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EDITORIAL
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ano es noticia para nadie

que la velocidad en la

que esta cambiando el
mercado IT, no solo por los avances
tecnolégicos, que llegan como
olas cada vez mas grandes, por
momentos dificiles de surfear
sino se cuenta con la tabla
apropiada y con el mas riguroso
entrenamiento, sino también por
cémo se relacionan las nuevas
generaciones con la tecnologia, lo
cual provoca cambios de politicas en
las compariias donde se emplean, y
nuevos desafios para los vendors.

Pero en el camino de esta
Transformacién Digital de las
companiias, los canales que se
animan a hacer frente a esas olas,
de momento con las herramientas
gue tienen, pero atentos a toda
informacién que puedan recibir para
estar mejor preparados, también
necesitan mantener su negocio
tradicional, para poder sobrellevar
este proceso de migracién.

Teniendo en cuenta este cuadro

de realidad de muchos canales,
desde esta edicion de Abril,
ENFASYS entregara dos informes
de mercado, uno orientado a
soluciones de valor agregado de

la mano de nuevas tendencias
tecnoldgicas, y otro pensado para
la reventa de equipos informaticos,
también haciendo hincapié en la
manera de incrementar el revenue
de cada operacién con servicios,
asesoramiento, etc. Estamos seguros
que seran de utilidad para quienes
estén interesados en tomar el
desafio de evolucionar para crecer.

Manténgase informado
diariamente en www.enfasys.net

Puede leer online y descargar la version
digital de esta revista o numeros
anteriores en www.enfasys.net/digital

Siganos en las redes sociales:

Q twitter.com/enfasys
0 facebook.com/enfasys

@ linkedin.com/company/enfasys
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Segun cifras de IDC, esta atravesando un excelente momento
y seguira con esa tendencia en el futuro. La consultora preve
un crecimiento interanual del 15,6% para el periodo 2015-
2020, ano en el que habra cerca de 30.000 millones de cosas
estaran conectadas a Internet, generando una oportunidad
de ingresos de US$ 1.7 billones para el ecosistema.
¢En qué medida el canal viene preparando el terreno para

sacar provecho de este universo en expansion, que recién ha
dado los primeros pasos?

n informe de IDC sostiene

que el gasto en el Internet

de las Cosas en 2016 ha
tenido un aumento del 17,9%,
llegando a totalizar los US$
737 millones. Si se desglosan
esos numeros en términos de
sectores, produccion, transporte
y servicios publicos son los que
mas han invertido. Por otra parte,
el documento arroja que, desde el
punto de vista tecnolégico, el gasto
en hardware para IoT alcanzara
los USS 400.000 millones en 2020,
destacando las inversiones en
modulos y sensores.

En lo que a América Latina respecta,
de acuerdo con la consultora, el valor
del mercado del Internet de las Cosas
es de USS$ 250 millones. Este es
impulsado especialmente por Brasil,
México, Argentina y Colombia, que

juntos suman mas de 35 millones

de dispositivos conectados. Los

dos primeros se ubican entre los

10 paises del mundo con mayor
numero de conexiones de IoT, —18 y
8 millones, respectivamente—, segiin
la Organizacién para la Cooperacion
y el Desarrollo Econémico

(OCDE). Por otro lado, segun las
proyecciones de Machina Research,
una consultora global especializada
en IoT y Big Data, la regién tendra
158,9 millones de conexiones
maquina a maquina (M2M) para el
2024, de las cuales Brasil y México
concentraran casi un 64%.

“Observando los resultados de
encuestas realizadas por IDC a
fines del 2016, podemos decir que
América Latina se encuentra en
una etapa de evaluacién, basado
en que el concepto de IoT ya es

conocido por mas del 90% de

las organizaciones de la region,
pero solo el 10% tiene alguna
implementacién”, comenta al
respecto Diego Anesini, IDC
Research Director para la regién.
“Esta etapa de evaluacién pronto
se transformara en un incremento
en el numero de proyectos
concretos, ya que mas del 90%

de las mismas tiene planes de
implementacién en los préoximos
dos afnos. Esperamos que,
aproximadamente, la mitad de
estos proyectos se hagan realidad
y que la adopcién de IoT crezca en
torno al 40% en los préximos cinco
anos. Argentina no esta exenta

de esta realidad y no hay motivos
para pensar que el pais esté fuera
de los parametros mencionados,
sino que estard en linea con esta
tendencia”, sostiene.
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Matias Arturo, director ejecutivo de
Accenture, postula: "En Argentina
estamos comenzando a transitar
el camino de IoT, las empresas se
estadn dando cuenta que es una veta
para el futuro, tanto para brindar
nuevos productos o servicios,
como para hacer mas eficientes

y productivos los procesos

de negocio. En relacion

al software, los grandes

players estan posicionando

sus ofertas de plataformas

o sistemas que conforman

el ecosistema. Con respecto

alo que es la produccién de
sensores, estamos localmente un
paso atras, no hay mucha variedad

nacional y dependemos mayormente

de productos importados”.

En la misma linea, Leonardo Castro
Ovalle, encargado de la estrategia
e implementacion de IoT en I[FX

Networks, asegura que en la actualidad

Argentina, al igual que otros paises de
la regidn, se encuentran en un proceso
de desarrollo e implementac ién de
alternativas de IoT. “No obstante, aun
no es tan acelerado el proceso como
en otros paises, por ejemplo, Brasil,
Méxicoy Chile.

Rubén Belluomo, gerente Comercial
de Infor, plantea que Argentina,
como el resto de paises de la region,
estd muy avido de conocer cémo
funciona Internet de las Cosas, sus
beneficios y cémo implementarlo.
“Pero para su implementacién hace
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falta contar con una excelente
conectividad y rendimiento
confiable. El reto de las compafiias
que prestan los servicios de Internet
es mejorar en este ambito. Pero

En la misma linea, Diego Martin,
gerente Comercial de Furukawa
para Cono Sur, entiende que las
condiciones estan dadas y ya se ha
empezado a trabajar con distintos

Furukawa

“Hoy tenemos toda

una red de partners
que ya entienden que
loT dejo de ser el futuro
para convertirse en el
presente, y ese ya es un

paso muy importante.”
DIEGO MARTIN

no tengo dudas que en breve las
empresas lo requeriran”.

Carlos Stella, Alliance & Channels
Sr. Manager APUB; y Javier
Serviddio, Enterprise Architect
Public Sector; de Oracle, consideran
que el pais se encuentra muy bien
posicionado en cuanto al desarrollo
de IoT, principalmente basado en
soluciones que se han desarrollado
y estan operativas en distintos
clientes tanto de sector publico
como del sector privado. Por otro
lado, afirman que organizaciones
como CESSI o algunos organismos
gubernamentales estan apoyando
mucho el desarrollo de soluciones
basadas en esta tecnologia

con programas que apuntan a
emprendedores, escuelas técnicas
y universidades.

desarrollos e implementaciones.
‘Obviamente, la evolucién de esto
depende de los niveles de inversién
y el desarrollo de los dispositivos

y las aplicaciones que puedan

ser utilizadas. Asimismo, uno de
nuestros desafios como pais es

contar también con la infraestructura

necesaria para que esto ocurra.

Segun Luis Piccolo, VP Sales &
Services Southern Cluster en Level
3 Communications lo que permite
impulsar el desarrollo de las

soluciones de IoT es la forma en la que

las empresas visualizan sus proyectos
y desarrollan sus aplicaciones
concretas. Hay un crecimiento aun
incipiente sobre la generacién de
estas aplicaciones especificas que,
una vez formadas, impulsaran la
aparicion de nuevas formas de

Adistec

CLOUD SOLUTIONS

ADISTEC CLOUD SOLUTIONS
ES EL ACELERADOR Y FACILITADOR
DE CLOUD EN LATINOAMERICA Y EL CARIBE
MNuestro modelo de negocios 100% a través de canales,

facilita a Telcos, Datacenters, Hosters y Resellers de tecnologia
a convertirse en jugadores competitivos en este mercado.
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de los paises de Latinoamérica,

se encuentra en una etapa de
descubrimiento y experimentacion
respecto a nuevas tecnologias. “Esto
se debe a que auin nos estamos
adaptando a la velocidad de los
cambios que generalmente se

INFORME ESPECIAL

tecnologfa. Sin embargo, aun hay

que trabajar en la administracién e
incorporacién de las mismas para
ponerlas al servicio del negocio”.
Daniel Yesurén, de Licencias OnlLine,
opina que Argentina, como el resto

dan en el mercado. Creo que esta

El desafio

Para Anesini, de IDC, “en América
Latina y en Argentina aun existen
desafios que impiden un mayor
crecimiento del mercado de tecnologia
en general, pudiéndose mencionar
entre los mismos la disparidad en
términos de presencia y calidad de las
redes de telecomunicaciones entre las
grandes ciudades y las mas alejadas,
las perspectivas econémicas generales
y de cada sector y la disponibilidad de
tecnologia informatica y operativa’.

Lo que podria impedir el crecimiento
acelerado del mercado es la falta de
agilidad en la implementacion de
tecnologia, como la conexién 4G-LTE
y laignorancia de los beneficios de IoT
para el desarrollo especialmente del
sector industrial.

Sobre ello, Pablo Poza, responsable de
Planificacién y Marketing Estratégico

de BGH Tech Partner, postula: “‘Para
seguir avanzando es importante que

las organizaciones y los gobiermos
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adaptacién al cambio tecnolégico

va a ser cada vez mds normal, sobre
todo con las nuevas generaciones

de profesionales, por lo que, si bien
hoy IoT propone una nueva forma de
pensar y conectarse, es solo cuestion
de tiempo para Argentina y el resto
de los paises de la regién tomen

esa nueva herramienta y generen
nuevas oportunidades para seguir
creciendo tecnoldégicamente”.

Pablo Rodriguez, director Unidades de
Negocio Especializadas, Technology
Solutions, para Latinoamérica

sigan tomando conciencia de todos los
beneficios que esta tecnologia les puede
traer en su desarrollo, eficiencia y servicio.

Sin embargo, para Blas Bricerio,
CEO de Finnegans, la dificultad

en traer tecnologia a precios
accesibles fue una barrera que se
estd liberando, pero sobre todo, “el
proceso cultural de introducciéon
de la transformacioén digital, como
herramienta de mejora continua
de procesos. En ese contexto, uno
empieza a ver todo lo que se puede
incorporar con IoT y es necesaria
una cultura que busque adoptarlas,
que se interese y quiera utilizarlas”.

Para Javier Brugues y Mariano
Stampella, de FDV Solutions, en
general, en la regién hay una gran
ausencia de Venture Capitals y
esto dificulta el desarrollo de ésta
y otras tecnologias. ‘La mayoria

y el Caribe en Avnet, explica:
“Considerando escalas de adopcién
que van desde descubrir, entender,
incorporar, expandir, Argentina

se encuentra en una etapa de
descubrimiento y en algunos casos ya
en proceso avanzando a Un proceso
de entendimiento tal como la gran
mayoria de los paises de la regién.

¢Por dénde encarar el negocio?

Los buenos prondsticos en torno
al mercado de Internet de las
Cosas pone a tiro de los canales

de los inversores de la regiéon

estan acostumbrados a hacerlo en
emprendimientos de bajo o medio
riesgo y no hay cultura de invertir en
este tipo de proyectos’, opinan.

La Camara Argentina de Internet
(CABASE) entiende que el fenémeno
de Internet de las Cosas es de
importancia fundamental para

sus mas de 300 asociados, a tal

efecto, estd habilitando el Centro de
Coordinacion y Marketplace de IoTar,
como herramienta para dinamizar el
mercado local de esta nueva industria,
detectar aspectos regulatorios y
legales que vayan surgiendo para ser
encarados, facilitar el contacto entre

la demanda y oferta de soluciones IoT,
concentrar informes y documentacion
que puedan potenciar el conocimiento
de todas las vertientes de esta industria,
y fomentar la difusién y promocién del
IoT como nuevo motor de crecimiento
de Internet en la Argentina.

WWW.ENFASYS.NET
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integradores una gran oportunidad.
Para ello, desde IDC entienden que
sera un requisito imprescindible
poseer un approach consultivo,

es decir, conocer el negocio del
cliente. Por otro lado, contar con la
habilidad de integrar una solucién
completa ofreciendo al cliente
distintas marcas y mostrar casos de
implementacién exitosa.

JA\VigI=]s

van desarrollando y la amplitud de
soluciones que abarca Internet de

las Cosas. Por el lado de EXO, Daniel
Gallego, gerente Comercial Sistemas
Inteligentes, manifiesta: “Ayudamos a
los canales para que puedan lograr la

integracién de todos los componentes

de una solucién IoT. Recibimos
consultas sobre muchas iniciativas
y construimos una relacion de

“En términos de rentabilidad,

el socio de negocio tiene

oportunidad desde la asesoria
inicial, la provision de hardware

y laimplementacion, donde
ademas podra complementar con
educaciony servicio post venta.”

PABLO RODRIGUEZ

En este sentido, Oracle trabaja
principalmente con tres ejes:
capacitacion, desarrollo de negocios
y fomentar el relacionamiento
entre canales, sean tradicionales o
totalmente disruptivos. “Tenemos
una oferta de productos y servicios
cloud que permiten conectar en
forma segura, analizar e integrar en
tiempo real datos de IoT a escala,
entre dispositivos conectados y las
aplicaciones de las organizaciones
tanto publicos como privados.
Vemos que los partners se van
sumando cada vez mas basados en
las oportunidades de negocio que se

colaboracién, aportando desde
infraestructura de comunicaciones,
aplicaciones de gestién y dispositivos
electrénicos de todo tipo”.

