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ANTELOS
DESAFIOS DEL

MERCADO

No cabe duda que los mayoristas han dado muestra de
susolidezy capacidad de adaptacidén ante los retos que
seles presentan, pruebade ello fue durante los primeros
dias delacontingencia sanitaria cuando se mantuvieron
en contacto con sus canales para apoyarles en las
necesidades de sus negocios, con ello,dejaron enclaro
suvalory madurez.

Otramuestra clara del profesionalismo de los mayoristas
es sucapacidad de adaptacién en sus portafolios para
ofrecer soluciones alas necesidades del mundo actual,
tema importante cuando se tiene un ecosistema de
canales tan diverso en sus modelos de negocio, ya
seatiendafisica, retail, ecommerce, B2B, integradores,
etcétera, cada canal con necesidades propias.

Esto es algo que se vio con mayor frecuencia en este
2022,cuando también se vivid unintenso desabasto de
productos (todovia no termina), problemas de cobranza,
ajustes en sulogistica, intensificacién de capacitaciones
para el canal,entre muchos otros.

Enesta edicion, el equipo editorial de eSemanal desarrollé
unreportaje sobre los desafios de los mayoristas,enelque
especialistas coinciden en quela manerade comprary de
vender ha cambiado de unaformaimportante el negocio
transaccional, migrando a una modalidad digital; por su
parte, el consultivo se ha volcado mds hacia un negocio
de soluciones en modelos de servicios recurrentes y
soluciones que demandan movilidad, alta disponibilidad
y seguridad de lainformacion.

* AlvaroBarriga

Y hablando de mayoristas que aportan valor al mercado,
en la portada de esta semana presentamos una
entrevista con Juan Pablo Medina Mora, Director General
de CompusSoluciones, quien hablé de crecimiento,
estrategia, apoyos y desarrollo de negocios para sus
asociados.

Advirtié que hay fuertes rumores sobre una posible
recesion en Estados Unidos en los proximos meses, lo
que alterard el mercado. Recomendd estar preparados
en 2023 a efecto de que sillega un freno,como se debe
administrar esa condiciéon de freno enla economia; no
obstante, destacd que la tecnologia sigue avanzando,
habrd nuevas tendencias, nuevos productos que tenemos
que entender como van a poder impactar positivamente
alaadministraciony gestién delos negocios.

Medina Mora también menciond que los despidos que
se han hechoy anunciado en Google, Amazon, Twitter,
Intel, entre otras empresas tecnoldgicas, podrian serun
sintomade uncambio enlas estrategias delas empresas
paralograrahorros.

Por ultimo, el director de CompusSoluciones,dejé enclaro
que latransformacién digital pone enriesgo los modelos
de negocio cuando no se es capaz de transformarlos para
aportar valor, ya que siaportan valor,elmercado nolos
abandonard.

eSemanal noticias del canal, no recomienda equipos ni marcas, tampoco resuelve dudas técnicas individuales por feléfono. 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:
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REPORTAIJE

Inflacion, persistencia del desabasto y posible
recesion
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MAYORISTAS

celebra 20 anos en México y
agradece al canal el trabajo en conjunto

Una plataforma
omnicanal que ofrece a los canales negocios en
UC a través de Neocenter
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Juan Pablo Medina Mora:

CompuSoluciones

habilitaalcanalenlanueva
eradelos negocios

*CON UNA OFERTA VASTAEN PRODUCTOSY SERVICIOS,
ELMAYORISTAENTREGA DIFERENCIADORES A SUS
ASOCIADOS

«PROMUEVE LATRANSFORMACION DE SU
CANALY CLIENTES, DETAL MANERA QUE
REALMENTE IMPACTEA LOSNEGOCIOS
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Soluciones



uan Pablo Medina Mora, Director
de CompuSoluciones, destacd la
importancia del valor del canal y su
crecimiento,ademds dela evoluciénde
la companfia que cada vez se posiciona
mdsenelmercadodeTl.

Panoramadel mercado

Para el directivo, este afio ha sido atipico, después
de que laindustria tuvo crecimientos importantes
porlademanda de equipos de coOmputo, poreltema
delhome officey las clases virtuales, derivadas de la
contingencia sanitaria; pero este ano, por el regreso
alaoficinayalas escuelas de manera presencial, las
empresas se encontraron con que lainfraestructura
dela oficinatenia un parde afios de no ser atendida
y entonces también hubo una nuevademandade
equipamiento, tanto de servidores,redesy puntos de
acceso,entre muchas otras cosas, lo que atendieron
muy bien este afo, aun cuando persistid una crisis
delogistica que no permitia tener una condicion agil
en las entregas; ademds aumentaron los costos
en elmercado,cambiaron las configuraciones, los
tiempos de entrega estaban desajustados, pero
afortunadamente laindustria ha salido avante.

“El proceso nos llevo a una condicion de administrar
laescasez,cambiaronlas configuraciones. Entonces
teniamos lacrisis de logisticay lade chips,no sélode
Intel, sino de toda laindustria y todos los fabricantes
decidieron usarlos para configuraciones mas
robustas, lo cual hizo que también el volumen de
ventas creciera, en términos de ddlares, y que
estuviéramos administrando la escasez’,indicé.

El directivo explicd que de venir manejando un
negocio con inventarios de ocho a 12 semanas,
se convirtié6 a un manejo de ocho a 12 meses, “y
hemos tenido sorpresas de que a veces llega mdas
productos del que esperdbamos en esa fecha y
ahoratenemos el problemainverso,hay demasiado,
pero eso nos da oportunidad de colocar y ajustar
algunas variables. Ha sido interesante para el
negocio, yo diria que hemos tenido un buen afo,un
gran negocio con crecimiento’.

18 @& www.compusoluciones.com

Segun Juan Pablo MedinaMora, hoy la crisis de chips
hamejorado, pero no se haresuelto, particularmente
enlos chips para comunicaciones, siguen siendo
escasos, ‘tenemos tiempos de entrega de 13
odel4 meses, peroaversiparadentrode 13014
meses el cliente todavia existe y siva a querer los
productos que nos encargd, es algo que tenemos
que administraren sumomento, sin preocuparnos
demasiado ahora’. Aadidé que han visto sefiales en
laindustria de desaceleracion.

Por un lado senales en la economia de
desaceleracién, ya que se habla de una posible
recesion enlos Estados Unidos, que es el mercado
mds importante para los mexicanos y de alguna
manera la economia americana jala o detiene en
sumomento ala economia mexicana, “Tenemos
ese peor escenario. Se prevé que la tasa de
referencia deje de crecer en el ritmo que viene
creciendoylomismolatasadel Banco de México,
pero nolo sabremos hasta que tal vez pase; pero si
hay focos rojos de que pueda venir una condicién
donde la economia deje de crecer o crezca
significativamente menos de lo que estd creciendo’.
Afirmd que estamos creciendo poco, pero vamos
creciendo,y esonos ayuda.

También advirtié que debemos estar preparados en
2023 aefecto de quessillega un freno,comovamos a
administrar esa condicién de freno en la economia;
sin embargo, la tecnologia sigue avanzando,
habrd nuevas tendencias, nuevos productos que
tenemos que entender cdmo van a poderimpactar
positivamente ala administraciony gestion de los
negocios.

“En este proceso del posible freno que viene hacia
delante, pues llamala atencién el anuncio de Intel
de que hard unrecorte en personal y de Microsoft
que se suman a otras empresas, previendo esta
condicién de la recesién, entonces hay muchas
sefialesy hay que estar muy atentos, pero también
habré& oportunidades, porque época de crisis, es
época de oportunidades,y hay que ver donde estdn
y como poderlas aprovechar’,aseguro.
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Desafios del mayoreo

Medina Mora menciond que el mayoreo es un negocio de capital de
trabajo para administrarinventario, para administrar créditoy es algo
que cambia.

Indicé que con los picos de la demanda que han habido, resulta
que repentinamente llegan todos los productos, “entonces se van
acumulando érdenes, llegantodasy les tienes que surtir, pero almismo
tiempo tienes que pagar al fabricante y también de repente te surten
mds de lo que esperabasy tuinventario crece, mismo que también
hay que pagar, entonces el capital de trabajo crece en términos de
las cuentas por cobrary crece también en términos del inventario”.
En esetenor,destacé que el desafio ahora es poder administrar bien
ese capital de trabajo para darle el proceso natural al negocio, ser
muy clarosy eficientes enlarecuperacidon de carteray tambiénenla
administracion de inventario.

“Sonlos dos quizds grandes desafios que observo,en el camino puede
venir un freno, de ser asi, podriamos mirar también cémo tendriamos
que cuidarlas variables fundamentales del negocio para garantizar
que pese a esto, los negocios sigan fluyendo y sigamos con una
condicién de éxito en la parte econédmica-financiera. Para mison los
desafios mdsimportantes”.

