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Comienza a armar tus equipos
con Windows 11 Pro

Windows 11 OEM
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Haz que tus equipos
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vayan completos con el
nuevo sistema operativo
de Microsoft Office.
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clientes a lo que mas aman con
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Alvaro Barriga
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e acuerdo con la consultora Select, el canal ha
tenido una recuperacién en los primeros nueve meses
del afo; los retos de abastoy logistica impidieron
que el mercado creciera de forma acelerada y
permaneceran asi hasta la primera mitad del 2022, aunque
parael cierre del 2021, se espera un buen desempeiio por la
recuperacién de inversiones en el segmento empresarial y
en licitaciones.
De igual forma, el formato hibrido incentivara las
inversiones en salas de videoconferencia, soluciones
en la nube, equipamiento para home office, data centersy
seguridad.
En ese tenor, la firma especializada indicé que en 2022 se
prevé una desaceleracidén en la economia, alcanzando un
crecimiento de 2.9%, lo que traeréd consigo la creacidn
de 1.6 millones de nuevos empleos, 180 mil de nuevas
compafiias. Asegurd que la estimacidn del presupuesto
TIC para 2022 tendra un crecimiento de 5.5% (475 mil 420
millones de pesos).
Ricardo Zermefio, Director General de Select y su grupo de
analistas, mencionaron que el mercado de nube en México
para 2022 alcanzara mas de 28 mil millones de pesos y se
consolidara como un negocio exponencial con oportunidades
permanentes.
Se acerca el fin de afo y con ello diferentes promociones
que tanto fabricantes como mayoristas estan poniendo a
disposicién del canal de distribucidn, algunas van desde
descuentos, bundles, entregas sin costo, productos regalo,
etcétera. Enestaedicidn, el equipo editorial conversé

con algunas compaiiias para aprovechar de me jor manera esta
temporada fuerte del afo.

La semana pasada Grupo CVA dio a conocer varios mensajes
al canal de distribucién, empezando por la compra de
participaciones de Adol fo Mexia, Socio Fundador de la
compaiiia, como parte del proceso de su reestructuracioén
organizacional.

Otro anuncio importante fue el cambio de nombre de sus
tradicionales “Premios Bravo® a “Premios FM” en honor a
Fernando Miranda (gepd), Socio Fundador y Director General
de la compaifia, asi lo dio a conocer Oliver Miranda,
Presidente del Conse jo de Administracién de Grupo CVA.

En ese sentido, los reconocimientos del mayorista a las
marcas de sus diferentes &reas de negocio se entregaron
a: mejor marca de accesorios, Logitech; mejor marca de
almacenamiento OEM, Kingston Technology; mejor marca de
componentes, Intel; mejor marca de cémputo, Lenovo; mejor
marca de Data Center, HPE; mejor marca de energia, APC,
me jor marca de impresién, Epson; mejor marca de punto de
venta, EC Line, mejor marca de redes, Aruba HPE; mejor
marca de seguridad, Dahua Technology, mejor marca de
seflalizacidén digital y monitores, Samsung; mejor marca
de software, Microsoft; mejor marca de videoproyeccién,
Epson; marca con mayor compromiso con CVA, Dell
Technologies; marca con mayor crecimiento en CVA: Dell
Technologies y marca con mayores ventas en CVA, Lenovo.

iEnhorabuena!
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Las laptops empresariales mas ligeras y versatiles,
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ASUS recomienda Windows 10 Pro para empresa
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ASUS Chromebook Flip C214

Voltea, exploray aprende

Disenada para un . Disefo resistente a las . Chasis de disefio modular para
aprendizaje innovador : caidas y salpicaduras : facil mantenimiento
dentro del salén de clases
Disefio flip de 360° y camara . Durabilidad de grado militar, . Reparay cambia
con vista al mundo . banda de goma y un teclado . componentes facilmente

resistente a salpicaduras

@ chromebook
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EL COMERCIO ELECTRONICO
PUNTRDE LANZAEN LAS

PROMOCIONES DE FINDEANO

Texto: Raul Ortega

« ELMERCADO DEVOLUMEN ENTI CRECERA
ANUALMENTEENTRE 15% Y 20% EN LA
FACTURACION EN PESOS

« COMPUTO, ELECTRONICA DE
CONSUMO, ACCESORIOS, EQUIPOS DE
IMPRESION, GAMING Y PERIFERICOS,
PRODUCTOS QUENO PUEDEN FALTAR EN
PORTAFOLIO DEL CANAL

o ELDESABASTO ES UN RETO PARA LOS

CANALES QUE SEPUEDE CONVERTIREN
OPORTUNIDAD ALCONTAR CON UNALIADO CON
SUPPLY
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I canal de distribucion tendré un cierre de afio con retos, como
son el desabasto de inventario, pero de hacer los cdlculos
pertinentes, actuar conforme a ello y buscar un aliado con
stock suficiente, le abrird oportunidades importantes du-
rante las promociones de fin de afio y es que, si bien en los
altimos meses del 2021 ha sido satisfactorio en tema de ventas para
los canales, éstas se han visto empafiadas por la problemdatica del
desabasto, por lo que lineas como gaming, periféricos, computo,
electrénica de consumo, accesorios, e incluso equipos impresion,
serdn de primera indole para contar con inventario suficiente, pues
se espera que las mayores ventas se registren en estos rubros y de
contar con alguna promocion potencializard favorablemente el in-
cremento en las ventas durante la temporada de fin de afio.

El cierre del 2021 comenz6 y con ello, una andanada de promo-
ciones en las que, la principal derrama econdémica se centra en el
segmento de tecnologia, o que incluye desde productos de uso
comUn, como pueden ser pantallas o smartphones, hasta solu-
ciones especializadas, por lo que contar con diversos medios para
promocionar la oferta que los canales acercan, serd determinante
durante la temporada.
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€L Se estima que el mer-

cado de volumen en
TI, registre crecimien-
tos anuales en el ran-
go del 15 al 20% en la
facturacién en pesos;
el mercado de volumen
incluye coémputo person-
al, periféricos y con-
sumibles”: Fabiola Cruz
Gonzalez, Consultora en
Select.
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01 al 15 de diciembre.

" ||/ % Compra $5,000%° pesos + Iva de una o varias marcas
\ participantes en una sola exhibicion y envia tu factura a
promociones@grupocva.com, y obtén tu acceso para la
Gran Posada Virtual CVA. Habra show, rifa de regalos
y kit del evento.

Gran Posada Virtual CVA zg
15 de diciembre 2021; 5:00 p.m.
Invitado especial: Andreas Zanetti

) )
,//(% i i
w W
)y E -
- U Ml i/// i das 7'

Condiciones: Un acceso por razon social. Limitado a los primeros 100 distribuidores que envién su
factura a promociones@grupocva.com. Factura valida por compras de una sola exhibicion en marcas
participantes. Vigencia del 1 al 15 de diciembre del 2021.

(] X
NATI%gélf tp-link m HMoblenz ' Kingston PERFECT CHOICE.

SAMSUNG logitech’ [V]MipaT ASUS &) sencare Starlech
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Las oportunidades que se abren para los canales por motivo del
cierre de afo, son diversas pese a que, existen fechas especificas
como es el Buen Fin o bien el Black Friday, lo cierto es que muchas
personas y empresas, no realizan compras durante ese tiempo, ya
que continan comparando precios y calidad en los productos,
ademds de esperar un poco mds para encontrar una mejor oferta,
por lo que los mayoristas también buscan tener cierta independen-
cia en sus ofertas y no estar sujetos, Gnicamente a las que los fabri-
cantes promocionen. “Como mayorista no podemos depender Uni-
camente de las promociones que los fabricantes nos ayudan para
transmitir al canal. Debemos ser creativos para buscar opciones,
adicionales, que sean atractivas para nuestros socios de negocio.
En este dltimo trimestre del afo, creemos que podemos tener un
crecimiento de, al menos, el 20% versus los resultados del resto del
afo’, afirmd Gabriel Lejtik, Director de Marcas en Grupo CVA.

Es asi que, las promociones que los canales implementen durante
la temporada fin de afio, podrian ayudar con el equilibrio de la fac-
turacién anual y por tanto, seria indispensable implementar una
estrategia multicanal, en la que es indispensable contar con pres-
encia digital a través de una landing page, marketplace o el com-
ercio electrénico en general, al respecto, la Consultora en Select,
Fabiola Cruz, comenté: “El mercado ahora responde a estrategias
multicanal: las promociones incentivan a los usuarios mediante re-
des sociales y landing pages, y los consumidores, de acuerdo a sus
preferencias, acuden a tiendas fisicas o hacen sus pedidos en las
tiendas virtuales.