Segun Adrian Cambareri, gerente
regional para Infraestructura,
‘las soluciones de sistemas
inteligentes de Red Hat estan
especificamente disefiadas

para abordar las exigencias de
escalabilidad, confiabilidad y
seguridad de IoT, estas soluciones,
basadas en estandares abiertos,
se apoyan en un modelo
jerarquico utilizando protocolos

y componentes que ayudan a
acelerar la implementacion,
optimizar el rendimiento y
garantizar la maxima flexibilidad
y economia sin comprometer la
seguridad o calidad del servicio”.

Este afio se presenté SAP Leonardo,
un portafolio de soluciones IoT que
empaquetan y combinan aplicaciones
adaptables, aplicativos de Big
Data y elementos de
conectividad avanzados
para industrias y
lineas de negocio. A
su vez, SAP ofrece

un programa

de activaciéon
inmediata (Jump-
Start program)
con la intencién de
acompafiar a los clientes
y partners en sus primeros
pasos en [oT.

Juan Cartier, director de Soluciones
de SCM & IoT de la empresa para

la Regioén Sur, cuenta: “Estamos
buscando construir el ecosistema
mas amplio posible, y eso incluye
socios de negocios, canales,
partners e inclusive startups en
distintos paises con conocimiento
de la realidad local”

Daniel Sacks, gerente de pre-ventas
de Avaya, se refiere a una solucién
Unica de seqguridad y administracion
que funciona en la red de cualquier
proveedor para permitir a las
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loT

compafiias de diferentes verticales
proteger datos valiosos contra acceso
no autorizado en dispositivos IoT.

Por su parte, Martin de Furukawa,
explica: “La capacitacion es un factor
muy fuerte porque permite que
nuestros partners sepan identificar
nuevas oportunidades de negocio. Por
otro lado, desarrollamos un programa
de canales con importantes beneficios
y proporcionamos también todo el
acompafiamiento a distribuidores,
integradores y usuarios, y know how
necesario para llevar los proyectos
adelante con el mayor de los
estandares internacionales’”.

Yesuron, de Licencias OnLine, asegura
que “gracias al nuevo modelo de
suscripciéon mensual CSP los canales
podran brindar a sus clientes acceso a
Microsoft Azure, que solo se paga por
lo que se consume. Alli podran utilizar
distintos tipos de servicios, entre los
cuales se encuentran el IoT Hub y el
Azure 10T Suite. Permiten establecer
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Licencias OnlLine

“Para materializar ese cambio,
ayudamos a los partners a incorporar
las herramientas tecnolégicas. Hemos
hecho un gran trabajo al desarrollar una
plataforma que simplifique el acceso

a soluciones loT en organizaciones de

cualquier tamano.”

DANIEL YESURON

comunicaciones bidireccionales con
millones de dispositivos 10T, trabajar
con plataformas y protocolos que
resultan familiares, autenticar por
dispositivo para soluciones IoT con
seguridad mejorada y mas’.

Rodriguez, de Avnet, detalla:
“‘Ofrecemos desde los componentes
para la creacién de los modelos hasta
el desarrollo y educacién parala
creacion de los casos de uso aplicables
al mercado. En nuestro espectro de
soluciones el socio encontrard los kits
de inicio, la conectividad segura a la
nube y la adecuada plataforma

digital para el desarrollo de las
aplicaciones practicas”.

El integrador especializado en IoT se
posicionara en un nivel especial al
momento de cerrar nuevos negocios,
no sélo con la venta de productos, sino
también a través de la consultoria

y servicios agregados para crear y
administrar proyectos, convirtiéndose
en parte esencial para sus clientes y

abrir la puerta a futuras transacciones’,
plantea Fabio Iunis de Paula, director
de IoT de Intel Latinoamérica.

Futuro conectado y rentable

Desde el punto de vista de IDC,

el paso siguiente de todo este
universo del que venimos hablando
es alinear el IoT con los objetivos
generales de negocio y separar

estos objetivos en cuatro pilares:
visibilidad, seguridad, innovacién y
rentabilidad. “Si tenemos en cuenta
que el crecimiento de la tecnologia

es exponencial, no quedan dudas de
que 2017 sera un ano donde Internet
of Things sequira consolidando el
proceso de Transformacioén Digital”,
asegura Guillermo Castelli, CEO de
QuadMinds. En ese contexto, resulta
de vital importancia que cada empresa
analice sus necesidades de negocio,
en qué ambitos puede incorporar este
tipo de soluciones, y asi evitar que su
competencia le saque una ventaja que
puede resultar irrecuperable.

NUESTRAS ALIANZAS
LIDERES EM LA INDUSTRIA

HITACHI
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EXPRNSION

Los sistemas de alimentacién ininterrumpida
son soluciones vitales para proteger la inversiéon
de sistema informaticos y otros equipos, en todo

tipo de empresas y de cualquier vertical. Pero

también una oportunidad no siempre aprove-
chada para mejorar la rentabilidad de una opera-
cion de venta en el canal, sobre todo teniendo en
cuenta la baja calidad del suministro de energia
eléctrica caracteristica de este pais. En esta nota,
tendencias y novedades de los principales pla-
yers del mercado local.
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De acuerdo con informacién proporcionada
por Frost & Sullivan, el tamafio mundial del
mercado de los sistemas de alimentacién
ininterrumpida (SAI) en 2016 fue de USS 8,9
mil millones, luego de una disminucién de la
demanda durante 2013 y 2014, y una recupe-
racioén lograda en 2015. Desde la consultora
destacaron que actualmente hay un fuerte
aumento de la adopcion de estas soluciones
en centros de datos modulares y otros secto-
res, siendo los UPS de 100 KVA en adelante
las que impulsan el crecimiento del mercado,
aunque es en el segmento medio donde se ve
mayor competencia y es donde las marcas
hacen principal foco.

Como es sabido, dependiendo de sus presta-
ciones, potencia, tecnologia, baterias, entre
otras cualidades, estos equipos pueden brindar
proteccién tanto a una PC hogarefia como a
equipos criticos de una empresa de telecomu-
nicaciones que deben estar online las 24 horas

del dia, pasando por un servidor de una pyme.
A medida que las empresas van tomando
conciencia de las ventajas de contar con
estos verdaderos “guardaespaldas” solo su-
mando un porcentaje minimo —generalmen-
te menor al 10%— a la inversién realizada en
el producto a proteger, el mercado de los UPS
seguramente no solo mostrara un creci-
miento de demanda en cantidad de unidades
vendidas, sino también una mayor amplitud
de tipos de equipos en los cuales aplicar sus
vitales funciones.

En este sentido, ENFASYS dialog6 con refe-
rentes locales de este mercado, para conocer
cuales son las tendencias tecnolégicas y de
adopcioén en el corto plazo en este pais, y por
qué lado creen que llegara la demanda de
estos equipos, de manera que el canal pueda
asesorar correctamente a sus clientes, y asi
brindar un mejor servicio al mismo tiempo
que incrementa su facturacién.
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Principales tendencias

Para Marco Novelli, Account &
Marketing Manager en Polaris, este
2017 va ser un afio de proyectos
medianos a grandes, de la mano de
una economia general que apunta
a crecer. “Con esto nos referimos

a que las lineas de UPS trifasicos

almacena, se computa y se prestan
los servicios, debido a que es el
punto de conexién a los usuarios y
clientes. En este sentido, en el borde
de la red estan naciendo muchas
oportunidades donde convergen las
mejores practicas de enfriamiento,
proteccién ambiental y energia, y
por supuesto distribucién y gestion

y potencia

APC SRTIOKXLI 10 KVA

tendrian que volver a tomar fuerza
en el mercado’, dijo. En ese sentido,
destaco las nuevas Polaris MK,

una alternativa que va de 10KVA a
40 KVA, destinadas, por ejemplo, a
medianos Data Centers. "Estamos
entusiasmados con que este afio
realmente se empiecen a ver nuevas
obras y proyectos que el afio pasado

y administracién del Data Center.
Para estas aplicaciones Vertiv ha
disefiado una familia de diferentes
alcances que llamamos Soluciones
Inteligentes”, sostuvo Mariana Coste,
gerente de Canales de la marca.

En APC by Schneider Electric,
aunque también impulsaran las

UPS

expansion: “‘Creemos que en nuestro
rubro en particular, el mercado
SOHO, serd mayor gracias a las
demandas en calidad de energia, la
proteccién necesaria de los routers y
todo elemento de conectividad para
aseqgurar la disponibilidad de los
datos, que también incluyen la voz
en los sistemas de VoIP".

TRV, por su parte, planifica un 2017
apuntando a desarrollar el mercado
ferretero y eléctrico, canal que
impulsara nuevas lineas. “Para
nosotros no hay un foco en el usuario
o mercado vertical, sino que buscamos
incansablemente el desarrollo de
nuevos mercados. Por eso, lanzaremos
productos que engrosan la oferta

Quedate tranquilo,
y segui jJugando.

Nuestra linea de UPS PRO te aseguran
la proteccion de tus equipos y te brindan
respaldo de baterias, para que sigas
siempre conectado.

estuvieron pausadas’, comento. lineas dirigidas a verticales como de nuestra empresa, acompafnados

finanzas y telecomunicaciones, con luminarias de emergencia Led,
prolongadores, estabilizadores/

protectores y protectores de tensién

Desde Vertiv opinan que, ‘debido remarcaron que este afio pondran

ala migracién hacia la Nube y los foco en venta de equipos para

proveedores de servicios de Cloud,
hay un crecimiento exponencial en
el borde de la red. Estos medianos
y pequenos Data Center son tan
criticos como los grandes donde se
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usuarios hogarefios. Gustavo
Hilsenrad, ITB Sales Manager APU
Region del vendor, aseguré que

la demanda se ampliara por el
crecimiento propio del mercado en

Smart10, Smartl0 Plus y Smart20”,
dijo Pablo Noto, gerente Comercial
de lamarca.

“Las lineas de productos que
consideramos que tendran un

ArC

by chapiger Eleviria

ape.com/ar
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mayor crecimiento este afo seran
las del segmento Rack Mount.

Este incremento en la demanda

esta vinculado a la evolucion del
mercado hacia Soluciones de
Convergencia de Infraestructura’,
dijo por su parte Gabriel Ariola,
Product Manager en Eaton Latam,
“Hoy en dia, existe una alta
disponibilidad de entornos de
servidor, en este contexto, los cortes
de energia no programados o las
irregularidades en la provisién de
energia pueden tener un impacto
significativo en el desarrollo del
negocio. El cambio a entornos

Cloud y la creciente popularidad

de infraestructuras convergentes
resaltan la necesidad de tener una
estructura escalable de proteccidn,
distribucién y gestién de energia de
alta eficiencia. Nuestras soluciones
de administracién de energia en
entornos convergentes le permiten a
las empresas aumentar su eficiencia
mientras que protegenequipos
valiosos de IT y hardware’, completo.
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UPS

Nueva linea de .
estabilizadores Polaris.

MARCO NG

en nuestro pais y el mundo son las
En el caso de CDP (Chicago Digital
Power), sequn comento el VP

energias renovables. Por motivos

politicos a nivel mundial que tienen
Comercial y Mercado de la empresa, que ver con la ecologia y el cuidado
Fabricio Ballesteros, “1a linea de

productos que crecerd en 2017 es la

del medio ambiente es necesario
encontrar fuentes alternativas
interactiva, cuyos productos han sido  especialmente para generar energia
disefiados especialmente para estar eléctrica. En nuestro caso, ponemos
visibles en nuestro hogar u oficina”. nuestra visién en la solar, porque
entendemos que es aquella que va a
Desde Mega Red aportan una tener mayor desarrollo en el mercado
mirada diferente de un mercado que este afio. Es lamas facil y rapida de
califican de ‘muy saturado’. Para implementar’, sostuvo.

Rodolfo Casaubon, socio gerente

de la empresa, ‘las Novedades 2017
marcas estan
bajando mucho
los precios

al no lograr
grandes
ventas. Nos
vemos frente

a un comercio Como una muestra de
muy reducido por lo
cual entendemos que la
produccién de UPSs estd creciendo

en competencia. Por eso el boom

confianza en la tan esperada
reactivacién de la economia,

los players de este mercado han

realizado las inversiones necesarias

[POLAIRIS
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para actualizar su ine up de
productos, y asi poder atender los
requerimientos de los proyectos

que puedan captar en los préximos
meses, incorporando las ultimas
tecnologias que permiten una mayor
eficiencia a la hora de administrar el
uso de energia.

Por caso, el vocero de Schneider
Electric adelantd que este afio habra
un restyling de la linea de APC UPS
SRC, que contara con un nuevo

potencias. “Ademas de esto, hemos
sumado para este segmento de
productos equipos de hasta 100 KVA
de potencia en el portfolio”, afiadio,
y asequrd que “ambas categorias

de productos tienen excelentes
condiciones comerciales para los
distintos canales”.

Ariola, de Eaton, adelanté que la
compania traera al mercado local
a la brevedad lineas de producto
renovadas para el rango de

ALEJANDRO WAISMAN

display LCD, modo ecolégico, entre
otras cualidades. “Continuaremos
impulsando mas la venta de Galaxy
VM de 160 y 200 KVA", agregé.

Noto, de TRV, informo que la
empresa cuenta con un equipo de
investigacion y desarrollo que viene
trabajando en las ultimas tendencias
tecnolégicas para la nueva linea

UPS Vanguard 1I, con cambios de
tecnologia, imagen y prestaciones:
mas robustas, eficientes y de mejor
rendimiento técnico en todas sus
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potencia de 1IKVA a 3KVA, tanto
para el segmento Esential como
el Premium. “Son productos con
eficiencia energética maximizada
que ofrecen mayor densidad de
potencia’, explicé.

Por otra parte, 2017 sera el afio del
lanzamiento de la nueva linea Polaris
MK, una alternativa que va de 10KVA
a 40K VA para medianos Data Center,
segun informo Novelli a este medio.
Para Alejandro Waisman, gerente

de ventas de Kanji, “el problema en

UPS

Argentina, mas alla del suministro
intermitente, son los picos y bajos de
tension. En ese sentido, destaco la
linea Interactiva de la marca, la cual
puede absorber hacia ambos lados
picos y bajas de hasta un 25 % en el
suministro —aseguré—, las cuales
vienen en modelos de 650 VA, 800VA
y 1200VA, algunos con puerto USB; y
la On Line, donde “toda la corriente
eléctrica que ingresa circula a través
de la bateria, garantizandote la
mejor estabilidad de la energia que

entra en los equipos, que vienen
para 2KVA y 3 KVA.