Enavance

Hay muchas iniciativas que han diferenciado a CompusSoluciones
en su bUsqueda continua de encontrar diferenciadores para sus
asociados,unade ellas es CompuSoluciones Ventures, que es unfondo
corporativo deinversién de capital deriesgo con el que buscan hacer
inversiones en empresas de tecnologiaen el nivel de startup de primera
fase, sobre tecnologias que puedan complementar su portafolio de
negocios. ‘Buscamos tecnologias relacionadas con nuestro negocio
y que puedan ser disruptivas, por ejemplo, hicimos unainversién en
unaempresaque sellama Rocketbot, dedicada a hacer robots para
automatizacién de procesos, pero también hemos creado una unidad
de negocio que empujalaventa delos robots,entonces desarrollamos
robots que vendemos a los clientes ya desarrollados, depurados y
operados por nosotros, es una condicién de tomar tecnologias, ponerle
un pedazo de tecnologia nuestra, servicios y venderlo como una
solucién marca CompusSoluciones™

X< mercadotecnia@compusoluciones.com

CompusSolucionesinternacional
El experimentado director,
indic6 que su estrategia
de internacionalizacién, va
creciendo, ya que a un par de
afos de abrir Colombia, hoy
ya es un negocio andando,
‘estamos contentos conla oferta
de productos que tenemos,
estd creciendo. Realmente
decidimos mds que ira comprar
un mayorista en Colombida,
construir una operacién desde
el principio, desde abajo, en
nuestra condicién; es algo que
hicimos. Ya tenemos el equipo,
eltipo de gente trabajando, muy
entusiasta, también tenemos
yalos contratos con fabricantes
y estamos en los procesos de
alinear muy bien la estrategia
concadaunodelosfabricantes
paraese segmento de mercado,
es algo que estd en nuestra
agenda; como la oficina que
abrimos en los Estados Unidos
donde llevaremos servicios que
producimos en México y que
podemos mas allé”, afirmé.

Cercadelcanal
Elmayoristalleva acabo eventos
presencialesy virtuales, pero por
su esencia, estdn convencidos
de que tener contacto fisico
con el canal es indispensable.
No obstante y como parte
de la evolucidon del negocio,
la compania dard la misma
importancia a las reuniones
fisicas como a las virtuales,
‘Estaremos encontrando un
mejor equilibrio entre lo virtualylo
presencial’,subrayo.

@ CompuSolucionesy Asociados Ie
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Por otra parte, menciond que su convencidn de asociados que siempre
habia sido presencial, tuvo que ser en algdn momento virtual, lo que
los llevdé a encontrar nuevas formas de entenderse y hacer negocios,
‘la préxima convencidén serd hibrida, pero las distintas juntas de
distribuidores,juntas de consejo estaremos moviéndonos aun balance
quizds mdas 50% delas veces virtualy 50% de las veces presencial, eso
esloquelos canales observan’.

Para tomaren cuentaa CompusSoluciones

La compania observa oportunidades de crecimiento y los retos de
cémo hacer para aguantar la presion del cliente por 13 meses para
poderles surtir ordenes de tal o cual producto, para ello hay que ser
creativos.

CompuSoluciones en Colombia

«Tienenunregistro de 170 canales de los cuales con 37 hacen negocio
de formarecurrente.

+Proveen todo el expertise exitoso del mayorista en el pais

«Brindan un par de lineas que tienen en Colombiay no hay en México,
como Hewlett Packard Enterprise para GreenLake que es computo por
servicio, computo por suscripciony todo lo que tenga que ver con un
poco mas que una posicion de runrate de negocio tradicional.

«Tienenuncontrato con Google interesante.

Gaming

Paralafirma,gaming es un negocio tan grande como el corporativo. ‘La
unidad va cumpliendo sus métricas y aprendiendo de un negocio que
sies muy distinto alo que habiamos hecho nosotros, por ello tenemos
un equipo que todo eltiempo estd pensando en ello, un staff distintoalo
que hacemos todos los dias que esté pensando en la atencién directa
alosclientes”

Eldirector compartié que estén trabajando mucho enla segmentacion
de clientes para tener muy claro sus distintos modelos de negocioy
poderlos atender a cada uno en funcién de surealidad del modelo
de negocio, entonces algunos necesitardn mayor cercania de la
compania, otros necesitardn mayor en tecnologia. “‘Estamos en esos
procesos de segmentacion definiendo nuevas estructuras para poder
iralacomunicaciény al contacto conlos clientes, es una manera de
entender que no todos somos iguales y que entonces a cada uno
necesitamos darle una atencion diferenciada’, aseguré.

110 @ CompuSolucionesy Asociados

De acuerdo con el director de
CompusSoluciones, seguramente
muchas empresas que no
se subieron a la ola de la
transformacién digital ya no
existen, otras se subierony estén
batallondo porque no fue un
salto facil, “la pandemia acelerd
como 10 aflos esta transicion
a la transformacién digital
y lo pueden ver en comercio
electrénico, creci®6 en esta
condicién donde ya muchas de
las cosas que antes saliomos a
comprar ahora no lo hacemos,
se piden en tres o cuatro clics
y eso es una nueva realidad del
mercado’.

Futuro del mayoreo

‘“Tenemos que ser habilitadores
delos negocios. Efectivamente, la
transformacién a suscripcion ha
sidoun cambio muy importante.
Hace como 15 afios un fabricante
saco sumodelo de suscripciony
lo quiso hacer directo, después
regresaron y nos dijeron si
necesito al distribuidor porque
requiero atender al usuario,
pero te voy a dar poco margen
y eso no se ajustaba para tener
alas personas que se requieren
y, luego regresaron porque si
necesitaban que les ayuddramos
adesarrollar al distribuidor, a que
conozca el producto, a ser capaz
deimplementar,manejarla parte
financiera, pero para poder hacer
algo asiserequiere deun margen
mds grande y en ese modelo
es uno de los fabricantes mas
grandes conlos que trabajamos’.

© @CompuSoluciones
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EkCuando se dice: Ia
transformacion digital
pone enriesgo los modelos
de negocio. Yo diria si, sino
eres capaz de transformarlo
para aportarvalory lo que
tenemos que mirar es que en
cadaunade las unidades en
las que estamos, estaremos
aportando valor. Y si
aportamos valor estaremos
y sino aportamos valor, el
mercado nos abandonara”:
Juan Pablo Medina Mora.

D

Soluciones

Mejoras en 2023

*El proximo ano CompuSoluciones va a trabajar su proceso de
segmentacién, para hacer un modelo de atencidn diferente y
adecuado para sus asociados.

*Trabajardn en hacer el negocio mas agil, por ello estén revisando sus
procesos para optimizarlos y que atiendan con mucha claridad las
necesidades de los clientes, quitando algunas cosas que no sirven.

CompuSoluciones
agradece a todos sus clientes

por un gran 2022.

“Gracias por un ano leno de expenencias
¥ logros cumplidos, gracias a ™ JPMM.

(o] CanalCompuSoluciones In
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LUNES 5DICIEMBRE

ANGELICA BARRAGAN GUTIERREZ, RELACIONES PUBLICAS EN CONTPACI
EDGARDD MARTINEZ SEPULVEDA, DIRECTOR COMERCIALEN NASA TECNOLOGIA %
PAMELA GONZALEZ CHAVEZ, GERENTE DEMARCA SAMSUNG EN GRUPO CVA G
RICARDO GARCIA, MERCADOTECNIAEN INTTELEC NETWORKS

MARTES 6 DICIEMBRE

MANUELGUERRR, DIRECTOR GENERAL DE LUGUER
NATIONALSOFTPORSU 21ANIVERSARIO
ONTHEMINUTEPORSU 21ANIVERSARIO

PROLYT-POWEREXPERTISEPORSU 31ANIVERSARIO

MIERCOLES 7 DICIEMBRE

DiA DELDISTRIBUIDOR MAYORISTA
ARIELGESTO, FUNDRDOR DE INVGATE
JRIMERAMOS, KAM MOTOROLA SECURITY EN GLOBUS XCHANGE
MAURICIO BURGDS, DIRECTOREN VERTICE STUDIO

JUEVES 8 DICIEMBRE

DiA DELADMINISTRADOR
ADOLFO MEXIALOPEZ, PRESIDENTE DE MG MICROS
FRANCISCA SANCHEZ, MARCOM DIRECTOREN HIKVISION MEXICO
LILIANA AYALA GONZALEZ, INGENIERD DESOPORTE EN GRUPOTECND

