanaldedistribuidores de VARs se desplomo con -6.9%.

LLlLos distribuidores y VARs se vio muy afectado, cayendo

practicamente 7 puntos, como resultado de la usencia
de grandes proyectos de integracién, donde muchos
VARs participan o que el componente de servicios que los
distribuidores tenian en sus negocios se vio aminorado”:
Fabiola Cruz, Consultora de Select

Los estragos de la pandemia empiezan a ceder para dar paso a unad
recuperacion que se dibuja en“V”, ya que,durante el primer trimestre
del 2020 hubo un crecimiento lento pero positivo, después se tocd
fondoenelsegundoy a partirdelterceroy cuarto trimestre comienzala
recuperacién secuencial,asilo precisé Fabiola Cruz: “Es decir,que cada
trimestrelafacturacién deltercero contra el segundoy cuarto contrael
tercerofue mayor, pero nofue suficiente para que elcomparativo anual
tuviera un significado positivo. En el cuarto periodo vemos que algunos
modelos de hegocios crecen en pesos comparado contra 2019, pero
debemosresaltar que silo vemos en dblares el comportamiento es
negativo, por el efecto cambiario que no ha favorecido”.

CanalesTIC, crecimiento anual de la facturacion en pesos:

* 1T2020: Mayoristas 4%.Detallistas /%. Distribuidoresy VARs 3%. Total 5%.
* 2T 2020: Mayoristas -10%. Detallistas -11%. Distribuidoresy VARs - 17%.
Total -13%.

* 312020: Mayoristas-1%.Detallistas-3%.Distribuidoresy VARs-11%.Total -5%.
« 4T2020: Mayoristas 6%. Detallistas 2%. Distribuidoresy VARs -3%. Total 2%.

Cabe resaltar que los mayoristas con
mayor crecimiento fueron aquellos que
administran un portafolio orientado a
soluciones de software, servicios en la
nubey comunicaciones unificadas (UC),
perotambién los que tenianinventario

de productos PCs obtuvieron ganancias.

Recomendaciones tacticas para
asegurar el crecimiento

Finalmente, el Director general de Select
enfatizdé que el crecimiento competitivo
tiene subase en latransformacién digital, lo
FABIOLA CRUZ que asuvezfortalecelosingresos, aumenta
laagilidady eficiencia, y mitigar riesgos. Este
dltimo punto sobrela estrategia de mitigacion de riesgos es clave para

laresiliencia, lo quelleva aasegurar la continuidad operativa.
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L ENosotros reconocemos a

la resiliencia como una
tercera ruta de valor, que se
obtiene con la transformacién
digital. La capacidad de
recuperarte rapido de los
choques. Laresilienciaes
muy importante”: Ricardo
Zermeio.

Este andlisis que levantd la
consultora estd enmarcado
en el contexto nacional vy
con ello, algunos factores de
riesgo que pueden afectar en
mayor o menor medida a las
cadenas de suministro como
son: ladelincuenciay la faltade
estado de derecho,ladisrupcion
en la cadena de suministro,
las afectaciones por nuevas
regulaciones, el confinamiento
prolongadoylos ciberataques.Es
asique,lasempresas debentener
muy presente una estrategia de
gestidn deriesgos como parte de
su estrategia de negocios.

Vision para 2021 por sectores:

* Empresarial (Paraestatales,
Sector Salud y Educacion):
Crecimientodel 6% (396 MMDP).

* Residencial: Crecimientodel 4%
(274MMDP).

Administracion Piblica(Municipal,
Estatal y Federal): Crecimientode
38% (43MMDP).

eTotal: Crecimiento del 6% (758
MMDP).