En Vertiv destacan el lanzamiento de
la segunda generacién del UPS ITA
(ITA 2) de alta eficiencia, factor de
potencia de salida unitario, posibilidad
de conexioén en paralelo hasta 3+1

y hasta 20 KVA de potencia en tres
unidades de rack; y de la solucién
Inteligente “Smart Cabinet”, que en un
solo gabinete integra enfriamiento,
UPS y administraciéon para pequerios
centros de datos, “ideales para

CARGADOR USB
ULTRA RAPIDO
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Kan||
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' aplicaciones del borde de lared, ya
que ofrecen un ahorro significativo
en espacio, instalacion y en costos
de adquisicién y operacién’, segun
asequr6 la gerente de Canales de

FABRICIO BA

la marca.

Por el lado de Hunnox, Dario
Altamiranda, gerente general de la
empresa, comentd a ENFASYS que este
afio ampliaran el portafolio sumando
una linea Online, la cual "es sumamente
demandada por el mercado corporativo

para optimizar sus procesos’”.

“Para este afio contamos con R-ECO
8.8, ideal para routers inalambricos,
sistemas de seguridad, CCTV,
sistemas biométricos e incluso
como una estacion de recarga de
emergencia’, destaco el vocero de
CDP “Se trata de una UPS compacta

28

con capacidad de 8800mA y opcién
de seleccionar el voltaje de la carga
a proteger”, detallo.
“También
contamos con
dos nuevos
modelos de
inversores
con la
posibilidad
de trabajar
con paneles
solares, lo

cual garantiza el
aprovechamiento de las energias
alternativas. Son sistemas hibridos
que trabajan con AC y baterias On
Grid. De igual manera, nuestro nuevo

PABLO NOTO

modelo de UPS trifasica modular, es
ideal para soluciones que requieran
mMenor espacio, monitoreo constante
y alto rendimiento’, completo.

En Mega Red, enfocados en
energias renovables, creen que,
segun investigaciones realizadas
en mercados europeos, en

UPS

inversores de tensién el futuro
esta en el switching de alta
frecuencia —bastante similar a
una UPS online—, por lo que sus
productos estan basados en esta
tecnologia. "En lo que tiene que
ver con paneles solares no hay
un avance tecnoldgico en el
mundo, pero lo que si tiene es
una caida importante el precio
por generacién de watt. En ese
sentido sabemos que va a ser una
implementaciéon rapida para este
afio y estamos lanzando la linea
de paneles solares Mega Red, con
potencias de 45 a 260 watts, a un
costo por vatio de los mejores del
mercado’, aseguré Casaubon.

Estrategia de canales: un plus
para impulsar ventas

La mayoria de las marcas que
fabrica UPS cuenta con un
modelo de distribucién a través
de canales. Si bien las soluciones
mas pequefas pueden ser
instaladas Plug & Play por el

Que todo tu esfuerzo termine
cuando vos lo decidis.

UPS

VANGUARD —
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Vertiv

ARIANA COSTE

cliente final y otras requieren de

otro nivel de soporte, en todos los

casos el servicio termina siendo
generalmente la palabra clave

que sella una relacién comercial a

largo plazo.

En tal sentido, Marco Novelli, de

Polaris, destacd; “la idea es hacer una

serie de reuniones y presentaciones
de producto para poder capacitar
no solo al canal sino también a sus
clientes, de manera que el reseller
pueda ser importante en la

cadena’. Para esto, adelanto

que la empresa realizara
promociones, y capacitaciones
comerciales y técnicas.

En TRV también ponen el
entrenamiento como foco de

30

la estrategia “Si bien vamos a
participar de ferias y eventos
comerciales durante todo 2017,
lugar en donde tendremos contacto
directo con los clientes y el
termémetro del mercado, también
capacitaremos mas a los canales,
actualizando y brindando toda la
informacién relacionada a cada
necesidad’, conté Noto. “También
compartimos las buenas practicas
de los distintos clientes para sumar
buenas experiencias en
los segmentos y
mejorar asi el
dia adiaen
los procesos,
los vinculos
y las
relaciones
comerciales
con cada uno”.

Hilsenrad, de APC
by Schneider Electric, dijo que

la compafifa continuara con su

programa de canales. “Acd es donde

acceden y se certifican mediante
cursos online y presenciales
obteniendo beneficios que permitan
a nuestros socios de negocio
incrementar su rentabilidad,
volverse mas competitivo y
diferenciarse en el mercado”.

Desde CDP, Ballesteros adelant6

que la compafiia préoximamente
lanzara su portal de partners a nivel
Latinoamérica, donde ademas de
planes de fidelizacién, brindara

la posibilidad de certificarse en la
marca y capacitarse en ventas, todo
de forma online.

“Seguiremos acompafiando al
canal en la especificacién de
soluciones de la marca con una
fuerte diferenciacién en eficiencia
energética y sustentabilidad’,
destacé al respecto el ejecutivo

de Eaton. Asimismo, hizo

especial hincapié en que seguiran
capacitandolo en los diferenciales
de los productos y brindandole

EMERSON
NETWORK
POWER

Construimos un
mundo en el cual las
tecnologias criticas
siempre funcionan.

ASCO*®
Chloride®
Liebert®
NetSure™
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servicios asociados que le permitan
mejorar su posicién competitiva.
“Valoramos y premiamos el
esfuerzo de superacién con
programas de incentivo a su fuerza
de ventas’, completd.

En Vertiv destacaron que uno de los
objetivos para este afio es reclutar
nuevos canales. Asimismo, Coste
informé que participaran de los
principales eventos del mercado IT
del pais, como Data Center Dynamics
y Pulso IT, asi como también de los
Road Shows planificados a través de
sus distribuidores mayoristas. “Los
acompafiaremos muy de cerca a
nuestros canales con capacitaciones
tanto técnicas como comerciales,
eventos de generacion de demanda
en sus clientes, derivacion de

leads y haremos un énfasis

especial en nuestro programa de
socios, el cual les permite estar
permanentemente informados sobre
nuestros productos, capacitaciones,
lanzamientos y programas de
incentivos’, comento.

“Tratamos de estar
muy cerca de
nuestros
clientes, ya
sea generando
accionesy
concursos

en sus redes
sociales como
dandoles todo el
apoyo en material pop,

descuentos etc,’, fue el comentario
de Waisman, a la hora de hablar de
los planes de apoyo para los socios
de negocios de la marca. “Mas alla
de las fechas tipicas, generamos
contenido todo el afio para que
Kanji esté presente siempre. Y
otro valor fundamental: nuestro
servicio técnico que cubre todo el
pais’, completé.

Desde Mega Red, teniendo en
cuenta que, segun advirtié

el entrevistado, el principal
problema que existe hoy en llegar
a los usuarios a través de canales
tiene que ver con la falta de

“Fomentamos la
diferenciacion entre la
cadena para que todos

el /o ups

conocimiento, “intentaremos
formar a instaladores, a

Hunnox

vendedores y a Product
Manager que puedan llegar
a potenciar las energias
renovables, en este caso la

energia solar eléctrica, para que
puedan tener respuestas ellos
mismos de forma auténoma a las
consultas de los clientes”. De todas
formas, aclaré que la empresa
cuenta con una estructura que le
permite brindar asesoramiento

de cualquier tipo de obra de
acuerdo con las necesidades de
los clientes. Finalmente, informé
que estaran participando de Expo
Eficiencia Energética, evento que
se realizara del 7 al 9 de junio.

En Hunnox estan trabajando

en la categorizacién de sus
distribuidores y resellers; donde
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aplicard diferentes programas de
incentivos mediante estrategias de
marketing: El objetivo: “Posicionar
la marca en primer plano y en la
mente del consumidor, acercandole
los productos a través de los
canales’, dijo el vocero de la marca.

El valor de los mayoristas

Ala hora de encarar un negocio que
incluye la comercializacién de UPSs,
ya sea para proteger equipos en

una pyme o en el disefio de grandes
data Center, el rol del distribuidor
mayorista suele resultar crucial para
llevar el proyecto a buen puerto.
Teniendo en cuenta esta premisa,
ENFASYS quiso conocer la propuesta
de valor de algunos integrantes de
este eslabon del canal.

Dario Altamiranda, de New Bytes,
aseguroé que la propuesta de valor del
mayorista es ofrecer una atencién
personalizada en el sector comercial
con toda la infraestructura, diseflada
para optimizar las operaciones

ISECOM
“Estamos en una
condicion sin igua
para encarar

un ano lleno de
transformaciones a
nivel mercado y
hecesidades del mismo.”
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comerciales y brindar una
respuesta inmediata a
los requerimientos
del cliente.
"Continuamos
trabajando

sobre diferentes
programas de
incentivos que
aporten mayor valor al
canal’, destaco.

Por su parte, Esteban Agiiero, PM
en AIR Computers, aseguré que
cuentan con una estructura sélida
y, puntualmente en lo que respecta
a la oferta de UPSs, el apoyo
comercial viene directamente

de la mano de los referentes
corporativos de cada una de las
cuatro sucursales del mayorista.
“Se trata de un mercado de gran
importancia para nosotros y nos
hemos preparado para atenderlo
de la manera mas efectiva posible.
Siempre nos caracterizamos

por el contacto personal con los
principales canales del Interior”.

Y afiadié: “Siendo
distribuidor de APC,

realizaremos
diferentes tipos de
eventos, con los partners
y sus clientes; y buscaremos
potenciar los beneficios del
programa de canales de la marca”.

Diego Huguet, PM de Conectividad
e Infraestructura en Free, aseguré
que el reseller puede encontrar en
el mayorista todas las soluciones
gue necesita en términos de
hardware para proyectos de
Infraestructura IT, incluyendo
UPSs Eaton y Vertiv que van
desde los 500 VA hasta 40 KVA
con stock inmediato; entre otras.
“Sumamos otras caracteristicas
distintivas a nuestra oferta:
entregas bonificadas en CABA,
Rosario y GBA, financiacién sin
interés y el acompafiamiento
profesional desde el armado
del pliego hasta la puesta
en marcha del proyecto”’,
destacd. “Seguimos con
los desayunos de trabajo
que es una propuesta no
solo de relacionamiento
sino también un espacio
para resolver cualquier
tipo de duda o consulta’,
concluyb.
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CONSTRUIMOS UN MUNDO
DONDE LAS TECNOLOGIAS CRITICAS
SIEMPRE FUNCIONEN

INFORME ESPECIAL UPS

¢ VERTIV.

Mariano Milici, PM de Polaris en

HDC, aseguré que el mayorista gerente comercial

rosarino cuenta con disponibilidad de Isecom, como al posicionamiento
inmediata en la gama de UPS de informé

gama media y de entrada, tanto que Eaton

para el canal como proyectos es la marca

especificos. “De esta forma,
acompafiamos a nuestros resellers.
Nos mantenemos en capacitacién
constante y logramos buena
sinergia con la marca a la horade
cumplir con los requerimientos que
van surgiendo”’, completo.

insignia de
la empresa en
este rubro, con

Vertlv es el lider global en disefio, fabricacion
¥y mantenimients de tecnologias de
infraestructura critica para aplicaciones vitales
de centro de datos, redes de comunicaciones,
entornos industriales v comerciales.

de la marca: creo el
programa Partner Select
para brindar stock, precios y
eventos en sus puntos de venta
en el pais a los canales para la

la cual ofrecen
una solucién End-to-

End y respuesta inmediata para para uso hogarafe;
Encontra toda su linea de C
productos en free.

proyectos, con equipamiento
trifasico, hasta 60KVA en stock.
‘La oferta la complementamos con

venta de productos de rotacién de trabajo.

Por su parte, Pablo Cantero, PM de (monoféasicos); y por otro lado,

Conectividad y Energia en Stylus,
informé que el mayorista ofrece
UPSs Hunnox, con potencias

de entre 500VA y 1500 VA. “Son
ideales para consumidor final, con
estética, prestaciones y precios

super atractivos para el
cliente”. Asimismo, destaco
que desde este afio la empresa
pro primera vez comenzara a
importar UPSs en forma directa.
‘Realizamos capacitaciones
técnicas y comerciales; y
ofrecemos a nuestros canales
la confianza de trabajar con

un producto a la altura de las
circunstancias, y con excelente
asesoramiento técnico post
venta’, resalto.
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la marca CSB de baterias de gran
calidad que nos permiten cubrir
un amplio abanico de soluciones
por sus diversas potencias y
formatos’, informo.
El entrevistado
también
destacé el
trabajo de
Ezequiel
Felgueres,
Product
Manager

de la unidad
de negocios de
Energia: “Luego de mas 9 afios de
trabajo en nuestra compaiiia, se
encuentra en un punto de gestion
de proyectos y resoluciones de
conflictos de diversa indole a los
canales’, comento.

Ademads, coment6 que durante el
corriente afio se estan llevando a
cabo diferentes tipos de acciones

trabaja los proyectos de equipos
trifasicos, para lo cual cuenta con
personal de ventas

altamente capacitado.

Tal como se titula esta nota,
consideramos que el mercado
de UPS se encuentra en franca
expansion, no solo porque el
mercado IT local lo estg, sino
fundamentalmente porque

la seguridad y continuidad

del servicio de suministro

de energia dejaron de ser
exigencias exclusivas de los
sistemas informaticos, sino que
resultan piezas fundamentales
en diferentes industrias que
necesitan protegerse contra
fallas y fluctuaciones en la red
eléctrica. Por lo tanto, resulta
un tentador negocio anexo a
practicamente cualquier proyecto
tecnolégico que el canal no
deberia dejar pasar.

para uso corporativo,
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BR Windows

SOLUCIONES CREATIVAS

Nexsys invita acanalesa ..
sumarse al ecosistema Adobe

Dialogamos con Verdnica Canepa, Business Manager en el distribuidor de valor agregado; y con Javier

Hay una para vos.