VIERNES 9 DICIEMBRE
ISSABELPORSU 6° ANIVERSARIO

SABADO 10 DICIEMBRE

ROGELIO MARTINEZ HERNANDEZ, DESIGN MANAGER EN COP
CISCOSYSTEMS PORSU 38 ANIVERSARID
INTCOMEXPORSU 33 ANIVERSARIO

DOMINGO 11 DICIEMBRE

BERNARDO JASSO AGUILAR, GERENTE DEMARCA CYBERPOWER EN GRUPOCVA
GABRIELA MEJIA MACIEL, VENDOR SOLUTION EN 10 SYNNEX ’
MARCO FERNANDO DAVILA GONZALEZ, GERENTECOMERCIALEN ENERGIAS ECOLOGICAS Y CIBERNETICA



Reportaje .80

123 Inflacion,
persistencia del
desabasto y posible
recesion
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| «LOS FLA}@‘QSVULNERABLES SON DIVERSOS, PERO TAS-OPORTUNIDADES DE
CONSULTORIATAMBIEN AGUARDAN PARA LOS MAYORISTAS
LA ADMINISTRACION DE INVENTARIO Y CREDITO, EJES CENTRALES EN LOS DESAFIOS
DEL MAYOREO
*LANUBEY LA CIBERSEGURIDAD, TENDENCIAS CON OPORTUNIDAD DENEGOCIO EN 2023
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Reportaje .80

os mayoristas tendrén retos importantes
en 2023, aunque los principales estardn
asociados al contexto econémico que
ya figura desde el cierre de 2022, lo que
podria agravarse en un escenario de recesiéon
en Estados Unidos y que pondria en la palestra
de los mayoristas desafios relacionados al
financiamiento, créditos y recuperacién de
cartera.
En la recta final del 2022 se prevé un cierre de
manera favorable, sin embargo, para 2023 se
esperan retos, principalmente en los aspectos
econbmicos, y es que si bien todos los inicios
de affio se habla de la cuesta de enero, el
primer trimestre del 2023 serd un tanto atipico
en el sentido de los problemas devenidos de
la pandemia, la escasez de componentes y
en consecuencia el encarecimiento de las
cadenas de logistica (containers), asi como,
recientemente las afecciones de la guerra en
Europa del Este y finalmente lainflacién.

T
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El entorno: Retos y Oportunidades

Desde comienzos de 2020 ya se hablaba sobre
las afectaciones que traeria consigo una
inminente pandemia que se extendia rdpida
y progresivamente por el mundo, y aunque en
ese tiempo no se percibia adecuadamente
la magnitud, lo mas preocupante era la
incertidumbre sobre cuéndo iba a concluir
o0 ser controlada. No obstante, para muchos
negocios fue devastadora y en el caso
particular de la industria Tl, sufrié afectaciones,
pero también tuvo importantes retos que se
desdoblaron en oportunidades, puesto que
la demanda de equipos de cOmputo crecid
aceleradamente debido al confinamiento y la
necesidad de trabajary estudiar desde el hogar.
Posteriormente, en 2022 con una pandemia
casi contralada, las personas regresan a los
espacios de trabajo u oficinas, con lo cual el reto
de fabricantes, desarrolladores, mayoristas y
canales, estribaen ayudarlos con la actualizacion

contactame@esemanal.mx Q 5573605651
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$500 MXN
DESCUENTO
Mochila Alienware Horizon
Slim Backpack 17“
Inspiron Latitude Vostro
COMDEL7200 COMDEL8040 COMDEL5330 COMDEL8250 COMDEL8990 COMDEL8770
COMDEL9420 COMDEL9370 COMDEL9430 COMDEL7490 COMDEL7580
COMDEL9410 COMDEL9340 COMDDL100 COMDEL8540

Restricciones: Solo las primeras 80 facturaciones van con mochila. Registrate y compartenos el cupén para validar tu promocion.
Consulta claves, participantes. Aplican restricciones.

Jesus Altamirano | Product Manager (HMO) | jesus.altamirano@ctin.com | [662]109 00 00 ext. 583
Ramoén Torres |  Product Manager (GDL) | ramon.torres@ctin.com | [333]1 6191015 ext. 126

Jorge Figueroa | Product Manager (HMO) | alberto.figueroa@ctin.com | [662] 109 00 OO0 ext. 244
Victor Montijo | Product Manager (HMO) | victormontijo@ctin.com | [662]109 00 OO0 ext. 282

MEJORES
EMPRESA

esy ) e www.ctonline.mx ME ICANAS
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delainfraestructura (redes, puntos de acceso,
servidores, etcétera) que por més de dos afos
estuvo pausada.

2

JUAN PABLO MEDINA

Las circunstancias del desabasto se impusieron
como un desafio para los mayoristas al
administrar y focalizar la produccién en
configuraciones robustas, lo que dio por
resultado mayores ventas, al respecto el Director
General de CompuSoluciones comenté: “‘De
manejar un hegocio con inventarios de 8 a 12
semanas pasé de 8 al2 mesesy con sorpresas,
ya que llega mds producto en algunas fechas
y ahora tenemos el problema inverso, existe
demasiado, pero eso nos ha dado oportunidad de
colocary ajustar algunas variables, lo que nos ha
permitido un buen afio,con buen crecimiento; no
obstante, los chips para comunicaciones siguen
estando escasos contiempos de entregade 13 a
14 meses”.

Otro aspecto importante a considerar
detenidamente por los mayoristas es la

posible recesidon de EU para el préximo afio, lo
que cambiaria completamente el escenario
econdmico en México, es por ello que los flancos o
desafios para el mayoreo no sélo estdn enlos que
ya se conocen, sino que pueden sumarse otros
y delos cuales las afectaciones no son del todo
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predecibles, algunas sefiales a la distancia han
sido los recortes que anunci6 Intel y Microsoft,
recientemente.

Por su parte, José Luis de Alba, Accionista y
socio Co-creador de CONTPAQI, compartié a
eSemanal que una de las claves para no verse
impactado por las economias internas de los
paises, estd en hacerse o convertirse en global,y
gran parte de esto se alienta desde los canalesy
elusuariofinal que cada vez se inclinan més por
las compras digitales, razén de sobra para que

los mayoristas concentren esfuerzos y recursos
en estos escenarios. CRISTINADEVICTORICA

“LA MANERA DE COM-
PRAR Y DE VENDER
HA CAMBIADO DE
UNA FORMA IMPOR-
TANTE EL NEGOCIO
TRANSACCIONAL,
MIGRANDO A UNA
MODALIDAD DIGI-
TAL Y ELCONSULTIVO
MAS A UN NEGOCIO
DE SOLUCIONES EN
MODELOS DE SERVI-
CIOS RECURRENTES Y
YADIRAALTAMIRANO  so.uciones que be-
MANDAN MOVILIDAD, ALTA DISPONIBILIDAD Y SEGU-
RIDAD DE LA INFORMACION”: YADIRA ALTAMIRANO,
CHIEF SALES OFFICER EN TEAM.

Asibien, de acuerdo ala Secretaria de Hacienda,
se prevé para 2023 un crecimiento econémico
de hasta 3% y una inflacién de 3.2% en México,
lo que también podria modificarse en caso de
que Estados Unidos entrara enrecesioény donde
quizds,uno de los elementos mds importantes
que los mayoristas tendrédn que coadyuvar con
los canales serd el financiamiento, debido a su
naturaleza de administradores de inventario y
crédito.

contactame@esemanal.mx Q 5573605651 Portada |17
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Un portafolio diferenciado

El abanico de productos, servicios y soluciones
que un mayorista ofrece a los canales funge
como parte de una estrategia que debe priorizar
la diferenciacién en el mercado, pues en ella
también descansa la innovacién interna de
cadauno de ellos, por lo que conocer a detalle
lo mds reciente de su oferta es un punto de
partida de hacia donde se mueve el mercado,
las oportunidades y sin lugar a dudas, los retos
venideros.

EQUIPOS Y SOLUCIONES QUE CAMBIAN EL
PARADIGMA DE LOS DESAFIOS:

CompuSoluciones: El mayorista indicé contar con una
iniciativa que llamé CompuSoluciones Ventures, el cual
esun fondo corporativo de inversidn de capital de riesgoy
realizainversiones en empresas de tecnologia en el nivel de
Startups de primera fase, desde luego, con tecnologias que
puedan complementar el portafolio de negocios de la marca.
“Buscamos tecnologias relacionadas con nuestro negocio
y que sean disruptivas”: asegurd Juan Pablo Medina Mora.
Ingram Micro: Desarrollar a los canales en diferentes
tecnologias desde su programa Solutions Program, ademds
de diversasalianzas paraampliar la capacidad de soluciones
y servicios, hansido clave en el desarrollo del portafolio de
Ingram Micro, alo que Cristina De Victorica afiadid: “Somos
unone-stop-shopping de productos tanto On Premise como
ennube, pero ahora también complementando el portafolio
conservicios tanto de preventa como postventa, sumando
soluciones financierasy de logistica”.