® 5573605651
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Si bien es cierto que, los canales
deben desarrollar una estrate-
gia basada en multicanalidad
para aprovechar al méaximo la
derrama econémica que se es-
pera para el resto del fin de afio,
también es importante que no
se pierda de vista las formas
tradicionales que tiene el usuar-
io final, al momento de adquirir
tecnologia, ya que existe cierta
inclinacién por conocer el pro-
ducto fisico antes de adquirirlo y
eso supone otro reto para el ca-
nal de distribucidn; contar con
un inventario robusto, pero de
tenerlo, se abre una oportuni-
dad que casi se puede convertir
en un ticket de compra, puesto
que es mads fdcil retener e inc-
luso, venderle a un cliente en un
espacio fisico, que en uno digital.
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Demanda, retos y oportunidades

Anteriormente, se hablaba de la relevancia de
que los canales cuenten con un supply suficiente,
puesto que si esto anteriormente no era tan im-
portante, ahora se estd convirtiendo en un valor
agregado, debido a la escasez de componentes
provenientes desde Asia y es asi que, mayoristas
como Grupo CVA se convirtieron en un aliado im-
portante a tener en consideracion, pues cuenta
con suficiente inventario, una sélida logistica en el
envio de sus soluciones, asi como un seguimiento
puntual con equipo especializado y en esta tem-
porada estdn poniendo especial atencién a pro-
ductos que sin lugar a dudas, serdn los de mayor
demanda, asi lo explico el Director de Marcas en
Grupo CVA, Gabiriel Lejtik: “Sin duda hay lineas que
no tendrdn cambio respecto a su alta demanda,
por ejemplo, computo, electronica de consumo,
accesorios, equipos de impresion. Pero sin duda
lineas ligadas al mercado Gamer son las que
mayor crecimiento han tenido a partir de la pan-
demia y esta estacionalidad haré que sus ventas
se incrementen drdasticamente contra afos ante-
riores”.
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€ LTendremos promociones muy varia-
das; desde descuentos adicionales,
fletes

bundles, productos de regalo,
sin costo, 10+1, solo
por mencionar algunas.
En Grupo CVA tene-
mos grandes sorpre-
sas preparadas para
huestros partners,
que sin duda seran
de gran beneficio
para ellos”: Gabriel
Lejtik.

Asi bien, durante las promociones GABRIEL I'EJTIK

de fin de afo las empresas estdn apostando por
los medios digitales para promocionarse e incen-
tivar las compras electrénicas, con la intencion de
fortalecer sus estrategias digitales, al tiempo que
ofertan promociones que sélo podrdn ser vali-
das en dichos espacios, aunque no sélo lo han
realizado por motivo de la temporada, sino que
la estrategia estd delineada como parte de la in-
tegracion y de opciones comerciales que ofrecen
para los canales.
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Caracteristicas

) Inclinacién de 90° a 155°.

Mecanismo mariposa con bloqueo
de altura e inclinacion.

) Base tipo estrella de 5 puntas.

—.
' ;/ Altura total de 122cm yconuna
(11 e resistencia de hasta 150 kg de peso.
1] Incluye soporte lumbar y reposa <4
A\ cabezas.

—
M S Piel sintética y espuma de poliuretano.

De venta en: . . .
( ) Alejandro Cerna Miguel Cisneros
(mm Tel: 3812 1413 Ext.0332 Cel: 5579069038
va I N = jcerna@grupocva.com miguel.cisneros@ingrammicro.com
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) Disefio ergonémico para largas

Entrada jack 3.5 mm compatible ¢
con PC, consola y smartphone.

Sube y baja el volumen o silenciael

Caracteristicas

jornadas de juego.
) Sonido de alta calidad.

P Micréfono con cancelacién
de ruido. & .

lluminacién RGB tipo arcoiris.

micréfono gracias a su control.
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Alejandro Cerna
Tel: 3812 1413 Ext.0332

jcerna@grupocva.com
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Miguel Cisneros
Cel: 5579069038

miguel.cisneros@ingrammicro.com
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Finalmente, es indispensable que los canales
busquen aliados estratégicos que les den certi-
dumbre sobre su cantidad de inventario, asi como
contar con éste en tiempo y forma, para vender
experiencias satisfactorias a los usuarios finales.
Es de recordar que, uno de los baluartes durante
esta temporada y con motivo de la expansién en
la venta digital, es la experiencia del cliente final,
siendo conveniente no sélo vender las soluciones,
sino en caso de ser necesario, advertir a sus cli-
entes que no estd disponible el producto en stock
y hacer mencion de la fecha tentativa de entrega,
con lo cual no sélo son transparentes con la sit-
uacion actual, sino que desaparecen la sombra
de una mala experiencia, ya que a veces es mejor
no concretar una venta que vender falsas espe-
ranzas, lo que eventualmente traerd problemas y
mala reputacion a la empresa; situaciones que
terminan por ser mds costosas y desgastantes
para la misma.

El canal de distribucidn constantemente se ha
caracterizado por ser creativo en momentos
complicados y prueba de ello han sido las coyun-
turas por las que atravesé en 2020 o bien, durante
el temblor en 2017, etcétera. Ahora, una alterna-
tiva que puede apuntalar su facturacion comer-
cial para el cierre de este afio, en caso de tener
un inventario de productos limitado, esté en re-

contactame@esemanal.mx g 5573605651

“Nuestros canales de distribuciéon han tenido un beneficio por
usar nuestra plataforma ‘ME desde hace mds de 11 afos, en
la que encuentran un precio preferencial, distinto y mdas bajo,
que al levantar sus pedidos via telefénica o en el escritorio
de alguno de los mds de 150 ejecutivos de venta que ten-
emos a nivel nacional, por lo que podemos decir que eso
es permanente, sin importar la estacionalidad y al

respecto no habrd cambio. Hoy cerca del

80% de los pedidos que se levan-

=S tan en CVA son a través del ‘ME,

& lo cual muestra que el canal

~ siempre ha aprovechado sus

ventajas™ explicd el directivo
en Grupo CVA.

alizar actualizaciones, puestas a punto o manten-
imiento con software de las diversas soluciones
que previamente ya ha colocado, lo que ayuda a
fortalecer la relacién con sus clientes, a la vez que
podria generar alguna ganancia.

En conclusién, pese a que el Buen Fin termind, los
canales adn tienen opciones de oportunidades
por delante, antes de finalizar el 2021 y aunque
ya se anticipa una estabilidad que comienza a
recomponerse para 2022, no deben dejar para
mafiana lo que pueden hacer hoy, en especifico
para las Promociones de Fin de Afio.
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APORTACIONES

PROLICOM
Andrés Rodriguez, Director General.

Una de las compaiiias con una solida experiencia desde hace mas de tres décadas y es-
pecializada en la fabricacion de productos de limpieza de equipos de computo, no solo se
ha dedicado a la comercializacion de sus articulos mas emblematicos como son la crema
limpiadora Prolicom, sino que a través del tiempo innovd en la fabricacion, robusteciendo
su portafolio con elementos como lociones limpiadoras, aire comprimido, limpiador de
circuitos, espuma limpiadora, Estatic-Express (limpiador de pantallas de laptop) y mas.
Con motivo del fin de afio, Prolicom alista atractivas promociones, descuentos y sorpresas,
por lo que seria importante dar seguimiento puntual a la compaiiia y a los mayoristas que le acom-

paiiaran durante este cierre de afio, entre los que se incluyen: Exel del Norte, CT Internacional, Ingram Micro y Grupo Loma,
quienes brindan con lo necesario para apoyar el negocio de sus canales de distribucion.

EEEn Prolicom tendremos grandes descuentos y sorpresas para este fin de aiio, las cuales podran verificar

y solicitar a través de nuestros socios mayoristas: Exel del Norte, CT Internacional, Ingram Micro y Grupo
Loma. Los invito a estar atentos y esperen muy pronto nuestras grandes promociones”: puntualizo el Director
General.

administracion@prolicom.com.mx

contactame@esemanal.mx ® 5573605651 Portada |17


mailto:contactame%40esemanal.mx?subject=

NOTICIAS DEL'CA ~/A\L
FELICITA see.» ="
Martes30 . = ™
LUISENRIOUE PEREZ GONZALEZ, GERENTE NACIONAL DEIMPRESIONY CONSUMIBLES EN HUNEYWEI.[
PABLOEDUARDO PADILLA REYES, KEYACCOUNT SALES EXECUTIVE PARA CUENTAS CORPORATIVAS EN ALESTRA

COCGROUPPORSU23 ANIVERSARID
HIKVISIONPORSU 20 ANIVERSARIO
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Miércoles 1

ALEJANDRA COLIN, ASISTENTE DEDIRECCION Y MERCADOTECNIREN LUGUER
ALEJANDRO VELEZ, GERENTE REGIONALDECANALES EN GINGA
ELIANECARVALHO SOUZA, DIRECTORA CARVALHO COMUNICA
PABLO ANTOLINMARTINEZ, ENCARGRDO EN PC-DATOS
RICARDO HERRERA, KAMMAYOREOTIENGINGA
SUSANAVELAZOUEZ MONTIEL, DIRECTORA GENERAL DE SUIMAGEN COMUNICACION
URZULA SANTIBANEZ, GERENTE SR. GOBIERND Y ALIANZAS EN GINGA
SMARTBITTPORSU11° ANIVERSARID
VERTIVPORSUS° ANIVERSARID

Jueves 2
ANAYELIRODRIGUEZ DOMINGUEZ, EJECUTIVO DEVENTRS EN TOP DATA
GERARDO ROMEROD RAZO, DIRECTOR GO TOMARKETENINGRAM MICRO
IVONNE REYES, MARKETING MANAGER EN POLY
DOMINIONPORSU 21ANIVERSARIO

Viernes 3
ARACELIDEGREGORIOAGUILAR, EJECUTIVODEVENTRSENTOPDATA
JAVIER JIMENEZ AGUIRRE, EJECUTIVO DEVENTAS EN TOP DATA

Sabado 4
JOSELUISROSALES GARCIA, DIRECTOR GENERALDEPOWERCLASSWIFI

: Domingo 5

EI]GHR[][] MARTINEZ SEPULVEDR, DIRECTOR COMERCIALEN BITAM DEMEXICO
ELIDATAFOLLACRUZ EJECUTIVODEVENTASENTOPDATA

PAMELA GONZALEZ CHAVEZ, GERENTE DEMARCA SAMSUNG ENGRUPO CVA



SILIMEX
Oscar Sanchez Conde, Comunicacion.

