13 de Septiembre 2021 - Afo 30 | No. 1444

-'

EXICANAS

PROFESIONALES, COMPETITIVAS T SOLIDAS

FERARRRRPRRY

* (OP E INCRAN MICRO % * x o x 9 5 GUI DE COMPRA <

Una alianza que Dem_asiadas Sigue evolucionando Multifuncinnales
hace ganar oportunidades para  en favor de las PyME empresariales
el canal

MAENNIE RPN I A NI NI I W KX



a tus equipos ensamblados 4 o

D

>

S
~

;Sabias que el licenciamiento COEM de Windows 10 Pro es el que
te ofrece el mejor precio para que incluyas Windows en los
equipos que ensamblas?

informacion y ser mas productivos
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Para mas informacion, contacta a oswaldo.zarate@intcomex.com

Recuerda que un equipo no esta completo sin Windows
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Alvaro Barriga

Marcas Mexicanas
sesiguenabriendo
pasoenelcanal

El conocimiento de las necesidades reales del mer—
cado, su inversidén en certificaciones tecnolégi-
cas y controles de calidad, asi como una atencidn
local, han sido parte de la confianza que el canal
ha encontrado en las marcas mexicanas, las cuales
siguen mejorando sus procesos y atencidn a sus dis-
tribuidores.

Muchos son los e jemplos de marcas mexicanas que no
solo han enamorado al mercado local, sino que han
traspasado fronteras, no solo de hardware o software,
sino de mayoristas y empresas que han llevado sus
modelos de negocioy servicios a otros paises.
Sobre el tema, Ricardo Zermefo, Director General de
Select, dijo a eSemanal que en el posicionamiento
de una marca, reside el valor de todo 1o que ha hecho
en el pasado; en el prestigio de la marca. Menciond
que las marcas mexicanas no sdélo han estado a la
altura de la situacién, respaldando a sus socios
durante los complicados escenarios de la pandemia,
sino que han realizado cambios, se han adaptado,
ademés de impulsar la economia interna.

En estaediciodn, el equipo editorial consultd adi-
rectivos de marcas mexicanas como: Aspel, CONTPAQ1,
DataShield, GHIA, ISB Sola Basic, Koblenz, Select
y Vorago, quienes hablaron de su oferta y apoyos que
ofrecen al canal de distribucidén, dejando en claro
que se siguen abriendo paso, que pueden competir y
generar rentabilidad para sus distribuidores.

En otro tema, recientemente se anuncié la alianza
entre Chicago Digital Power (CDP) e Ingram Micro
México, lo que representa mayores oportunidades
para el fabricante y mayorista, quien ahora podra
acceder a ladistribucién de todo el portafolio de
soluciones de la marca, incluyendo la nueva linea
Solar. Ingrid Becerra, Directora en México de la
marca de energia, asegur6 que disponen de productos
para cubrir a todo tipo de clientes, desde el que
vende equipo pequefio e interactivo, hasta grandes
soluciones, ya que cuentan con No Breaks que van
desde 500 VAs y hasta 900 kVAs, ademas ofrecen di—
Versos apoyos para que el canal encuentre oportu-
nidades de negocio.

Romén Rosales, Director de MyBusiness POS, presen-—
t6 su Informe de Actividades 2021 como presidente
de 1a Camara Nacional de Software (CANISOFT), des—
tacd que siendo una agrupacién de empresas dedica—
das al desarrollo de software, buscan ser un espa-
cio que congrega y ayuda a los desarrolladores de
software en México. Resaltd algunos acuerdos como
la negociacién con el mayorista CT Internacional
para que los productos y servicios de la cémara se
promuevan a través de canales de distribucidny se
generd la primera lista de precios para mayoristas.

eSemanal noticias del canal, no recomienda equipos ni marcas, tampoco resuelve dudas técnicas individuales por teléfono. Si tiene algo que comunicarnos, dirfiase a nuestras oficinas generales o use alguno de los medios escritos o
electrénicos. eSemanal noficias del canal, es una publicacion semanal de Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V., con domicilio en Pitagoras 504-307, Col. Narvarte, C.P. 03020, México D.F. NGmero de certificado de reserva:

04-2013- 100817455000-102, Certificados de licitud y contenido de titulo: 16101, Editor responsable: Francisco Javier Rojas Cruz.

Los articulos firmados por los columnistas y los anuncios publicitarios no reflejan necesariamente la opinién de los editores. Los precios publicados son Gnicamente de cardcter informativo y estan sujetos a cambios sin previo aviso. PROHIBIDA
LA REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL DEL MATERIAL EDITORIAL E INFORMACION PUBLICADA EN ESTE NUMERO SIN AUTORIZACION POR ESCRITO de Contenidos Editoriales KHE, S.A. de C.V.
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CHICAGO DIGITAL POWER

elngram Micro

apuntala el mercado paralos
sociosde negocio

-EL FABRICANTE ANADE UNAJOYA MAS ALA CORONA, AHORA CON SUNUEVA LINEA SOLAR
- CDP,EL SOCIO QUE ACOMPANA, CAPACITA, CERTIFICA Y ESTIMULANEGOCIOS DE GRAN CALADO Y
FLORECIENTES GANANCIAS PARA EL CANAL

amancuerna entre Chicago Digital Power (CDP) e Ingram Micro
busca ampliar el alcance del mercado del fabricante, ala vez
que diversificala gama de productos que el mayorista ofrece
puesto que el portafolio completo lo tendrd disponible, incluso
las soluciones mds recientes como es lalinea Solar que esté por
llegar a México.

Con 15 anos de experiencia en el mercado mexicano de suministro
de energia segura, CDP no sélo tiene como prioridad el desarrollo
de productos de alta calidad, sino que también coloca como tema
centrallos negocios que realiza através de sus canales de
distribuciény desde luego a través de los mayoristas.
‘Hemos firmado la alianza con Ingram Micro, se entregd

la primera orden de compra de todos los productos
de CDP y es muy importante para nosotros esta
mancuerna, porque conocemos las dimensiones y
el alcance que tiene Ingram Micro™: Ingrid Becerra,
Directora General CDP México.

INGRID BECERRA

“Tenemos productos para cubrir a todo tipo de clientes, desde el que vende equipo pequefio e interactivo, hasta grandes

soluciones, contamos con No Breaks desde 500 VAsy hasta 900 kVAs y este afio comenzamos con laventade Solar”:
Ingrid Becerra.

16 & www.cdpenergy.com 5553595057 B> ibecerra@cdpups.com @ cdpenergy
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CDPy Solar

Elanunciodela nueva linea se realizard en el mes de septiembre, asi
como la disponibilidad del producto, al respecto la directiva explico: “Ya
tenemos el productoy estamos preparados para no tener algunafalla,
cuando lanzamos algln nuevo producto estd totalmente aprobado,
de estaforma estamos listos para poder vender soluciones solares™.

Asimismo, como parte de los beneficios de |a alianza con el mayorista, la
linea Solar podra estar en su catalogo de productos. También podran obtener
capacitaciones y certificaciones por parte de la marca, lo que le permitira
convertirse en especialista entemas de consultoriay mantenimiento engrandes
proyectos.

“Algunos distribuidores deciden no vender energia o no venden altas
capacidades y se centran en los equipos pequefios e interactivos por
desconocimiento de opciones e informacion, en GDP tenemos el conocimiento
y conocemos las necesidades del mercado, analizamos cada proyecto desde
proyectos pequefios hasta proyectos industriales brindando Iamejor soluciona
sumedida”:indico Ingrid Becerra.

Es importante destacar que, aunque la alianza con Ingram Micro
favorecerd a ambas partes fabricante-mayorista, CDP también
cuenta con otros socios de negocio clave como son: CT Internacional,
Grupo CVA,PCHMayoreoy TVC enLinea.

Es deresaltarlas caracteristicas de CDP que con el paso de los afios y
sumado a su experiencia, se han convertido en el sello personal de la
marca, entrelas que seincluyen: Arranque en frio, Hotswap, en equipos
trifésicos cuentan con monitoreo via satélite y soluciones completas
para entrega, aunado a la calidad y tecnologia, pilares en los que
descansan cualquiera de sus desarrollos.

Portafolio de CDP: Un cambio de paradigma en el suministro de energia
segura
* Equipos monofasicos:

* CDP Proteccion: Protection Home; Supresores de picos; AVR; UPS
Interactivos; UPS Online; PDUs y baterias.

* CDP Solar: Solar Home; Inversores; Cargadores solares; Baterias; Panelesy
accesorios montaje; Herramientas.

e CDP Almacenamiento: Storage Home; Data; Energy; Turn Key Ess;
Containers.

* CDP Centro De Datos: Data Center Home; Racks; Cracs; PDU; Artic Bunker;
Artic Bunker IP.

* CDP Ingenieria: Engineering Home; Custom Dash Boards; Intergration Of 3rd
Party Devices; Custome Energy Solutions.

* Academia CDP: Academy Home; Protection; Solar; Data Center; Webinars.

© cdpenergy (©) cdpenergy

© cdpenergy

Por otrolado, CDP también acerca
confianza asus socios de hegocio,
alcontar con un portafolio que se
comercializa en pesos y ofrecer
envios conentregainmediata,alo
que también afadié la Directora
General de CDP México: “Tenemos
todas las soluciones en entrega
inmediata,desde 500 VAs hasta
900 kVAs, tenemos equipos en
alta frecuenciay nos adaptamos
a las necesidades de cada
cliente. Ademds, certificamos
a nuestros clientes y damos
solucion, hacemos levantamiento
directamente y analizamos
el proyecto, de esa forma no
vendemos sobrado nifaltante”.

Finalmente, la compania hizo
hincapié en los modelos con
mayor rotacidon en el mercado,
aunque la oferta es mds nutrida,
algunosdeellossonelR-UPR508
yelR2C-AVR1008,ademds delos
equipos trifasicos, éstos ultimos
conunadestacada aceptacion,
lo cual habla muy bien de la
empresa, siendo que para esos
equipos lo importante ya no es
el preciosinola calidad, servicio,
disponibilidad, garantia, etcétera.

kENuestro producto estrella es

el R-UPR 508, que es de 500
VAs y ocho contactos, el cual
siempre esta disponible y el que
mas se vende; en el caso de los
reguladores estd el R2CU, el cual
cuentacon puertos USB al frente
y finalmente tenemos nuestros
equipos trifasicos, con lo cual el
valor mas grande que tenemos
en CDP es decirles a nuestros
socios de negocio. Ven; te ayudo;
te ensefio y gana”: concluyd la
Directora.

@ CDPEnergy 17


https://twitter.com/cdpenergy
https://www.instagram.com/cdpenergy/
https://www.youtube.com/results?search_query=cdpenergy
https://www.linkedin.com/company/chicago-digital-power

eSemanal

NOTICIAS DEL CANAL

FELICITAA:
Lueree 12

JORGEDANTAS, SENIOR DIRECTOR LATAM SALES EN SHARP NEC DISPLAY SOLUTIONS
YADIRA ALTAMIRANO, DIRECTORA DEVENTAS ENTEAM

MriTes 14

EDUARDO GUERRA FALCON, GERENTE DE SUCURSAL CDMXEN LUGUER
FELIPECORONADO, DIRECTOR GENERAL DE PERFECT CHOICE
LAURAPATRICIA GOMEZ GONZALEZ, ANALISTA EN COMUNICACION EN NEXSYS
DPM SYSTEMS POR SU 21 ANIVERSARIO

Misreolee 15
ALEJANDRA NUNEZ REYNAGA, TEAM LERADER EPSON EN CVA
CARLOS CESAR VAZQUEZ SORIA, DIRECTOR DE PROYECTOS EN NEZTER LANDING SOLUTIONS

GIOVANA GONZALEZ PARRA, GERENTE SELL IN ENVORAGD
HURWEI POR SU 34 ANIVERSARID

Vieree 17

HECTOR SALCIDO, DIRECTOR COMERCIAL DE CANAL EN LANIX
JOSE GUADALUPE GONZALEZ GARCIA, GERENTE DEMAS FACTURACION
JURN JOSE MEZR NUNEL, DIRECTOR GENERAL DE CORPORATIVO SITPEY ASOCIADOS
PORTENNTUM POR SU 30 ANIVERSARID

Sebonnlo 1%

CECILIABOIMORTO, DIRECTORA COMERCIALEN SHINE MARKETING
HO LATINOAMERICA POR SU 8° ANIVERSARIO

. Poulrige 11
. ALBERTO TORRES ROSALES, PRODUCT MANAGER VORAGD EN PCH
: C. MANUEL PENA LOPEZ, VENTAS CANAL EN SMARTBITT

e




aspel

puntade lanza en los servicios
administrados ..,

- ASPELNUBEY LA ADAPTACION DE SAE PARA CARTA PORTE, ALGUNAS DE LAS PRINCIPALES APUESTAS DE LA EMPRESA.
+ POR CADAPESO QUEINVIERTEN LOS CANALES EN ASPEL, GANAN DE 3A 5 PESOS EN SERVICIOS DE VALOR AGREGADO.

on 40 anos de experiencia en el mercado, Aspel tiene

planeado cerrar el afo con soluciones innovadoras

que apuestan en diversos circuitos de negocio paralos

canales,lo que eventualmente les generard ganancias

sustanciales y mds importante aln, les colocard en el
centrodelasinnovaciones que se ajustan alas demandas actuales
delmercadoy las disposiciones legales en México.