Tecnologia Especializada Asociada de México (TEAM):
Laintegracion de soluciones bajo el modelo As a Service,
se haconvertido en el punto de partida para un portafolio
diferenciado de TEAM, ya que le permite ofrecer pagos por
usoy facturacion recurrente mensual, asi como soluciones
cloud que habilitana suecosistema para brindar diferentes
alternativas de solucion y que demanda actualmente el
mercado; puntualizando: “Estamos trabajando con nuestros
equipos para generar ofertas por cada una de nuestras
unidades de negocio, asi como la definicion de atencion de
cadaunode los tipos de venta que nos permitiran llegar al
mercado de diferente forma segmentando estas en Core,
Value, Innovationy Renewal™: Yadira Altamirano.

contactame@esemanal.mx Q 5573605651

En relacién a las tendencias, y algo en lo que
coincidieron los mayoristas, fue en la nube como
una herramienta que estd cambiando todo el
panorama de la tecnologia, pero mds importante
que lo seguird haciendo, ya que para 2023,
ademds del crecimiento que se espera parala
nube también se prevé una fuerte presenciay
demanda en las soluciones de ciberseguridad,
por lo que tanto mayoristas como canales
podrian encontrar en estas dos tendencias
oportunidades importantes que aminoreny/o
balanceen elimpacto de los desafios en puerta.

El desafio de atravesar 2023

Aunque el panorama para 2023 parece ser mdas
agreste que predecible, en México tenemos
una ventaja que a su vez podria convertirse en
un lastre, ya que si bien se tiene a una de las
economias mds grandes a nivel global (EU)
como socio comercial, el depender tanto de
ellosimpactard negativamente en caso de una
recesion, lo que también originaria cambios
en los negocios de los mayoristas, por lo que
contar con finanzas sanas, asi como estructuras,
procesos y mecanismos serd fundamental
para hacer frente a lo que pudiera suceder
desde el dmbito econdémico, pero también
para afectaciones como en sumomento fue la
pandemia.
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“LA PANDEMIA NOS DEJO MUCHAS ENSENANZAS Y
AUNQUE NO ESPEREMOS, NI QUISIERAMOS PASAR
NUEVAMENTE POR UNA SITUACION SIMILAR, HOY
CONTAMOS CON ESTRUCTURAS, PROCESOS
Y MECANISMOS HABILITADOS PARA ATENDER
BAJO ESTE TIPO DE SITUACIONES LAS MEJORES
PRACTICAS REPLICABLES, CONTINUAREMOS
LLEVANDO NUESTRO NEGOCIO A UNA MODALIDAD
MAS DIGITAL QUE PERMITA ANUESTROS TEAMMATES
TENER LA INFORMACION REQUERIDA DESDE
NUESTRO MARKETPLACE"™: CHIEF SALES OFFICER EN
TEAM.

Desde la o6ptica de Ingram Micro, valord la
cercania con sus socios como principal activo
para hacer frente a la impredecibilidad,

asegurando: “La mayor estrategia es la cercania
con nuestros socios de negocios, no solo para
brindar un mejor servicio, sino para desarrollar
nuevas capacidades, apoyar a ser un habilitador
en sus negocios y poder entregar soluciones
que satisfagan las necesidades puntuales de

Portada |20

sus clientes. Hoy la especializacién cobra una
mayor relevancia, asicomo el tema de alianzas
estratégicas y es donde Ingram Micro cobra
mayor relevancia y donde estamos generando
mds inversiones para apoyar a nuestros canales”™
finalizé la Directora de Vendor Management en
Ingram Micro.

A forma de conclusién, el Director General
de CompuSoluciones enfatizé que este afo
fue benéfico, pero que es probable que el afio
entrante no sea igual, por lo que recomendd
estar atento a los mercados, a la economia
y las variables fundamentales del negocio y
sobre todo: “Cuidemos que los riesgos que
tomamos en los negocios sean riesgos que
no se exacerben con un brinco de paridad
cambiaria, es importante cuidar esto para
no tener sorpresas en el futuro. Empujemos el
crecimiento, pero teniendo claro que debemos
estar atentos porque las variables pueden
moverse repentinamente”.

contactame@esemanal.mx O 5573605651


mailto:contactame%40esemanal.mx?subject=

(3 eSemanal

DECADAS NOTICIAS DEL CANAL

¥ N
4 E 777;,:_»:{;“: L

[NOTICIASDELCANAL



https://www.linkedin.com/uas/login?session_redirect=https%3A%2F%2Fwww.linkedin.com%2Fin%2Fesemanal%2Fdetail%2Frecent-activity%2F
https://www.linkedin.com/uas/login?session_redirect=https%3A%2F%2Fwww.linkedin.com%2Fin%2Fesemanal%2Fdetail%2Frecent-activity%2F
https://www.linkedin.com/uas/login?session_redirect=https%3A%2F%2Fwww.linkedin.com%2Fin%2Fesemanal%2Fdetail%2Frecent-activity%2F

DesktopyAllinOne

CONTAR CON EQUIPOS EFICIENTES Y QUE PERMITAN LLEVAR A CABO LABORES DENIVEL
PROFESIONAL ES UNA PRIORIDAD ENTODAS LAS EMPRESAS. POR ESTA RAZON, LOS EQUIPOS
DEESCRITORIOY LAS COMPUTADORAS MULTI FUNCIONALES SON PRODUCTOS CON LOS QUEES
IMPRESCINDIBLE CONTAR EN EL AMBITO LABORAL.

Texto: Karime Vazquez

Acer
MiniPC Veriton NCib5

Caracteristicas: Acer Veriton N
N4670G-M501. Frecuencia del procesador:
2 GHz, Familia de procesador: Intel®
Core™ i5-10400T. Memoria interna: 8 GB,
Tipo de memoria interna: DDR4-SDRAM.
Unidad de disco duro de 1TB: Sistema
operativo instalado: Windows 10 Pro.
Tipo de chasis: Mini PC. Peso: 1.3 kg.
Color del producto: Negro

Garantia: Un afio directo con el
fabricante.

Guiade compra | 22

. Caracteristicas:
© VX4670G-M301. Frecuencia del procesador:
© 2 CHz,
: Core i3-10100. Memoria interna:
i Tipo de memoria interna:
i Unidad de disco duro de 1TB:
: operativo instalado:
: Tipo de chasis:
: Color del producto: Negro

: Garantia:
: fabricante.
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Acer
PC Veriton XCi3

Acer Veriton X

Intel
8 GB,
DDR4-SDRAM.

Familia de procesador:

Sistema
Windows 10 Pro.
Mini PC. Peso: 1.3 kg.

Un ano directo con el
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Dell
Optiplex 3000 SFF

Caracteristicas: Con factores de
forma versatiles, configuraciones
personalizadas y procesadores Intel Core
de 12.2 generacidén, las computadoras de
escritorio OptiPlex estan redisenadas
para ofrecer una experiencia de
computadora de escritorio rapida e
inteligente. Dell ofrece las PC con
seguridad incorporada para proteger no
solo contra ataques del BIOS muy sino
también contra ataques de credenciales
comunes y faciles de obtener.

Garantia: Hasta tres afios de garantia
de fabrica, extensibles hasta dos afnos
adicionales

contactame@esemanal.mx Q 5573605651
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Dell
Optiplex 3000 MFF

Caracteristicas: Ultracompacto vy
disefiado de manera sustentable con
opciones de montaje versatiles, con
Intel® Core™ i5. La micro OptiPlex
ahorra espacio con el disefo de chasis
mas pequefo. Gracias a una variedad
de opciones de montaje, es facil de
asegurar y adaptarse a su espacio de
trabajo. Alberga procesadores Intel®
Core™ de 12.2 generaciodn.

Garantia: Hasta tres afos de garantia
de fabrica, extensibles hasta dos afos
adicionales
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Ghia
MHCPA4I

Caracteristicas: Procesador Intel
Celeron, memoria RAM 4Gb, almacenamiento
128Gb emmc bahia para hdd 2.5 (6.35
cm), Wi-Fi doble banda 2.4 y 5 ghz +
Bluetooth 5.0, 1 puerto Ethernet r j45,
HDMI, lector de tar jetas micro SD, USB
3.0 x2, USB 2.0 x2, USB C x1, conector
3.5mm combo auriculares/micrdéfono,
sistema operativo windows 11

Garantia: Un afo.