La marca enfocada al mantenimiento interno y externo de equipos, realizara descuentos
directos por motivo del cierre de afio, para beneficiar a todos sus distribuidores en re-
movedores de polvo, limpiadores dieléctricos, limpiadores lubricantes, toallas himedas
limpiadoras, grasa disipadora de calor y mas articulos que componen su extenso portafo-
lio, asi lo asegurd Oscar Sanchez: “Las promociones estaran en los productos de mayor uso
en el mantenimiento interno y externo de equipos como: Aerojet 360 removedor de polvo,
Compuklin limpiador dieléctrico de tarjetas electronicas, Silijet E-plus limpiador lubricante
de mecanismos electronicos, Computoallas Toallas himedas limpiadoras, Alcohol isopropilico en

aerosol, Silitek grasa disipadora de calor, Compustat limpiador de pantallas; lo mas seguro es que sea un descuento directo
que beneficie a todos nuestros distribuidores”.

Cabe mencionar que, las promociones de fin de afio que habilitara el fabricante, estaran disponibles, tentativamente, a par-
tir de la segunda semana de diciembre y podran adquirirse con los mayoristas: CT Internacional, Grupo CVA, Ingram Micro,
DC Mayorista, Grupo Loma, Syscom, Dicotech, PGH Mayoreo y Daisytek.

La compaiiia invitd a conocer la marca y los productos que provee, asi como su constante trabajo para convertirse en un
aliado que protege, limpia y da mantenimiento a las tecnologias.

“Recuerden que Silimex es el mejor aliado de su tecnologia; somos la mejor solucion para realizar la limpieza y el manten-
imiento de cualquier equipo electronico y de computo”, concluyo Oscar Sanchez.

atencion@silimex.com.mx
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de limpieza

Cadavezresulta mds necesario contar con soluciones que faciliten la limpieza de los equipos electronicos
sindanarlos,con el finde ayudar a preservarla salud delos usuarios; paralos canales, incluirlos dentro de su
portafolioy proyectos representaun plus.

Texto: Anahi Nieto

Acteck

Toallitas limpiadoras ACMA-013

Caracteristicas: Toallitas

himedas limpiadoras, protectoras

y abrillantadoras de uso externo.
Son practicas y faciles de usar,
desintegran grasa, cochambre y

polvo para limpieza de artefactos de
oficina.

Garantia:

No aplica.

Y

*  ACTEcK ®

TOALLAS UIMPIADORAS

1 POVG, bana

EQUIPG ELECTRONICO DE COMPUTOY

contactame@esemanal.mx @ 5573605651

Prolicom
Gel Antibacterial

Caracteristicas: Utilizar
desinfectante de manos es ideal
cuando no se tiene disponible agua

y jabén. Para que el desinfectante
sea efectivo, éste debe contener por
lo menos T7@% de alcohol. Los geles
desinfectantes pueden reducir el
ndmero de gérmenes en las manos en
muchas situaciones. En el caso del
coronavirus, si pueden ser efectivos,
pero s6lo como medida temporal,
mientras se tiene acceso al agua y
jabén. Disponible en presentaciones
de 250 ml, 500 ml y 1 L.

Garantia:
inmediato.

Dos afios, cambio fisico

administracion@prolicom.com.mx

ANTIBACTER AL ?

:

GELWH

ANTIBACTERIRL £ PARA MANOS

500 ml
250 mi

Guiadecompra| 21
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O

CONOCE MAS SOBRE
LOS PRODUCTOS
SILIMEX:

AER@JET

Comprimido
Remgvgdor de polvo

El mejoraliado
de tutecnologia

SOLUCIONES PARA MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA

CONECTACONNOSOTROS: Contacto:

silimexcom.mx @0 60O Gullermo Orozco Vandyck  guflermogsiimetcomm

©Todos los derechos reservados, Silimex S.A. de C.V. GERENTE DE VENTAS AR S
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https://www.silimex.com.mx/about/donde_comprar

Prolicom
Screen Clenner-Express

Caracteristicas: Kit de limpieza limpiador de
pantallas, especial para equipos electrdnicos
de uso diario tales como: tabletas, pantallas
de plasma, LCD, camaras digitales, smartphone,
monitores, pantallas de laptop, etcétera.

Garantia: Dos afios, cambio fisico inmediato.

administracion@prolicom.com. mx

HOog

LED/LCD PLASMA MONITORES

Screen Cleaning-xpres

contactame@esemanal.mx Q 5573605651 Guiade compra| 23
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DESinfECta en Casa y Oﬁ Cina: Escritorios, Manos, Libreros, Juguetes,

Gel Antibacterial:

Presentacion
250 mi
500 ml
1 Litro

Spray Desinfectante:

Para manos con -
agradable aroma '

a naranja. -

Presentacion [ -

60 ml, 125 ml R o |

250 ml | |
. !

Jabén Antibacterial:

Para manos con
agradable aroma.

Toallas Desinfectante: Presentacion
- 12, 30, 70,100
y Cubeta con 300 pzas

&

&

L PN

Toallas
desinfectantes Toallas Toallas
desinfectantes R —
1% =
desinfectantes

0282

Sy

660 ml

130

L& e -

Celulares, Teléfonos, Control Remoto,
Computadoras, Laptop, Ipad, iphone,
mouse y muchas cosas mas...

Desinfectante Ambiental
con agradable aroma a

Green Fresh

Sanitizante en
Perlas

Desinfectante y sanitizante
granulado, formulado a base
de sales cuaternarias de
amonio de ultima generacion §
y urea

Germicida

Desinfecta pisos, escritorios

bafios y cualquier tipo de

superficie

TapPe“Sanitizante

Desinfectante de zapatos Medida: 56x38x2
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Silimex
Aerojet 360°

Caracteristicas: Removedor de polvo
(aire comprimido). Ideal para la
limpieza de productos electrdnicos
tanto interna como externa. Unico
con valvula 3602, la cual permite
que el producto pueda ser aplicado
en cualquier posicién (horizontal

o vertical) sin que el gas salga

en estado liquido, lo que facilita
la limpieza en lugares de dificil
acceso. Alta presiéon. Incluye un
tubo extensor para lugares de
dificil acceso. No danfa ninguln

tipo de materiales. Libre de

CFC’S Y HCFC’s. Alto rendimiento.
Presentacién en bote de aluminio con
660 ml.

Garantia: Seis meses

guillermo@silimex.com.mx

AER@JET

Comprimido

Femovedor de polvo

contactame@esemanal.mx Q 5573605651

Silimex
Computoallas

Caracteristicas: Toallitas humedas
desinfectantes para limpieza

de equipo de cémputo. Eliminan
grasa, cochambre y polvo. Ofrecen
proteccién antiestatica y son
antibacteriales. Presentacién:
Envase con 30 piezas.

Garantia: Seis meses.

guillermo@silimex.com.mx

IOallitas humedas

oy
equll!‘\)eoza de superficies de
"-ms electronicos
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Vorago Vorago
CLN-107 CLN-200

Caracteristicas: Toallas Caracteristicas: Kit de limpieza
limpiadoras humedas 30 pzas. La soluciéon 60 ml + 1 Franela, La
férmula prehumedecida de los solucibn esta especialmente formulada
pafiuelos limpiadores es ideal para la para la limpieza de equipos y
limpieza de pantallas LCD y gabinetes accesorios, es ideal para limpiar

de equipo de cédmputo, ademas de plastico, aluminio o cualquier tipo
eliminar el polvo, ofrecen proteccién de superficie.

antiestatica.

Garantia: Un afo.
Garantia: Un afo.

{rmmnat! |

L
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[Mayoristas A/™

VIRTURL EXPERIENCE 2021 DE

TEAM

UNE CRECIM
RIDAD JUNT

£X
PROSPE

ENT
JH

JY
CANAL

« ENLAGE TEAM, MARKETPLACE DEL MAYORISTA, GRECGE 100% ANO CONTRA ANO.