AspelNube:latransformacién delos Servicios Administrados en México
En elentendido de los cambios y disposiciones legales, Brian Nishizaki,
Director de Ventas en Aspel, explico: “Carta Porte cambiard la forma
enque setrasladan todos los bienes y entraré en vigor en los préximos
meses, lo que serd un movimiento importante y afectarélos sistemas
que actualmente tenemos enla parte de administracién. SAEvaa
cambiar, integrando esta necesidad latente para aquellos que
trasladen o transporten mercancia propia o de terceros y serd un
lanzamiento que tendremos’.

k£Qtro lanzamiento serd Aspel Nube y significa para nosotros la revolucion

en los sistemas, pasando de ser On-Premise (SAE, COI, NOI) alanube en
su totalidad, con las ventajas de no requerir instalacion y funciona para
diferentes plataformas o sistemas operativos (PC o MAC), mientras se tenga
un navegador se podra tener todo en uno; es decir, un SAE combinado con

COI,NOlyTesoreria. Ademas iremos implementando mds funcionalidades ”: BRIANNISHIZAKI
Brian Nishizaki.

@& www.aspel.com.mx 5553252323 @ Aspel aspeldemexico 19
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Un semillero de oportunidadesy
negocios

Aspel Nube tiene el objetivo de
convertirse enlasolucioninsignia
de la compafiia, lo que no sélo
estd consiguiendo, sino que ya
preparaelcamino allanédndolo con
capacitacionesy certificaciones (a
las cuales aln se puedeninscribir
enlapdagina: www.aspel.com.mx)
para que sus canales conozcan a
detalle la solucién y comiencen
a capitalizar servicios como: la
puestaapunto,asesorias (reportes,
extractos deinformacion precisa) y
configuracion.

“Aspel Nube saldra al mercado en
las proximas semanasy se viene una
granoportunidad paralos canales de
convertirse enlosimplementadores
oficiales, ya que conjuga todos los
productos de lamarca (todo en uno)
ylas PyMEs requeriran un distribuidor
que sea su asesor de cabecera”:
adelantd Nishizaki.

Las oportunidades que Aspel
ofrece al canal son altamente
rentables y aunado a que,
aproximadamente, el 60% de los
empresarios tienen automatizando
sus dreas administrativas, el
espectro de potenciales hegocios
recae en el 40% restante de las
organizaciones que carecen
de estos sistemas y que siguen
aguardando que algdn canal los
acompafie en sucamino haciala
nube, optimizando al maximo sus
servicios administrados.

Ademds del vasto mercado que
existe para las soluciones de
Aspel, la marca se encarga de
entrenar a sus canales, para no
dejar pasar ninguna opcioén de
negocios que se les presente,con
capacitacionesy certificaciones
gratuitas. “Lo que pueden ganar
nuestros canales por dar servicio
a un sistema Aspel (COI, NOI,
etcétera), en promedio son 700
pesos porunahora,los cuales son
dealta utilidad, ya quelos canales
no invierten en nada. El precio

110 © @Aspeldemexico

también varia de acuerdo alaregion; es decir,en el sur del pais podria
rondarenlos 300 a 400 pesos, pero en el norte podrian alcanzar precios
de mds de mil pesos la hora; adicionalmente, tenemos detectado que
por cada peso queinvierten en Aspel,ganande 3 a 5 pesos en servicios
devaloragregado™ precisé el directivo.

Soluciones con servicios de valor agregado para el canal

* Administracion (SAE, SAE Movil y ADM): Controla inventarios, cuentas
por cobrar y por pagar, compras, ventas, facturacion y mucho mas desde la
computadora o un dispositivo mavil.

o GContahilidad (COI, CONTA Asistente): Controla las finanzas, registrade
manera precisaingresosy egresos, y cumple facilmente con las disposiciones
fiscales.

* Nominay RH (NOI, NOI Asistente): Calcula de forma exacta el pago de la
nomina, emite recibos digitales con los requisitos fiscales vigentes, gestiona
personal desde cualquier dispositivo movily mucho mas.

* Facturacion (FACTURE, SAE, CAJA, ADM): Generacion de Comprobantes
Digitales por Internet (CFDI) de forma segura con todos los requisitos solicitados
porlaautoridad.

* Punto de venta (CAJA, ADM Tienda): Controla operaciones de venta,
facturacion e inventarios del comercio o tienday agiliza las transacciones en
mostrador.

o Tesoreria (BANCO): Administracion para cuentas bancarias e identificacion
de lasentradasy salidas de dinero paraun mejor control financiero.

» Manufactura (PROD): Administracion eficaz de la cadena de suministro, desde
materias primas hasta productos terminados, optimizandoinventariosy costos.

o Apps / Nube (Servidor Virtual, Espacio Aspel, ADM, NOI Asistente):
Gestion de las operaciones del negocio en todo momentoy lugar; resguarday
consultainformacion de manera segura desde la PC o un dispositivo movil.

« Timbres: El servicio Aspel Sellado CFDI es el servicio mas efectivo para expedir
de forma facily segura Comprobantes Fiscales Digitales por Internet (CFDI 3.3)
desde los Sistemas Aspel SAE, Aspel CAJA, Aspel NOI, Aspel FACTURE, desde la
computadora.

Para concluir, el director comento: “Los invito a sumarse a la nube de
Aspely comenzar agenerar riqueza e ingresos con esta nueva solucion’.

prico@aspel.com.mx fcontreras@aspel.com.mx
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MARCAS MEXICANAS:
£ NEGOCIO AGUARDAEN
LA PERSONALIZACION DE

SOLUCIONES

-PARALOS CANALESNOBASTACON CONOCER ELPRODUCTO 0 SOLUCION, SE DEBE
CONOCER LAVERTICALDENEGOCIO DONDE SEIMPLEMENTARA

- ELSOFTWARESIGUE GANANDO TERRENG, AUNQUE DEBIDO ALA'NUEVANORMALIDAD'

LOSEQUIPOSTAMBIEN AVANZAN SIGNIFICATIVAMENTE
-POSICIONAMIENTO DE LAMARCA: ELACTIVO INTANGIBLE MAS IMPORTANTES QUE
TIENEUN EMPRESARIO

Texto: RallOrtega

as marcas mexicanas han sido parte me-
dularenlos procesos de negocio paralos
canalesyla apertura de oportunidades
finas o precisas queresuelven situaciones
particulares,sumado alhechode dinami-
zarlaeconomiainterna, aunque consoli-
darunamarca propiarequiere de desafios
complejos que se acentian conuncon-
textocomoelactualy peseaello,marcas
como Aspel, CONTPAQI,DataShield, GHIA,
ISB Sola Basic,Koblenz,la consultora Select
y Vorago,handemostrado quelaresilien-
ciaespartedesuADN.

EI2020 quedd atrds,aunque parte delos
estragosadnsehacenpresentesenlarec-

M 5573605651

tafinalde 2021, teniendo como principal obstéculo eldesabasto
debidoalaactivacion total de fabricacidon de componentes ex-
portados Asia. No obstante, en elmercado mexicano el creci-
miento se consoliday aunque no sonabrumadoreslos ndmeros,
lasempresas estdn vendiendo mds respecto delmes anterior, lo
que promete uncierre estable de 2021 paralas empresas nacio-
nalesdedicadasaTl.

Lasempresas mexicanas no solo fueronlas mas afectadas du-
ranteelafio pasado,sinoqueenellasdescansabuenapartedela
economia activa nacional,de ahilaimportanciade considerara
las marcas mexicanas dentrodel catélogo quelos canales ofer-
tan, pues enlamedida que se venda productos nacionales, las
marcas mexicanas se colocan como unreferenteinternacional
ylosflujos de capitales se venreflejados répidamente parala
economialocal.
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Talento Nacional

Aunquelas marcas mexicanas de TItodavia continGan tra-
bajando para hacerselugaren elmercadorelacionadoal
temadeequipos,existenotros nichosenloquesinlugarduda,
sehanganadounlugaraldesarrollar soluciones alamedida
decadaorganizaciony desdeluego,apegadaalanormativa
nacional. Select, una consultora enfocada en el andlisis del
mercado TlenMéxico, trazd suvision deltemaen palabrasde
Ricardo Zermefio, Director General: “Entemas de equipo veo
mejor posicionadas alas marcasinternacionales,yaqueno
hay marcas mexicanas,exceptoenlas PCsylaptops,como
lamarcalanix.Ensoftware como paquete oenlanube, estdn
marcas internacionales, perotambién hay nichoscomoel
de soluciones administrativas que se han posicionadoy se
benefician de cambios regulatorios del SAT que,lo que exige
reconfiguraron delas soluciones; también estdnlos servicios
administrados de centros de datos,donde hemos visto que
dentrodelas cincomarcas mds grandes estéin marcas mexi-
canas consolidadas como: Telmex, KIO Networks, Soft Tech,
incluso conlos cambios que se handado,comoladivisionde
IBM, Telmex posicionéindoseenel primerlugar de servicios TIC”.
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“Enlostiltimosmeseshuboundisparo
enlademandade laptops, porlanece-
sidad que tienen los hogares de tener
mejores herramientas paratrabajo,
educaciony entretenimientoadistan-
cia,loque representauncomponente
coyuntural, pero que obedece auna
penetracion bajade loshogares. Algo
queesdelargoplazoeslagestionyla
integracion de lanube y los canales
tienenlaoportunidad de posicionar- R | CA R D O

secomo loslideres de lanube, nosélo

paraaprovechar lareventade servicios de nube publica, sino también
paraayudarlealosclientes amigrar sussoluciones e infraestructuraa
lanube,yaque requiere de consultoriay de expertise enintegracion™:
RicardoZermefio.

Laindustriamexicanade Tl,enespeciallas marcas nacionales
queapuestan porunmercadointernoy soluciones de calidad
acondicionadas alas demandas particulares de cadausua-
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GHIA es una marca MEXICANA de Computo, Electrénica y Accesorios,
ofreciendo tecnologia de calidad al alcance de todos, reconocida por su
excelente relacion costo/beneficio, calidad en el servicio.

CONOCE NUESTRO CATALOGO COMPLETO EN GHIA.COM.MX
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riofinal,les ha colocado como la alternativa mds eficiente
que no sélocumple exigencias adetalle, sino que también
fortalecelaeconomiainternay abre oportunidades cons-
tantes paraloscanales.

Software Administrativo: CONTPAQiy Aspel

Unadelas soluciones que mayor consumotiene,indepen-
dientemente de ser nacionales ointernacionales, son los
servicios administrados,aunque es de destacarqueenel
caso delas companias mexicanas, las soluciones estdin
confeccionadas conlas regulaciones gubernamentaleso
bien,delas autoridades vigentes,dando certeza alusuario
de poder utilizar sudesarrollo sin ningdninconveniente, pues
cumpleacabalidadtodosloslineamientosy,de ellotambién
se ve beneficiado el canal de distribucion, al promocionar
soluciones llaveenmano.