LESin duda, estamos en una
industria privilegiada
y frente a la oportunidad
de seguir apalancando la
transformacién digital de la
economia en México”: Director
general de Select.
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MOTOTRBOIONEL RADIO
INTELIGENTE QUE ABRE
OPORTUNIDADES AL CANAL

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Autor: Alvaro Barriga

vvww.\/outube/noticiasdelcanol

« DEJANDOEN CLARO LA IMPORTANCIA DEL CANAL DE DISTRIBUCION PARA LLEGAR ALMERCADO, EL
FABRICANTE PRESENTO MOTOTRBO ION, SURADIO INTELIGENTE CON INTERFAZ ANDROID COMPLETA,

TRANSMISION DE DATOS DE BANDA ANCHA Y UN ECOSISTEMA ABIERTO DE APLICACIONES.

el dispositivo ya se encuentra disponible con los mayoristas de la companria en
Méxicoy América Latina, quienes han sido capacitados para apoyar lalabor de sus
integradores.
Unas de sus ventajas es que funciona con cualquier otra radio MOTOTRBO, asi como el
mejoramiento de su bateria, que puede funcionar hasta tres turnos de trabajo en tempe-
raturas de -20 a 60 grados Celcius.
Rodrigo Cabral, preventa de MOTOTRBO para Brasil y Sur de América Latina de Motorola
Solutions, explicd que la antena de este dispositivo es mds corta y flexible en comparacion
conlaslineas anteriores, sincomprometer su cobertura,de esa maneraes mds cémodo
paraelusuario.

R afael Ferndndez, Director de Canales para el Norte de Latinoamérica,comentd que

Principales caracteristicasde MOTOTRBO lon

--Radiointeligente de nueva generacién con voz,datos de banda anchay capacidades
multimedia para conectar equipos, permitiendo la colaboracion y un aumento signifi-
cativode la productividad.

--Susistema de aplicaciones Android completamente abierto permite unaintegracion
delas aplicaciones de datos moéviles de las que dependen todo tipo de industrias,como
los que se utilizan para el escaneo de codigos de barras de nivel empresarial, asicomo
las plataformas de comunicacién para trabajo en equipo como mensajeria, reuniones 'y
contenido compartido.

--Cadmara de 13 megapixelesy pantalla tactil de altaresolucién de 4” permiten alos
trabajadores adjuntar fotos alas fichas de trabajo, utilizar el chat de video para realizar
diagnoésticos remotos y verimdagenes detalladas, esquemas, diagramas, fotos y videos.
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RODRIGO CABRAL

--Funciona en el estandar de radio movil digital
(DMR), Wi-Fi, 3G, LTE/ 4G publicoy redes privadas de
banda ancha.Esté disefiada paraayudarenla bus-
quedade material, trazabilidad, ticketing,escaneoy
generarunincremento de productividad, especial-
mente dentro de industrias como la manufactura, el
transporte,lalogisticay servicios pUblicos, que de-
pendende trabajadores con movilidad.

--Pantalla con seguridad clasificacion P68, parain-
dustrias criticas comolas de petréleoy gas,enlas que
laseguridad es vital.

-Enalgunos de sus usos, permite alos trabajadores
del aeropuerto coordinar el flujo de pasajeros de una
manera seguray eficiente; alos conductores de ca-
miones, recibirinformacion vital de laruta a través
delostickets de trabajo digitales y al personal de se-
guridad, transmitir video de alta definicibn desde un
complejo minero oun puerto.

De acurdo conlacompafia,han escuchadolas ne-
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cesidades de sus clientesempresarialesy parte del
resultado es este dispositivo que les ayudard enin-
numerables situaciones en las que necesitan una
comunicaciony colaboracion claras para gestionar
las tareas de forma seguray eficaz.

Resaltaron que este radio estd disefiado para una
granvariedad de entornos empresariales. Sus micro-
fonos duales,eltamanodelos altavocesylaingenie-
riade audio proporcionan unacomunicacién claray
transparentey supresion de ruido para un audio po-
tente que superaalos smartphones, especialmente
enentornos ruidosos.

En México, Motorola Solutions ve un gran potencial
para este dispositivo en manufactura, mineria,ener-
gia (oiland gas), transporte y logistica. Su precio
puede variar, de acuerdo ala necesidad de cada
cliente,ya que seintegraa soluciones queincluyen
hardware, softwarey servicios.
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EL PORTAFOLIODE LENOVO
DATACENTER GROUP, AHORA
DISPONIBLE ENADISTEC

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Autor: Alvaro Barriga

« FABRICANTE Y MAYORISTA, ANUNCIARON SU ALIANZA COMERCIAL ESTRATEGICA PARA QUE
ADISTEC DISTRIBUYA EL PORTAFOLIO DE LENOVO DATA CENTER GROUP EN MEXICO, LO QUE ABRE