Texto: AnahiNieto

ecnologia Especializada Asociada de México (TEAM) dio
aconocer los resultados que obtuvo durante este 2021, su
estrategia que guiard el 2022, las tendencias y oportunidades
queidentifica,ylos teammates premiados por tener elmayor
crecimientoenelano.

Elevento mdsimportante para TEAM se llevé a cabo hace unos dias,
y es que,como cada afio, el “Virtual Experience” acerca al ecosistema
de canales con el mayorista con el fin de conocer las novedades y el
balance dela companiia, asicomo identificar nuevas oportunidades
de negocio,aspecto que motivo el lema de esta edicién 2021 “New Ways
To Discover Great Opportunities”.

Trasla bienvenida por parte del Fundador y Presidente del Consejo,
Miguel Ruiz Buelna, quien reconocid la labor que ha desempenado
Miguel RuizHerndndez al frente de la compafia para mantenerlaala
vanguardiay en constante crecimiento, el Chief Ejecutive Officer (CEO)
toméla palabra.

RuizHerndndezresaltd lo provechoso que ha sido este afio para la
empresa, la cual se adaptd e implementé de forma dagil nuevos
modelos de negocio: cualidad queles ha permitido lograr crecimientos
relevantes,como en ciberseguridady cloud conun 87%.

El directivo enfatizé en la misidon que tiene el mayorista de ser un
integrador de soluciones de tecnologia que comercializay entrega con
elecosistema através de diferentes modelos de negocio, privilegiando
laespecialidady el servicio parallevar valor al usuario final.

contactame@esemanal.mx Q 5573605651

* Enel 2022,60% de las empresas
habra invertido en aplicaciones
nativas ennube.

*15%
contenedores.

+Para2025, el 85% de las empresas

globales estaran trabajando con
apps encontenedores.

probaran

apps  en

Panorama 2021

El directivo dijo que identifican
préximas oportunidades de
negocio para ayudar a las
organizaciones atransformarse
digitalmente. Desde el “Virtual
Experience 2020" a la fecha
TEAM ha llevado a cabo mejoras
internas, un cambio de mindset,
y servicio al cliente NPS; de igual
forma, ha consolidado mejores
alianzas con Autodesk, Hewlett
Packard, HP y Microsoft; y ha
incluido nuevos servicios para
autoservicio.
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En términos de volumen, el mayorista promueve la autonomia con
su marketplace “Enlace TEAM’, ha impulsado también incentivos
exclusivos y/o diferenciales, y una nueva version de Magento U/ X & Al
Algunos de los reconocimientos que la organizacién ha obtenido
durante este afio han sido Distributor of the Year 2021, por parte de HPE
Latin América & Caribbean; Mejor mayorista de valor por Schneider
Electric; 4 Quetzales de Aruba & HPE 2020; Stratosphere Cloud de
mayor crecimiento en México 2020; Mayoristas de mayor crecimiento
enciberseguridad en México 2020; e Incremento en Marketshare &
crecimiento de dos digitos en soluciones foco.

TEAM halogrado consolidar su presencia en paises como Argentina,
Colombia, CostaRicay Peru.

Aunado alo anterior, el mayorista ha creado ventajas competitivas
basadas en eficiencia en producto, despliegue de servicios, integracion
de soluciones “gratis”, generacion de demanda, y precio minimo del
25% debajo de cualquieray sin cargos extras.

Ganadores TEAM Awards 2021

» Mejor Teammate de APC: SGR Infraestructuray Servicios

» Mejor Teammate HPE Aruba: Totalplay Empresarial

*Mejor Teammate Autodesk: Cadgrafics

*Mejor Teammate Citrix: CorporativoICSI

*Mejor Teammate HP GComputo: Equipos Computacionales de Occidente
eMejor Teammate HPE: [TW Technology

* Mejor Teammate Imperva: Scitum

« Mejor Teammate Intel: Comercializadora Intcomex

*Mejor Teammate Kodak Alaris: Expertos en Computoy Comunicaciones
* Mejor Teammate Cloud Platform Microsoft: Estratel

» Mejor Teammate Cloud Productivity Microsoft: Todo enlaNube MX

* Mejor Teammate Qlik: Business Insights México

* Mejor Teammate Red Hat: Kaizen Soluciones TIC

* Mejor Teammate SOHO: Mainbit

* Mejor Teammate Symantec by: Totalsec

eMejor Teammate Veritas: HPCg

* Mejor Teammate ISV: PSW Global

* Mejor Teammate Stratosphere As a Service: Comercializadora JAYA

e Mejor Teammate de crecimiento acelerado Stratosphere Cloud:
Sistemas Contino

Mayoristas | 28
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El evento tuvo una duracién
de dos dias y contdé con la
participaciébn de  canales,
integradores, e ISVs, quienes
pudieron acceder ainformacion
de valor por parte de lacompania
y de sus aliados de negociocomo
fabricantes destacados, quienes
abordaron temas en torno a la
logistica, operaciény procesos.

RuizHerndndez comentb que este
afno lanzardn la versidén 2.0 de
Edge Computingy serdla primera
bajounesquemaSaas; ademds,
invitdé a los canales a formar en
conjunto unasinergia que ayude
a las organizaciones a llevar a
cabo sutransformacién digital.

MIGUEL RUIZBUELNA

M 5573605651
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Fabricantes YAV

LEXMARK: LA

CIBERSEGURIDAD TAMBIEN
ES INDISPENSABLE EN EL
MERC ADO DE IMPRESION

Autor:Raull Ortega

*UNA DE CADA SEIS EMPRESAS CUENTA CONUNA ESTRATEGIA PARAMITIGAR LOS RIESGOS EN
SEGURIDAD DE IMPRESION

*MARKVISION ENTERPRISE, PRINT MANAGEMENT, PRINT RELEASE Y WEBINARS SOBRE MEJORES
PRACTICAS,HERRAMIENTAS CON LAS QUE EL FABRICANTE PREPARA A SUS SOCIOS DE NEGOCIO

os dispositivos de impresion también son susceptibles
de seratacados para extraccién o secuentro de infor-
macion, por lo que contar con dispositivos que anticipen
desde diserio estos posibles y cadavez mds crecientes
escenarios deriesgo, se estdn convirtiendo entre las
compafias que pueden asegurarla continuidad de sus
negocios o paralizarlas completamente; por lo cual, el canal estd frente a una oportunidad enorme que de espe-
cializarse, podria incrementar favorablemente sus ventas, servicios y mantenimiento.

La ciberseguridad continda ganando terreno como una herramienta indispensable en las compafiias, a medida
quelos ataques seincrementan, es por ello que cuidar cada punto de acceso se ha convertido en una tarea fun-
damental, para proteger el acceso ainformacién sensible o de altarelevancia paralas organizaciones,y aunque
muchas veces no pareciera necesario asegurar los dispositivos de impresion o multifuncionales, siresulta de rele-
vancia, pues pueden ser susceptibles de intrusion, asilo explicd Germdan Daza, Gerente de Producto de soluciones y
software para Lexmark: “Unaimpresora es como una computadora, ya que tiene una pantalla, un teclado (digital),
una motherboard, tiene puertos de red, USB,memoria, disco duro, por lo que también puede serinfectada’.
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“EN 2017 REALIZAMOS UN ESTUDIO QUE NOS DIO POR RE-
SULTADO QUE UNA DE CADA SEIS EMPRESAS TIENE UNA
ESTRATEGIA PARA SEGURIDAD DE IMPRESION, LO QUE HA
MEJORADO DEBIDO IMPLEMENTAR SEGURIDAD DESDE EL
DISENO, ADEMAS DE CAPACITAR Y HACER DIFUSION DEL
TEMA™: GERMANDAZA.

Las brechas en seguridad pueden convertirse enuna
problemdticay dejar susceptible a cualquier sector,
desde Gobierno (informacién de los ciudadanos), sec-
torsalud (registros médicos oclinicos) o cualquier otro
que simplemente se encuentre conectado a unared,
por lo que Lexmark, ademds de contar con portafolio
que anticipa ciertas situaciones, también acerca infor-
macién de valor enrelacidn ala aplicacion de mejores
prdcticas como pueden ser el cierre de puertos de co-
municacioén que no son necesarios, los puertos de USB,
proteger el panel de operacién con un usuarioy con-
trasena, todo ello es una oportunidad para el canalde
distribucion paraacercar soluciones de ciberseguridad
aempresas que estan dispuestas a proteger su infor-
macion. “Lliegar a esas empresas que quiereninvertiren
seguridady puedanllevarles nuestromensajecomo Le-
xmark,en cuanto alos dispositivos y que non séloinvier-
tanenfirewalls o servidores (que sonmuy importontes),

contactame@esemanal.mx @ 5573605651

GERMANDAZA

sino que también enimpresoras, ya que cualquier
dispositivo que esté enred esté expuestoaque se
presente alguna vulnerabilidad’: recordé el Gerente
deProducto de solucionesy software paraLexmark.