“Unade lasgrandes ventajas que
existen,anivelnacional,eslagran
capacidad de adaptacion quetene-
moscomosociedadyaqui,eviden-
temente,vainvolucradoeltemade
los negocios. Hoy, precisamente,
las Tecnologias de laInformacion
(1) permiten acelerar las cosas
yadaptarnos al nuevo entornoy,
en el caso de lo que hacemos en
CONTPAQi, alos cambios fiscales
que aparecen constantemente”:
LuisNavarro, Gerente Regional de
CONTPAQi.

LUIS

CONTPAQItiene muy presente elmercado mexicano, porlo
que sus esfuerzos estéin orientados en soluciones que ayu-
danalasempresasentemasde contabilidad,néminayfac-
turaciénelectrénica,los cuales yaestdnenmirasdellevarlos
alanube,no sélo parafacilitarelmanejo, sino paraincentivar
elcontroldelandédminaa propdsitodelanuevareformaal
outsourcing. Adicionalmente y,debidolavolatilidad dela
fluctuacion cambiaria que ha acontecido,la marca mexi-
cana pide prestar especial interés alas afectaciones que
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deesto podrian derivar paralas empresas; Luis Navarro pro-
fundizb eneltema: “Unodelos grandesriesgos que existenes
que, précticamente, todas las plataformas que se desarrollan
anivelinternacional (como Amazonu Orqcle),especiolizo-
dasenestaactividad, manejansutipodecambioendolares.
Porello,hay quetener cuidado conlavolatilidad que pudiera
presentarse”.

Es deresaltar que, CONTPAQI ofrece diversos apoyos para
queelcanal pueda capitalizar oportunidades y convertirlas
ennegociosrecurrentes aatreves de mantenimientoy otros
servicios que pueda ofrecer.

“Depende mucho de cual solucién tecnolégica el
canal ofrezca pero puede oscilar entre un 15% y
hasta un 40% de utilidad. Esto depende, obvia-
mente, de la solucidén en la cual se desea inver—
tiry, también, en el nivel que se encuentre en
nuestra familia de distribuidores. Ademas, otro
de los puntos que también consideramos es la
capacitacién que se les brinda, de manera gra—
tuita, y del acompafiamiento/asesoramiento que
le damos en la estrategia que desarrollan con sus
clientes”: Luis Navarro.

Encasode Aspel,dedicadaalos procesos contables,defac-
turacion, punto de ventay ndbmina, robustecié su portafolio
de soluciones conlaintencién de hacer menos complicado
el paso del confinamiento sanitario, esto pese a perecer por
lapandemia alrededor de 1 milldén de PyMEsy 600 mildere-
cientes creacion,aloque Brian Nishizaki, Director de Ventasen
Aspel,explico: “Nosotros hemos pensando en como ayudar
atodoestetipodeempresas, porlo que el aio pasado tuvi-
mos unlanzamiento de SAEconunaversidnespecialy que,en
casodetenerunaempresa podias comercializar productos
yservicios através dediferentes plataformas,de estaforma,
aunque estuvierantrabajando acortina cerrada, podianse-
guirvendiendo”.

Sibienes cierto que, pese arobustecer su plataforma (SAE)
paraaprovecharoportunidades durantelaCovid-19,también
esverdad quelas companias entraronenunarecesiondetal
magnitud,que erogar cualquier cantidad que nofueraindis-
pensable paralaoperacion podriaser lalineadivisoria entre
continuary extinguirse.
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“Nosotros cambiamos el modelo hace muchos afnos,
por un modelo de suscripcién, lo que nos ayuda
al no ser una inversién tan grande como 1o puede
ser landémina o larenta, siendo que se puede ad-
quirir un sistema Aspel desde 100 pesos al mes.
Somos el menor de sus gastos’: Brian Nishizaki.

Encuantoalos canales,lacompariia se hanotadoreceptiva
enescucharsusinquietudes,siendoel tltimo eslabénde con-
tacto conelclientefinal, porlo que dentrode sus prioridades
también estd adiestrar asus partners,conla primiciade que,
alganarelcanal,tambiéngananellosy engeneralelmercado
nacional.

“Somos un genuino Software as a
Service (SaaS), por lo que el canal
percibeun21%delaventadeservicios
en suscripcion, lo que quiere decir,
mientras se mantenga el cliente, los
canales mes a mes estan cobrando,
sin embargo, donde realmente esta
elnegocio es enlosservicios de valor
agregadoyalcertificarteestasavalado
por Aspel porlo que, cuandouncliente
requiere una consultoria, asesoria,

B R | A N N | S H | Z A K| soportetécnicoocapacitacion, podran

cobrarelprecio promedio de unahora
deasesoriaque rondalos 750 pesos”: Detalld el directivo de Aspel.
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SOFTWARE ADMINISTRATIVO:
UNNEGOCIO RECURRENTE

Aspel: Enlos proximos meses, la marca mexicana
lanzard Aspelnube, que esunaintegracion de sus
productos (SAE, COly NOI) On-Premise, pero desde
lanube. Estd embebido el Ciclo de Administracion
de Ventas; Contabilidad; Tesoreriay Nomina.

CONTPAQI: Wopen esun comercio electronico para
que facilitarla venta enlas PyMEs. CONTPAQI Deci-
de, unsistematotalmente enlanube que ayudaa
identificarlos principalesindicadores delosnegocios
enMéxico; ademds de que opera conectado con
sus sistemas de escritorioy CONTPAQI Contabiliza,
para fomarlas mejores decisiones conrespectoala
informacién contable y fiscal.

Esimportanteresaltarlagestiony laintegraciéon delanube
hibrida, ya que elmercado, incluyendo el hacional, prioriza
componentesen suoperacioncomolanube privada,es de-
cir,infraestructura virtualizada y automatizada con control
deacceso; esasique migraralos servicios de nube publica,
privada e hibrida, requiere de conocimientosy certificacio-
nes,y enconsecuencia,uncanalque conozcaadetalleestas
soluciones, sumado acomprender los requerimientos por
verticaldenegociooindustriadonde seimplementarddicha
solucioén, podria alcanzar mérgenes atractivos, al tiempo
que posicionadesarrollos de marcas mexicanas altamente
competitivas eneldmbitointernacional.
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Hardware

Porelladodelas marcas mexicanas dedicadas alaventade
hardware, las ventas desde hace ya varios aflos no sonigual
y menoslas ganancias delos canales,aunque como bienes
sabido, el actual contexto modificé todo, incluyendo favo-
rablemente las ventas de algunos productos, talfue el caso
delos equipos que alcanzaronunrepunte de ventas novisto
desdelos noventas. ‘La comercializacion “pura”de equipos,
ha sido ungran negocio durante la pandemia. Hay muchos
canales que disefiaron un modelo de negocios basadoen
tener disponibilidad de los productos hoty ganaronenlas
computadoras mdrgenes que no se veian desde los afos
90": Armando Gallo, Director Unidad de Marcas Propias en
GrupoCVA.

Elhome office, laescueladesde casaylacuarentena,impulsd
laventade equipos, televisores,audio, tabletasy mds,loque
dejéunaderramaeconémicaque permedentodalacadena
dedistribucidonylas marcas mexicanas no fueronlaexcep-
cién;enelcasode GHIA laredefinicidn de su plan de negocios
enfocadoalteletrabajoyhome school, favorecié asusventas
yasus partners.
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“En el tema de canales de distribucién, ya veniamos
trabajando, de manera muy formal, planes para aumen—
tar la presencia de nuestras marcas en los di ferentes
canales de Comercio Electrénicoy, con la llegada de
la pandemia, reforzamos esta estrategia e hicimos
mayores inversiones en diferentes plataformas de

mercadotecnia digital®: Armando Gallo.

Elcontar con catalogo extensofue unadelas apuestas acer-
tadas por parte de GHIA, pues,aunque enalgunas categorias
seincrementdlademanda,enotrasfuetodolo contrario,con
fuertes caidas,generando asiunequilibrio, porloquelamarca
enfatizb su participacidénen centrarrecursos en planeaciones
estratégicasy contar con planes formales paraelmanejode
riesgos,loqueeventualmente genera confianzaen sus socios
y aseguramadrgenes constantes.

“Mientras mas complejo seaintegrar
unasolucion, el canal tiene posibili-
dades de agregar masvalory, conello,
sumargen de utilidad mejora subs-
tancialmente. Donde hay misterio,
hay ganancias”: finaliz el Director
de Unidad de Marcas Propias.

ARMANDO

Vorago estd orientada como una merca mexicana para
Gaming, es asi que, no sorprende que las ganancias que
ofrece al canal estéin muy por encima de cualquier otro
mercado,rondandoun20%aun35%yenelcasode proyectos
hastaun50%.

“Un canal especializado en nuestras soluciones po—
dria rondar un 20% a 35% de ganancia en productos de
consumo y en soluciones y proyectos, el distribuidor
puede obtener ganancias de hasta un 50% ofreciendo
nuestros productos”: Rodrigo Vargas, CEO Vorago |

Game Factor.
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Sindudaalguna, Vorago se posiciond comootradelas orga-
nizaciones que actuédeformacorrectayatiempofrentealos
embatesdelapandemiay conellotambiénresguarddlosne-
gocios de suecosistemade canales,atribuyendo su agilidad
dereaccionalrdpido giro de timén. “En primer lugar, nuestra
capacidad dereaccion alnotener procesos burocrdticos,
yaqueenotrasempresas las decisiones pasan por muchos
niveles antes de ejecutarse.Lasegunda, eslaflexibilidad que
como compafiiatenemos,lacualte permite explorar nuevas
rutas odesarrollos que permitanladiversificaciondelamarca
olaespecializacidbnde algunaslineas comolovivimos conlos
productos Gaming.Y latercera,eslacercania que tenemos
connuestros clientes, los lazos que generamos conellosy el
compromiso es mayor alque las compafias trasnacionales
podrianlograr”:comentd Rodrigo Vargas.

“Hasido un proceso de aprendizaje
muy rapido, tuvimos que adaptarnos
ycrecer de unamaneraexponencial,
loscanales digitalesy el e-commerce
estan en constante cambio y si
no estds en la misma sintonia
puedes quedarte atras, por ello nos
enfocamos en estar actualizados
y a la vanguardia de las nuevas
tecnologias y procesos que la
industria exige. La curvaempiezaa
estabilizarse, pero atin hay muchos

RODRIGO

retos con esta nueva normalidad hibrida, donde seguimos
aprendiendo acomo seguir con nuestras vidas con unvirus que
cambiay nos obliga acambiar con éI”: finalizé el CEQ Vorago |
Game Factor.
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HARDWARE: LAPANDEMIA APUNTALA LAS VENTAS

GHIA: Computadoras portdtiles, tabletas, monitores,
adaptadores, productos dered, audifonos, webcam,
etcétera.Enlamarca Ocelot, lassillasgamer, diade-
mas, equipo para streaming, teclados, mousesy mds.
También han tenido alza de ventasen Punto de venta
con equipos como mini printer, lectorde cddigo de
barras, cajon de dinero, contador de billetesy otros.

VORAGO: Sillas gamer, fabricadas para darla mejor
experienciay durabilidad a sus usuarios, monitores
pensados para fodo tipo de usuario, desde una ofici-
na o puntode venta, hastaun gamers que necesita
altasresolucionesy tasa de refresco, soluciones en
cémputo que hanlogrado posicionarse como una
opcidonidealenlos grandes proyectos de sus clientes,
también cuentan conopciones de audio de todo tipo
con productos como las diademas HPB-401 y por Ulti-
mo, accesorios de cémputoy telefonia (PowerBanks).