GrHIr.
MHCP4

MINIPC

Guiade compra | 24
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HP
800 G9SFFintelCorei7

Caracteristicas: Equipo de escritorio
HP Elite 800 GO de factor de forma
reducido, Windows 10 Pro (disponible
mediante derechos de actualizacidn de
Windows 11 Pro), Intel Core i7, 16GB
RAM, 512GB SSD, T400. Los equipos HP
Wolf Pro Security Edition combinan HP
Sure Click Pro y HP Sure Sense Pro y
brindan mas cobertura que las versiones
estandar mediante la licencia por 1 o 3
afos con asistencia de HP. 6. Windows
10 Pro (disponible mediante derechos
de actualizacién de Windows 11 Pro) y
512 GB SSD.

Garantia: Un afo en hardware.
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HP
Pavilion All-in-One 27-ca090l1la

Caracteristicas: Panel que se puede quitar que
permite actualizar el hardware de forma sencilla.
Cuenta con procesador Intel Core i7-12700T / Memoria
RAM de 16GB y sistema operativo Windows 11 Home.
Cuenta con 1 USB SuperSpeed Tipo C con Velocidad de
sefializacidén de 5Gbps / 1 USB SuperSpeed Tipo A con
velocidad de sefalizacidén de 5Gbps / 2 USB 2.0 Tipo
A / 1 RJ-45 / Combinacidén de Realtek Wi-Fi 6 (2x2)
/ Bluetooth 5.2 (compatible con velocidad de datos
de gigabit) Cémara de privacidad HP True Vision de
5 mp con infrarrojos, reduccién de ruido temporal,
micréfonos digitales dobles integrados y un sensor
de cémara de 1,4 um / Sistema de Audio de BR&O con
altavoces duales de potencia de 4 watts.

Garantia: Un afio en hardware.
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NEXSYS

celebra 20 aiios en Mexico
yagradece al canal el trabajo
enconjunto

Autor: Karime Vazquez

[Mayoristas A/™

EL MAYORISTA CELEBRO saebid i b S e e
SU 20 AN IVERSARIO , L]uerglpéxmo qulg lﬁl\grngtzgigggg ﬁégg%t:g zlqpbcgjsoyyrssr?ucgrig
CONLAPARTICIPACION conjunto.
DESUSALIADOS DE :
NEGOCIOYRECONOCIO  ggLos fundadores de 1las
SUTRABAJOYESFUERZO ni,“‘,pl;e:fs;”‘;‘jig:“:j:;j:
ENLACONSTRUCCIONDE rele;fancia 11ads -"deri‘?;‘ai
UNA EMPRESA CON UNA a una emlpj':sa y la mantienen 1B
AMPLIATRAYECTORIA. 2 lo largo del tiempo”: Daniel y
DANIEL CERON
ayoristasf2ze . contactame @esemanal.mx @ 5573605651
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Mientras que, Gilbert Chalem, Losdirectivos subrayaronlaimportanciaque hatenido el programa
Presidente de Nexsysde América decanales enladistribucion de soluciones de software enlaregion
Latina,agradecidlapresenciade yagradecieron el trabajo conjunto que hanrealizado alolargo del
los fabricantes y distribuidores tiempo. Ademds, German Porras, Director General de Arcserve, realizd
a lo largo de sus 33 afios de laentregadeunreconocimiento por el 20 aniversario de lacompadia.
trayectoria en Latinoamérica,
destacé que la companiainicid
en Colombia distribuyendo la
ahora extinta marca de software
Lotus.

€ € Empezamos con otras
dos empresas a
distribuir software
en Colombia con uno de
los primeros programas
de canales en la regién
y desde entonces,
hemos crecido junto
a los fabricantes
y distribuidores”:
Gilbert Chalem.

Canalesreconocidos en el 20 aniversario de Nexsys

Canal conmayores ventas 2022 : Open Systems

eCanal con mayor crecimiento enventas 2022: Gibitnet Soluciones
Integrales

Canal con el negocio top 2022: Definicion Total

GILBERT CHALEM

Canalrevelacion 2022: Serva. Servicios Informaticos Especializados
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EN 2022 EL CRECIMIENTO PARA
FL MERCADO DE SERVICIOS

DE EXPORTACION TISERA
18.3% ENMEXICO

«L0S CANALES EINTEGRADORES PUEDEN CAPITALIZAR OPORTUNIDADES FUERA DEL PAIS EN LA
MEDIDA QUEENTIENDAN LA GULTURA ESTADOUNIDENSE

«EN MEXICO LAS EXPORTACIONES DE SERVICIOS DETI CRECERAN DE 19% EN 2018 A 29% EN 2023

Texto: Raul Ortega

stados Unidos es la principalimportadora

de servicios Tla nivel mundial y representa Exportaciones de servicios Tl por regiﬂn;
el 60% de acuerdo con datos globales de

IDC, ademd@s de ser el mercado natural eEstados Unidos: 90%

paraMéxico.

La consultora presentd los resultados de su -Europa: 4%
programa de investigacion sobre los mercados de

> ot . 2- 30

servicios Tlen México, que comenzaron a monitorear eCanada: 3%

or primera vez en 2018; asibien, los resultados mds ;. .
porp . : eAmérica Latina: 3%
recientes corresponden a la primera mitad del
2022,dejando ver que el valor que se genera en‘el oOtras regiones: 1%
mercado local como en exportaciones alcanzamas
delos 80 milmillones de pesos,delos cuales, el 27%
corresponde a exportaciones.
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L LE1 90% del segmento de exportacidn

tiene que ver con Estados Unidos
y de hecho, vimos que este mercado
incrementé su relevancia, ya que
estamos hablando que en 2018 EEUU
representaba en 80% y ya para
esta primera mitad incrementod,
lo que significa que las empresas
estadounidenses estan viendo en México
una oportunidad para relocalizar sus
cargas de trabajo en términos de TI
y ven a México con cierto atractivo,
incluso sobre la India”: Hugo Guevara,
Analista Senior de Servicios de TI en
IDC México.

€ LLas exportaciones de servicios de

TI han ido aumentando su relevancia
del 19% en 2018 al 29% en 2023. S6lo el
primer semestre de 2022 este mercado
creci6 19.6%”: Hugo Guevara.

Expectativas de crecimiento de los servicios
Tlen México:

*2018: Mercadolocal 106 mil 781 millones de pesos;
Exportaciones 24 mil 998 millones de pesos. Total:
131mil 780 millones de pesos

*2019: Mercadolocal 108 mil 215 millones de pesos;

Exportaciones 28 mil 260 millones de pesos. Total:
136 mil 415 millones de pesos.

*2020: Mercado local 102 mil 296 millones de pesos;
Exportaciones 30 mil 133 millones de pesos. Total:

Lostipos de servicios que se exportan son: desarrollo
de software (33%), gestién de aplicaciones (25%),
proyectos de integracion (14%), redes y servicios
de subcontratacién de Endpoint (8%) y otros que
congrega: servicios de soporte bdsico, consultorias,
servicios de alojamientoy educacion (21%).

132 mil 429 millones de pesos.

*2021:Mercado local 105 mil 145 millones de pesos;
Exportaciones 36 mil 720 millones de pesos. Total:
141 mil 865 millones de pesos.

*2022: Mercado local 114 mil 660 millones de pesos;
Exportaciones 43 mil 427 millones de pesos. Total:
158 mil 087 millones de pesos.

*2023: Mercado local 125mil 166 millones de pesos;
Exportaciones 52 mil 098 millones de pesos. Total:
177 mil 264 millones de pesos.

HUGO GUEVARA
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El mercado de Estados Unidos representa el 60% del total de las
importaciones de servicios de Tlque serealizan a nivel global y México
tiene el 3% de participacion en EEUU, aunque existen diversos elementos
que hanimpulsado la dindmica del segmento de exportaciéony uno
deellos es el tema macroecondmico del pais. “‘En México conrespecto
a otros paises de Latinoamérica que también estdn impulsado el
segmento de exportacion, particularmente Costa Rica, Colombia,
Argentinay Brasil, colocando a México (1,425 MMUSD) solo por debajo
de Brasil (1,895 MMUSD) en el PIB (Producto Interno Bruto) para el
cierrede 2022, lo que significa que México es la segunda economia
en Latinoamérica después de Brasil, pero es ain mds relevante la
reduccion delabrecha entre Brasil y México, puesto que hace 6 arios, el
PIB de Brasil era el doble de la economia de México™: analista seniorde
servicios de TlenIDC México.

Esimportante destacar que sibien, lainflacion estd afectando atodos
los paises, en México se ha podido controlary prueba de ello es que
se esperacierre el 2022 con unainflacién del 8.0%, no obstante, en
paises como CostaRica alcanzard el 8.9%, Brasil 9.4%, Colombia 9.7%y
Argentina72.4%.