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO A INTEGRADORES QUIENES RECIBIRAN DIFERENCIADORES Y VALORES
AGREGADOS DE AMBAS COMPANIAS.

icardo Galicia, Country Manager México Lenovo Data Center Group, se dijo en-

tusiasmado por la alianza comercial con Adistec para México, enla unidad de

centros de datos. “Somos fieles creyentes que laimportancia de los partners tiene

mucho que ver con los partnerships que nosotros podamos hacer como fabri-
cantes, no conla cantidad de socios, sino conla calidad de con quién te alias para llevar
la estrategia comercial’.

“ADISTEC ES UNA COMPANIA QUE SUS CREDENCIALES HABLAN POR S1SOLAS, TIENE 18
ANOS DE EXPERIENCIA EN ELMERCADO, LO QUE HABLA DE SU POSICIONAMIENTO NO
SOLO EN MEXICO, SINO EN AMERICA LATINA Y ELCARIBE; CON ELLOS VAMOS A SUMAR
LAS FORTALEZAS QUE TENEMOS COMO FABRICANTE”: RICARDO GALICIA.

Eldirectivoresalté la estructura del mayorista, no sélo como unidades de negocio sinoen
cuanto a portafolio. “Estén bien estructurados para atender diferentes nichos del mercado
con especializacion, lo que les permite agregar valores™. Otra cosa que interesa aLenovo
DCG es el drea Adistec Cloud Solutions, que ya no es una tendencia, sino que muchas
companias yaven la nube como una necesidad. “Vamos a sacar mucho provecho de su
dreade cloud, no solo nosotros, también los integradores y los usuarios finales™

Otra drea delmayoristaenlaque el director de Lenovo DCG ve potencial es Adistec Profe-
sional Services, “hoy en dialos canales estén buscando fabricantes y distribuidores que
no solo vendan la solucién tradicional de hardware, el switch, el servidor, etcétera, sinoa
marcasy companias que les proporcionen soluciones punto a punto,enla que el cliente
puedarecibir suhardwarey servicios de instalacion, deimplementacion, probablemente
servicios de migraciény unavez que todo esté funcionando como se tenia pensado, se
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CARLOSAULAR

puedan ofrecer servicios profesionales alainfraes-
tructura, durante el ciclo de vida que el cliente esté
operando’.

Galicia, indico que Adistec ve como importante la
alianza conLenovo DCG porque se alineaasues-
trategia empresarial. Sefialé que brindan diferen-
ciadores como su planta de manufacturaen Nuevo
Ledn,la cual abastece al continente americano, a
excepcion de Brasil (por temas arancelarios) y brin-
daapoyo a sus mayoristas e integradores,ademdas
de serlasegundamds grande en elmundo del fa-
bricante, por su capacidad de produccion.

Por otra parte, afirmd que estén apostando muchoal
temadeinfraestructura como servicio (Iaqs) atra-
vés delasoluciéndelLenovo TruScale, que tratade
embonarentodaslas necesidades quetienentodas
lasindustrias de cualquier tamano, que se basaen
pago por uso.

Por su parte, Carlos Aular, Regional Sales Director
México y Ecuador de Adistec, resaltd que para la
companfia era muy importante esta alianza. “A pe-
sar de que tenemos 18 anos, fue apenas hace dos
afos que decidimos incursionar en México, tene-
mos todo el expertise para afrontar los desafios del
mercado, con sus complejidades, por su magnitud,
y donde muchos fabricantes tienen operaciones, y
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anosotros nos satisface anunciar este partnership
conlenovo’.

Aular dejo en claro que Adistec agrega valor através
de sus unidades de negocio: Professional Services,
Servicios de Educacién, Programas de proveedores
de servicios, Nube empresarial, Servicios profesio-
nales, Solucionesintegradasy consultoria.

“ESTAMOS CONVENCIDOS DE QUE ESTE 2021 SERA
UN MEJOR ANO PARA TODOS. TENEMOS MUCHO
PARAAYUDAREN LAESTRATEGIA DE CRECIMIENTO
DE LENOVO DCG EN MEXICO, LO UNICO QUE QUE-
REMOS ES SUMARY GENERAR OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO CON UN EQUIPO MULTIDISCIPLINARIO
QUENOS VAAAYUDAR”: CARLOS AULAR.