Hardware/Energia: ISB Sola Basic, DataShield y Koblenz
Alhablar de marcas ala mexicanano se podria dejardelado
alosfabricantes confoco enlaregulacion,abastecimientoy
proteccioén de energia eléctrica,es porello que elapartadolo
aperturaunadelas marcas conmayor presenciaenterrito-
rionacional. DataShiel,no sélo tuvo que sortearunaseriede
desafios alcomenzarla pandemia, sino que también abrid
oportunidades asus canales alfortalecer suofertay alcance,
alrespecto Gisela Rodriguez, Directora Generalen Datashiel,
recordd: “Somos unaempresa con certificado ISOhace més
del5anosyacostumbrados alas auditorias de manerapre-
sencial. Desde el afo pasadonuestras auditorias de Certifica-
ciény Recertificacion hansidode maneravirtual.Enlas cuales
hemos demostrado este cambio de manerafavorable. He-
mos vistoincrementadalas ventas através delos diferentes
canales dee-commerce desdelos propios mayoristas hasta
diferentestiendas que dependendeellos.Locualhabladeque
el propiocanal sedesarrollaalastendencias actuales™

La experienciajugd afavor de Datashield, aunque también
puntualizé como unadesventajala capacidad econdémica
que muchas marcas mexicanas tienen,sumadoala presen-
ciaque podriaestar condicionada.
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“Para nosotros ha sido una ventaja ser local ya
que con la experiencia que hemos logrado con los
afos, nos sirvid para tomar en su momento decisio-
nes correctas para el desarrollo de la empresa en
diversas areas. Aunque también hay desventajas
como las de no contar con el apoyo comercial de una
marca global que, en definitiva, cuentan con mas

presupuesto y mas presencia”: Gisela Rodriguez.

La DirectoraGeneralen Datashiel, profundizé sobre laoportu-
nidad derentabilizar las soluciones delamarca por parte de
los canalesy detallando quelaimportancia de ofrecer servi-
ciosintegrados al producto,lo cual sélo selogracon conoci-
mientos especializadosy certificaciones constantes.

“Los especialistas en
energiano solo ofrecen el
producto, brindan seguri-
dady proteccion a toda la
inversion de sus clientes.
Seinvolucranen gestione
instalacion de los equipos,
servicio de mantenimiento
yasesoria.Enlaventade so-
G|SE|_A lucion los margenes son de

30%yesto puede serincre-
mental ofreciendo servicios integrados al producto”: concluyd la
directivaen DataShield.

Otra delas aristas que complicé el 2020y que hastala
fechano serecompuestodeltodo, hasidolaescasezde
componentes, basta recordar que el epicentro del pro-
blema sanitario comenzé en China, uno de los paises
principales enlafabricacion de semiconductoresy otros
elementosindispensables para elensamble de productos
finalizados.
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“Nos hemos abocado a
prevenir el abasto de mate-
riales, paraenfrentar la es-
casez de semiconductores,
generadaen esta crisis glo-
baly poder surtir el mercado
con los mismos estdndares
de calidad en todos nues-
tros productos”: Jean Marie
Gabbai, Gerente de Energia
Nacional en ISB Sola Basic.

JEANMARIE

El Gerente de Energia NacionalenISB Sola Basic pormenorizd
sobre eltrabajodelamarcacon sus canales de distribucion
ylosrecursos que brindan en cuestion delogistica. ‘Nuestros
nueve centros de distribucion estratégicamente situados a
lolargoy anchodelarepublicadamos apoyo anuestros ca-
nales concapacitacion,asesoriaen soluciones,entregalocal
deproductosy procesode garantias coneltratoamable que
siempre nos hacaracterizado”.

“Nuestras soluciones ofrecen apoyo preventa y
postventa para el canal integrador con ganancias
de doble digito, esto debido a que tenemos 1os me—
jores precios costo/beneficio, asi como garantias
de 3 afos en No breaks y 7 afios en reguladores™:
Hugo Morales, Director de Canales Energia en

Koblenz.

Finalmente, pero no por ello menos importante, la marca
mexicana Koblenz, afianza sus apoyos enincentivos para
elcanalcomo son certificaciones, desarrollo de preventa
y postventa, ademds de contar con producto suficiente
para abastecer a sus mayoristas. El Director de Canales
Energia en Koblenz, dijo: “Apoyamos a nuestros clien-
tes en proyectos de valor con equipo semillay apoyo en
presentaciones con clientes finales para el desarrollo
de cambio deinfraestructura. Adicionalmente tenemos
produccién nacional de productos en reguladores de
voltaje,misma que se puede adaptar a necesidades par-
ticulares de nuestros clientes™
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HUGO

“Nuestras ventajas son que las
empresas de Tl mexicanas, cono-
cen las necesidades del consu-
midor mexicanoy valor del mer-
cado, el conocimientoy timing
de los negocios es una ventaja
para las empresas mexicanas
yaque los mercados internacio-
nales se comportan diferente al
mexicano. Por ejemplo, el tema
de cambio de infraestructura
en México no es el mismo que a
nivelinternacional, tanto por segmentos como por costumbresy
habitos de mercado”: consumd Hugo Morales.

HARDWARE/ENERGIA: UNNEGOCIO ATEMPORAL
DataShield: KS-1500 PRO, cuenta condos bateriasy un
ventiladorinternolo que hace eficiente su funcionamien-
to paramayortiempo derespaldo. UT-3000, equipo ON
LINEconfaciidad de montarse entorre orack (dual), tam-
bién cuentaconbancode bateriasadicionalencasode
requerirmayorfiempo derespaldoy tarieta SNMP para
monitoreoremoto. Inversores solares de capacidad de
TKVA,3KVAY5KVArequiriendo baterias 100 AHy 3mo-
delosde baterias compatibles conlamayoria de losNo
Breaksdelmercado.

ISB Sola Basic: Balastros paraencenderldmparas fluo-
rescentesy diferentestipos deldmparas de descarga,
ldmparasde LED parauso doméstico eindustrialen apli-
cacionesinteriores, exterioresyluminarias de LED para
alumbrado publico. Por ellado de la energia ofrecen
reguladores de distintas tecnologias para aplicaciones
domésticas, pequenos negocios, equipos de precision,
maquinariaindustrialy corporativos.Sulinea de UPS de
multiples capacidades, conreguladorintegrado para
protegerlosequipos, principalmente de computo.
Koblenz: La marca mexicana ofrece reguladores, No
breaks desde 520 vahasta 3kvas. Sufamilia generacion
19,conUpsde 6y 10kvas confactorde potencia 1 que
permite mayoreficienciaencentrosde datosyservidores.
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Conclusionesyrecomendaciones

Un elemento que no se debe perder de vista esla oportu-
nidad que existe paralos canales de desarrollar cédigo
como servicios de suscripcion en soluciones verticales,
esdecir,conocer el negocio del cliente antes de acercar
una solucién de Tl, podria pasar de simplemente vender
productos a ofrecer asesorias y resolver problematicas
puntuales. “Soluciones especificas que resuelven te-
mas especificos. Desde una tienda, una manufacturera
pequefia, un negocio de servicios, etcétera. Soluciones
verticales especificas del negocio de los clientes, sea
comercio, gobierno,manufactura o servicios™ Ricardo
Zermeno.

“Una de las ventajas que se tiene al ser una em—
presa pequefia o mediana, es la de posicionar una
marca. La oportunidad esta en transformar el ne-
gocio y pasar de ser un agente o embajador de ven—
tas de una marca a ser agente de transformacién
de los clientes con una marca propiay asi, en la
medida que se logra satisfacer las necesidades
del cliente, se fortalece el posicionamiento de
lamarca, lo que se convierte en uno de los activos
intangibles mas importantes que tiene el empre-

sario”: Ricardo Zermefio.

Sinlugar adudas,las marcas mexicanas no sélohanes-
tado alaaltura de la situacion, respaldando a sus socios
durante los complicados escenarios de la pandemia,
sino que hanrealizado cambios, se han adaptado,im-
pulsanlaeconomiainternay armonizan conlaresiliencia,
este Gltimo como un ordculo que dirige su actuaciéon. “Mi
recomendacion es que: En el posicionamiento de una
marca, reside el valor de todo lo que hahechoen el pa-
sado; en el prestigio dela marca. Es la oportunidad y la
responsabilidad de cualquier empresario”: Ricardo Zer-
meno, Director General de Select.
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GRANDES MARCAS MEXICANAS
ASPEL

Brian Nishizaki, Director de Ventas.

LamarcamexicanaAspel, violaluzhace 40 afios enla Ciudad de México, gracias alainquietud de emprendedores y pioneros
de los sistemas administrativos y contables, evolucionando hasta la fecha con lineas de negocio enfocadas al desarrollo de
productos administrativos que van dirigidos alamicro, pequefiay medianaempresa, ademas de los emprendedores con
necesidades contable-administrativa.

“En Aspel estamos muy comprometidos en la parte de la calidad y la satisfaccion de nuestros clientes, es por
ello que actualmente hemos atendido amas de un millon de PyMEs, incluyendo las micro empresas. Para no-
sotros la calidad envitaly escuchar lo que necesita el cliente nos permite innovar en funcion de ello; sabemos
que hay competenciainternacional, pero nosotros al ser unaempresamexicana, entendemos el mercado y nos
daunagranventaja competitiva porque podemos movernos mucho mas rapido y satisfacer las necesidades
de nuestros clientes”- Brian Nishizaki. BR| AN

Asimismo, laempresacuentaconincentivos paraayudary afianzar la posicién del canal en el mercado nacional, con capacitaciones técnicas-comerciales, certificaciones,
ventaen pesos mexicanos y precios pensados parala PyME (desde 99 pesos mensuales). “Consulten nuestra pagina web: www.aspel.com.mx, busquen el apartado de
distribuidoresy se adhieran paratrabajar con nosotros, tomar capacitaciones para ser un distribuidor que empiece avender soluciones administrativas a todas las PyMEs™
cerrdel Director de Ventas.

prico@aspel.com.mx

CONTPAQI

Alejandro Santiago, Director de Desarrollo de Nuevos Negocios.

El origen de CONTPAQi se remontaamarzo de 1984 en Guadalajara, Jalisco, desde entonces su evolucion ha sido vertiginosa,
comenzo conun equipo de cinco programadoresy alafecha cuenta 450 colaboradores, mas de 6 mil distribuidoresy 12
oficinas.

“CONTPAQi ofrece soluciones de software empresarial que le facilitan lavida a miles de personasy a sus
empresas. Con este objetivo claro, desde nuestra fundacion, hemos desarrollado una serie de productos de
software empresarial para gestionar procesos contables, procesos comerciales, productividad empresarial,
productos enlanubey el comercio electronico que hoy cobramayor relevancia con la pandemia”- Alejandro

ALEJANDRO Santiago.

Porotraparte, lacompetenciainternacional se colocacomountemarelevante paralacalidad de las soluciones de CONTPAQi,
aloque Alejandro Santiago comentd: “Tener jugadores de gran nivel es siempre inspirador, nos mantiene activos y enfocados en contribuir con nuestro granito de arenapara
hacer de laindustria del software un gran ecosistema para automejorar, para crear soluciones cada vez mas eficientes, innovadoras y productivas paralas personas que
hacenempresaenel paisy generanlariqueza, unelementonecesario como sociedad”.

El desarrollo profesional y humano han sido elementos de los que se ha preocupado la compaiifa, tanto para colaboradores como distribuidores y sustentado en capacitaciones
continuas en procesos contables, administrativos y productos, sumado alos talleres de entrenamiento comercial, asesoramiento con ejecutivos comerciales y apoyos para
eventos.

“Acérquense a GCONTPAQi, somos la compaiiia lider en desarrollo de software empresarial y contable en México; estoy seguro de
que nuestra linea de soluciones integrales les permitira atender a millones de empresas en el pais y generar lineas de servicios
que respondan a las necesidades actualesy futuras”: Director de Desarrollo de Nuevos Negocios.

contactame@esemanal.mx @ 5573605651 Portada | 21
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GHIA

Armando Gallo, Director General Unidad de Marcas Propias en Grupo GVA.

Enel2008 nacid GHIA como unaapuesta de fusionar los mejor de dos mundos: computadoras ensambladas y compu-
tadoras de marcamultinacional, enese tenor deideas, Armando Gallo recordd: “GHIA fue lamarca de computadoras
personales que ofrecia: calidad consistente, estandarizacion de componentes en el mismo modelo de equipo, una
garantiaanivelnacional enunared de centros de servicio directos del fabricante, unalinea de soporte telefénico sin
costo, configuraciones predefinidas, pero también configuraciones alamedida (desde 1computadora) y un precio
muy competitivo entregando lamejor relacion costo beneficio”.