Tipos de cambio de divisas en 2022:

*Brasil: +3.9%
*México:-0.6%
eArgentina:-28.1%
*Colombia:-10.1%
CostaRica:-6.6%

Los canales estarian en posibilidad de capitalizar oportunidades
fuera del pais en la medida que entiendan detenidamente la cultura
norteamericana, ademdas Hugo Guevara asegurd que la expectativa
de crecimiento para el mercado de servicios de exportacion Tles de
18.3% y complementé: “Independientemente de la estacionalidad que
puedahaber como el Buen Finen México o Black Friday”.
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DISPLAYS COMERCIALES DE

HIKVISION,

4% DeBRJODEL PRECIO DEL
MERCADO

«LAMARCA INCURSIONA EN MEXICO CON UNA NUEVA PROPUESTA DE POSIBLES MARGENES DE
GANANCIA DEL40%

*SEPRONOSTICAQUELA INDUSTRIADEPANTALLASLED Y OLED ALCANCELOS 95.936 MDD EN 2025

«ELCRECIMIENTO DEL MERCADO DE PANTALLAS PARA INTERIORES ABARCARA EL MERGADO GLOBAL,
GENERANDO GANANCIAS DE1,675 MDD

Autor: Karime Vazquez

| fabricante y especialista en seguridad, anuncié su nueva
linea de displays que tienen como mercado principal la
industria de retail, centros de monitoreo, salas de reuniones,
restaurantes y centros comerciales. Con esta linea busca
llegar a un mercado de demanda de soluciones de
contenido visual.

Lalinea de displays comerciales anunciada por el fabricante tiene el
proposito de llegar a unmercado amplio,en el que el sector dedicado
alretailes de sumaimportancia.

Este lanzamiento busca aprovechar el crecimiento sostenido en
la demanda de pantallas LED y OLED que se pronostica alcance los
95.936 millones de dolares en 2025 y que mantiene un crecimiento
decasiel 7% anual.

Bajo este panorama, la estrategia de la empresa se enfoca en proveer
susolucionatravés de los canales de distribucion, alos que ofrece un
producto con un costo del 40% por debajo del mercado,y que puede
colocarse como una solucién que genere ganancias importantes.
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ELLos diferenciadores
que ofrecemos se
centran en tres rubros: la
tecnologia, la relacién
calidad costo-beneficio y
la cadena logistica, que
nos permite que una vez
aprobados los proyectos la
espera sea de dias y no de
meses”: Miguel Arrafnaga,
Director Regional de
Ventas de Hikvision

MIGUEL ARRANAGA

De esta manera, la apuesta
de la empresa es contar con
disponibilidad inmediata que
agilicenlos tiempos de entregay
distribucidn de manera que estos
seanlomads cortos posiblesycon
un nivel de coberturalocal.
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Ademds, la compafia tiene
planeado abrir dos centros
de mantenimiento en el pais
para que el mantenimiento vy
reparaciones se realicen de
manera local. Asi lo remarcd
Sergio Souza, Director de Display
Comercial de Hikvision, quien
ademds sefialé quelafirmaestd
en busqueda activa de canales
parahacer negocios.

Los modelos DS-D4425FI, DS-
D4418FI-CAF(B),DS-D4440F0-BKI
se encuentran condisponibilidad
inmediata através del mayorista
Syscom.

ON  F VISION

SERGIO SOUZA

Caracteristicas Displays Hikvision

Flip chip COB con paso de pixeles de 0,7 mm paraunavisualizacion precisa

Tecnologia HDR10 paramejorar el efecto de visualizacion.

Mando a distancia parauna comodidad optima del usuario

Seial dual opcional y redundancia de energiaa pruebade fallas

La serie de display comercial incluye una linea de pantallas LED
para interior y exterior, LED Creativo, pantallas interactivas para
videoconferenciasy el sector educativo, pantallas de LCD paravideowall
de bisel delgado, pantallas para seiialamiento digital, y accesorios como
controladores, playersy decodificadores.

contactame@esemanal.mx
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EL FABRICANTE DEIMPRESORAS ANUNCIO EL LANZAMIENTO DE SU SOLUCION DE
IMPRESION PRINT JOB SPLITTER QUE INTEGRA EL SOFTWARE DE MONITOREO DE IMPRESION
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Mébnica Gonzdlez, Directora de Marketing de
Canon Mexicana, remarcd la importancia de
que las Pequenas y Medianas Empresas (PyMEs)
tengan acceso a soluciones de imprensidn en
las que los equipos sean compactos, debido ala
transformacién de los espacios de trabajo.
Ademads, sefald que la propuesta de lacompariaes
ofrecer alos distribuidores una soluciénintegralen
la que puedan agregar el software que permita una
gestidbn completa. “El objetivo es que los usuarios que
ya cuenten con equipos puedan instalar el nuevo
softwarey realizar el monitoreo de maneradirecta’,
resalto.

Laimportanciadel canal en ladistribucion

El papel de los canales de distribucion es
fundamental para la comercializacién, no sélo
de los equipos sino también del software que los
acompana, debido a que el canal conoce las
necesidades especificas de cada clientey basado
en ellas, puede ofrecer una serie de opciones que
agreguen valor a su ecosistema.

Esta solucion estd disefiada para el mercado delas
pequenas empresds que buscan una alternativa
enimpresién que sea accesible eintegral. Ménica
Gonzdlezremarcoé que ladistribucion se realizara
através delos mayoristas conlos que ya colabora
laempresa (CT Internacional, CVA,DC Mayorista,
Grupo Daisytek, Exel del Norte e Ingram Micro) y
también através de atencidn especializada através
de sus asesores comerciales.

€ LCuando hablamos de imprensoras,
hablamos también de after market,
y ese after market se concentra en los
consumibles, mantenimiento y acceso
a que los distribuidores
provean estos servicios.
El canal que decida
dar continuidad a sus
usuarios finales tiene
la posibilidad de
dar esos servicios”:
Ménica Gonzalez

MONICA GONZALEZ

Ademds de su software de gestidn de impresion,
la empresa anuncid el lanzamiento de su nueva
impresora de tarjetas IX-R7000, que tiene como
objetivo atender a un mercado que requiera esta
herramienta de impresion especializada. Este
equipo permite el ahorro en costos deimpresiénde
tarjetas ya que permite larealizacién de 500 tarjetas
en promedioy se presenta como una alternativa
importante para diferentes sectores.
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LAASOCIACION PRESENTO UN PANORAMA GENERAL SOBRE LOS CENTROS DE DATOS EN EL
PAIS,LOSRETOS Y PRIORIDADES QUE EXISTEN, ADEMAS DE LLEVAR A CABO EL ANUNCIO DE
LAS EMPRESAS QUE CUMPLIERON CON LA CERTIFICACION PARA EL 2022 2023.

Autor: Karime Vézquez

| crecimiento de los centros de datos en
el mundo es de 12,88%, mientras que en
México se encuentra en un 20%. Dicha
tendencia se mantiene debido alaumento
delademandade servicios de datos que
requieren de dichos centros.

En este contexto, esimportante que los centros de
datos cuenten conlas certificacionesy regulaciones
que verifiquenlas condiciones adecuadas para su
operacion; desde lainfraestructura, pasando por
los estdndares de consumo eléctricoy llegandoala
seguridad.

La International Computer Room Association
(ICREA) elabora un manual que certifica a los
centros dedatos que cumplen conlos seis niveles de
caracteristicas fundamentales para su operacion.
Mediante esta certificacion, los fabricantes y
empresas dedicadas al disefio e instalacién
de centros pueden verificar la eficiencia de los
mismos, evitando pérdidas econdmicas porunmal
funcionamiento.

Unodelos principales retos que enfrenta laindustria
de datos es principalmente, la falta de regulaciones
y estdndares que califiquen alos centros de datos
de acuerdo conlas necesidades del mercado. Asi

contactame@esemanal.mx Q 5573605651

\CREA 20222023

\ng. Eduardo

EDUARDOROCHA ¥ 5

lo subrayé Eduardo Rocha, Presidente de ICREA,
‘tenemos un problema de apatia de las empresas
que no quieren realizar las certificaciones por
miedo a no cumplir conlos requisitos y alno hacerlo,
afectan eldesemperio de sus centros de datos y por
consecuencia, el negocio’.
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Ademads dela falta de estandarizacion, preocupaal
sectorlaescacez detalento enelmercado. Porello,
ha desarollado programasy cursos enfocados en
quelos empleados eingenieros conozcanlanorma
y se capaciten enlainstalaciény administracionde
suscentrosatravésdeella.