Lanzamos la serie mas versatll, con ¥ modelos,
procesadores Intel® de 6ta Generacidn, 3 covers exclusivos,
gran capacidad de almacenamiento y un rendimiento dnico.

Villalobos, Country Manager Enterprise del vendor, sobre el nuevo plan comercial en Argentina.

n la actualidad, Adobe es mas

gque una empresa que ofrece

soluciones creativas, ya que
vive un fuerte crecimiento de sus
lineas de gestién de documentos
y de marketing, varias de ellas
comercializadas en el pais a través
de Nexsys, bajo un modelo de
suscripciéon que va de la mano de
servicios. Aca, los canales cumplen
un rol muy importante.

En didlogo con ENFASYS, Javier
Villalobos, Country Manager Enterprise
Colombia, Pert y Ecuador, de Adobe,
explico que el porfolio actual de la firma
se basa en tres nubes: “Creative Cloud,
orientada a los productos graficos,
inclusive con Adobe Stock; Document
Cloud, dedicada a documentos en la
nube con Acrobat y Sign; y Marketing
Cloud, soluciones orientadas a la
optimizacién de campanas digitales”.

“Estamos tratando de salir de la
visién tradicional del nicho de los
productos gréaficos, y lo hacemos de
la mano de nuestros distribuidores,
apoyandolos con un grupo de
cuentas estratégicas y con mucha
presencia en los paises donde
operamos’, dijo Villalobos al respecto.
El vocero remarcé que los servicios
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que ofrecen junto a sus distribuidores
se basan en sistemas de colaboracion,
donde el cliente va a poder conseguir,
por ejemplo, storage en la nube para
almacenar y compartir con equipos
creativos; también con librerias
sincronizadas de trabajo y acceso
desde apps moviles; 0 apps de
capturas de paletas de colores, no solo
para fotografia sino también para post
en redes sociales, entre otras. "Aca
hacemos mucho énfasis en nuestra
nueva solucién de Adobe Stock, un
banco con mas de 60A millones de
imagenes, que va muy de la mano del
disefiador’, enfatizé.

Verodnica Canepa, Adobe Business
Manager Argentina, Uruguay y
Paraguay en Nexsys, resalté que
ya estan preparados para recibir
anuevos canales que quieran
comercializar estas soluciones.

En lo que respecta especificamente

Verdnica qu Javier 5 Ia_ |
Business Manager

en Nexsys

a Creative Cloud,, detallé: “Tenemos
la modalidad VIP, con suscripciéon
anual, para pequefnias y medianas
empresas; y la modalidad ETLA,
para grandes empresas. Asimismo,
explico que los Resellers Registrados
basicamente pueden vender
licencias perpetuas, que en su gran
mayoria son de Adobe Acrobat.

Por otra parte, los de la categoria
Certificados “pueden vender todos
los productos y soluciones de

Adobe, incluyendo la modalidad por
Suscripcion Creative Cloud’, conté
Canepa. "Por ultimo, contamos con los
canales Gold y Platinum; los cuales
manejan negocios mayores; y hacen
trabajo de post-venta y pre-venta,
asi como también cumplimientos de
cuotas y condiciones que el vendor
exige”, informo.

Para finalizar, la vocera hizo una
invitacién a nuevos canales: “Es
una gran oportunidad trabajar
con Adobe, ya que es un negocio
recurrente que, al ser suscripcion,
se vende por anualidad o cada tres
afos; y ademas se puede aplicar
a varios mercados, con un mayor
valor y entrega de servicios para
ese cliente”.

Encontrd la tuya y destacate, estés donde estés, hagas lo gue hagas.
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YA ESTA DISPONIBLE EN ARGENTINA

Solution Box recomienda
Aruba Central a sus canales -

El mayorista de valor agregado hablé de la poderosa solucion para
administrar redes basadas en la nube.

| e
e

olution Box esta
haciendo mucho foco en
la tecnologia en la nube
y comercializa marcas
lideres en ofrecer soluciones en
este segmento. Gerardo Estanguet,
Product Manager de Aruba Networks

’ ? '\. y de Hewlett Packard, hablé de esta
‘-& novedad para los resellers.

“Estamos presentando esta poderosa
solucién de administracién de

redes basada en nube, la cual ofrece
analiticos integrados para obtener
perspectivas de red y de negocios con
las cuales se puede tomar accion’,
informo el entrevistado a ENFASYS.

Estanguet remarcé que el sistema
permite la simplificaciéon de la
configuracion de la red, lo cual
también permite liberar los recursos
de TI simplemente gracias a las
soluciones Aruba Instant APs,
switches y controladores, desde
sitios remotos, permitiendo
desempaquetarlos y encenderlos.
“No se requiere experiencia técnica
y una vez que se conecta a Internet,
la configuracién y el firmware

se descargan automaticamente
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desde Central. Su red estara lista 'y
corriendo en minutos’, aseguro.

Aruba Central esta disponible como
una nueva app movil para iOS, donde
el canal y el cliente pueden monitorear
la red completa, recibir notificaciones
y aprovisionar un AP, switch o
controlador de sucursal con un sencillo
escaneo de cédigo de barras.

Con Aruba Central
se puede controlar,
aprovisionary
configurar la red,
asi como resolver
problemas
relacionados con la
misma; todo esto en
la Nube.

“En Solution Box poseemos una
maqueta completa de Aruba, en
donde no solo podemos probar
esta tecnologia, sino también

la utilizamos para realizar
certificaciones y capacitaciones’,
destaco el vocero. Y agrego: “Los
canales interesados pueden

Gerardo Estanguety
PM de Aruba Network

comunicarse para participar y vivir
una experiencia Aruba con nosotros”.

Estanguet remarcé que esta solucion
es ideal para todo tipo de empresas y
para el hogar. Desde la firma también

indican que las organizaciones pueden

aprovechar al maximo y con facilidad
su inversion con los andlisis de red
inteligentes, ademas de comprender
mejor el uso de la red, mejorar las
operaciones y generar mas ingresos.
“Hoy en dia todos necesitan tener
control del Wi-Fi y la red, y gracias
a la oferta de Aruba se puede hacer
todo esto de forma mas facil y
sequra’, concluyé el PM.

Para mayor infarmacion;
hpchannelmarketing@hp.com
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REGIONAL CLOUD SUMMIT 2017 ARGENTINA

Carlos Homps, gerente general de

www.enfasys.net

Primeros en posicionamiento web
de informacion segin

€)Alexa

Ay ey

Tech Data lanzé
su flamante
herramienta
Cloud Toolset

La pueden utilizar los canales para gestionar, controlar y distribuir
digitalmente servicios cloud. Representantes del distribuidor
cuentan a ENFASYS la estrategia tras la adquisicién del negocio de

Technology Solutions de Avnet.

provechando el marco del

evento Regional Cloud

Summit 2017, realizado en
Buenos Aires, Technology Solutions
(antes una division de Avnet y
ahora parte de Tech Data) lanzé su
flamante herramienta Cloud Toolset
(ACT), la cual permitira a los canales
gestionar, controlar y distribuir
digitalmente servicios cloud.

‘Estamos trabajando junto a IBM y
Bluemix para acercar a los canales
las tecnologias de la ‘Tercera
Plataforma’, dijo Carlos Homps,
gerente general de Technology
Solutions Argentina en el arranque
de la jornada. “También anunciamos
el cierre de la adquisicion del
negocio de Technology Solutions

de Avnet por parte de Tech Data,

aunque, por el momento, como
Tech Data no tenia subsidiaria en
Argentina, seguiremos operando de
la misma manera’, explico.

En didlogo con ENFASYS, Pablo
Rodriguez, director de las Unidades
de Negocio Especializadas de
Technology Solutions para
Latinoameérica y el Caribe aclaré: “El
mensaje de Bob Dutkowsky, CEO de
Tech Data, es que ‘la combinaciéon
de ambas empresas ofrece acceso al
portafolio de soluciones integrales
mas diverso para nuestros clientes:
desde el Data Center hasta la sala
de estar’. Por lo tanto, tras esta
integracién, nuestra unidad de
soluciones y negocios encaja perfecto
en esa estrategia que plantea el
distribuidor, sumandole mas valor”.

Technology Solutions para MCO.

Cloud Solutions

La estrategia de la compafiia, en
un contexto donde el negocio
tradicional de software empieza

a desaparecer y Cloud crece por
encima del 120%, segun indic6
durante el evento, se refuerza

con el anuncio del ACT, una
herramienta gratuita y disponible
en todos los paises donde opera el
mayorista.

“Cloud Solutions es una de las
estrategias y claves para el
negocio de Latinoamérica y

hoy, en este Summit la estamos
mostrando. Compartimos con
todos nuestros partners nuevas
herramientas y asociaciones para
llegar al cliente con soluciones
completas”’, apunté Rodriguez.

Segun explico el entrevistado

a ENFASYS, esta herramienta
resuelve las problematicas que
tienen que ver con el modo
operativo de los negocios Cloud de
los canales, sin requerir una gran
inversion, todo desde un portal
automatico y con la posibilidad de
ofrecer multiples proveedores de
nube por detras.

“Cloud Toolset permite facturar,
cobrar, aprovisionar, consolidar y
gestionar los servicios de nube’,
explicé, por su parte, Santiago
Hutter, de Technology Solutions. “En
la pantalla principal podran ver la
informacién que arroja SoftLayer
por dia, por mes, etc; ver los médulos
de productos o hacer test drive, ver
o cargar facturas para los clientes
finales”, detallo.

Pablo Rodriguez, director de Unidades
de Negocio Especializadas de Technology
Solutions para Latam.

El vocero informé que pronto

la herramienta contara con un
Marketplace, en donde se vera un
catalogo de productos; y los canales
podran comercializar desde alli las
distintas soluciones. Por otro lado,
los nuevos socios o desarrolladores
de software que quieran llegar

al ecosistema de partners o a
distintivo clientes, podran utilizar
la herramienta para la gestion, el
marketing y el posicionamiento.

Rodriguez finalmente conté

gue seguiran invirtiendo en el
ecosistema de negocios de nube,
analitica, 10T, seguridad, networking
y computacién cognitiva. “Otra vez
de la mano de IBM, realizaremos

un evento similar a este en Chile y,
para abril, lo llevaremos a México,
Colombia y Brasil".
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INVERSION

Intermaco mudo

sus oficinas al
microcentro

porteno

Las nuevas instalaciones de mayorista estan destinadas al area comercial
y administrativa. También inauguré un nuevo depésito en Barrancas; y
anuncia la ampliacién de su portfolio de productos.

ntermaco mudé sus oficinas
comerciales y administrativas
al microcentro portefio.
Ubicadas en el primer piso

de Paraguay 794, enmarcan

una serie de mejoras que el
mayorista plantea para este 2017.
Entrevistado por este medio,
Sebastian Tachella, gerente
comercial de la empresa, destacé
que el principal objetivo es brindar
mejor servicio a los clientes.

‘Decidimos volver a nuestras bases
y por eso nos mudamos al Centro,
con oficinas que son de facil acceso
para las marcas y nuestros clientes”,
remarco el vocero. “También
abrimos un nuevo depoésito, de
3.500 metros cuadrados, ubicado en
Barracas (Herrera 2272), una nave
mas grande para dar mejor entrega;
el cual se complementa con nuestro
‘Pick Up Store’, para retiro de
pedidos pequefios, que tenemos en
44

el subsuelo de Galeria Jardin”.
Ademads de mostrarnos las
espaciosas y flamantes
instalaciones, Tachella contd
que parte de la estrategia de este
aflo es sumar nuevas marcas:
‘Incorporaremos MSI, con
notebooks gamers y de oficina,
con la cual pronto haremos un
evento de lanzamiento. Sumaremos
también el lineal de ASRock; y
completaremos el portfolio de
ADATA", adelanté.

Sebastian Tache!a',"‘gerﬁnte
Comercial de Intermaco.

NOVQ

CONCEPTO

Novo Concepto S.A. es el importador y distribuidor unico y
exclusivo de Verbatim en Argentina.
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— CONOCE LA LINEA
HP LASERJET

ya que no larga tinta salvo que este
dentro del tanque de la impresora, y
deja de hacerlo una vez que el tanque
esta lleno’, explicé a ENFASYS.

' Disponible localmente a $5.499, esta
‘ impresora con tanques de tinta esta
orientada a pymes y consumidores

. del hogar que imprimen regularmente
7 pero que priorizan el costo.