“TAMBIEN TENEMOS UN SOFTWARE (MARKVISION
ENTERPRISE) DE ADMINISTRACION QUE NOS PERMITE
APLICAR TODAS LAS POLITICAS DE SEGURIDAD QUE
BUSQUEN IMPLEMENTAR NUESTROS CLIENTES Y PARAEL
TEMA DE IMPRESION OFRECEMOS EL SOFTWARE PRINT
MANAGEMENT YA SEA ON-PREMISE O EN LA NUBE, ADE-
MAS DE CONTAR CON PRINT RELEASE QUE AYUDA A LA
SEGURIDAD Y CONFIDENCIALIDAD DE LOS DOCUMEN-
TOS QUE SE IMPRIMEN": ASEGURO GERMAN.

Asibien, la oferta que existe alrededor de la ciber-
seguridad es tan grande como diversay aunque
requiere de cierta especializacién para comerciali-
zar estas soluciones, el camino que ofrece Lexmark
podria ser un buen comienzo para convertirse en
el especialista que no sélorequierenlas empresas,
sinoelmercado engeneral, pues hay querecordarla
brechacreciente entre lademanda de especialistas
y lainfima cantidad que existen en la actualidad.
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INGRAMMICRO Y
REALWEAR DANEL SIGUIENTE
PASOHACIALAMODERNIZACION
DEL TRABAJO INDUSTRIAL

Autor:RaulOrtega

LA ALIANZABUSCA FORTALECER LOS NEGOCIOS EN ELMERCADO INDUSTRIALDESDE ELIOT
*ELHMT-1Y ELHMT-1Z1,LAS NUEVAS APUESTAS PARA ELSEGMENTO INDUSTRIALQUE ACERCA
INGRAM A SUS PARTNERS

1 onestaalianza,el mayoristabuscarobustecerlas opciones de ofertaque existenenel
segmentoindustrial parasus canales,con soluciones que se adaptan alos nuevosre-
. querimientos apoyados entecnologias comorealidad aumentay que eventualmente
estandefiniendolos negocios futurosbasados enloT.

J Elactualmercado continda unaruta evolutiva de rdpida adhesion de nuevos desa-
rrollos,que van desde el despliegue de redes moéviles de mayor velocidad,confiables,
mayor disponibilidad, unincremento considerable de dispositivos conectados ainternet,eco-
sistemas loT (Internet of Things) mds robustos, soluciones que brindan conectividad de répido
acceso,despliegueinmediatoy defécilgestidbnremota via nube, porlo quelos negocios necesitan
flexibilidad para contar con movilidady cubrir lugares de dificilacceso pararedes fijas tradicio-
nales.

“‘NOSOTROS DEFINIMOS ALIOTEN TRES CAPAS; LAREDA ESCALABLE DE OBJETOS INTELIGENTES (ES
LACAPADE SENSORES) :LATRANSMISION DE DATOS EINFORMACIONYY LA ULTIMA CAPA DE OPTIMI-
ZACION DE LA TOMA DE DECISIONES, QUE ES LAHERRAMIENTA QUE AYUDA A PROCESAR Y MANEJAR
LAINFORMACION": JORGE MORALES, LIDER DE LA UNIDAD DE NEGOCIOS DE IOT ENINGRAMMICRO.

Laoportunidad de negocio paratodolorelacionado conloT se haconsolidado através delos Gl-
timos afos, porlo que hacer unaapuesta por parte delos canales es casiunagarantiaderetorno
deinversion; pues se estima que existe unainversion en México por 5.7 billones de délares, asilo
comentd Jorge Morales: “En el pais existe unainversion por 5.7 billones de délares, lo que repre-
sentaanivelLatinoaméricael 23%; ademds actualmente mdas del 47% delas empresas muestran
interés en proyectosdeloTyhan pasadodelinterés alaadopcion de modelos de negocio; dando
comoresultado anivel globalunaoportunidad de 745 billones de ddlares y para México existe la
estimacidnde negocio es de 380 billones de ddlares enun periododel 2018 al2025".

Porotrolado, las verticales paraloT cruzan por diversos segmentos como: transportey logistica,
Smarthome, soluciones deretail, manufacturay edificios inteligentes,industria de salud, agricul-
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tura, ciudades inteligentes,administra-
cibndeenergia,accesoriosy laindustria
verde; lo anterior da cuenta del extenso
abanico de oportunidades de negocio
quelos canales podrianrentabilizar con
sbloavanzarenelconocimientoy espe-
cializaciébndelas mismas.

Laindustria,elloTyRealwear

ElloT con sucapacidad deinterconecti-
vidad entreslos sensores, la posibilidad
detomardecisionesylacolaboracionen
tiemporeal,son caracteristicas que defi-
nieronalinternetdelascosasylascuales,
ahoraseinsertan en herramientas que
facilitan la colaboracionindustrial conrealidad extendida,alo que Miche-
lle Tamayo, Customer Development Latin AmericaenRealWear, explico:
“Eltrabajador industrial moderno opera coninstrucciones detalladas de
trabajoy mdaquinas complejas, requiere tecnologia manos-libres para
realizar eltrabajo de unamanera segura, confiar en el soporte y conoci-
miento externo,ademads de que trabajanen ambientes peligrosos; debido
aquelosdispositivos no son suficiente,RealWear disefid y desarrolld una
plataforma paraenfocarse alos trabajares de primeralineay enfocarse
asutrabajo”.

JORGEMORALES

“ELDISPOSITIVOES TOTALMENTE MANOS-LIBRES, CUENTA CON UNA PANTA-
LLAOCULAR COMOSIFUERAUNATABLETADE SIETEPULGADAS, TIENE QUE SER
CONECTADO AUNACCESORIOCOMOUNABANDAOUNCASCO, TIENEUNA
CAMARA LATERALPARA TRASMITIR VIDEO Y TOMAR FOTOS™: PUNTUALIZO
MICHELLE TAMAYO.

PPE COMPATIBLE

Clips into hardhats and bump caps

® 5573605651

contactame@esemanal.mx

Lineade productos RealWear:
HMT-1: Es una tableta manos-libres y es
totalmente controladapor comandosdevoz;
tienecancelacionderuido, audiopotente, pan-
tallaexterior,compatibleconEPPypotencia
detableta.

HMT-1Z1:Disefiadoparadreasespecifica-
dasyseguroparaambientespotencialmente
explosivoscomogasy petraleo, manufactura,
perocompartenlasmismas caracteristicas
(Cancelacionderuido,audiopotente, pantalla
exterior, compatible con EPPy potenciade
tableta).

Finalmente,los dos modelos estan
disponibles para los canales
con Ingram Micro, ademds de
que su disefio no se restringe al
rendimiento comudn, sino que
anadedistintivos comoresistencia
al agua y hermeticidad al polvo,
lo que ahonddé la Customer
Development Latin America en
RealWear: “Es totalmente robusto
yenfocado paraeltrabajador que
estéenlaindustria oestafuera (en
elcampo),operando, porloquees
resistente al agua, cumple con el
estandarIP66,resistente alpolvo,es
apruebade caidas sobre concreto
desde cualquier dngulo (2metros),
poseeunaconstrucciénresistente
(operaa-20°Cyamasde50°C),
adicionalmente, la bateria es
intercambiable parauso continuo
(8a10horas)”.

MICHELLE TAMAYO
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Hesarrolladores vav

WEBDOX

PREPARA RECLUTAMIENTO
DE CANALES EN EL QI DE
2022

www.\/outube/mot'\c'\osde\cano\

LA COMPANIA HA LOGRADO TENER PRESENCIA EN 12 PAISES DE LA REGION
Y UNA CARTERA DE MAS DE 200 CLIENTES DE MEDIANO A GRAN TAMANO.

Autor: AnahiNieto

afalta de acceso, descontrol e ineficiencia en la gestién de contratos
fueron algunos de los aspectos que impulsaron la creacion de Webdox
enel2012; ahorala plataforma brinda la facilidad de que equipos, clientes
y proveedores trabajen interconectados en la creacion, negociacion,
aprobacion, firmay gestién de contratos.

Originalmente, el modelo de negocio de la plataforma estaba orientado
hacia el mundo juridico, pero desde el 2017 se convirtid en un software
CLM (Contract Lifecycle Management), lo cual representa una gestion
dindmicay sistemdatica de los contratos de unaempresa desde suinicio,
hasta la adjudicacion, cumplimiento y renovacion.

“El objetivo de Webdox no sdlo es impactar a gerencias legales, sino
convertir a la gerencia legal en un eje de colaboracion de otras dreas
para agilizary estandarizar procesos contractuales como procesos de
compra-venta, recursos humanos, por mencionar algunos”, dijo Radl
Alcaide, Director de Expansiony Canales Estratégicos para LATAM.