€ LQueremos contribuir para que las
empresas se actualicen y conozcan
la norma, que puedan implementarla,
capacitar a su personal y obtener
me jores resultados y rendimiento
de sus centros de datos®: Carolina
Cortés, Directora de Ventas ICREA.
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De esta manera, la compania busca apoyar al
negocio de los centros de datos y los elementos
que la acompafian para conocer mds sobre como
actualizarse, mejorar su disefio, rendimiento y
operacidn posibilitando un aumento en elmargen
de ganancia de sus negocios.
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Listade Empresas con Centros de Datos
Certificados por ICREA 2022-2023

App Hospital de Bahia de Banderas
Atalait- scontinuidad latam

Bconnect Aiiil

Cloud DataProcessing and Storage
Comunicacion Celular S.A.
DataWarden

Globenet Cabos Submarinos Colombia
Hostdime

Instituto Potosino de Investigacion Cientifica vy
Tecnoldgica (IPICyT)

Main Core

Metronet Hosting mexb

Santander Global and Operations Contac Center
SixsigmaNetworks Mex1

TriaraTeléfonos de México Ciudad de México

UANL

@ 5573605651
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PILARES ENLA CONSTRUCCION
DE UNNEGOCIO:

JOSE LUIS DE ALBA

Texto: Raul Ortega

«LA ADQUISICION DENUEVOS
CONOCIMIENTOS, LASANA
COMPETENCIAY DISFRUTAR DE
LOSLOGROS, SON LA BASE

LOS MODELOS DENEGOCIO B2B
NOSONTANVALORADOS COMO
B2C, PERO SON MAS ESTABLES

CRIPTOMONEDA, INDUSTRIA

4.0, METAVERSO Y BLOCKCHAIN,

ALGUNOS DELOS MULTIPLES
NEGOCIOS O MERCADOS EN LOS
QUEHA INCURSIONADO CON
EXITO EL DIRECTIVO

contactame@esemanal.mx

@ 557360565I

onuna trayectoria de mds 38 anos, José Luis de Alba,
Empresario y Co Fundador de CONTPAQI, relatd el
andamiaje que significd creary madurar un ecosistema
que permitiera darle valor a los bienes intangibles
como el software, para después diversificarse en
otros mercados con opuestos como: la creacion de
un metaverso (SkyDream), mineria de criptomoneda, seguridad
alimentaria, entre muchos otros negocios que continGa apuntalando
con su preparaciény actualizaciéon constante.
Enelmarco dela Convencion Algarabia 2022 de CONTPAQI, José Luis
de Alba, Presidente y Director General de INCIPIO Ventures, Open Latam,
iOpeny accionistay socio co-creador de CONTPAQI, en entrevista
paraeSemanal,compartid su visién, desafios y oportunidades, que
observa en el futuro proximo a propdsito de recordar las ventanas
de oportunidad que significaron la digitalizaciény lo que les llevé a
consolidar a CONTPAQi: “Cuando nosotros comenzamos hace 38
anos, eraun escenario totalmente diferente, pues no se le daba valor
alo quefueraintangible y para darte un crédito buscaban activos
fisicos, tenia que existirinmuebles, inventarios y demds; no existia el
ecosistema que hoy tenemos y que permite que la creatividad fluya
y se puedan generar empresas, o que también permitié entrarauna
etapa de capitalismo sin capital, dando lugar alaidea de que hoy lo
mds importante ya no es tener una garantia, sino tener una buenaidea
y que hayas demostrado ejecuciéon”
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LLEn laactualidad los emprendedores
se enfrentan desde la etapa
escolar a procesos que van desde
pre incubacidén, incubacidén 'y
aceleracidn, pero el gran problema
que se vivido es que no habia un
ecosistema, pero se crebé y resolvié la
situacibn con capacidades a nivel de
universidad y de capital, comenzaron
a traer capital de riesgo y empezaron
a fomentar la capacidad de: Las ideas,
el emprendedor, la tecnologiay el
capital para llegar a un mercado,
lo que cambidé completamente el
panorama”: José Luis de Alba

J0OSELUISDE ALBA

Asimismo, el experto explicé que la consolidacion
de los ecosistemas fue un esfuerzo de muchos
afos, pero que también veia conimportancialos
cambios de tecnologia, pues son una ventanade
oportunidad para adelantarse ala competencia
y se han hecho presentes desde el nacimiento del
internet, pasando por la facturacion electronica, la
nube,las criptomonedasy mds.
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Elcaminodelos negocios estables

Los canales estdn en posibilidad de escoger su
modelo de negocio, ya sea Business-to-Consumer
(B2C) o Business-to- Business (B2B), y aunque
este (ltimo no tiene suficiente aceptacion, la
estabilidad suele ser mucho mayor, alrespectode
José Luis de Alba, detall6é: “Cualquiera que quiera
emprender, enlugar de que se meta a negociode
B2C, piense en B2B que aveces se desprecia peroes
mds estable, al final es un cliente y es una persona,
entonces es People to People’,y sise entienden los
requerimientos delas personas, podrdnresolverlos
y habréd més oportunidades”.

€ LEstamos en el escenario de

emprendedores, para los cuales
ya no serd necesario tener una
carrera de base, sino que deberan
tener capacidades, pero también
multifuncionalidad en un equipo con
diversos conocimientos”: José Luis de
Alba.

Otros delos mercados donde también se ha abierto
camino el Director de iOpen ha sido en la mineria
de criptomoneda, reconocimiento de imagen,
procesosindustriales, seguridad alimentariayenla
construccién de un metaverso nombrado SkyDream
y donde ya comercializan tierra virtual, estdn
construyendo una universidad, asicomo el banco
Mamut, sumado alo anterior,también incursionb en
manufactura 4.0 al construir Gesta Labs.

Finalmente, durante la conversacion, José Luis de
Alba asegurd que el blockchain trajo certeza, lo
mismo que busca Firma, una de las ofertas que
estd haciendo CONTPAQIy que permitird certificar
documentos con la misma forma en la que se
ingresa el CFDIy agreg6: “Les recomiendo al canal
tomar en consideracion tres puntos importantes
para su negocio: primero, la actualizacidn es muy
importante, tienen que dedicar cuando menos un
dia completo ala semana a aprender; en segundo
lugar, es necesario que entrenen o se preparen
pensando que alguien mds les podrd competiry por
Gltimo, que disfruten lo que van ganando o logrando,
son elementos clave enlaconstrucciéndel negocio’.
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ALESTRA invierte 70

mddeneldesarrollode
fibraopticaypresentasus
prediccionespara2023

Autor:Karime Vazquez

-DURANTE EL PRIMER ALESTRA NIGHTS, UN EVENTO ENFOCADO EN PRESENTAR LAS
PRINGIPALES TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA, LA COMPANIA COMPARTIO EL BALANGE
GENERALDEL2022Y LASTENDENCIAS QUE MARCARAN EL CURSO EL PROXIMO ANO.

laumento enlademanda de servicios con unamayor disponibilidad de conexion
yred,elmercado mexicano ha crecido de maneraimportante eneldesarrollode
infraestructura que permite alos usuarios tener mdsy mejores conexiones.
Ademds,los modelos de trabajo hibrido hanimpulsado la adopciéon de nuevos
modelos de tecnologia basados en la nube. De esta manera, se espera que el
siguiente afio predominen elaumento delainteligenciaenlos procesosy el uso delos datos
para el sectorempresarial.

Otradelastendenciasimportantes serd la hiper conexion de dispositivos que generen
informacién entiempo real, situacion que demanda el desarrollo de unared de conexidon de
mayor capacidady eficiencia. Por ello,la empresa hadecidido invertir 70 millones de ddlares
eneldesarrolloy ampliaciondelared defibra épticaenel pais.

Las expectativas de crecimiento de laindustria son positivas debido albuen desemperfio
del pesofrente aldélar,aunque aln preocupan ciertas cuestiones que tienen que ver con el
desabastode componentesylos tiempos de espera de ciertos productos.
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Sin embargo, Ricardo Hinojosa, Director Ejecutivo
de Alestra, remarcé que existen oportunidades
importantes para el canal con el desarrollo de la
fibra 6ptica, ya que representa una oportunidad
paraintegrar servicios de mayor calidad y alcance.
Ademds, remarcé que las siete lineas de negocio
(soluciones deredes administradas, colaboracion,
ciberseguridad, nube, integracién de sistemas,
transformacién digitaly movilidad) de la compariia
sonimportantes paralacreacion de nuevos negocios
conelcanal.

DATOS SOBRE LAS TENDENCIAS PARA 2023

Las inversiones prioritarias en 2023
se concentraran en 61% Inteligencia de
Negocios/Analiticos; 61% ciberseguridad;
53% Nube

Para el 2025, 100% de los CIOs esperan
tener implementado algo con Inteligencia
Artificial y/o Machine Learning

Para el 2025, 40% de las organizaciones
batallaran debido a la volatilidad del
personal

Elroldeloscanalesenlaexpansion para 2023
Gabriel Muioz, Director de Marketing de Alestra,
remarco que el 10% de las ventas mensuales de
la compafia se realizan a través de canales, una
estrategia que se hamantenido durante cercade 20
anos.