El ejecutivo también destacé que

Deskjet 3775.

la competencia’, aseverd. Segun la impresora sin unared.

marca, este producto puede estar En el caso de la impresora HP

sin imprimir hasta por un mes sin DeskJet 3775, es posible imprimir,
que se seque la tinta. Imprime hasta compartir y disefiar fotos

8,000 paginas a colores y 5,000 en personalizadas desde Facebook,
blanco y negro. Instagram y Flickr o directamente

desde su camara con la aplicacién

Del movil a la impresora gratuita HP Social Media Snapshots.
Ambas Series ofrecen conexiéon a Al usar HP Printbot, los usuarios
Wi-Fi que facilita a los usuarios la de Facebook Messenger pueden
impresién desde un Smartphone imprimir el contenido de una

o Tablet, incluso si no cuentan con conversacién de esta plataforma.
una red inaldmbrica externa al Ademas para imprimir fotos y

momento de imprimir, mediante un documentos, el bot les permite a

router interno del equipo. los usuarios afiadir impresoras,
Alejo Garcia Vitores, gerente de imprimir desde la historia de la
1 e Impre T e T La aplicacién moévil gratuita HP impresora y hacer pedidos de
All-in-One Remote proporciona a los reemplazo de consumibles.
esta serie presenta tinta negra usuarios recursos como impresion, F

pigmentada, para una mejor calidad copia y escaneo en forma inaldmbrica  Garcia Vitores confirmoé a ENFASYS
y resistencia, y su rapida instalacién:  desde la mayoria de los Smartphones que la HP DeskJet serie 3700 ya

‘Como los cabezales son removibles y Tablets, como dispositivos Apple, esta disponible en los distribuidores

y vienen con tinta, la instalacion Android y Windows. Al usar Wi-Fi mayoristas de la marca, mientras

demora 10 minutos en comparacién Direct, los consumidores pueden que la DeskJet GT 5820 iba a estarlo CO RC I S A
alos 40 minutos de cualquiera de comenzar a imprimir y acceder a la a finales de marzo. Citstrib via de Informatica
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Asus planea abrir oficinas
en Argentina

Asilo confirmé Martin Mai, gerente de Ventas para Argentina y
Uruguay del fabricante, entrevistado por ENFASYS. Ademas, adelanto
que contaran con nuevos distribuidores y que incrementaran la linea de

notebooks, ultrabooks y 2enl.

e acuerdo con el

entrevistado, Asus ha

tenido un muy buen 2016
en cuanto a ventas y disposicién de
equipos innovadores, principalmente
en lo que respecta a notebooks
y 2enl” Presentamos en el pais
dispositivos casi simultaneamente
a su lanzamiento global. Tal fue el
caso de la ZenBook, destacé Mai.
‘Ademas, seguimos trabajando para
contar con la ultima tecnologia para
los gamers mas exigentes, a través
de la exclusiva gama de equipos ROG
(Republic of Gamers)’, completo.

En este sentido, asegurd que Asus
terminé el afio pasado con casi el 12%
de share en unidades —contra el 7.7%
del 2015— y casi un 15% en valor de
importaciones. “Somos la tinica marca
Internacional que logré crecer de 2015
a 2016, logrando el sequndo lugar en

participacién entre las globales”, enfatizo.

Estrategia de canales
Mai informé que la compafifa
se encuentra en un proceso de
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ampliacién de su red de partners con el
onbjetivo de incrementar la presencia
de marca en todo el pais. “Los canales
que elegimos son aquellos que
apuestan a la innovacion, el disefio, la
calidad de componentes y que tienen
como prioridad satisfacer la demanda
de los distintos usuarios’, detallo.

Asimismo, aseguré que para

Asus, una de las pocas marcas
internacionales establecidas en
Argentina desde hace mas de 15
afios, mantener y mejorar su brand
awareness resulta muy importante.
El entrevistado informé que para
este 2017 contaran con nuevos y
mas distribuidores y retailers. Por
otra parte, adelanté que sera un afio
de muchas novedades de productos:
“Para el mercado local ya contamos
con notebooks y desktops con
procesadores de 7ma generacion.
Ademas, vamos a incrementar
nuestra linea de productos
notebooks, Ultrabooks y 2enl, para
satisfacer las necesidades de todos
los usuarios”, concluyo.

A,

gerente de Ventas de Asus.

Martin Mai,

Expectativas 2017

Para este 2017, la marca

apunta a un crecimiento de
entre el 5% y el 15% para el
mercado de notebooks y 2enl.
‘Consideramos que Asus tendra
una presencia mas fuerte,
incrementando nuestro share.
También esperamos abrir
oficinas en Argentina y contar
con un equipo mas grande, a
fin de brindar un mejor servicio
a nuestros socios de negocio”,
adelant¢ el entrevistado.

AIR
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AIR Computers potencia

su marca CX

Axel Marquez Miranda, CX Manager, presenta el lanzamiento de la nueva
tablet de 7" y equipos 2enl convertibles de 11.6” de la marca. Ademas,
adelanta nuevas acciones con los canales.

on una trayectoria de mas
‘ de 60 afios en el mercado

y la distribucién de mas de
50 marcas, hoy, mas que nunca, en
plena recuperacién del mercado
local, AIR Computers potencia

sumarca CX lanzado equipos
portatiles de nueva generacién.

“Como distribuidores, somos el méas
grande del pais. Nos mantenemos
al lado del canal, acercandonos con
eventos, webinars y redes sociales
para continuar siendo la primera
opcién de compra; y, con respecto a
nuestra marca propia CX, estamos
alcanzando un alto nivel de calidad,
un aumento fuerte en la diversidad
de productos y capilaridad de clientes
como ninguna otra’, comento al
respecto Marquez Miranda.

Si bien a finales de 2016 la firma
presenté un renovado lineal

de notebooks con CPUs de 6ta
Generacioén de Intel, arranca el 2017
con la nueva tablet CX9009 de 7" —
pronto se sumard otra de 10"- y el
modelo de 2enl convertible CX9111W
de 11.6". “El plan para este afio es el
de continuar ampliando la linea de
dispositivos 2enl, con diferentes
formatos, con
mas notebooks
de entrada

y desarrollar nuevas All in One’,
adelanto el vocero.

Marquez Miranda aseguré que estos
nuevos productos tienen la impronta
que caracteriza a la marca. “Vienen
con disenos orientados al usuario,
una vision signada por la movilidad,
y precios competitivos’, aseguro.

Entre las principales caracteristicas
de los nuevos miembros de la familia
CX se puede mencionar, en cuanto a
la CX Tablet 7" CX9009, que viene con
Android 6.0, 1GB RAM y un maximo
de 64GB de almacenamiento, con
GPS, Bluetooth 4.0 y Wi.Fi. La CX
2enl11.6" CX9110w presenta con

un nuevo concepto de disefio con
flexibilidad 360°, sirviendo como
tablet y notebook; potenciada con

un Intel Atom Inside x5, memoria de
2GB y 32GB de memoria flash. Usa
Windows 10 Home.

Estos modelos son ideales tanto
para el uso hogarefio como pyme.
“Los distintos resellers hoy ya no
solo tienen venta al publico, sino
que también han ido
incorporandose en la cadena

de distribucién siendo pilares
fundamentales para atender a las
distintas empresas con productos
como estos, soporte y asesoramiento,
e incluso instalacion en el caso de
proyectos mas complejos’, apunto
Marquez Miranda.

Axel Marquez Miranda,
CX Manager.

El vocero agregd que estos
lanzamientos siempre van
acompafados de acciones
comerciales y de comunicacion hacia
el canal. "Desde invitarlos a conocer
los nuevos productos personalmente
en cualquiera de nuestras cuatro
sucursales en Buenos Aires, Cérdoba,
Mendoza y Rosario, pasando por el
contacto constante con la prensa
especializada, material de marketing
con videos, etc. Ademas, contamos
con una renovada web para que
puedan mostrarlos a sus clientes,

y capacitaciones que los ayuden a
vender mas y mejor”, finalizo.
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EN BUSQUEDA DE NUEVOS CANALES

Logitech presenté nuevos
equipos de videocolaboracion

La firma anuncié que comienza a incursionar en este nicho, de la mano de Distecna y Stylus, en
Argentina. Dentro del nuevo lineal mostré camaras para videconferencia, microfonos y headsets.

ogitech anunci6 que
comienza a incursionar
en el nicho de la

videocolaboracién, de la mano de
Distecna y Stylus, actualizando
asi su portafolio de cdmaras para
videconferencia, micréfonos

y headsets.

Vemos una gran
oportunidad en las
salas pequefias de
reuniones, tanto

en pymes como en
empresas mas grandes;
y por eso apostamos a
lanzar soluciones de
altas prestaciones, de
bajo costo’, menciond
Mariano Tomalino,

Video Collaboration
& B2B Manager de
Logitech Cono Sur.

Por un lado, la firma
mostroé la nueva
linea de escritorio,
que incluye la
Webcam C930e,
C925e (disponible
a partir de mayo) y

la compacta B525, mejoradas para el
mundo empresarial, ya que cuentan
con mas seguridad. Por otro lado,
estd lalinea de conferencia, con el
mzodelo BCC950 y la Connect —que
deja castear apps como Netflix
auna TV-, ademas del sistema
Group. También mostro la linea de
camaras PTX Pro.

En lo que respecta a headsets
corporativos, presento el modelo
USB H570g, con control de linea,
mic flexible y diadema acolchada; el
H650e, similar al anterior, pero con
cable plano; y el Wireless Headset
H820e, con una alcance de 300
piesy conectividad inalambrica de
espectro DECT. Ademas, mostré el
altavoz P710, un dispositivo que cabe
en la palma de la mano y permite la
conexion de moviles y tablets, con
buena acustica, sin necesidad de
auriculares, para salas pequefias.

Otra estrella del evento fue la Brio Cam,
una camara web 4K con campo de
visién de 90°, sensor y LED IR, micréfono
incorporado, zoom X5y estuche porta
camara, que llegara al canal en agosto.

Mariano[Tomalino, sl
ideo Collaboration & 528 Manager._g_ Logitech.

Estrategia de canales

Maximiliano Hernandez, Regional
Manager de Logitech Cono Sur,
encargado de explicar la estrategia

de canales de la marca, asegurd que
cuentan con pocos distribuidores, pero
especificos. “Buscamos nuevos canales
y estamos trabajando con programas
que sean consistentes para el nicho
de videocolaboracion, llegando de

la mejor manera a la pyme y alas
empresas’, dijo a este medio.
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Asi es el laboratorio
RMA de Gigabyte
en Argentina

Ubicado en el barrio de Nuiiez (CABA), ofrece servicio de reparacion

de motherboards, placas de video y Mini PCs BRIX que comercializa la
marca en el pais a través del canal oficial. Juan Pablo Kempter, Marketing
Manager de la firma, cuenta los detalles y novedades de este lugar.

no de los grandes
diferenciales que tiene
Gigabyte, con respecto

a sus competidores
en el mercado argentino es su
servicio de RMA local, ubicado
en Av. del Libertador 6966, Piso
10, Oficina A, de la Ciudad de
Auténoma de Buenos Aires.
Alli, tanto los resellers como los
clientes pueden acercarse para
que los técnicos de la marca
reparen cualquier problema que
pueda surgir con las lineas de
productos que se trabajan pozr
canal oficial: motherboards, Brix
Mini PC y placas de video.

“En las instalaciones de RMA,
contamos con dos personas, ademas
de otros técnicos que asisten
durante el afio”, contd Kempter. “A
medida que salen nuevos productos,
llegan componentes acordes a
las nuevas tecnologias. También,

58

Marketing Manag

fle Gigabyte.

actualizamos las herramientas
que se utilizan diariamente, que
agilizan las reparaciones. Ademas,
con la salida de cada nueva serie
de motherboards, recibimos una
maquina preparada para flashear la
mas reciente camada de BIOS"..
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Asimismo, hizo especial hincapié en
que los técnicos de la empresa estan
preparados para resolver cualquier
tipo de falla, tanto si se trata de dafio
fisico, como problemas en circuitos
o0 componentes. “Se destacan

las reparaciones por problemas
generados en el BIOS, dafios en el
socket (pines doblados), en el PCB, o

60

componentes golpeados”, detallo.
Con todo, para el vocero la gran
ventaja es que, a pesar de que
existen muchos casos de equipos
que llegan estan fuera de garantia,
la firma trabaja bajo la politica
Gigabyte Friendly. “Es parte

de nuestro servicio post-venta
destacado, donde brindamos ayuda
a nuestros clientes, que aun en estas
circunstancias pueden acceder a un
intento de reparacién por nuestro
personal especializado’, aclaré.

A modo de ejemplo, Kempter explicé:
“Si el usuario estaba armando su
nueva PC, y sin querer dobla los
pines del motherboard al insertar el
procesador, el producto —ya sea de
gama alta o de costo mas accesible—,
que estaria fuera de garantia por
dafio fisico, puede ser enviado a

El lapsode
reparaciones va
de 72hs auna
semana, salvo en
casos especiales
por faltade

compohentes.

nuestras oficinas y reparado por

los técnicos. Este plus hace que se
sienta seguro, sabiendo que ante
cualquier problema, tendrd un lugar
donde solucionarlo”.

En lo que respecta al proceso para
acceder a este servicio exclusivo,
Kempter dijo que clientes y canales
pueden acercar sus productos a las
oficinas de la compafiia y, luego de la
reparacion, retirarlos en esa misma
direccién. “Nos llegan

reparaciones de todos los puntos
del pafs; y cualquier persona puede
acceder a través de nuestra web
(http://www.garantiagigabyte.com.
ar/), donde tienen que llenar un
formulario”, detallo.

“El RMA puede ser gestionado por
el mayorista, brindandole una
comodidad al reseller, llevando

el producto a nuestras oficinas
para que se realice la reparacion
o diagnostico correspondiente

(el canal debe hacerse cargo del
producto si esta dentro de los 6
meses de garantia desde la fecha
de compra).

making the difference

CEVEN 5.A | Tel.: (54-11) 4010 1600 Fax.: (54-11) 40101502 | info@ceven.com

Marcos Paz 1944 [(C1407C5]) Buanos Aires; Argentina.

—— @ www.ceven.com

O Whatsapp: 54 9 11 4914 8331




CANALES

ALMACENAMIENTO

ESTRATEGIA DE CANALES

Pure Storage apuesta
fuerte a Ameérica Latina

Douglas Wallace, gerente general de la compaiiia para MCO (Latinoamérica y el Caribe excepto Brasil),

destaco el crecimiento logrado en algo mas de dos afios de trabajo en el territorio a su cargo. Ademas, se
refirio a los beneficios que ofrece el nuevo producto FlashBlade.

a empresa californiana
fundada en 2009 por John
Colgrove y John Hayes
desembarco6 en América
Latina en septiembre de 2014,
donde, en la actualidad, ya cuenta
con oficinas en México, Colombia
y Chile —ademas de tres Brasil: Rio
de Janeiro, Brasilia y San Pablo—;
en las cuales cuenta con ingenieros
de preventa que atienden a los
paises vecinos cuando existe algun
proyecto en desarrollo con canales
certificados.