El software promete ser amigable con el usuario, presenta una facultad de
configurabilidad Unicay confidencialidad que permite buscar informacion
y hacer uso de la herramienta de forma independiente sinacceder aun
consultor de tecnologia o codigo. Gracias a alianzas locales, es posible
entregar firmas digitales propias ilimitadas y gratuitas.
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Panorama en México

Aungue en México la compafia lleva dos anos
operando, ya se ha convertido en uno delos mercados
mds importantes y estratégicos para Webdox. “Es un
mercado de bastante agilidad en el que nosotros
hemos podido desarrollar bastante solvencia y
rapidez; ya tenemos clientes importantes de gran
renombre y encontramos un potencial tremendo para
seguir conquistando gerencias legales en el pais’,
detalld Alcaide.

De acuerdo con el directivo, Webdox es un producto
que puede activar una gran cantidad de negocio,
ya que tiene distintos casos de uso e involucra a
practicamente todas las industrias y alas diferentes
dreas de éstas, ya sea enretail, alimentos y bebidas,
telecomunicaciones, bancay finanzas, construccion,
energia, etcétera.

El 80% de los contratos de las empresas se

encuentran en las areas de ventas, compras,
recursos humanos, y gerencia legal.

A pesar de que Webdox tiene un esquema comercial
que contemplala venta directa con el cliente final, el
ecosistemade partners también resulta fundamental
en su proceso de negocio, ya que a través de estos
pueden ofrecer servicios, atencidon y valor a los
usuarios, asicomo acceder a diferentes clientes en
México.

Para ello, la compania cuenta con un programa
estructurado de partners que les permite desarrollar el
mercado através de alianzas estratégicas de negocio,
y también se basaen codigos de ética que involucran
la proteccion de negocio.

“Tratamos de ser uno con los partners para generar
negocios. Estamos comprometidos conlaeducacion
respecto a la gestion de contratos, entregamos
materiales y elementos para desarrollary aprender
Webdox; el beneficio de rentabilidad es grande,
la reparticion de comisiones e incentivos resultan
atractivos para los socios de negocio’, expuso el
directivo.

Alcaide menciond que los integradores permiten
acercar las soluciones alaregion para atender casos
de uso, mientras que losresellers generan volumen de
posibilidad de negocio, y los partners agregan valor al
producto, con firmas digitales, servicios, onboarding,
implementacion, consultoria para entender sus
procesos, entre otros.
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Actualmente, Webdox colabora con 15 socios
comerciales en el pais y se encuentra interesado
en reclutar a mas, como beneficios que ofrecen
se mencionaron la posibilidad de generar valor y
negocios relevantes ya que los contratos son el alma
de los negocios, también se podrdn integrar a un
equipo de calidad, generar rentabilidad y convivir sin
conflictos de negocio.

‘El mundo que se aproxima tiene el reto de llevar a
cabo su transformacion digital, los partners en México
serdn una arista fundamental para el crecimiento
de Webdox. El proximo ano durante el Ql haremos
eventos dereclutamiento de partners, queremos que
el ecosistema de canales en el pais sea el mas fuerte
para el apalancamiento de clientes grandes’, concluyd
Angélica Huertas, Especialista de Mercadotecnia en
Webdox.

RAU

@ 557360565I

contactame@esemanal.mx



mailto:contactame%40esemanal.mx?subject=

eSemanal

NOTICIAS DEL CANAL

SIGUENOS

EN LINKEDIN

/NOTICIASDELCANAL



https://mx.linkedin.com/in/esemanal
https://mx.linkedin.com/in/esemanal

www.youtube/ noticiasdelcanal

(o JRGY
Columna Invitada € »°

La nube dominard y causara tensién

No se puede negar que la nube es un gran
catalizador para la innovacién, ya que brinda a
las empresas un espacio para probar diferentes
técnicas o adoptar una nueva tecnologia de
manera anticipada. Pero también es una fuente de
friccidén dentro de las organizaciones, ya que
los adoptantes entusiastas y los renuentes a la
nube se enfrentan.

Estas tensiones aumentaran a lo largo de 2022
a medida que el CIO y el CEO luchen contra el
sindrome FOMO (miedo a perderse algo) y se
apresuren a mover todo a la nube en un intento
por no quedarse atras. Aquellos con una visién
mas equilibrada de la nube se encontraran en
desacuerdo con la mentalidad de “mover todo a la
nube’ del CIOy el CEO.

Los renuentes a 1la nube, que tienden a ser los que
estan mas abajo en la cadena alimentaria, corren
el riesgo de ser etiquetados como no creyentes y
pueden ser marginados si no se ajustan a la forma
de pensar de los entusiastas de la nube.

Kubernetes no se quedara en el camino ante las
soluciones sin cédigo

Las organizaciones esperan lo imposible de sus
datos: quieren informacidén mas rapida sobre
conjuntos de datos mas grandes a un costo menor.
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La tentacidn es pensar que las soluciones
basadas en la nube sin cédigo pueden ofrecer
esto, y algunos predicen la desaparicidn de
Kubernetes ante un nimero creciente de estas
soluciones.

Esto subestima Kubernetes y 1la tecnologia de
contenedores. Los contenedores y Kubernetes
son la fuerza impulsora detras de cédmo la
industria esta reinventando la forma en que
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creamos y ejecutamos aplicaciones, impulsando
la eficienciay laagilidad de 1a TI empresarial;
su popularidad solo continuara expandiéndose
en 2022.

Respaldando esto, continuaremos viendo
crecer el nimero de empresas emergentes en el
ecosistema K8s (Kubernetes) centrandose en
las capacidades en torno a la seguridady la
observabilidad. Sin embargo, el mayor desafio
para las organizaciones en esta era de mayor
adopciébn de Kubernetes sera proporcionar
a los desarrolladores el conocimiento y la
experiencia para trabajar en este dominio.

Los CIO seran despedidos si no tienen una
estrategia conjunta de contenedor y Nube

Si eres un CIO y no puedes responder a la
pregunta: “icuando migraremos a la nube?”, es
probable que te despidan. La escala de adopcidn
de la tecnologia en la nube ha sido astronémica
en los Gltimos afios, pero se centraréa cada vez
mas en aprovechar los beneficios de 1a adopcidn
de contenedores en 2022.

contactame@esemanal.mx Q 5573605651
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Dado que los presupuestos de TI se reasignan del
mantenimiento de los sistemas a 1a bGsqueda de
la innovacién, cada CIO debe estar armado con
un plan de éxito integral sobre cémo usaran los
contenedores y la nube juntos en 2022.

Pero deben recordar que la adopcidn rapida no
lo es todo, los cimientos deben ser sélidos.
Los planes deben tener una visidn de futuroy
ser flexibles porque el cambio en este espacio
esta garantizado; ya sea un proveedor de nube o
distribucidn de K8s (Kubernetes) o ambos. Las
aplicaciones modernas se ejecutan en servicios
de datos modernos donde K8 es la base; las
empresas quieren ganar con los datos y el CIO
tiene la clave para esta victoria.

*E1 autor es Country Manager para México de Pure
Storage.
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ahora mds en contacto contigo a
través de WhastApp

357360 5651

Conoce nuestras estrategias de marketing

‘ digital para el canal TIC ‘
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a escasez global de microchips impacta severamente al mercado
automotriz y no hay una rapida resolucidén a la vista. Esta
disrupcién de la cadena de suministro 1lama la atencidn de
lideres y expertos en la industria de todo el mundo, pero de
todas maneras el problema persiste.
Resumiendo, no hay suficientes chips para satisfacer la demanda.
Algunas tacticas de corto plazo pueden ayudar a disminuir las pérdidas,
pero se sabe que se requieren cambios a largo plazo en estrategiay
planeacidén de la cadena de suministro. Afortunadamente, contando con
tecnologia avanzada se puede mitigar considerablemente el impacto de
las disrupciones en la cadena de suministro en el futuro.

Los autos se han vuelto literalmente smartphones sobre ruedas, y los
semiconductores se han vuelto cada vez mas criticos para una cantidad de
aplicaciones, desde sensores de presidn de combustible, velocimetros
digitales, herramientas con inteligencia artificial que ayudan en el
estacionamiento, buscar la estacién de servicio mas cercana o para
alertar que hace falta un cambio de aceite. Sin estos dispositivos, la
recuperacioén de la industria automotriz post pandemia esta demorada,
y las empresas se ven imposibilitadas de cumplir con los pedidos.
Segln algunas estimaciones, el impacto en los volUmenes globales
de produccidn serad de aproximadamente 7 a 8 millones de unidades,
y McKinsey informa que los principales productos de vehiculos han
anunciado considerables bajas en su produccién debido a la escasez de
chips, bajando la facturacién esperada en varios miles de millones de
dbélares para el 2021.
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¢Qué pasb con todos los chips?

El problema comenzdé en los
primeros meses de la pandemia
de COVID-19, cuando las ventas
de autos cayd casi un 80% en
Europa, 70% en China y casi un
50% en los Estados Unidos. Esto
también se reflejé en América
Latina. La falta de demanda de
autos nuevos causd el cierre
de féabricas, los trabajadores
fueron a sus casas y los pedidos de
repuestos y componentes, como los
semiconductores se cancelaron.
Esto fue no ver a largo plazo.
Tech Republic reporta que cuando
las OEMS automotrices cerraron
y se cancelaron los pedidos,
dejaron a los proveedores de
chips con capacidad en exceso en
el inventario. Al mismo tiempo,
algunos sectores necesitaron mas
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semiconductores para cumplir con
las demandas de consumo en las
casas y de trabajadores remotos.
Las ventas crecientes en PCs,
Tabletas y electrénica para
estudiantes y trabajadores que
tuvieron que instalar &reas de
trabajo en sus casas y las personas
consumieron mayor cantidad de
streaming. Esto ayuda a usar el
stock existente de chips. Y esto
sigue vigente.