Ademds, sefiald que las estrategias que implican
la implementacién de infraestructura y la
implementacion de servicios contemplan al canal
como un aliado esencial para aportar elementos
a las soluciones y que estas sean de mayor valor
para los usuarios finales. La empresa trabaja de
manera cercanaconlos canales através deeventos,
capacitacionesy cursos disefiados para mejorar su
ndmerodeventas.
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“EL CRECIMIENTO DE LA INDUSTRIA ES IMPORTANTE
Y SE DA EN TODO EL PAIS, LO QUE POSIBILITA QUE LAS
OPORTUNIDADES DE NEGOCIO SEAN AMPLIAS. PARA EL
CANALHAY POSIBILIDAD DE HACER NEGOCIO A TRAVES
DEPROVEERY ANADIR SERVICIOS A LAS SOLUCIONES QUE
YAEXISTEN": GABRIELMUNOZ

GABRIEL MUNO?
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UContact de Net2phone:

Una plataformaomnicanal que ofrece a
los canales negociosenUC atraves de

NEOCENTER

Autor: Raul Ortega

oLASOLucmNSE eocenter |Tpuﬂso soluciones de Comunicaciones
Unificadas (UC) en la nube con su aliado Net2phone,
COMERCIALIZAENDOS T|,POS con caracteristicas de omnicanalidad que integraredes
DELICENCIA: VOZY ANALITICA; sociales como: Facebook, WhatsApp, SMSy mas, lo que
representa oportunidades de negocio paralos canales
YVOZ, OMNICANALIDADY " e o Con

) que estén enfocados al mercado de Contact Center.

ANALITICA. Neocenter en alianza con Net2phone, presentan la plataforma
UContact, una solucién de Comunicaciones Unificadas basadaenla
nube, que a diferencia de otras plataformas de voztiene integraciones

*NEOCENTER: CAPACITACIONES conredessociales, loquele convierte en atractivo para usuariofinales
ESPECIALIZADAS Y ’ focalizados en centros de contacto.
PERSONALIZADAS, ASICOMO . _ ) _
ACOMPANAM'ENTOCON El. €ELNuestro .oco . 51empre_ _a sido

las Comunicaciones Unificadas

cllENTEFlNAL,ALGUNOSDE como servicio y hace ochos meses
LOSVALORESAGREGADOSCON adquirimos una compafiia uruguaya

que ya estd posicionada en el
LOS QUElMPULSA ELNEGOCIO mercaydo desde hace 15 aios en temas
DELCANAL de software y Contact Center y la
complementamos como una unidad de
negocio de Net2hone, llamandola
UContact con la caracteristica de
que es totalmente omnicanal®: David
Modiano, Country Manager de Net2phone

México. DAVIDMODIANO
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Esimportante mencionar quela
plataforma ya tiene integrado
Meta, WhatsApp, mail, chat,
Facebook muroy ademds ayuda
con la interactividad, puesto
que los usuarios finales pueden
escoger entre una conversacion
de chat y video chat, lo que en
palabras de David Modiano,
describi6 como herramientas
de mayor productividad vy
explicé: “‘Hemos dejado de lado
la satisfaccion del agente en el
Contact Center, y UContact no
s6lo les ofrece la posibilidad de
maximizar su efectivad, sino que
sean mas felices, loqueimpacta
en el usuario final, ademas es
una plataforma que ya estamos
comercializandoy que muchos
clientes yausan, principalmente
BPOs y Contact Centers muy
grandes y la idea ahora es
presentarlo a los partners de
Neocenter”.

La oportunidad de negociocon
Neocenter

Desde la perspectiva del
mayorista, explicd que cuentan
con canales especializados con
conocimientos de plataformas
hospedadas en Ila nube,
asimismo, también realizan
convocatorias por redes sociales
paraque se sumen otros canales,
por lo que Alfonso Judrez, Product
Manager en Neocenter, asegurd:
‘Hacemos capacitaciones
especializadasy personalizadas,
para cada uno de los canales
y apoyamos también al canal
cuando el usuario final necesita
conocerla plataformay entender
los requerimientos que tiene
para finalmente hacerle una
propuestaecondémica’
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CLLaplataforma ya estd disponible, por

lo que invito a los canales a que
se unan y no tengan miedo a la nube,
ya que el futuro esta ahi, debido a
los costos en comparacidn de tenerlo
ensitio; se terminan ahorrando el
soporte, servicio, actualizaciones,
licenciamiento, flexibilidad,
escalabilidad y con nuestros socios de
Net2phone tienen un servicio de 24/7 los
365 dias”: Alfonso Juarez.

ALFONSOJUAREZ

Finalmente, UContactintegra soluciones de comunicaciéon UCaas,
CCaas, Microsoft Teams (nativay embebida) y se comercializa a partir
de un minimo de 10 licencias o usuarios, los canales pueden adquirirla
endostipos de versiones, tnicamente voz y analitica, y una segunda
que complementa voz,omnicanalidad y analitica.

€L Uno de los grandes diferenciadores es que en UContact
nacimos omnicanales, 1o que nos permite manejar de
manera nativa todo este tipo de interacciones, por lo que
s6lo manejamos dos licencias: la primera que incluye voz y
analitica, y la segunda que integra voz, omnicanalidady
analitica”: Mario Palama, Sales Manager en Net2phone.

LELNuestro mayor valor es que, ademés de la plataforma

que estamos presentando, nosotros somos un carrier y
brindamos también la telefonia, ya que el cliente no tiene
que estar lidiando con dos proveedores y hemos visto que
esto hace la diferencia sobre todo de cara a usuario final,
no obstante, nuestra plataforma si tiene la posibilidad de
integrar telefonia de terceros”: Diana Cisneros, Channel
Sales Manager en Net2phone.

-

2

MA  DAVID MODIANO
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Autor: Claudia Alba

UPS ST3000 220V
UPS de 3000VA/3000W On line Senoidal
de Doble Conversion y Alta Frecuencia de

COMPLET

Caracteristicas:
e Gabinete Torre. 220V Entrada/Salida
e Respaldo 15 mins Carga Media / 7 mins Carga Maxima 6

Contactos.
e Opcidén a adicionar Bancos de Bateria Externos y/o

tar jeta SNMP de Monitoreo Remoto.
e Opcidn a garantia extendida y p6liza de mantenimiento.

Hecho en México.

Garantia: 24 Meses

contactame@esemanal . mx
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KS-3000PRO de
DataShield

No break LCD de 3000 VA/180@ W con arranque en frio y
breaker de proteccién contra sobrecarga y corto circuito.

Caracteristicas:

Pantalla LCD para monitoreo

Regulador Electrénico Integrado

4 Baterias Selladas Libre de Mantenimiento
8 Contactos de salida

contactame@esemanal . mx
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Monitor 23.8 de
Ghia

Pantalla con tecnologia VA, biseles utra delgados y
recubrimiento antirefle jante.

Caracteristicas:

e Resolucion es full HD 1920 X 1080
Velocidad de refresco de 75 Hz

Entrada de video VGA y HDMI

Soporte VESA para montajes de 75 x 75 mm.

Garantia: Tres afos.
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SBOL6KRT3U-2 de
Smartbitt

UPS de 6000 VA On-Line que se adapta a las necesidades
de cada empresa.

Caracteristicas:

Doble Conversioén

Disefio Rack / Torre

Interface LCD amigable con el usuario
50Hz/60Hz modo de convertidor de frecuencia
Funcidn de apagado de emergencia
Comunicaciones SNMP/USB/RS-232

contactame@esemanal . mx
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UPS Trifédsico SmartOnline S3M20K3B de
Tripp Lite

Ofrece energia de alto rendimiento de 20kVA/kW y factor
de potencia uno para equipos criticos, en un gabinete
extra compacto.

Caracteristicas:

e Admite la conexidn de 4 UPS S3M

e Reduce costos de electricidad y enfriamiento al ser
Energy Star Administracién remota a través de una tarjeta
de red opcional.
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TD2455 de
View Sonic

Pantalla Full HD de 24 con panel IPS SuperClear y disefio
de marco ultradelgado de tres lados, con tecnologia tactil
capacitiva proyectada (PCAP) de 10 puntos.

Caracteristicas:

e Puede conectarse a un proyector o a una pizarra
interactiva

o E1 1lapiz O6ptico permite escribir o dibujar en la
pantalla

e Se adhiere facilmente a la base magnética del soporte
de la pantalla
Garantia: Tres afos.
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UPS-301 de
Vorago

El regulador de voltaje con bateria de respaldo UPS-301
de Vorago te brinda la proteccidén necesaria para tus
aparatos de cémputo o electrédnicos.

Caracteristicas:

e 6 contactos

e Supresor de picos

o 80QVA/480W

e Proteccidén contra cortos circuitos y sobrecargas por
interrupcién eléctrica

e Bateria de respaldo 15-20 min
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