Wallace, quien esta basado en
Miami, asequro que la estrategia

de la compafiia es traer a
Latinoamérica equipos innovadores:
“Pure Storage es lider por tres afios
consecutivos en almacenamiento de
estado sélido, lider en el Cuadrante
Magico de Gartner. Tenemos un
producto muy innovador que ofrece
mas velocidad para las aplicaciones
y simplicidad para la operacién de
un Data Center en la categoria de
almacenamiento’, aseguro.
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El ejecutivo también destacéd

los beneficios que Pure Storage
ofrece a sus partners de la region:
“Obtienen un mayor margen por
brindar servicios profesionales. Mi
competencia muchas veces cobra
a sus canales para certificarse,
nosotros nunca lo hacemos, y por
la simplicidad de los productos,
tomando una capacitacién en

Douglas Wallace, gerente general
de Pure Storage para MCO.

linea, quizas en una semana los
ingenieros ya estan habilitados para
implementar, y si tienen mucha
experiencia en almacenamiento,
practicamente en el mismo dia’,
sostuvo Wallace.

En ese mismo sentido, el entrevistado
se encarg6 de aclarar que la estrategia
de Pure Storage en sumodelo 100% a

WWW.ENFASYS.NET

ABRIL 2017

FLASH BLADE

Disefiado para cargas de
trabajo no estructuradas
de alto rendimiento,

este nuevo producto

de Pure Storage, que se
anuncioé por primera vez
en marzo de 2016, ahora
esta disponible para

todos los socios del canal
de distribucién a nivel
mundial, con capacidad de
almacenamiento de 8.8 TB
y 52 TB con el software
Elasticity 1.2.

De acuerdo con el entrevistado,
Flsah Blade esta diseflado
para ciencia de datos, Big Data,

través de partners consiste en contar
con una estructura muy chica en cada
pais: “Creemos que es un producto de
valor y queremos que ser relevantes
para el negocio de nuestros canales”,
comenté al respecto.

“Montamos una red de canales no

solo por la capacidad de entender el
almacenamiento, sino también su
entorno, como Virtualizacién, bases
de datos, enterprise resource planning,
etc, en los cuales los clientes confien
para migrar sus datos desde equipos
antiguos y a la vez puedan otros
problemas relacionados’, afiadié.

De esta manera, en dos afios de
trabajo, Pure Storage suma ya

aprendizaje automatico, genémica,
ciencias naturales, videojuegos,
medios de comunicacién,
entretenimiento industria
(simulacion de productos en el
mercado para la toma de decisiones),
y Video vigilancia, entre otras.

Los distribuidores
mayoristas de
Pure Storage en
Argentina son
Adistec (acuerdo
regional)y
Solution Box.

unos 80 clientes en la regién,

la mayoria en los verticales de
proveedores de servicios, telcos,
mercado financiero, manufactura
y retail. “Ganamos clientes porque
invertimos mucho en el canal.

Entregamos equipos en demo
e hicimos varias pruebas de
concepto para que prueben nuestra

La compafiia asegur6 que
FlashBlade es facil de instalar,
implementar y operar, lo cual
permite acelerar el tiempo en
el que los clientes obtienen
un anadlisis significativo de

la informacién.

tecnologia’, enfatizé Wallace.
Justamente, uno de los ultimos
casos de éxito en América Latina
tiene que ver con la empresa de
servicio de viajes en linea Despegar.
com, que tuvo dificultades para
implementar nuevas aplicaciones y
funciones debido a la disminucién
en el rendimiento de su
infraestructura de TL

“Luego de instalar arreglos basados
integramente en tecnologfa flash

de Pure Storage como parte de una
configuracion de OpenStack, acelerd la
implementacién de nuevas aplicaciones
en varios ¢rdenes de magnitud y mejord
la experiencia de sus clientes en el sitio
web”, se informo al respecto.
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Brother pone su foco en
soluciones corporativas

De la mano de la apertura de importaciones y de la eliminacién de aranceles para impresoras y multifuncionales,
la marca japonesa pone a disposicion del canal recursos de ingenieria para integrar soluciones de software en
sus equipos. De esta manera, busca adaptarse a los requerimientos de proyectos de envergadura. “Este aiio, los

22 anos optimizando
Recursos de IT,

Data Centers, Educacion,
Gobierno y Empresas

SuperServer
6028TP-HCOTR

SuperServer
2028U-TN24R4AT+

negocios van a pasar por el segmento corporativo de licitacion”, dijo Fermando Hecker, director de Operaciones

del fabricante en Argentina.

uego de un afo 2016

de profundos en la

Argentina, incluyendo

nueva politica de
importaciones y devaluacioén de
la moneda, en el que mas alla de
que el mercado pudo reacomodar
sus niveles de stock la demanda
no acompafio con los niveles
esperados, Brother logré cerrar
un buen afio, con un interesante
crecimiento del 59%:

“El balance a nivel empresa fue
positivo”, resumié Hecker, en una
entrevista con este medio. “Todas
las lineas crecieron, y esto tuvo
que ver un poco con el hecho de
contar con stock, sobre todo al
principio del periodo, para atender
una demanda que estaba latente,
pero eso después se normalizd’,
explicé. "Por ejemplo, la linea de
etiquetadoras profesionales ha
tenido excelente desempefio, porque
muchas empresas han retomado la
actividad’, completé.
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“Brother distribuye
atravésdelos
mayoristas AIR
Computers, Elite,
Free, Grupo Nucleo
y Stenfar.”

En lo que respecta a scanners, Brother
designé a un Product Manager
para empujar la linea y, de acuerdo

con el entrevistado, los resultados
fueron muy buenos. “Acabamos

de recibir un modelo nuevo, el PDS
5000, que comparado con los equipos
de escritorio que tenfamos, es de

alta produccioén, por lo que se ha
completado el line up y estamos dando
a conocer a todos los canales esta
oferta, ya que muchos nos identifican
solo con impresién’, dijo Hecker.

Oportunidades de negocios

Al ser consultado sobre el
panorama de negocios para

TwinPro2 - 4 nodos, hasta 176 cores
fisicos y 8TB de RAM en 2U!

SAS3 12GB, 10GB networking

Data Center

Capacidad 24 NVME PCI-E o 55D
All Flash NVME, +12X |IOPS!

y > /X de latencia contra SAS3
Billing - Big Data - Server Caching

Brothers y sus partners en este
2017, Hecker sostuvo: Los distintos
reportes de economistas indican

Enterprise Mission Critical

gque en mayor o menor tiempo va a
haber un proceso de recuperacion
del pais, se espera un crecimiento

del PBI, eso ya marca un diferencial
respecto del anterior. Entendemos
que la inversién en Tl en las

Entrega
Inmediata!

Seguimos Creciendo en Argentina

multi

Comercializa y distribuye
Fernando Hecker,
geremte de Operaciones de Brother.

| Argentina
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Es el crecimiento logrado por Brother
Argentina en su ultimo afio fiscal.
w@r
J

empresas y en el Estado se ha
estado demorado en estos ultimos
anos y en este deberia retomarse”.

En ese mismo sentido, el ejecutivo
sostuvo que hacia esa demanda
esperada estard puesto el foco de
la compafiia y que esto va muy
de la mano con la tendencia que
esta teniendo Brother desde su
casa matriz con el desarrollo

de productos corporativos,

desde lineas de scanners hasta
multifuncionales para grupos de
trabajo. “Creemos que hay una
interseccién entre la necesidad
del mercado y los productos que
tenemos para ofrecer”, dijo.

Justamente, otro hito importante de
la compafifa durante el afio pasado
fue el lanzamiento de una nueva
linea de soluciones corporativas —
equipos multifuncién e impresoras—
para grupos de trabajo.
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De acuerdo con Hecker, esta

nueva linea cubre el negocio de
servicios de impresién, donde la
empresa cuenta con “excelentes
posibilidades” de la mano de
partners integradores que la han
testeado. Pero el principal foco de
Brother para este afio tiene que ver
mas con servicios para el area de
soluciones corporativas: “Pasa mas
por una estrategia de aproximaciéon
a los canales que en nuevos
productos’, comenté.

“Tratamos de ayudar a los canales

a brindar valor agregado a los
segmentos de soluciones a empresas
y al Estado. Hemos contratado
personal técnico para brindar soporte
a las ventas técnicas, es decir que
permite hacer integraciones de
software, facilita la comunicacién
con la casa matriz para obtener
informacién que ayude a plasmar
una solucién compleja, y ademas
contamos con planes de soporte de
fabrica para participar en negocios de
envergadura’, detall¢ el entrevistado.

En ese sentido, el ejecutivo se encargd
de aclarar que “Brother no tiene
interés y nunca va a comercializar
directo a cuentas finales, entonces,
lo que buscamos es apoyar a los
canales. Cuando tienen un proyecto
pueden acercarlo para su evaluacion
y soporte, que puede ir de costos o
soluciones sin costo para el reseller,
como el desarrollo de un software
especifico para que ese equipo
funcione en determinado entorno’”.

De acuerdo con Hecker, los mismos
partners empiezan a notar que

SEN

IDEAS CREATIVAS

los clientes no requieren de una
maquina y de un determinado costo
de impresién mensual, sino que
ademas pretenden funciones como
medidas de seguridad, imprimir con
tarjetas via NFC, administrar usuarios
y permisos, etc. “Aquellos canales que
logren adaptarse para proveer estas
necesidades van a tener un plus por
valor agregado”’, aseguré.

“Nuestro proyecto
esta or.ic'antado a SITE INTERESA
lagestion de un LLEVAR TU NEGOCIO
area especializada
en dar servicios A OTRO NIVEL NO

luci
corporativas” DUDES EN

CONSULTARNOS

Como mensaje final para los canales,
Hecker expreso: “Brother como
empresa es muy solida. En este tiempo,
en el cual han habido restricciones
alaimportacién, ha realizado una

serie de inversiones para mejorar

Envianos tu mensaje
contandonos de que se
trata tu proyecto y en
que podriamos ayudarte.

toda su infraestructura y atender
mejor a sus canales, desde sistema
de gestion, depdsitos, incorporacion
de personal, entrenamiento; y
estamos listos para afrontar un afio
para retomar los negocios. Nuestros
productos son de tecnologia japonesa,
muy confiables, y creemos que esa
conjuncion de personal capacitado,
mas infraestructura, mas producto
constituye una excelente opcioén para
que los canales confien en la marca’”.
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ENTREVISTA A HORACIO LAURENS, GERENTE DE OPERACIONES DEL GRUPO

Hasar espera un
repunte en todas
sus unidades

Luego de un aiio en el que el segundo semestre fue crucial para
promediar un afio “mas que digno”, la empresa argentina arranco el
2017 con buenas expectativas tanto por las inversiones esperadas en el
mercado retail como en soluciones para industria.

Horacio Laurens,
gerente de Operaciones de grupo Hasar.

as alla de ser mas
reconocida por sus

productos de punto de
venta, Grupo Hasar esta conformada
por cuatro empresas: servicio
técnico, operaciones de retail,
soluciones de sistemas y soluciones
industriales. Asimismo, ademas de
sus mas de 45 afios de historia en

el mercado local, tiene presencia en
Chile, México, Peru y recientemente
abri¢6 oficinas en EE.UU. y una
operaciéon remota en Uruguay.

De acuerdo con Laurens, luego de un
primer semestre de 2016 donde los
clientes estuvieron expectantes de
los niveles de inflacién, en la segunda
parte de ese afo las inversiones se
empezaron a concretar, para terminar
con el nivel de facturacién en ddélares
alcanzado en los anteriores.

“Lo que nos impulsé bastante son
las operaciones exteriores, donde
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cerramos contrato con empresas
como Sodimac y Coca Cola, que nos
dieron un fuerte espaldarazo para
arrancar el 2017, dijo el entrevistado.

Ya de cara a los desafios que presenta
el 2017, el ejecutivo comento:
“Tenemos muy buena expectativa,
tendria que ser bastante mejor que el
afio pasado. En retial se estd hablando
de aperturas y en industrias de
inversiones. En sistemas estamos
concretando varios presupuestos con
posibilidad de cierre de inversion
directa con soluciones para eficiencia
del retail y la industria. Estamos
viendo un repute al menos en las
consultas y la intensién.”

Soluciones

Grupo Hasar dispone de multiplicidad
de soluciones y productos, para
diversos mercados verticales, como
sistemas de punto de venta y de

gestién de depositos. El entrevistado
menciono por ejemplo I Track-Q,
para administracion de filas en
supermercados, y Block, para gestion
de stock. “Pero la mas destacada es
Ruta 40 —de movilidad para fuerza de
venta—, que venimos evolucionando
desde que los dispositivos eran DOS,
y que ahora son multiplataforma,

lo que nos permite ir no solo a
dispositivos méviles sino también

a tabletas y entornos de escritorios,
yendo no solo a funcionalidades
como unidad de captura de datos

en campo sino también a gestion de
Back Office”, resalto el entrevistado.

Controladora fiscal
2da generacién

Unos de los caballos de batalla

de Compafiiia Hasar para

este aflo tendra que ver con la
comercializacion de su controladora
fiscal para la nueva normativa de la
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AFIP para auditoria electrénica, la
cual fue homologada en 2016. “Las
novedades con respecto a la de lera
generacion es que agrega funciones
que le sirven al cliente, como
imprimir en modalidad reducida
para horro de papel, o poder enviar
un e-mail con el comprobante que se
acaba de emitir’, explicé.

Asimismo, el entrevistado

anticipé que probablemente

cerca de fin de afio la empresa
lanzara una registradora fiscal

con funcionalidad ampliada y

un controlador fiscal mévil: “Lo
estamos viendo para el mercado

de los grandes retailers que, en
determinada fecha, quieren agregar
puntos de venta pero no tienen
espacio fisico, y para los Food
Tracks que en algun momento se
van a masificar”, dijo con respecto a
este ultimo.