¢A quién afecta la escasez de
chips?

El impacto es amplio, va mucho
mas alla que a los compradores
frustrados de automéviles. Cuando
las fabricas cierran, se pierden
puestos de trabajo, impactando a
la economia. Industry Week reporta
las ramificaciones politicas: “La

contactame@esemanal.mx

escasez de chips que afecta a la
manufactura, tiene un impacto
masivo en la economia de los
EEUU, disminuyendo la produccién
de automéviles y aumentando los
precios”. La Casa Blanca se ha
reunido con ejecutivos del sector
de semiconductores y los lideres
en Europa que intentan resolver el
tema actual de los chips y buscar
soluciones a largo plazo.

Se estédn realizando cambios.
Fleetnews del Reino Unido informd
“El sector estd claramente
navegando una disrupcién. Los
productores de autos debido a la
escasez de chips estan obligados
a aprender de la situacién actual
para adaptarse y prepararse
para el futuro en una forma mas
eficiente™.

@ 5573605651
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Algunas OEMs estadn haciendo cosas por su
cuenta, intentando desarrollar sus propios
microprocesadores y hasta su propio software. Esto
puede significar un mayor control, muchos expertos
lo consideran econdémicamente no practico, ya que
los chips automotrices son de bajo valor, son items
de commodities. Invertir en desarrollarlos es una
actividad de alto costo que tomaria afios en ser
rentable.

Una excepcidn es Tesla, dice Industry Week. Ha
disefiado un microchip para su sistema “Full Sel f-
Drive” produciendo todo hasta el propio chip.
La inversidén puede ser rentable. En el segundo
trimestre, el productor de autos tuvo un ndmero
récord de vehiculos 1legando a los USD1 mil millones
de ganancia neta por primera vez.

La Unién Europea quiere participar en el negocio de
los chips

Recientemente se anuncid que la Unién Europea piensa
ocuparse de este tema por medio de la legislacién,
esperando crear una ‘“soberania tecnoldgica® en caso
exista escasez en el futuro.

La UE quiere ser la Fuente del 20% de la produccién
de semiconductores del mundo a finales de la década,
conforme al roadmap presentado en marzo por la
Comisién Europea.

Gartner sugiere que las empresas automotrices se
mantengan atentas, continuando la negociacidn
con los proveedores de chips. “La actual escasez
de chips es una situacidén dinamica, por lo que es
esencial entender que cambiarad continuamente.
Realizar la trazabilidad de los indicadores
lideres como las inversiones de capital, indice
de inventarioy crecimiento en la facturacién del
sector de semiconductores es un indicador temprano
de la situacidén en el inventario, que puede ayudar
a las organizaciones a estar alertas sobre el tema
y ver céomo sigue el crecimiento de la industria en
general”, dice Gaurav Gupta, vicepresidente de
investigacidén en Gartner.

contactame@esemanal.mx g 5573605651

La tecnologia puede ayudar a superar retos comple jos
Visibilidad de los Datos. Las empresas de manufactura
pueden encontrar ayuda en la tecnologia para
aprovechar los datos e interpretar los indicadores
econdémicos. El andlisis de datos es un arma
importante en esta batalla, pero debe aplicarse
en forma estratégica, proyectando los probables
resultados como también el entendimiento de las
influencias histéricas.

Visibilidad de la cadena de suministro extendida.
La importancia de la visibilidad de la cadena de
suministro es clara. Dicha visibilidad debe
extenderse mas alla de los proveedores de primer
nivel, llegando a toda la red de la cadena. Aunque
utilizar opciones secundarias, como pequefos
barcos de carga, agrega algunas preocupaciones de
confiabilidad, complicando temas en otro frente. Esto
debe ser un esfuerzo a largo plazo con prueba y error.
Llegar al maximo detalle es la Gnica forma de obtener
una vistareal de los riesgos y cuellos de botellas
potenciales.

Mantenimiento de la flexibilidad de la cadena de
suministroy mitigacién del riesgo. No alcanza con
simplemente observar los potenciales problemas.
Las empresas deben poder accionar, reasignar las
6rdenes, o remapear las rutas de traslado, segln sea
necesario para mantener el inventario en movimiento,
ruteado para la ubicacidén mas adecuada. Las
plataformas que vinculan a los socios comerciales,
via procesos comunes y datos compartidos, pueden
brindar funcionalidades optimizadas disminuyendo
considerablemente el riesgo.

Innovacién colaborativa. Los cambios en las
especificaciones del disefio del producto pueden
ayudar a facilitar algunas brechas del inventario.
La bUsqueda de chips para el consumidor con mayor
capacidad (mayores costos) puede transformar a las
cuentas automotrices de menor prioridad en aquellas
que reciben mayor atencién de los productores de
semiconductores.
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Empresa SEG Automotive usa tecnologia para gestionar la complejidad
Empresas innovadoras ya usan tecnologia para mejorar los objetivos
operacionales como el planeamiento de la cadena de suministro. La
empresa global automotriz SEG Automotive, por ejemplo, cuenta con
una solucidén ERP en la nube para enfrentar los retos del mercado.
Como proveedor global lider de componentes, SEG Automotive lidera
las tendencias. Ya que los automéviles se han vuelto cada vez mas
tecnoldégicos, la empresa para seguir el ritmo brinda sensoresy
tecnologia de IAy es reconocida por ser pionera tecnoldégica. Para esto
debe contar con procesos fluidos que permitan el desarrollo innovador
de los productos.

“Podemos no s6lo mejorar la gestidén del flujo de trabajo, sino también
utilizar métodos modernos en la manufactura digital y machine
learning,” comenta Tim Zimmermann, director ERP, SEG Automotive. “Esto
nos permite alzar tanto la optimizacién de la producciény el monitoreo
automatizado de nuestra produccién a un nuevo nivel.”

SEG Automotive ha lanzado varias tecnologias 4.0 para optimizar el
uso de los datos, la conectividad y robética. La solucidn permite
la estandarizacién de los procesos digitales empresariales, mejora
la visibilidad punta a punta y ayuda a la organizacidén a aplicar
planeamiento integrado, visibilidad impulsada por IA, especialmente
importante durante la escasez de semiconductores.

La red digital con todas las partes y la provisidén de datos
centralizados logra una toma de decisiones més répida y eficientey
reportes mas sencillos. Una vista central de los datos de la empresa
significa que la industria 4.9y el machine learning se implementan
estratégicamente

SEG Automotive es un ejemplo de cémo la tecnologia ayuda a superar
complejidades modernas. En el caso de la escasez de chips, y otros
retos, la empresa que utiliza una solucidén en la nube estara mejor
equipada para responder con agilidad e inteligencia. Las herramientas
modernas no resuelven todos los retos, pero esta comprobado que
posicionan mejor a las empresas para seguir avanzando.
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LOS CANALES SE
AFIANZAN EN 2021 CON
UN CRE]%II‘éIgENTO DE

Autor: RaulOrtega

LA CONSULTORAPRESENTO SUREPORTE TRIMESTRAL DE TECNOLOGIAY
NEGOCIOS: EXPECTATIVAS Y OPORTUNIDADES PARA 2022
.EL. MERCADO DE NUBE EN MEXICO PARA 2022 ALCANZARA MAS DE LOS
28MMDP.

www.youtube [ noticiasdelcanal

12021 cierrade manera favorable paralos canales, pese aldesabasto de
componentes, altiempo que tecnologias comola nube se consolidanenlos
proximos anos y donde las oprotunidades de negocio crecen de manera
exponencial.

Durante el tercer trimestre de 2021, la economia y la industria TIC perdid
impulso, principalmente por el impacto de la ley de outsourcing, pese a
ellolafacturacion TIC crecid 8.6% y los mayoristas registraron doble digito
incluso conlas afectaciones por el desabasto, asilo relatd Ricardo Zermeno,
Director General de Select: “Algunos hallazgos que sintetizanlo que vimos en
eltercer trimestre de 2021; 1o primero es que la economiay elmercado delas
Tecnologias de laInformaciény Comunicaciones (TIC) han perdidoimpulso
y sonimpactados por laley de outsourcing, en segundo lugar la facturacion
de TIC creci6 8.6% pero se distinguenlos canales (mayoristas) que registraron
doble digito a pesar del desabasto, entercer lugar los jugadores lideres de
servicios TIC intercambian posiciones y se abren oportunidades para apoyar
la colaboracién hibrida, en cuarto lugar estd la nube como el pilar de la
operaciontecnologicay es elmercado con mayor potencialy finalmente, la
demanda TIC organizacional crecerd 5.5% en 2022 con sectores alacabeza
como manufactura, mediosy transportes’.