Asibien, lacompetenciaenhardware esun dmbito con demasiados actores, lo cual podria parecer complicado, aun-

que también representauna oportunidad para GHIA, ya que los obligaa entregar lo mejor la compaiiiay desarrollar A R M A N D O
productos que esténalaalturadelas grandes marcasy conventajas enlos temas de precios.

“Ademas de tener disponibilidad de productos y precios atractivos, tenemos un equipo de Gerentes de Marca que tienen a su cargo el desarrollo de
los negocios de diferentes categorias de productoy con ello le damos a los distribuidores todo el respaldo para cerrar negocios, ya sea que solamente
necesiten lainformacion de los productos o hasta el disefio de alguna solucion que integre uno o varios productos de nuestras marcas. También podemos
llegar al punto de acompaiar alos distribuidores con el usuario final, para apuntalar lamarca”- Armando Gallo.

El directivo concluyd su participacidn invitando a los canales a que se sumen a trabajar con ellos y generar nuevos negocios y recordd que su

catalogo es tan extenso que, se puede ajustar a cualquier tipo de solucidn y proyecto, ya sea para empresas micro, pequefias o medianas, asi como
organismos de gobierno, sector educativo y por supuesto, los hogares mexicanos.

Portada | 22 contactame@esemanal.mx @ 5573605651


mailto:contactame%40esemanal.mx?subject=

CONTPAQr

Software empresarial facil y completo

labrajulaenelsenderodela
innovacionylaadaptabilidad

SOLUCIONES DE CONTABILIDAD, NOMINA, ADMINISTRACION, COMPRAS, INVENTARIOS Y
FACTURACIONELECTRONICA CON TIMBRADOILIMITADOACERO PESOS, SON PARTE DEL
PORTAFOLIOROBUSTO DE LA EMPRESA MEXICANA. -

ONTPAQI®, la compafia lider en
desarrollo de software empresarial
y contable en México, cuenta con
37 anos de sélida experiencia,
materializada en sus soluciones que
se han convertido enunreferente delmercadoen
el dmbito empresarial,contabley fiscal.

Los origenes de la compaiia se remontan a
1984, cuando nadie conocia la digitalizacién. Sin
embargoy desde entonces, la estrategiay vision
de CONTPAQI® estaban centradas enliberar de los
lGpices al gremio de los contadores, llevédndolos
hastalos teclados. Conello se marcé unantesy un
despuésenlaevoluciéndelaoperatividad.
‘Hacer que el trabajo intenso de la captura
comenzard a evolucionar de la operatividad a
transformar al contador para ser mds estratégico
y que se convirtiera en la pieza fundamental,
como es actualmente para todos los negocios,
fue el principal objetivo. El trabajo de desarrollo,
creacién y democratizacién de software es
como impulsamos la transformacioén”, asegura
Alejandro Santiago, director de Nuevos Negocios
en CONTPAQI®.

Si bien es cierto que los primeros clientes de la
marca fueron contadores, también es verdad que
sus soluciones han tenido tal aceptacion en el
mercado, principalmente por su facilidad de uso,
calidady alcance, que hoy cuentan con presencia
en cualquier negocio que requiera mejorar su
contabilidad y administracion.

Visita: www.contpagi.com

ALEJANDRO SANTIAGO

“Les ayudamos con su contabilidad, némina,
administracion, gestion de compras, inventariosy
nos sentimos muy orgullosos de serlos creadores de
lafacturacion electrénica con timbradoilimitadoa
cero pesos. En CONTPAQI® siempre estamos en el
momento adecuadoy conlasolucién que necesita
nuestro cliente; nos gusta anticiparnos conlavision
quetenemos haciael futurodelavidaempresarial”:
Alejandro Santiago.

LlIdAmanosal: 3338180911 opcion3 |23
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La evoluciéon no termina

EI ADN de la compafiia siempre ha estado marcado
por la constante buUsqueda de herramientas
que ayude a los usuarios a simplificar sus
procesos y mds importante adn, impulsdndonos
a familiarizarse con nuevas tecnologias que
les permitan maximizar la eficiencia desde
cualquier lugar. Porello,laempresa yadesarrollay
perfeccionaun ecosistema de productos enlanube.
“Tuvimos la visién, de manera anticipada, sobre
los requerimientos que habia del mercado y
unos meses antes de que llegard la pandemia
liberamos Escritorios Virtuales, logrando asi un
crecimiento exponencial y cuando lasempresaslo
necesitaron CONTPAQI® estuvo ahipara ayudarlos
con la solucién. No conociamos que vendria una

pandemia, pero sisabiamos que la digitalizacion
y los procesos de trabajo remoto iban a ser,
eventualmente,unarealidad’,indico el directivo.

“Estamos muy préximos a liberar una solucién
enfocada a la posibilidad de recibir cobros
electrénicos paratodos los comercios del pais; es
decir, que les habilite aceptar tarjetas de crédito
y débito, incluso sin tener tarjeta presente. Alos
clientesyales dimos la movilidad por medio de un
punto de venta en la nube con Wopen POS pero
ahorale damos la posibilidad de no desplazarse
pararealizarcobros”: Alejandro Santiago.

La nueva solucién para recibir cobros electronicos
estard disponible antes del cierre de 2021, con lo
que lacompania no séloimpulsa el negocio de sus
distribuidores, sino que escucha las necesidades
de los usuarios finales y asi mantiene un ritmo
constante que se traduce en vanguardia, al tiempo
que se perfila hacia el futuro digital del actuar
empresarialen el pais.

Portafolio de Soluciones CONTPAQI®:

e Escritoriosvirtuales: Ofrece convertir cualquier espacio en una oficina gracias al acceso a sistemas
CONTPAQI®y continuar con las operaciones.

e Wopen: Sistema para crear tiendas de comercio electrénico en minutos, sinla necesidad de contar con
conocimientos de programacién o de ventas enlinea.

+« CONTPAQI® Decide: Sistema de reporteo que permite enviar ala nube lainformacién alojada en desktop,
para poder consultarlay monitorear desde cualquierlugaren tiemporreal.

« Wopen POS: Sistema punto de venta en la nube. Permite alos comercios registrar sus operaciones de
mostrador, poder atender sus clientesy asi cobrarlas operaciones.

+« CONTPAQI® Sistema Comercial: Captura todas las operaciones diarias de un ciclo compra-venta de
unnegocio. Desde una compra a proveedores, alimentacion de inventario, venta de la mercancia con
facturacion (timbradoilimitado a cero pesos).

+« CONTPAQI® Contabiliza: Le permite al contadordigitalizarsey estar a lavanguardia, trabajando desde
cualquierlugar.

Algunos rasgos caracteristicos de la marca,
estdn situados en su historia y vision de largo
plazo que le ha dotado de prestigio, sumado alos
6 mil distribuidores con los que colabora, 1millén
de clientes que han utilizado sus soluciones y la
innovacién que busca la productividad de las
personas y la calidez humana; todo ello le ha
ganado el titulo de referentefiscal.

Esimportante sefialar que, CONTPAQI® tiene muy
presente el desarrollo del canal de distribucion, porlo
que ofrece capacitaciones técnicasy comerciales,
afin derobustecerlos conocimientosy ampliar sus
posibilidades de capitalizar oportunidades.

“El software a la mexicana es sinénimos de
software bien hecho, es reflejo del talento que
vivey se formaen México, de como la creatividad
aprovecha los elementos a su disposicion para
superarretosysituaciones tanto regulares como
adversas, esto es la manera mexicana de hacer
las cosas, las bien hechas, bien pensadas, las que
sehacen conel corazén, con elamor por nuestras
familiasy nuestras empresas, con ese impetu que
nos caracteriza en el mundo, y que ha hecho que
México sea una potencia mundial endigitalizacion
empresarial fiscal”:Alejandro Santiago.

@ conTPAQi @ contpagit

© CONTPAQI
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Multifuncionales Empresariales

Texto:Anahi Nieto

Brother
MFC-L5900DW

Caracteristicas: Multifuncional
Laser Monocromatico 4 en 1
(Copiadora, Impresora, Escaner y
Fax) de 42ppm, Full duplex, con
conectividad Gigabit Ethernet
10/100/1000, WiFi, USB, USB frontal,
ADF de 70 hojas. Pantalla Tactil de
3.7”. Bandeja estandar de 250 hojas
y manual de 50 hojas, funciones de
seguridad: Secure Fuction Lock,
Secure Print. Administracion de
usuarios. Notificaciones de errores,
téner de super Alto rendimiento.

Garantia: Dos afios en Centro de
Servicio.

contactame@esemanal.mx @ 5573605651

MFC-L6900DW

Multifuncional
Laser Monocromatico 4 en 1
(Copiadora, Impresora, Escéner y
Fax) de 52ppm, Full duplex, con
conectividad Gigabit Ethernet
10/100/1000, WiFi, USB, NFC,
USB frontal, ADF de 80 hojas.
Pantalla Tactil de 4.8”, Bandeja
estandar de 520 hojas y Manual de
50 hojas, funciones de seguridad:
Secure Fuction Lock, Secure Print.

i Administracién de usuarios, impresion

Mévil, notificaciones de errores,
téner de sUper Alto rendimiento.

Dos anos en Centro de

Servicio.
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imageRUNNER ADVANCE DX C5870i

Laser color.
Extraordinaria calidad de imagen,
Tamano de impresién: 127x18”
velocidad: 7@ ppm, escaneo superior
de 270 ipm, convierte documentos
en archivos editables (Word, PPT).
Unidad de estado s6lido 256 GB, Red
Ethernet GB y Wi-Fi. Pantalla tactil
personalizable de 10.1”. Incluye
McAfee contra programas malignos,
tecnologia contactless y software de
reporteo.

Tres meses.

Guiadecompra| 26

: Caracteristicas:
: A8, ofrece calidad, eficiencia y
: facilidad de uso. Panel tactil
i color personalizable 5”7,
: 25ppm, escaneo de 55ipm. Galeria de
i aplicaciones para ejecutar tareas

: diarias con un solo botén.
: Ethernet GB y Wi-Fi. Soporta una alta
: gama de tafiamos de papel (A5 a A6R)

i hasta 300 g/m. Escaneo a la nube,

: software de reporteo y el precio mas
: competitivo de su gama.

: Garantia:

Canon
imageRUNNER C3125i

Laser Color
imprime

Red

Tres meses.

contactame@esemanal.mx Q 5573605651
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Epson
EcotankL14150

Caracteristicas: Proporciona

un gran rendimiento, con soporte
para formatos anchos hasta A3+,

con bandeja frontal de 250 hojas

y bandeja trasera de 20 hojas,
conectividad avanzada Wi-Fi Direct vy
red Ethernet para grupos de trabajo,
y la mayor rapidez, de hasta 38 ppm
en texto negro y 24 ppm en texto a
color.

Garantia: Dos afios con registro del
producto.

Guiade compra | 28

EcotankL15150

Cuenta con alta
productividad, con una velocidad de
impresidn de hasta 25 ISO ppm negro
y 12 ISO ppm color e integracién
del software ScanSmart para gestioén
de documentos, a un bajo costo
total de operacidén, sumado a su
impresién facil desde iPad, iPhone y
smartphones AndroidTM. Incluye Wi-Fi
Direct®3 y Ethernet.

Limitada de un ano para

hardware.

contactame@esemanal.mx

@ 5573605651
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HP
Color LaserJetPro MFP M283fdw

Caracteristicas: Una impresora
multifuncién inalémbrica con fax
eficiente para obtener color y
productividad de alta calidad.

Ahorra tiempo con Smart Tasks en

la aplicacidén HP Smart e imprime y
escanea desde su teléfono. Brinda
conexiones perfectas y gran seguridad
disefada para detectar y detener los
ataques.

Un ano de cambio de

Garantia:
unidad.

contactame@esemanal.mx g 5573605651

SmartTank 530

Esta impresora
de tanque de tinta de alta capacidad

: con un alimentador de documentos

automatico ofrece calidad garantizada
y hasta 12,000 paginas en negro y
hasta 8,000 paginas a color. Ofrece
conexiones mas rapidas con banda dual

: Wi-Fi1 e impresidén mévil sencilla con

la aplicacidén HP Smart.