RICARDO GALICIA
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PRO-200 de
Canon

Equipo de impresién fotografica con tecnologia de
prevenciéon de fallos. Imprime desde un tamafio A3+, asi
como fotografias panorémicas de hasta 990.00 mm de
longitud.

Descripcidn

Compacto, ofrece una calidad de imagen con sus ocho
consumibles a base de tintes. La pantalla brinda una
orientacién basada en cédigos QR y en caso de presentar
un error, da instrucciones sobre cémo imprimir en la
nueva bandeja multiusos.

Descripcidn

Con pantalla LCD de 3”

Permite revisar los niveles de tinta, entre otras
funciones

Puede imprimir en papel fotografico normal, grueso o en
etiquetas

Reduce la brecha entre la representacién de colores en
el monitor y la representacién de colores impresos

Camoy
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Instinct Edicion Esports de

Reloj inteligente GPS, rastrea, analiza y transmite el
rendimiento biométrico durante los juegos electrénicos.
Monitorea la frecuencia cardiaca y estrés durante el juego,
ademas de ofrecer analisis de tendencias a largo plazo.

Resistente segln los estandares militares (MIL-STD 81Q),
liviano. Biometria de transmisidén en vivo con la app para
PC Str3amup. Pantalla de alto contraste.

Hasta 80 horas de duracién de la bateria en modo esports

En modo reloj inteligente hasta 14 dias de bateria

Conectado a un smartphone compatible proporciona
notificaciones de e-mail, mensajes y alertas

Con la app Connect analiza los datos para ver cémo
reacciona el cuerpo en diferentes situaciones de juego

Otras métricas: monitoreo del suefio y energia del cuerpo

Mas de 30 aplicaciones deportivas y seguimiento de
actividad
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MatePad de
Huawel

Tableta de 10.4”, incorpora el chipset Kirin 820 con
procesador de ocho nlcleos que funciona hasta a 2.36GHz.
Equipada con tecnologia Wi-Fi 6.

Descripcidn

Relacién pantalla-cuerpo del 84%, compatibilidad con

el 100% de la gama de colores RGB, con una resolucidn
nativa de 2000x1200 y una densidad de pixeles de 225ppi.
Certificada por sus bajas emisiones de luz azul. Viene en
color blanco.

Caracteristicas

Memoria RAM 6GB y 128GB de almacenamiento

GPU Mali-G57 rendimiento en juegos o reproduccidn de
video —-Funciones multimedia y capacidades de Inteligencia
Artificial

Soporta una velocidad maxima de descarga de 2,40@Mbps

Sistema de sonido certificado por Harman Kardon
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Core i7-11375H edicion especial de
Intel

Procesador de 11a generacidn, a decir de la marca, ofrece
el rendimiento mas rapido para equipos de cébmputo portatil,
asi como para videojuegos.

Descripcidn
Permite jugar la mayoria de los videojuegos de deportes
electrdnicos y videojuegos AAA.

Caracteristicas

Utiliza Turbo Boost Max 3.0 para producir frecuencias de
hasta 5 GHz

Para una resolucién de videojuegos en 4K con altas
configuraciones

Cuatro ndcleos y 8 hilos
Integrado en equipos especificos de Acer, Asus y MSI
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Galaxy VS de
Schneider Electric

Unidad UPS triféasica de 20 a 150 kW (480V) y de 10 a
75 kW (208V). Ofrece proteccidén a una amplia gama de
infraestructura critica y aplicaciones de edge.

Descripcidn
Modular y de facil implementacidn. Conectado a EcoStruxure
permite monitorear equipos desde cualquier dispositivo.
Caracteristicas

Incluye N+1 que aumenta la disponibilidad del sistema
hasta 10 veces

Reduce las pérdidas de electricidad en un 60% a través
del modo ECOnversion

Incluye un kit IP52/NEMA12

Ahorra mas del 60% de las pérdidas de energia eléctrica
de UPS

Mantiene la carga protegida en modo ECOnversion

Bateria Lithium-ion

Servicio Start-up

e
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