Recursos humanos dedicados a

desarrollo con los que cuenta Hasar entre

su staff local y en el exterior.
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Laurens explicé que las cuatro
empresas que conforman el Grupo
se relacionan con sus partners

de manera independiente, ‘La

que mas distribuye es Compafiia
Hasar, con sus impresoras fiscales,
la cual cuenta con una cartera de
150 canales, con unos 60 que son
los mas fuertes.

“Las otras cuentan con partners
de valor agregado, que hacen
mads una consultoria, detectando
al cliente y ofreciéndole
asesoramiento para implementar

Ruta 40

determinado producto, sobre todo en
logistica y distribucién’, explico.

En lo que respecta a la incorporacién
de nuevos canales en el mercado local,
el ejecutivo comento: “En Argentina
siempre se busca, no siempre con
mucho éxito, partners verticales. Por
ejemplo en salud no tenemos solucién
de software pero si equipamiento,

que también sirve para el retail o la
industria. Por ejemplo, en un hospital
se requiere saber donde estd el
equipamiento, trazabilidad de activos,
y ahi somos especialistas’, destaco.
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FULLH4RD

“Elgaming vaa

seguir impulsando
elmercado” .- .

Daniel Sartori, responsable de la empresa, comenté a ENFASYS que fueron

conscientes de la baja de la venta de PCs hace muchos afios y por eso

se volcaron hacia la especializacién en el mercado gamer. “Siempre fue
nuestro nicho y seguiremos poniendo el foco ahi. Sera la especificacion la
que haga sobrevivir a negocios como el nuestro”, sentencio.

ullh4rd es una empresa
con una larga trayectoria
en el mercado que hoy
concentra todo el negocio

dentro de Galerias Jardin, pero tiene
planes de abrir un local por fuera en
la zona de Microcentro.

Segun comento Sartori, hace dos
aflos comenzaron a hacer foco en

el eCommerce, en un primer mo-
mento a través de MercadoLibre,
pero actualmente implementando
otras formas de venta online como
redes sociales. “Esta decisién la
tomamos a partir de entender los
habitos de los clientes, creemos

que es una modalidad que tomo la
gente de comprar desde la casa o, al
menos, plataformas online son las
que determinan los gustos y precios
que la gente va a terminar eligiendo,
aunque después vaya al local fisico”,
detalld el vocero.
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“En el online incorporamos todas las
gamas y articulos que ya no estaba-

mos vendiendo, como monitores, ce-
lulares, impresoras. Al haber entrado

en MercadoLibre vimos el potencial”,
agregd al respecto.

En la actualidad el reseller comer-
cializa Asus, MSI, Gigabyte, Kingston,
WD, Samsung, LG, NVidia, EVGA, entre
otras. En términos de productos, el
ejecutivo aseguré que en placas de
videos y celulares es donde han visto

NUEVA IMPRESORA @
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Mayoristas

Para que efectivamente el merca-
do crezca son necesarios algunos
cambios. Al respecto, Sartori plan-
ted: “Los mayoristas mas tradicio-
nales van mucho mas a volumen,
entonces siguen trayendo una
placa de video baja 0 media, sin
entender que esa esta cubierta en
el microprocesador. La realidad es
que a veces veias, sobre todo ante
la falta de mercaderia, que hacian
foco en el volumen y no en la linea
alta. Hoy se ve un gran cambio en
algunos importadores, algunos no
ven esto, pero otros ya tienen una
visién mas gamer y estan conti-
nuamente buscando innovacion,
traer marcas que no estan en el
mercado argentino, y tienen com-
pradores entusiastas.”

En ese sentido, dijo: “Personalmen-
te creo que Invid y NewBytes estan
haciendo un gran trabajo en lo que
es el segmento gamer. Yo trabajo
con casi todos los mayoristas, pero
veo que algunos tienen una vision
mas tradicional, y se estan un
poco quedados. Mientras que otros
ya estan ofreciendo monitores
curvos, sillas gamer, por ejemplo.
Se va viendo, de a poco, un cambio
y el verdadero movimiento se va a
ver a partir de este mes’.

mas oportunidades y, por lo tanto,
destinado sus esfuerzos. “Creemos
que hoy por hoy los grandes cambios
que estan habiendo en las PCs se
notan en las placas de video. Para el
trabajo, salvo que sea de disefio, no se
necesita una maquina de ultima gene-
racién. Creemos que el gaming va a
seguir impulsando el mercado, tal vez
en algun momento habra una meseta,
pero sequira en crecimiento. Sera la
especificacion la que haga sobrevivir a
negocios como el nuestro’, sostuvo.

En lo que respecta a la nueva politica
de aranceles, Sartori comenté: “Duran-
te todo 2016 los margenes de rentabi-
lidad fueron minimos, creo que la baja
de precios se va a poder ver reflejado
en notebooks y tablets, pero jamas
habra una de 35%, a lo sumo puede

ser de 8% 0 10% en algunos productos
puntuales. Sin embargo, creo que este
afio serd uno con menos trabas, donde
se podra avanzar un poco en términos
tecnolégicos y habra mas oferta’.

A partir de esto, el ejecutivo expresé:
“Me asusta un poco que se rompa la
cadena de distribucién. Ante esta
baja de margenes, de un mercado
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"Hoy se ve un gran
cambio en algunos
importadores.
Algunos no ven esto,
pero otros mayoristas
ya tienen una vision
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traen marcas que
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mercado argentinoy
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“Trabajamos para entregar

servicios de valor a

nuestros clientes”

Sergio Veronesi, Country Manager de la empresa en Argentina,
comento que, este aiio, Cloud y seguridad se perfilan como dos areas
de mucho potencial para la firma, por lo que es donde estan destinando
gran parte de la inversion. A su vez, adelanté que inauguraran un
Centro de Contacto Unico para atender a todos sus clientes de habla
hispana, dar soporte y monitorear sus ambientes.

ervice IT es una
empresa que integra
soluciones de Ty
servicios especializados
en outsourcing y consultaria.
Monitorea y gestiona el entorno
de TI de sus principales clientes
a través de un propio Centro

de Operaciones. Representa,
como parte de su portafolio de
soluciones foco, a IBM, Dell EMC
y VMware, vendors en los que

cuenta con la maxima membresia
en sus respectivos programas

de partnership. Ademas, trabaja
con Veeam, Oracle y ServiceNow.
Para completar esta breve
descripcion, se puede agregar que
cuenta con unidades de negocio
especializadas en Infraestructura,
Movilidad, Seguridad vy,
recientemente, Cloud.
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Fundada en 1995 en Porto Alegre,
hoy tiene oficinas en dicha ciudad,
Porto Alegre, Curitiba, Sao Paulo, Rio
de Janeiro, Buenos Aires, Santiago
de Chile y, recientemente, en Miami,
con una estructura que, aseguro el
entrevistado, esta preparada para
satisfacer las necesidades de los
clientes de toda América Latina.

En el caso de Argentina, las oficinas
fueron inauguradas en agosto de
2001, constituyendo una empresa
totalmente independiente desde

el punto de vista societario. Esta
apertura se dio en coincidencia con
la necesidad de IBM de desarrollar el
mundo de servidores Unix. Veronesi
se sumo a la empresa en mayo de
2002. Segun él mismo comento, “fue
un comienzo complejo pero muy
cercano a IBM, apoyados en toda su

Sergio Veronesi,
Country Manager, Service IT

capacidad de servicios y también
apalancados en lo que era en ese
momento Itecsa, hoy Avnet”.

“El perfil del partner ha cambiado
mucho, empresas con la canti-

dad de recursos como tenemos

en Service IT ya no se ven. Han

ido surgiendo compafifasde 4 0 5
empleados que se focalizan en 4
grandes clientes y ahi se quedan.
Cuesta mantener esta estructura y
hemos tenido que ir adaptandonos
a la evolucion del mercado’, analizo
el entrevistado. "“Nosotros nacimos
de IBM y al principio éramos mono-
marca, pero con el paso del tiempo
nos vemos en la necesidad de ir in-
corporando nuevos fabricantes para
brindar un portfolio mas completo,
que se adapte a las necesidades de
los clientes”, completé.
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Mayoristas

Teniendo en cuenta que Service
IT surgi6 a partir de IBM, ha
asumido la decisién de desa-
rrollar relaciones a largo plazo.
“Parte de nuestro capital tiene
que ver con lo que nos ha dado
IBM. Un ejemplo es Danone,
empresa en donde trabajaba-
mos de forma conjunta. Hoy le
proveemos casi integralmen-
te soluciones de tecnologia

de varias marcas. Para ello,
tratamos de ser consistentes y
coherentes, jamas iria con otro
fabricante que pueda ser com-
petencia del fabricante que nos
trajo el cliente”, explicé.

De esta manera, Service IT sumo
VMware a su portfolio, pero man-
teniendo ambos negocios por
separado. “La primera transforma-
cién fuerte que atravesamos fue la
incorporacién de EMC, porque sus
soluciones competian directamente
con el storage de IBM. Y ahora, todo
lo que tiene que ver con Cloud, que
desde el afio pasado estamos tra-
tando de encontrar cudl es la mejor
propuesta’, detallé Veronesi.

Servicios de valor

"En lo que respecta a las compras
y adquisiciones que se han vivi-
do a lo largo de los ultimos afios,
Veronesi explicé que una de las
caracteristicas que ha permitido
que Service IT se mantenga duran-

“En el caso donde nosotros de-
tectamos la oportunidad, defini-
mos seqgun el criterio de nuestro
arquitecto de soluciones con qué
fabricante trabajamos, en funcién
de las necesidades de cada clien-
te. Lo mismo sucede en co6mo nos
vinculamos con los mayoristas:
presentamos nuestras expectativas
y nos quedamos con el que mejor
propuesta nos haga. Los negocios
tradicionales los seguimos hacien-
do con Avnet, que nos ha apoyado
mucho en distintas etapas”.

En ese mismo sentido, explicé los
puntos que tienen en cuenta a la hora

te tantos afos tiene que ver con la
busqueda para entregar servicios
de valor. “Nuestro negocio esta ba-
sado, 50% en las soluciones que nos
proveen los fabricantes y el otro
50% tiene que ver con ingresos a
partir de servicios que brindamos.
A su vez, de ese 50%, la mitad viene
de proyectos y el resto de una de
las apuestas que tenemos para este
afio: Managed Services’, informé.

Al respecto, el ejecutivo adelanto
que estan trabajando en el desarro-
llo de un Centro de Contacto Unico
para los clientes de habla hispana,
el cual esperan poder inaugurarlo
proximamente. En la actualidad,
hay un centro de ese tipo en Brasil,
pero con este tendran contacto

en espanol con sus clientes, se les

de trabajar con determinado mayo-
rista: “El perfil de Service es bastante
auténomo, pero lo que buscamos

en ellos es el apoyo en marketing,
fondos e iniciativas para la genera-
cién de demanda, acompafiamiento
financiero por el perfil de los proyec-
tos en los que trabajamos, y trabajo
alineado con el fabricante con el que
lo estamos desplegando. Por otro
lado, algo que ain no vemos y es su-
mamente necesario tiene que ver con
la ayuda para consequir y desarrollar
los recursos apropiados’, explicé.

Actuamente, la empresa trabaja con
Avnet, Distecna y Adistec.

podra dar soporte, monitorear sus
ambientes, gestionarlos.

‘Queremos acompanar al cliente en
todolo que es el proceso de migracién
de los ambientes tradicionales a Cloud.
Pretendemos no solo posicionarnos
como un proveedor de nube, sino en el
acompafiamiento de todo el proceso.
También seguridad es un segmento
donde la empresa estd invirtiendo para
seguir creciendo’, dijo Veronesi.

SERVICEIT

Fecha de fundacion: 1995 en
Brasil, 2001 en Argentina.

Direccion: Esmeralda 719
Piso 10

Tipo: De Valor

Cantidad de empleados: 35
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Camilo Gutiérrez
Amaya, de ESET

DESDE EL SHERATON BUENOS AIRES HOTEL & CONVENTION CENTER

Segurinfo
Argentina 2017

La jornada organizada por Usuaria se centro en torno a como
usuarios y empresas pueden mejorar su proteccion en un
contexto de fuerte incremento de dispositivos moviles y de mayor
adopcion de Internet de las Cosas.

n el marco de Segurinfo, que nueva amenaza’, fue una de las
se present6 una vez mas frases que dio comienzo a este
en Argentina, referentes de tradicional evento, durante la
gobierno aseguraron que seguiran apertura ofrecida por la empresa
trabajando fuertemente en iniciativas  ESET. “Esto se ve desde 1971,
y estrategias de seguridad. cuando nacié la primera CPU
y al poco tiempo, en los 80,
‘Cada vez que aparece una el primer virus informético”,

nueva tecnologia, aparece una destac6 Camilo Gutiérrez Amaya,

76

ABRIL 2017

Head of Awareness & Research
de la compafiia. “También se

ven en la actualidad, en pleno
auge del IoT y con los ataques de
ransomware”, agrego.

Segun ESET, si bien las principales
preocupaciones de las empresas
son el malware, la exploracién de
vulnerabilidades, interrupcién de
los servicios y phishing; y a nivel de
adopcién aparece el backup, firewall,
cifrado y antivirus, esta ultima
herramienta es seleccionada por un
80% de las empresas de la regién,
del 52% que implementa alguna
solucion de seguridad.

“Las amenazas siguen a las
tecnologias de hoy, ya sea la
movilidad, las redes sociales, los
desarrollos; pero la adopcion de
seguridad en las empresas no
sigue ese ritmo”, agregd al respecto
Gutiérrez Amaya. “Estamos

en el momento adecuado para
implementar las medidas de
seguridad”, afadio.

En el transcurso del evento se traté
de mostrar que muchas veces la
baja adopcién de soluciones de
seguridad no pasa por una cuestién
de costos, sino porque no se toma
real conciencia de los riesgos que
implica no hacerlo.