De hardware limitada de un

Guiade compra | 29


mailto:contactame%40esemanal.mx?subject=

Lexmark |
CX725dhe MX722 adhe

Caracteristicas: El dispositivo : Multifuncional
laser a color integra impresioén : laser monocromatica que cuenta con
diplex, una velocidad de hasta 50 : impresién duplex, tiene una velocidad
ppm y un volumen de 2 hasta 20 mil : de hasta 70 paginas por minuto y un
paginas mensuales. Ofrece rendimiento : volumen de impresidén mensual de 5
para grandes grupos de trabajo, : a 10 mil paginas. Sus estructuras
digitalizacidén avanzada, capacidades : metalicas y sistema de alimentacidn
OCR que ahorran tiempo y un disco : de papel soportan un alto uso y

duro para una mejor funcionalidad. . aseguran una larga vida datil para

grupos de trabajo grandes.
Garantia: Un afo.

Un aino.

| 4 Lexmark

} B

Guiade compra | 30 contactame@esemanal.mx g 5573605651


mailto:contactame%40esemanal.mx?subject=

Xerox
AltaLink®B8155

Caracteristicas: Los equipos
multifuncién AltalLink® serie

B8100@ integran tecnologia Xerox®
ConnectKey®, el asistente digital

en el puesto de trabajo ideal

para trabajadores exigentes.
Multifuncional en blanco y negro
con soporte para A3 con velocidad
de impresidén hasta 55 ppm y volumen
hasta de 250,000 paginas mensuales.
Funciones opcionales como: Placa

de fax, Lector de tarjetas RFID
integrado Xerox. La interfaz de
usuario intuitiva similar a la de
una tableta le permite personalizar,
simplificar y acelerar las tareas
repetitivas. Las caracteristicas

de movilidad nativas facilitan la
conexibn e impresidn en cualquier
dispositivo. Reduzca la brecha entre
el mundo fisico y el digital con
aplicaciones y soluciones para todos
los negocios. La seguridad global
esta integrada.

Garantia: 12 meses.

@ 5573605651

contactame@esemanal.mx

AltaLink®C8145

Equipos

© Multifuncidén en a color fabricado con

la tecnologia Xerox® ConnectKey®, es

E uno de los 5 asistentes de trabajo a
i color para grupos de trabajo medianos
: a grandes Empresariales. Velocidad

(Color/Blanco y negro) 45/45 ppm y

i un volumen hasta de 200,000 paginas

: mensuales. Compatibilidad con las

: tecnologias méviles y de la nube,

: opciones de alimentacién y acabado

: flexibles amplian la funcionalidad

: desde las aplicaciones de oficina

: basicas hasta las mas avanzadas. Su

: alta resolucidén de 1200 x 2400ppp, el
. excelente toéner EA sdper fino HD, la

: consistencia proporcionan una calidad
: de imagen excepcional. La seguridad

integral esta incorporada.

12 meses.

o -
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Fabricantes YAV

DELL TECHNOLOGIES

ARROJA
-GUCIO

- LUS

U4 SUBREE

JS

« ELESTUDIO SOBRE LA PARADOJA DE DATOS SENALA COMO PRINCIPAL PROBLEMA DE LAS EMPRESAS
ESTARREBASADAS POR LA CANTIDAD DEDATOS
- SITUADO EN 45 PAISES, EL ESTUDIO REVELA QUE LAS ORGANIZACIONES REQUIEREN MAS DATOS,
AUNQUETIENEN COMPLICACIONES PARAMANEJARY EXTRAER VALOR DELOS QUE YA POSEEN

Texto: Raul Ortega

nelmarco del Dell Technologies Forum 2021, se expuso temas
relevantes sobre el uso, administracién e implementacion
delos datos conlafinalidad de obtener valor delos mismos,
aunque también se menciond que, pese a poseer informacion
robusta, las empresas no cuentan con la capacidad de
sacar provecho de los datos y mds grave aln, se pronuncian conla
necesidad de contarconmds.

El estudio encargado por Dell Technologies a Forrester Consulting,
demuestra que la gran mayoria de las empresas en México tienen
dificultades conla proliferacién de datos y de manera contradictoria,
en lugar de presentarse como una ventaja competitiva, los datos
se hanconvertido en una carga debido ala falta de habilidades, los
procesos manuales, las debilidades de seguridad y privacidad, entre
otros.

Situado en 45 paises y con encuestas levantadas a mds de 4
mil tomadores de decisiones, el estudio concluye en otra parte
fundamental, como es el andlisis de la madurez digital de las
organizaciones, por lo que las soluciones que provean sintetizar el
universo de datos y transformarlos en informacién de valor paralas
companiias serdn un negocio sumamente rentable.

Fabricantes | 32
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“En un momento en que las
empresas se encuentran bajo una
inmensa presion para adoptar la
transformacion digital afin de acelerar
elservicioal cliente, necesitan hacer
malabares para obtener mas datos,
asi como para aprovechar mejor los
datos que tienen. En especial ahora,
endonde un 46% de los encuestados

asegura que la pandemia aumento

significativamente la cantidad
de datos que necesitan recopilar,
almacenar y analizar, por lo que
convertirse en una empresa hasada
en datos es un caminoy necesitaran
orientacion que los ayude en el
recorrido”: explico Juan Francisco
Aguilar, Director General de Dell
Technologies México.

@ 5573605651
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JUANFRANCISCOAGUILAR

La ruta que los canales pueden
seguir para aprovechar las
oportunidades del mercado en
razén delos datos, se dibujaconla
modernizacion deinfraestructura
Tlpara que los datos residanen
el Edge, lo que incluye acercar
infraestructura y aplicaciones
comerciales a donde los datos
deben capturarse, analizarse y
utilizarse para facilitar la toma
de decisiones, al tiempo que
evita el aumento desmedido
de datos, manteniéndose un
modelo operativo uniforme en
varias nubes. En segundo lugar,
se encuentran las proyecciones
de datos para que fluyan de
manera libre y segura, sumado
alaumento delalA (Inteligencia
Artificial) y el aprendizaje
automatico, y por ultimo el
desarrollar software para ofrecer
experiencias  personalizadas

e integradas que los usuarios
finales buscan.

contactame@esemanal.mx

@ 5573605651

Estudio encargado por Dell Technologies a Forrester Consulting
sobre laParadoja de Datos:

Laparadoja de lapercepcion: Mas de dos tercios de losvencuestados, es decir
el 65% asegura que suempresaestaimpulsada por los datosy que éstos sonla
esencia de su organizacion. Pero solo el 20% afirma que tratalos datos como
capitaly que prioriza suuso en todalaempresa. Para aclarar esta paradoja, la
investigacion trazauna medicion objetiva de la disponibilidad de datos de las
empresas en México. Los resultados mostraron que el 86% de las empresas
auntiene que progresar en su tecnologiay procesos de datosy/oensuculturay
habilidades de datos. Slo el 14% de las empresas se define como campeones de
datos, es decir empresas que participan activamente en ambas areas (tecnologia/
procesosy cultura/habilidades).

Laparadoja de querer mas de lo que se puede manejar: De acuerdoconla
investigacion, el 73% dice que recopila datos mas rapido de lo que puede analizar
y usar; sinembargo, el 60% asegura que constantemente necesita mas datos
de los que proporcionan sus capacidades actuales. Esto podriadeberse aqueel
69% protege una cantidad significativa de datos en los data center que posee 0
controla, apesar de los beneficios conocidos de procesar datos en el Edge (donde
segeneran). Otro posible escenario esta ligado al liderazgo deficiente de datos, ya
que el 68% admite que su directorio aiin no respaldavisiblemente la estrategia
de analisis y datos de laempresa. Finalmente, una estrategia de Tl que no se escala,
siendo que el 57% incorpora mas lagos de datos en lugar de consolidar los que
tiene. Enconsecuencia, la explosion de datos esta dificultando las labores en vez
de facilitarla, pues el 3% se queja de que tiene un exceso de datos, que no puede
cumplir con los requisitos de seguridad y cumplimiento, y el 68% dice que sus
equiposya estan abrumados por los datos que tienen.

La paradoja de ver sin hacer: Durante los tiltimos 18 meses, el modelo as-a-
Service se expandio, lo que provocd una nueva ola de negocios que dan prioridad
alos datos en cualquier lugar. Sin embargo, la cantidad de empresas que han
trasladado lamayoria de sus aplicaciones e infraestructura aun modelo as-a-
Service sigue siendo reducida (25%), pese a que el 64% ve laoportunidad de
escalar segtin las demandas cambiantes de los clientes. Un 70% cree que
permitiriaa las empresas ser mas agiles. El 57% preveé que las compaiiias podrian
aprovisionar aplicaciones de forma rapiday sencilla (con solo tocar un boton)
y unmodelo as-a-Service ayudaria al 90% de las empresas que actualmente
tienendificultades para capturar, analizary tomar mejores decisiones respecto
de los datos; altos costos de almacenamiento; un almacén de datos que no esté
optimizado; infraestructura de Tl obsoleta; y procesos manuales como para
satisfacer sus necesidades.

Asibien, el estudio cerrd enfatizando en que, si bien actualmente las
empresas tienen dificultades, muchas tienen planes para crear un
mejor futuro. “El 72% tiene la intencidn de implementar el aprendizaje
automatico para automatizar la forma en que detectan datos de
anomalias, el 58% desea pasar a un modelo as-a-Servicey el 54%
planea profundizar enla plataforma de desempefio parareestructurar
coémo procesay usalos datos enlos proximos 3 afios”™: Director General
de Dell Technologies México.
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DESTACANNUBE,
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NEL AVAYA ENGAGE
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Autor:AnahiNieto

*ENELMARCO DELAVAYA ENGAGE LATINOAMERICA 2021, CELEBRADO LOS PASADOS
25Y 26 DE AGOSTO, FUERON COMPARTIDOS, A TRAVES DE UNA RUEDA DE PRENSA

VIRTUAL, LOS RESULTADOS OBTENIDOS PARA LOS PARTNERS DURANTE EL ULTIMO ANO
Y MEDIO, ASICOMO LA VISION DE LA COMPANIA PARA ELFUTURO.

im Chirico, Presidente y CEO de Avaya, afirmd que hoy son unaempresa diferente, ya
quedesde 2018 sedefinié unaestrategia detres pilares con el objetivode hacer crecerel
negocio; paraello,se han conformado como unacomparia de Cloudy SaaS,almismo
tiempo que mantienen un modelo de negocio rentable.

Eldirectivo agregd que América Latina ha experimentado unarépida transformacion
digitalenlos sectores clave durante varios afosy esatendenciase haaceleradoengran
medidadurantelos Gltimos meses.“Amenudo, laregion busca soluciones de vanguardia mucho
antes que otras zonas, asique vemosinnovacion significativa; por esto seguimos implementando
nuevas soluciones aqui, parasatisfacer las demandas de nuestros clientes y socios”.

Como ejemplo deello, Chirico menciond a Calimax, una empresa mexicana dedicada al retail
quefuesuprimeraimplementacién globalde OneCloud CCaaSy lacual,segln sefiald,havistoun
incrementoensusventas mensuales porinternetusando sus canales digitales enmds delmil200%.
Eldirectivodetallé que el viaje de CPaas (Communication Platformas aService) inicidhacemds de
tres afos apoyados ahoracon CCaasSy Avaya Spaces para ofrecer capacidades de inteligencia
artificial conversacionales através de APIs programables. También han trabajodo muchoen
biometriay andlisis devoz.

“Nuestra solucidén CPaasS nos proporciona la oportunidad de ofrecer a nuestros clientes la
capacidaddeintegrarse concualquier proveedor deinteligencia artificial ya seaMicrosoft, Google,
AWS,IBM,como ejemplo,ademds de nuestras alianzas estratégicas, la habilidad de enriquecer
soluciones,lacapacidad de hacerlo confacilidady flexibilidad y realmenteimpulsarlos casos de
usocomposables’ declard.