Entorno macroy negociosTIC

Conun crecimiento del 6% del PIB (Producto Interno Bruto) para 2021y para
2022 seesperaque seretomenlastasas de crecimiento tradicional, oscilando
entreel 2%y el 3% que han sido la constante enlos Gltimos 40 anos.
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‘SEESPERA UNCRECIMIENTODE 2.9% PARA 2022; SABEMOS
QUE LA DISRUPCION EN LAS CADENAS DE SUMINISTRO, A
PARTIR DE PANDEMIA, HA IMPACTADO LA ECONOMIA, EL
DESABASTO DE SEMICONDUCTORES, ELENTORPECIMIENTO
Y ENCARECIMIENTO DE LA LOGISTICA, ADEMAS, A NIVEL
MUNDIAL (NO SOLOMEXICO) PRESIONES INFLACIONARIAS
ENMAS DEL 6% AL CIERRE DEL 2021 EN EL PAIS, AUNADO A
LA INCERTIDUMBRE POR LA CONTRA REFORMA ELECTRICA,
UN AUMENTO DE LAS TASAS DE INTERES QUE EL BANCO DE
MEXICO ESTABLECIO Y ELRAPIDO IMPACTO DE LA LEY DE
OUTSOURCING”: RICARDO ZERMENO.

FACTURACION TIC SE DESACELERA:

2019: Primer trimestre 5%; Segundo trimestre 6%: Tercer
trimestre 6%; Cuarto trimestre 4%. Crecimiento anual 3.6%.
2020: Primer trimestre 5%; 2 trimestre -8%; 3T-2%; 4T 3%;
Crecimiento anual 0%.

2021:172.6%; 2T 16%; 3T 8%.

EI2021 comienzala recuperacion en comparacion con
2019, con un crecimiento anual al tercer trimestre de
8.6%,l0 querepresenta 864 milmillones de pesosy estd
encabezado por los canales conun crecimiento a doble
digito (14%), 147 mil 466
millones de pesos, seguido
delosoperadorestelecom
conuncrecimiento de 9%
(427 mil 834 millones de
pesos),después estdn los
prestadores de servicios
con 67 mil 924 millones de
pesos (8%) y finalmente
los fabricantes con 4%, 10
querepresenta 220 mil 787
millones de pesos; dando
un total de 864 mil 010
millones de pesos, lo que
esigualauncrecimiento
de 8%.

RICARDO ZERMENOD

Canalesdedistribucion

Los canales crecieronalolargo del 2021, comenzando con
un 4.6% en el primer trimestre, pasando aun 23.7% para
el segundo trimestrey para el tercer trimestre alcanzo
un crecimiento de 14.7%,1o cual da un estimado general
del3.6% durantelos primeros nueve meses del ano para
todoslos modelos de negocio.

‘EL CRECIMIENTO FUE POSITIVO PARA TODOS; LOS
MAYORISTAS DESTACARON CON UN CRECIMIENTO
ACUMULADO DE 16%, DISTRIBUIDORES Y VARS DE 12.1%,
DETALLISTAS12.4%,CONUNTOTALDE13.6%": FABIOLA CRUZ,
CONSULTORAEN SELECT.
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RETOS Y OPORTUNIDADES PARA LOS CANALES:
Los canales enfrentaron: Retos de desabasto; Complejidad
logisticay Nuevos requerimientos de NOMS

Las oportunidades: Reactivacion de proyectos publicos y
privadosy Demanda ligada a Home Office y actividades hibridas.

Respecto aldesempenio de los mayoristas por categoria,
en el apartado de valor (crecimiento general de 6%)
se encuentran los servicios TIC en la nube con 45%
de crecimientoolo que esiguala2 mil 061 millones de
pesos, caso contrario el segmento de software decrecid
con-2% (6 mil 329 millones de pesos).Enelcasode los
segmentos de volumen (crecimiento generalde 20.7%),
el crecimiento estuvo del lado del computo personal
(PCs) conun 22% 014 mil 014 millones de pesos, por otra
parte, periféricoy consumibles tuvieron un crecimiento
de 13% (7 mil 059 millones) y 14% (6 mil 970 millones)
respectivamentey finalmente estdn otros dispositivos,
donde se destacan consolas de videojuegos y que
alcanzaron los 6 mil199 millones de pesos (47%).

‘LOS CANALES HAN TE-
NIDO UNA FRANCA RE-
CUPERACION EN LOS
PRIMEROS NUEVE MESES
DEL ANO: LOS RETOS DE
ABASTOY LOGISTICA IM-
PIDIERON QUE EL MERCA-
DO CRECIERA DE FORMA
ACELERADA Y PERMANE-
CERANHASTA LA PRIME-
RAMITAD DEL2022, AUN-
QUE PARA EL CIERRE DEL
2021 SE ESPERA UN BUEN
DESEMPENO POR LA RE-
CUPERACION DE INVER-
SIONES EN EL SEGMENTO
EMPRESARIALY EN LICITACIONES, DEIGUAL FORMA, EL FOR-
MATO HIBRIDO INCENTIVARA LAS INVERSIONES EN SALAS
DE VIDEOCONFERENCIA, SOLUCIONES EN LA NUBE, EQUIPA-
MIENTO PARA HOME OFFICE, DATA CENTERS Y SEGURIDAD”:
CONCLUYOFABIOLA CRUZ.

Nube como pilarde operacién tecnolégica

La nube como eje central de las operaciones
tecnologicas, principalmente a causa de la pandemia,
puesto que, previo a 2019 la nube era utilizada en
ambientes de prueba, desarrollos piloto o para lanzar
servicios especificos y a partir de 2020 comenzd una
etapa de aceleracion precipitada, donde los usuarios
comenzarona migrar mds cargas de trabajo alanube,
para 2022y hacia delante la nube se consoliddy serd el
pilar dela operacion tecnolodgicay delos negocios.


mailto:contactame%40esemanal.mx?subject=

GASTO DENUBERESPECTO AL GASTO TOTALDETI
(EXCLUYENDO CONECTIVIDAD):
2018:4.1%

2019:5.1%

2020:7.2%

2021:8.7%

2022:10.7%

2023:13.2%

‘PARA 2022 ESTIMAMOS
QUEELMERCADO DE NUBE
EN  MEXICO ALCANCE
LA CIFRA DE 28 MIL 60l
MILLONES PESOS, CON
UN CRECIMIENTO DE 33%,
RESPECTO AL GASTO DE
2021": ALEJANDRO VARGAS,
GERENTEEN SELECT.

Operadoresde Telecom

o Respecto a los opera-

ALEJANDRO VARGAS dpres deteilecomunico—

ciones, tuvieron un cre-

cimiento acumulado del

9.5% altercer trimestre del 2021 olo que esigual a 427 mil

834 millones de pesos. ‘La participacion por tipo de ope-

rador al 3T21,vemos una mezcla casiigual,con 53% para

los operadores movilesy 47% paralos operadores fijos™
Erickdela Cruz, Gerente en Select.

PARTICIPACION DE LOS INGRESOS DE LOS OPERADORES
FIJOS POR SEGMENTO COMERCIAL:

Residencial: 64%
Empresarial: 36%

‘LOSHOGARES COMENZA-
RON A PRIORIZAR LA BANDA
ANCHA, DEBIDO AL CONFI-
NAMIENTO POR LA PANDE-
MIA, PERO CON ELREGRESO
A CLASES Y OFICINAS, AL-
GUNOSESTAN CANCELAN-
DOLOSPAQUETES: TAMBIEN
SEESTA VIENDO OTRA TEN-
DENCIA QUE NO SE HABIA
VISTOENLOS ANOS PASA-
DOS Y ES EL CRECIMIENTO
DEL VIDEO-STREAMING, QUE
LE GANATERRENO A LA TV DE
PAGA”™: ERICK DELA CRUZ.

ERICKDELACRUZ

Hacia 2022

En2022,la Consultora prevé una desaceleracionenla
economia, alcanzando un crecimiento de 2.9%,lo que
traerd consigo la creacion de 1.6 millones de nuevos
empleos,180 milde nuevas companiias. Laestimacion del
presupuesto TIC para 2022, con crecimiento de 5.5%,que
son475mil 420 millones de pesosy se estd englobandoel
gastoempresarialy elgasto de Gobierno Federal, Estatal
yMunicipal™ Arely Reyes, Analista en Select.

ARELY REYES

RETOSY OPORTUNIDADES PARA ACGEDER AL
PRESUPUESTO DE LOS CLIENTES:

Retos: Impacto de laley de outsourcing: Déficit de talento;
Nuevos espacios de trabajo; Desabasto de productos.

Oportunidades: Registrarse, ofrecer servicios administrados
especializados y descansar en asociados; Destinar mas recursos
adesarrollode talentointernoy de asociados; Desarrollar nueva
ofertade conectividad, dispositivos y plataformas; Aprovechar
alianzas con mayoristas lideres.

Tendencias | 47
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