Leonardo Granda, Sales Engineer
de Sophos, asequré a ENFAYS que

la compafiia puede ayudar tanto

a pymes como grandes empresas
a frenar amenazas avanzadas
como ransomware o exploit kits.
“Ofrecemos nuestro modulo de
Next Generation Firewall Endpoint
para también entender por qué el
atacante las realiza’.

Uno de los principales focos de
Sophos en el evento fue la sequridad
sincronizada, la nueva revolucion
en la proteccion de la informacion,
frente al aumento en la complejidad
y sofisticacion de los ataques
cibernéticos. Roberto Ricossa,
Regional Vice President Latin
America & Caribbean de F5, conto
que todas las empresas deben saber
que, hoy en dia, las aplicaciones son

Roberto Ricossa,
de F5 Networks

las areas que mas hay que proteger.
“Si éstas dejan de funcionar, el

negocio también lo hace’, dijo y
recomendd tener en cuenta su
solucién de ADC (Application
Delivery Controller), la cual
ofrecen a través de canales.
‘Afirmamos que la tecnologia
cambia con el tiempo, por eso
también es fundamental la
prevencién de las amenazas,
entendiendo cuéales son los
compartimentos del factor
humano que estan detras de
ellas”, dijo por su parte, Javier
Chistik, Territory Account
Manager de Forcepoint,
entrevistado por este medio.

Francisco Abarca, Manager
Channel Sales Latin America de
Tenable, presento6 las soluciones
de gestion de vulnerabilidades de
riesgos de préxima generacién
del fabricante. “Tienen mucha

I"' Francisco Abarca,
de Tenable.




aceptacion en todo el mundo,
principalmente en gobierno;

y aca en Argentina tenemos
varios clientes chicos y también
grandes. Trabajamos con

canales y varias de nuestras
lineas pueden ser ofrecidas para
mejorar la seguridad en diferentes
mercados”, detallé.

Gisela Pasik, Marketing de
Nextvision, presento a la marca
Darktrace, presente en el porfolio
de la empresa desde hace un

aflo. Aseguré que se trata de una
muy interesante propuesta de
seguridad. “Se dedican a identificar
anomalias de comportamiento en
tiempo real y se basa en machine
learning”, explicé.
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Por su parte, Maximiliano Allo,
director de Custom IT, presenté

dos nuevas marcas que estan
distribuyendo con exclusividad en
Argentina: “Thycotic, que se encarga
del control de las claves, con gestion
automatizada de las contrasenas;

y Solus, que brinda un segundo
factor de identificacién gracias a un
escaner de biometria ocular”.

Algeiba fue otra de las empresas
que dijeron presente en el evento,
acompafiada por VMware para
mostrar y ofrecer NSX. “Es un
concepto que estd marcando
varios paradigmas en lo que es la
organizacién de IT y seqguridad de
una empresa’, destac6 Santiago
Yafiez, director de la firma.

En el evento también participaron
representantes de Kaspersky Lab,
con la presentacién de

Dmitry Bestuzhev, director del
Equipo de Investigaciéon y Analisis
de la compafiia para la regién,
quien realizé un presentacion
plenaria sobre los “Actores de

los ataques dirigidos al sector
financiero y sus operaciones

en Latinoamérica”;

También estuvieron GrupoNet, Palo
Alto, ZMA, Symantec, Insside, A10
Networks, Intel Security, Lakaut,
Deloitte, RAN, PWC, Smartfense,
Metrotel, BDO, Macro Seguridad,
Certisur, la asociacion civil
Argentina Cibersegura, Akamai,
entre otras.
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;- EXxpo Pyme en Argentina

La jornada reunié a la industria tecnoldgica, finanzas, banca, analistas y autoridades de gobierno
para mejorar los negocios de las pequeiias y medianas empresas.

+ CDs vy DVDs
on una asistencia de mas estabilizarse en lo que respecta a hay muchos tipos de empresas y sus
de 1500 personas, el pasado negocios e infraestructura. necesidades son diversas, tienen que + Cables Y ad apt adores
jueves 16 de marzo se realizo ver dénde estd parado el negocio de + Webcams
la primera edicion de Expo Pyme LaLic. Alicia Verna, organizadora de cada una y proyectar a futuro.
Argentina. Fue una gran jornada de Expo Pyme 2017, dijo a TecnoPymes: + Papel thgg rafico
negocios, tecnologia e innovacion, “Esta primera edicion fue un éxito “Las pymes deben ver los objetivos de
la cual reunié a empresas del sector rotundo. Si bien la idea del evento ventas, tener en claro cuanto facturan + HUB USB
IT, banca, finanzas, telefénicas, empez6 hace 9 meses atras, desde los y también los costos, separandolos g . .
entre otras, con el fin de mostrar, 10 afio que hace que trabajo con pymes  de los salarios de sus empresas’, dijo + Mouse inalambrico

capacitar y ofrecer soluciones para vemos que no hay un espacioparaque  Tombolini en su charla de negocios a Auriculares

las pequefias y medianas empresas. estas puedan conocer todo lo nuevo'”. los asistentes.

Segun CAME (Confederacién En la apertura del evento, Matias Muchas de estas empresas nacen

Argentina de la Mediana Empresa), Tombolini, economista y profesor a partir de una idea, por lo que el >
hay mas de 700 mil pymes activas FCE-UBA, destaco que las pymes mundo del emprendedurismo es —J 4
en el pais. Muchas de ellas, representan el 80% del PBI en mas que importante dentro de este ﬁ-— ) \i'.‘\
debido al cambio de gobierno y Argentina y comenté que, para que nicho. "Son el motor de la economia. | E p. il

__~f

la restructuracion econémica, sean competitivas y puedan crecer Los emprendedores deben aprender

todavia buscan mejorar y y generar nuevos negocios, si bien a anticipar el futuro y entrenarse
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Tel/Fax: +54(11) 4304-0011 vy lineas rotativas www.evertec.com.ar
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emBlue’

para potenciar sus negocios’, asequré afio tenemos un gran desafio

Andrés Andy Freire, ministro de y pretendemos incrementar marketin Q- C loud
Modernizacién, Innovaciéon y nuestra cartera de clientes pymes,

Tecnologia de Argentina. ofreciéndoles soluciones en nube

como Office 365. Ademas de esta
Soluciones para todo tipo de pymes

Crea experiencias unicas
en tiempo real

En el evento, dialogamos con las
principales empresas expositoras

y productoras de soluciones para
pymes, muchas de las cuales trabajan
bajo un esquema de canales. Avaya,
por ejemplo, junto a su partner
Comsale, mostroé algunas soluciones
de telefonia IP para mejorar la

» 0RO P

;g 1 3
T

Bt s

Lic. Alicia Verna,
ExpoPyme

-
'ﬂ.

comunicacién en este sector. Mat/as TorBolini
ProfesorFCE-UBA™

En dialogo con este medio, Martin alianza con Microsoft, también varias soluciones informaticas.

Molinero, gerente general de Comsale, trabajamos con la suite de Google”, Por otro lado, Alan Taussik, equipo
acompanado por Ricardo Janches, conté Emiliano Sofia, director Unidad de Comunidad de WeWork, informo:
Managing Director Southern Cone de Negocios Pymes en la firma. “Ofrecemos espacios de trabajo, para
Latam Avaya, destaco: “Mostramos IP una o hasta 100 personas, con una
Office 10, un producto estratégico para Osvaldo Aufiero, director general membresia mensual. E11 de mayo
la pyme, ya que empieza en una oficina  de Aufiero Informatica, conté que vamos a abrir nuestro primer edificio
muy pequefia y puede llegar a los 2500 ofrecen a este tipo de empresas en Argentina, ubicado en Torre Bellini,
internos. Con este equipo podemos un servicio técnico informatico Esmeralda 950, CABA, Argentina’,
ayudarlas a crecer en comunicacion’”. integral y pro-activo. “Es algo adelanté a TecnoPymes.
innovador, ya que muchas pymes
En lo que respecta a la gestiéon suelen aplicar un modelo re-activo. Ademas de las diferentes ofertas
de oportunidades de venta, la En cambio, nosotros estabilizamos y soluciones expuestas, la
expo conto con la presencia de la su estructura, detectamos los jornada tuvo un gran espacio de
firma europea No CRM. “Tenemos problemas antes de que existan, networking entre los presentes.
disponible nuestro CRM en la generando ahorro en dinero y “‘Agradecemos a las 98 empresas
nube, el cual ayuda a las pymes tiempos”, aclaro. que nos acompafiaron y a nuestros
a gestionar sus procesos y main sponsors, entre ellos, el
oportunidades de ventas’, remarco En la jornada también estuvieron Banco Comafi, que aseguran que '*
Mariana de Lacerda, Customer presentes HP, con su nueva linea de las pymes son muy importantes i L\.‘_: |
Succer Officer de la compafiia. impresoras y workstation destinadasa  para ellos”, dijo Verna. Y agrego: -
este segmento; Movistar Negocios,con  “yamos por mas. Vamos por un
IPLAN, por su parte, hablé de sus sus servicios de telefonia y equipos; Expo Pyme 2018 con mas stands y www.emblu
planes 2017 para este nicho: “Este Oracle; y Sinergia Tecnolégica, con empresas participantes”. g”"—'"':'f‘ Aires: 3t ; — embluamail o Eembluemail
ogota: +57
82 Lirr‘13.1: +51 1 666
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Queremos que elijas, sabiendo

TODAS LAS NOVEDADES DE

GAMING
HARDWARE

TECNOLOGIA

EN UN SOLO LUGAR.

’ movercluster

CLUSTER

RESELLER GAMER »

DISPONIBLE EN HDC

AKRACING,
UNA SILLA CON
UN MERCADO

v
CLUSTERS

INTERESANTE

Las sillas gamers estan tomando relevancia dentro
del presupuesto de los usuarios exigentes.

os deportes electréonicos
Lhan generado un mercado

muy vasto en lo que respecta
a periféricos que acompafian la
performance y la potencia de las
computadoras o las consolas.
Teclados, mouse, headsets, son las
primeras opciones que figurarian
dentro de la lista de cualquier
no entendido en la materia. Sin
embargo, marcas como Razer o
Gunnar han ido mas alla, trayendo
periféricos como smartwatches,
micréfonos de casting/streaming e
incluso gafas.

Dentro de este segundo grupo
se encuentra un elemento tan
importante en la ecuacién como
el mismo equipo: una silla para
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el jugador. AKracing es uno de

los fabricantes que han tomado
cartas en el asunto y desde hace
afnos la estan empujando cada vez
mas, con precios que no suenan
tan prohibitivos para el usuario

y funcionalidades que realmente
hacen la diferencia.

En OverCluster.com hemos
revisionado el modelo Nitro de

la silla gamer AKracing, con un
tutorial de armado y exponiendo sus
principales caracteristicas.

En Argentina, HDC Internacional es
el mayorista exclusivo que las esta
importando, con varias familias de
sillas para elegir. Overture, Premium,
Prox y Nitro, son las distintas

AMDEl  RYZEN

RYZEN TE DA EL PODER.
LIBERALO.

iLOS PROCESADORES MAS VELOCES
DEL MERCADO AL MEJOR PRECIO!

#50YAMD | #50YRYZEN
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mushkin

Como ofrecer este producto

“Este es un producto orientado para aquellos clientes que
ya tengan clientela en el segmento gamer. Entendemos
que es de nicho y estos commodities estan creciendo

en nuestro pais”, dijo Matias Lopez, Product Manager en
HDC. Y agregé: “Esta unidad de negocio es muy rentable,
ya que cuenta con PVP; y cuidamos a todo el canal que
quiera desarrollar este negocio”.

Matias Lopez,
Product Manager en HDC

TR e DISENO ' -\ CONCEPTO

lineas de productos que la empresa plastico o metal. Ademads incorpora b
comercializa en el pais. almohadas para la parte baja de la LI N E "‘*"y

columna y el cuello. y

Rellena de espuma de moldeado
de alta densidad, es una silla firme,  Otro punto a favor es la postura para el
pero a la vez flexible y comoda. La usuario, porque la posicién por defecto

GAMER

superficie es de ecocuero, y viene de la silla es de 90° por lo que ofrece

en colores rojo, azul, verde, naranja, inclusobeneficios parala espalda de la m
y blanco, todas combinadas con persona que pasa muchas horas del dia

negro. Sus apoyabrazos estan frente a una computadora. En cuanto FEd Iine
recubiertos de goma por lo que a su soporte, resiste hasta 150 kilos  rushiin

no molestan como los que son de y tiene unas medidas de 1,40 de alto

maximo, 50cm de elevacién maxima
del asiento hasta el piso, 42 minima. El
PR o s i espaldar mide de alto 92cm y 37cm de
_ ancho. Vamos a notar que este ultimo
»Estética Incorpora un cierre, bastante util si

wyMateriales de construccion queremos rellenarlo con mas material
para hacerlo mas mullido todavia.

@]

INNOVACION EN SU NUCLED

MUSHKIN ES EL PRIMERD EN DISENAR MEMORIAS Y 550 EN
E.E.U.U Y MANUFACTURAR SUS PRODUCTOS EN MEXICO.
MUSHKIN, DESDE SU CREACION EN 1994, REPRESENTA POR
MAS DE 20 ANOS, TODOS LOS ASPECTOS DE RENDIMIENTO
DISTINTIVO DE UN PRODUCTO PREMIUM.

Tel: (011) 4567-8717 / (011) 4567- 4072
m Representante Pedro Calderon de la Barca 2117

»Ergonomia

w Conclusion

Es una propuesta muy atractiva

con buenos margenes si es

= ? CONTRAS correctamente comunicada y
posicionada. Deberemos estar

atentos a las nuevas familias que

incorporara HDC en el futuro.

»Precio

Exclusivo Ciudad Autdénoma de Bs, As

= " oeT ushkin www.hfxargentina.com.ar
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