Fabricantes | 34 contactame@esemanal.mx ® 5573605651


mailto:contactame%40esemanal.mx?subject=

1
Jim Chiric@

JIMCHIRICO

Entanto, SimonHarrison,CMOY Vicepresidente Senior, dijo
quenosélolapandemiahagenerado un cambio, sino
queenla dltimadécada se han observado una mayor
evolucidn que en cualquiera anterior y que, de forma
oficial,hay unaeconomiadelaexperiencioenaugeycon
ungranpotencialendondeelmayor desafioseencuentra
enlasaplicaciones.

Avaya proporcionalla plataformadeinteligencia artificial
OneCloudy promete entregar velocidad para generar
valor através de aplicaciones existentescomo CCaaSy
UCaas, cuyo principalvalor radicaen quela plataforma
secomercializaatravésdeunesquemaAsaService;con
ello,lacompariia biscaayudaralasempresas detodoel
mundo acrear experiencias y convertirse encompanias
composables.

Gartner predice que CPaas estardlisto para convertirse
enunahabilidad principal dentrodel equipo deingenieros
técnicosenmas del 90% delasempresas parael 2023y
quelos negocios que adopten un enfoque deempresa
composable en suestrategia de tecnologia superardna
lacompetenciaenun 80% por proporcionar experiencias
quelosclientes realmente desean.

Respectoalos principales desafios parael 2022, Harrison
destacé que hoy existen mas oportunidades que nunca
en cuanto ala manera en que se apoya a los clientes
y socios a través de soluciones digitales utilizando la
plataformaadecuaday latecnologia subyacente para
crearunespacio de trabajo digital.

“El mundo necesita una plataforma que ofrezca
tres cosas: velocidad para utilizar las aplicaciones;
asociaciones tecnolégicas como con Google donde
trabajemos muy de cerca para acelerar el valor
combinando nuestras tecnologias; y por Ultimo,
innovacion allimite. Avaya estd marcando el paso para
estaindustriaylos beneficios de la multiexperiencia.En
términos simples,estamos presentandola solucidondel
mundo real paralas necesidades actuales”, dijo.
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Por su parte, Galib Karim, Vicepresidente Global para
América Latina en Avaya, menciond: “nuestros socios
son muy importantes en la regién de Latinoaméricay
escrucialque trabajemos con ellos para proporcionar
todaslas soluciones. Ademds de eso,tenemos alianzas
tecnolégicas enfuncionamiento como Microsoft, Google
oSalesforce,ayuddndonos acomplementarlasolucion
aunnuevodesarrollo de soluciones completas parael
mercado’.

Finalmente, Gaston Tanoira, Lider de Tecnologia de Avaya
Latinoameérica,compartié los resultados de un estudio
globalrealizado por Davies Hickman Partners,empresa
de andlisis que se basb en entrevistas a mds de 17 mil
consumidoresytrabajadores en19 mercados incluidos
Argentina,Brasil,Chile, Colombiay México,donde destacod
diferentes hallazgosenlaRegion.

Entrelos hallazgos se encuentran quelos valoresque se
han vuelto mdsimportantes durante el Gitimo afio son
elrespeto, honestidad y optimismo,y que el 73% de los
encuestados expreso que intentaba relacionarse con
organizaciones que compartian estos valores.

Ademds, en términos de experiencia, el 75% de los
encuestados piensa que la experiencia del cliente
tiene impacto, no solamente en su decision de adquirir
productos o servicios, sino que tiene impacto directo
en su bienestar. Los factores que mdsimpactanen su
bienestarrelacionados conlaexperienciadel cliente que
mencionaronlosencuestados son: estrésy pérdidade su
tiempo personal cuando notiene unabuenaexperiencia
encontactarconsusclientesy proveedores.
Lamayoriadelosencuestados expresé quelacomodidad
y la experiencia estdn triunfando sobre el precio en
muchos delos paises, encabezados por Colombia (61%),
Brasil (61%),México (58%) yChile (57%).

Estd aumentando eluso de WhatsApp parael servicioal
clienteenlaregion de Latinoaméricamds que enotras.
En contraposicion,tambiénenlaregionlos encuestados
declararon el aumento del soporte telefénico con las
empresas: Colombia (70%),Chile (58%) yBrasil (45%).
Sobre el impacto de la felicidad y bienestar en la
productividad en el trabajo, el 83% afirma que sonmds
productivos cuando estdn felices. Sobre elhome office,
lagran mayoria apoya trabajar desdelacasayhavisto
beneficios paralavidafamiliar: Argentina 96%,México 86%,
Colombia 82%,Chile 82%y Brasil 81%.

En cuanto a adoptar un modelo de trabajo hibrido,
Latinoaméricafuelaregion que liderd esta preferencia
saliendo de la pandemia: Colombia (90%), Chile (83%),
México (81%),y Brasil (78%).
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LAS LETRAS
PEQUENASEN EL
ALMACENAMIENTO
COMO SERVICIO
SON VITALES PARA EL
NEGOCIO

Autor: AnahiNieto

EL ALMACENAMIENTO SEHA CONVERTIDO EN UN COMPONENTE CRITICO DE LA ESTRATEGIA
PARA LAS COMPANIAS, JUGANDO UN PAPEL FUNDAMENTAL EN EL FUNCIONAMIENTO DE LAS
MISMAS, INDEPENDIENTEMENTE DEL GIRO O SECTOR DEL QUE SE TRATE.

nadelas necesidades mds sobresalientes en este temaresulta ser elacceso rapido
alos datos almacenados con el fin de agilizar la toma de decisiones, en especial
las comerciales; aunado aello,enlos Ultimos anos haincrementado significativa-
mente el volumen de los datos no estructurados de las empresas, lo que genera
una mayor demanda en almacenamiento.
Elcosto del almacenamiento tradicional es una de las principales preocupaciones opera -
tivas de las organizaciones, por lo cual la tendencia de “todo como servicio” (Xaas) cobra
relevanciatambién eneste rubro.
Latendencia de este modeloradica enla promesa de la disminucidon de costos, incluso el
Consejo de Distribucion de Tecnologia Global (GTDC) alertérecientemente a sus miembros
que XaasS representa una oportunidad de crecimiento significativa, advirtiendo que aquellos
queloofrecen encontrardn una audiencia dispuesta que lo ve como una opcion mas solida
quelatecnologiatradicional.
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Algunas delas ventajas que proporciona este esquema
entorno alalmacenamiento son unaflexibilidad atra-
vés de unmodelo CAPEX contra OPEX, sumado al valor
agregado delmonitoreoy otros servicios.

No obstante, Alejandro Aguado, Channel Manager para
Latinoamérica en Pure Storage, advirtid que no todos
los contratos de Xaas brindan la libertad y flexibilidad
prometidas, y existen algunos elementos clave quelos
clientes deben verificar antes de comprometerse.

En este escenario, elriesgo implica que algunos pro-
veedores de almacenamiento como servicio ofrecen
facturacion OPEX y no un verdadero STaas, ya que no
brindan una verdadera experiencia como servicio; en
muchas ocasiones, se trata de contratos de arrenda-
miento disfrazados, segin explicé Aguado.

Otro delosriesgos que el directivo dio a conocer fue el
reemplazar las herramientas heredadas y los porta-
les bajo demanda como consolas enlanube, que no
pueden ofrecer una simplicidad centrada en el cliente.
Muchas de estas suscripciones tampoco ofrecen ac-
tualizaciones de rendimiento como parte del paquete,
loquerepresenta que no sea posible construir unnego-
cio sostenible no disruptivo ‘como servicio™.

Sise examinanlos términos de algunos proveedores, no
existe una penalizacion real por no cumplir conlos SLO
derendimiento o capacidad, dejando alos clientes ex-
puestos, porlo cual pueden ofrecer todos los beneficios,
pero ningunaresponsabilidad.

De acuerdo con los términos y condiciones de algu-
nos proveedores, Unicamente notificardn que necesita
comprar uordenar mds en un pedido de expansion. El
verdadero Xaas debe significar enviar rdpidamente al
clientelo que estd obligado, es decir,no se debe gastar
mds deloacordado.

Como ultimo riesgo, Aguado menciond el dar pasos
haciaatrds enla prestacion de unservicio centradoen
el cliente: paraofrecer un verdadero servicio Xaas, los
proveedores debentenerlos datos, la observabilidady
la telemetria delas cargas de trabajo para administrar
los SLO estrictos que ofrecen alos clientes. Alcomenzar
denuevo ennuevas plataformasy consolas enlanube,
los proveedores estdnrestableciendo a cerolas ‘millas
impulsadas”enlatelemetria.
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Alejandro Aguado recomendoé a los clientes prestar
atencidn enlos detalles de sus suscripciones de Xaas,
las cuales deben ser claras, e incluir herramientas de
monitoreo eficaces para potenciar elmanejo delos da-
tos; ademads se debe poner especial atencidn alas ga-
rantias de gestion dela capacidad, los niveles de servicio
derendimientoylas medidas de SLAy latransparencia.
Pure as a Servicey Pure One son dos productos maduros
delacomparniaque comercializan através delcanalde
distribucion, yaque encuentranen éste el valor agrega-
dodelos servicios basados en sus capacidades téc-
nicasy comerciales, para ellos ponen a su disposicion
diferentes apoyos a fin de potenciar el negocio.

ALEJANDROAGUADO
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LA COMPANIA SENALO QUE LA PANDEMIA HA BENEFICIADO E INCREMENTADO LA

MOBILE N

ED MULLEN
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DEMANDA DEESTE TIPO DE SOLUCIONES.

OBOTS

M 557360565I

obile Industrial Robots (MiR) es el fabricante de la
linea de robots moéviles autbnomos (AMR, por sus
siglas eninglés), colaborativos y seguros que pro-
meten alas empresas gestionar de forma rdpida,
sencillayrentablelalogisticainternayliberaralos
empleados para actividades de mayor valor.
Mediante una conferencia de prensa virtual,lacom-
pafia anunciod el lanzamiento de MiR600 y MiR1350,
robots que cuentan con el grado de proteccion IPRa-
ting,y elcumplimiento delanorma SO 3691-4.

La firma cuenta actualmente con oficinas en Estados
Unidos, China, Singapur, Alemania, Japony Espafia,a
fin de cubriruna mayor parte de las regiones y aten-
derlas diferentes necesidades de las organizaciones.
Segln explicé Ed Mullen, Vicepresidente de Ventas
para América en MiR, los robots se conciben como
auténticas soluciones para diferentes sectores, ta-
les como la industria automotriz, los hospitales, la
electronica, lalogistica, los bienes de consumo, entre
otros.
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MiR Revenue — Fast Market Adoption
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Eldirectivoagregd queenelsegun-
dotrimestre MiR gand16 millones de
délares, cifraquerepresentdé unin-
cremento del14% mds respecto al
trimestre anterior; 41% mds que el
mismo periodo de 2020y 51% mds
encomparacionconel Q2de 2019.

Estas cifras, segan Mullen,respon-
den a que la pandemia por CO-
VID-19 hafavorecidoalmercadode
robots industriales a nivel mundial,
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debido a que las organizaciones se interesan cada vez mds en adop-
tar este tipo de tecnologia que contribuye y favorece a su produccion,
desarrolloy seguridad.

Enlaregidon de América Lating, las manufactureras son las que mds
buscan adquirir estos robots a causa de los beneficios que tienen, asi
como almacenes, dreas de entrega de materiales, el transporte de
cargas pesadas de materiales y bienes por medio de muelles de carga,
ensamblesy dreas de produccion; ademds, los clientes que ya cuentan
conun AMR ahora estdninvirtiendo en flotas completas para su pro-
duccién central.
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LA SMPATIAHACIA AMLO

SE MANTIENE ENEL 4B%:

DINHMIC COMPANY

- MOVIMIENTO CIUDADANO CON GRAN CRECIMIENTO EN LOS ULTIMOS MESES.

asado en una muestra
. detallada, aleatoria y
sistematicaenlaque se
. analizaron por medio
de inteligencia artificial
y sensibilidad humana 185 mil
comentarios y mds de 20 mil
publicaciones hechos por mayores
de edadenredes sociales entre el
primero de julio y el 30 de agosto,
Dinamic Company publicé Ia
investigacion “Nuevo congreso,
nuevasreglas™

A partir de las novedades en la
Cdmara de Diputados, la firma
especializada en investigacion
digital a través de redes sociales
indago sobre los reclamos hacia
el actual gobierno, sus dreas
de oportunidad, las diferentes
demandas que la sociedad
mantieneylas preferencias rumbo
al2024.

Augusto Del Rio Lima, CEQ y Director
de Dinamic Company, explicé que
lapercepcion digitalhacia el actual
presidente delaRepUblica, Andrés
Manuel Lopez Obrador,decayd de
marzo a mayo,y de mayo a agosto
la simpatia se mantuvo.

Las cifras arrojan un rechazo en
el 41.92%; simpatia en el 46%; y un
12.07% de desencanto, lo cual se
describié como una posicidn de
imparcialidad que se mantieneala
expectativa.

Texto:Anahi Nieto

Reclamos manifestados en redes sociales

«Inseguridady aumentoalaviolencia25.11%
«Manejo de lapandemia 20.76%

« Distrae de los asuntos importantes 14.78%

« Crisis economica 13.05%

« Gobierno autoritario 7.21%

Reconocimientos manifestados en redes sociales

« Luchavs anticorrupcion 23.6%

« Atencionaadultos mayores 15.17%

« Cercaniacon lagente pobre 14.09%

« Inteligente/habil/buen gobernante 10.46%

AUGUSTO DEL RiO LIMA U
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Morena pierde mayoria del congreso, ¢ qué dice la gente?

Engagement de los partidos politicos en México en Facebook

Nombre del Instituto Politico

Niimero de seguidores en

Engagement estimado

Facehook

Partido Accion Nacional (PAN)

516,306

Partido Revolucionario Industrial (PRI)

Partido de laRevolucion
Democratica (PRD)

624,096

29%

107,343

Movimiento Ciudadano

Movimiento de Regeneracion
Nacional (MORENA)

1,080,437

46%

Presidenciales para2024 enredes sociales

Comentarios positivos
42.53%

Ricardo Anaya (PAN)

Francisco Dominguez (PAN)

Alejandro Moreno (PRI)

Enrique Alfaro (MC)

Marcelo Ebrad (MORENA)

Eldocumento deinvestigacion digital explica que, si
bien Morena continta siendola principal fuerza politica,
la oposicién hizo un avance significativo que obligard
algobierno a negociar. En especifico, los partidos que
respaldan algobierno perdieron la mayoria calificada
(dosterceras partes de los diputados), necesaria para
aprobarcambios constitucionales. Ahora, el presidente
Andrés Manuel Lépez Obrador, requeriré elapoyodeal
menos 56 legisladores de oposicidn parallevar a cabo
iniciativas oreformas de gran calado.

Morena tampoco tiene por si misma la mayoria
absoluta (la mitad més uno) que se requiere para
aprobar el presupuestoylas leyes secundarias. Para
lograrlo, seré necesario cuando menos el apoyo de
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96.14%

31.75%

10.02%

65.81%

Comentarios positivos
51.41%

43.86%

68.25%

29.98%

34.19%

53 diputados del PTy el partido Verde, que si bien son
sus aliados también pondrén condiciones y exigirén
negociar.

Entanto,la coalicion “Va por México”,integrada por PRI,
PANY PRD ha anunciado suintenciéon de mantenerse
unida en la Cadmara de Diputados, integrando un
bloque de oposicién junto con Movimiento Ciudadano,
similar al que existe en el Senado, que ha sido el
principal contrapeso al gobierno. Una parte de la
ciudadania adn duda de la solidez de este bloque,
y teme que algunos diputados opositores terminen
cediendo ante las presiones del gobierno. Sinembargo,
el costo politico-electoral de hacerlo seria muy alto.
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anueva normalidad, la cual es digital, precisarevolucionary
replantear estrategias digitales para el desarrollo de nuevas
tecnologias que permitan conocery atender las necesidades de
los consumidores; esta evolucidninvolucra atodas lasindustrias
delosdiferentes sectoresy tamanos.

Conelfin de discutirlos nuevos obstéculos que los supermercados
han enfrentado, VTEX en conjunto con Walmartllevaron acabo el panel
“éCoémofuncionala estrategia digitalde Walmart?”.

Enelencuentro, Migcenel Gonzdlez, Head of Engineering en Walmart
México, expuso que la aceleracién que trajo consigo el aflo pasado
fue“increible”, ya que se acelerd tres veces mdas lademanda, y fue un
porcentaje que se mantuvo durante todo el afio hasta convertirse en
una “‘nueva normalidad’; para atender dicha demanda, la compafia
realizd inversiones en diferentes aspectos tecnolégicos y operativos
con el objetivo de asegurar una experiencia 6ptima para el cliente en
elespectroomnicanal.

“No sblo se trata de una estrategia digital, sino de brindarle alos clientes
lamejor experiencia donde quiera que ellos se encuentren,de laforma
enlaque quieran; por ellola necesidad de invertir en una experiencia
Optima en pick up, en tienda, en digital. Cualquier empresatiene que
cuidar esa experiencia para satisfacer las necesidades delos clientes”,
expuso el directivo.
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SANTIAGONARANJO

Asimismo, Gonzdlez detalld que no sblo se trata de
tecnologia, se debe cuidar el drea de operacion;
Walmart contratdé dos mil 300 pickers para dar
abasto a la demanda y cuidar los tiempos de
entrega, cuidando el aspecto operativoy de servicio.
En tanto, Santiago Naranjo, Presidente en VTEX
LATAM, detalld6 que la explosién que se tuvo en
lo demanda a nivel global responde al ingreso
de nuevos usuarios de generaciones que
anteriormente no consumian de forma online,
quienes tienen capacidad adquisitiva y una alta
expectativa en que los procesos sean faciles y
satisfactorios.

Naranjo agregd que en las plataformas de
ecommerce resulta de suma importancia que el
catdlogo estédisponible paralos usuarios,asicomo
elcontenido de éste con surespectivainformacion;
por dicharazén,en VTEX cuentan con una estrategia
fuerte en marketplace donde habilitan alos clientes
paratambién crear comercio colaborativo.
Encuanto alas tendencias enecommerce paraeste
2021, el directivo de VTEX declaré: “hoy la principal
puestade VTEX es el conocimientoy el talento de
los equipos, por lo cual buscamos poderlos apoyar,
encontrarlaformade cuidarlosy fortalecerlos, para
las organizaciones sonlo mdsimportante.
“Tenerlacapacidad dereteneralcliente, lalogistica,
las finanzas, la tecnologia, la motivacion del equipo,
todo debe ser visto como un universo que genera
valor alecosistema, es lo bonito de este proceso’, dijo.
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Entanto, Migcenel Gonzdlez menciond que el cliente
estéenelcentrode suestrategia, porlo cualentodo
momento buscan mejorar la experiencia de éste
de punta a punto a partir de mejorar su servicio; por
ejemplo, conlaimplementacionde “Scan and Go’,
hacen mas facil el proceso de compray lo hacen
madas rapido.

Enlastecnologias de vanguardia de las cualeslas
companias se pueden apoyar para eficientar sus
procesos se destacaron el Software as a Service, por
su escalabilidady tranquilidad que generarespecto
alconsumo de datos y flexibilidad de pago, asicomo
las actualizaciones constantes y la disponibilidad
que supone para los jugadores de todos los
tamanos. Otratecnologia enla que se recomendd
apostar fuelanube.

Aunado a ello, y distinto a la tecnologia, se
recomendd sumar equipo humano experto en
tecnologia y ecommerce,ademds de apoyar alos
proveedores logisticos para tener su conectividad
disponibley apoyar alos pequefios transportistas,
yaque unreto que enfrentan es reducir costos.

En este contexto, las alianzas ayudan atener una
mejor estrategia y mejores resultados, como
ejemplo, se dio a conocer la que sostienen Walmart
y VTEX.

‘Invertir entecnologiay apostar por una estrategia
omnicanal yano es un commodity o unlujo,es algo
quetodos debenrealizar pararesolver problemas
y eficientar procesos; se debe poner al cliente
en el centro de las decisiones y satisfacer sus
necesidades, cuidar su experiencia esimportante”,
concluyéMigcenel Gonzélez.
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CANISOFT
RE ESPACIOSDE INTERES
RALANDUSTRATIEN
TEMASINNOVADORES

Autor: Radl Ortega
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- LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA ASOCIACION SE PROMOVERAN A TRAVES DE CANALES DE
DISTRIBUCION
» CIBERSEGURIDAD, NUBE, REFORMAY CONTROL LABORAL, PATENTES, ENTRE OTROS TEMAS
FUERON LAS DISTINTAS PLATICAS PARA LOS SOCI0S

U

ANISOFT present6 su informe de actividades 2021 en
Mérida, Yucatdn, donde se detallb el apoyo con material
de difusion para promocionar productos y servicios de
los agremiados, la generacién de un portal de soluciones,

coordinaciéon e implementacién de un CRM para
recibir datos de los desarrolladores interesados para adherirse ala
asociacion,ademds de platicas en temas de nube, ciberseguridad,
patentesymads.
Siendo una agrupacion de empresas dedicadas al desarrollo de
software, CANISOFT busca ser un espacio que congregay ayuda a
los desarrolladores de software en México. “Nuestra mision es reunir
asociados con desarrollos de software de calidad que satisfagan
la mayor parte de las necesidades de los clientes finales, ademas
tenemos la vision de convertirnos en el maximo referente de software
enMéxicoy otros paises”: Romdan Rosales, Presidente de CANISOFT.

SALES
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“Nuestro objetivo es representar a las empresas que La asociacidn se traduce como un punto de inflexion
T TR e D N O SRR i €N el actual mercado de desarrollo de softwarey

: : Py dondelos canales podrian sacar ventaja de todas
de los productos y servicios asociados, posicionando | NGENRIERS que acercan para impulsar

al softw_are me)_(ica_no en la c_agiena de.d'istri_hucién, y crecer el negocio para estos temas, de ahi la
compartir capacitaciones, servicios y certificaciones en importancia de que éstos se adhierany conozcan

A Gl ER R ERS I THI TS ERESS  las oportunidades que apertura con un trabajo
AL B E I N I HE N constantela CANISOFT, todo ello apalancado desde

: ; : . lanegociacién con CTInternacional paravenderlas
|n.tt_arnac|0nallzar los productosy servicios de nuestros soluciones a través de los canales de distibucion.
afiliadosy apoyar el desarrollo de nuevas empresas para

que puedan entrar almercado”: afirmo Roman Rosales.

CANISOFT: Informe de actividades 2021

« I5reuniones ordinarias presididas, en las cuales se hanrealizado las diversas actividades.

« Imparticion de distintas charlas de interés paralos socios en temas de ciberseguridad, nube, reformay control laboral,
patentes, entre otras.

- Enmateria de difusion, se implementaron newsletters para promocionar los productos y servicios de los agremiados.

« Generaron un espacio digital en Facebook exclusivo parasocios, conunavideoteca de las ponencias de los propios
sociosyde losinvitados.

« Aperturade un portal de soluciones, donde se pueden encontrar categorizadas todas las soluciones de los socios.

« Creaciony disefio de un portal de denuncias, en el cual los usuarios pueden exponer los casos de pirateria en materia
de software, con laintencion de prevenir a otros usuarios caer en las manos de vendedores de mala fe.

« Coordinacion e implementacion de un CRM pararecibir, dar seguimiento e incorporar los datos de los desarrolladores
interesados en pertenecer a laasociacion.

- Lanzamiento de una seccion de empleos en la pagina de CANISOFT para que los socios puedan exponer sus
requerimientos enrecursos de desarrolloy se facilite el acercamiento.

* Fincaron las bases del documento denominado “Ley CANISOFT”, en el cual se plasman propuestas de mejoraen la
Ley Federal de Derechos de Autory en el Cadigo Penal Federal, con laintencion de proteger mejor los derechos de los
desarrolladores de software.

« Cerraron lanegociacion con el PAC Prodigia con ahorros muy importantes paralos socios en timbrado fiscal.
« Participacion en el Primer Congreso Virtual Anadic.

« Negociacion con el mayorista CT Internacional para que los productos y servicios de CANISOFT se promuevan a traves
de canales de distribuciony se generd laprimeralistade precios CANISOFT para mayoristas.
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