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La energía y el desarrollo 
sustentable 
De acuerdo con las Naciones Unidas, la 
energía es uno de los factores que más 
contribuyen con el cambio climático, ya 
que es responsable de la emisión de 
aproximadamente el 60 por ciento de los 
gases de efecto invernadero a nivel global.  
 
En Argentina, en promedio, en 2021 el 13% 
de la demanda total de energía eléctrica 
fue abastecida a partir de fuentes 
renovables. De esta manera, el sector sigue 
avanzando hacia el objetivo de alcanzar en 
2025 el 20% del abastecimiento eléctrico 
con fuentes renovables, tal como establece 
la Ley 27.191. 
 
Los Centros de Datos, además de sacar 
provecho de la innovación tecnológica para 
ser cada vez eficientes y consumir menos 
energía, también deben ser protagonistas 
en la viabilidad de las energías renovables . 
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LA EFICIENCIA 
ENERGÉTICA COMO 
OBJETIVO CLAVE 

INFORME ENERGÍA

De acuerdo plantea el Objetivo 7 de las Naciones Unidas 
de Desarrollo Sustentable (SDG), la energía es el factor 
que contribuye principalmente al cambio climático y 
representa alrededor del 60% de todas las emisiones 
mundiales de gases de efecto invernadero. 
  
Dicho objetivo refiere a asegurar el acceso a energía 
asequible, segura, sostenible y moderna, es decir, contar 
con una energía más limpia, lo cual significa 
descarbonizarla y confiar más en energías renovables. 
  

https://www.youtube.com/watch?v=bewINxvw3J0&t=23s
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Está claro que el reto no es para nada sencillo. Por 
ejemplo, solo para que el Internet pueda trabajar, las 
estimaciones indican 70.000 millones de kilovatios-
hora al año. Y entre mayor sea la demanda del Internet, 
la tecnología y del uso de todo tipo de dispositivos, 
mayor será la energía requerida y consumida. 
 
 En efecto, desde Vertiv aseguran los centros de datos 
representan una gran parte del consumo energético 
del sector tecnológico. Digital Information World 
estima que existen unos 509.147 centros de datos, 430 
de los cuales son de hiperescala. En comparativa,por 
ejemplo, la compañía asegura que el consumo 
energético combinado de Amazon, Google, Microsoft, 
Facebook y Apple supera los 45 teravatios-hora al año, 
tanto como lo que Nueva Zelanda consume cada año. 
  
Por su parte, desde Schneider Electric plantean la 
necesidad de tomar acción en favor de una mayor 
eficiencia energética, a través de soluciones e 
innovaciones tecnológicas que permitan una 
implementación asequible y accesible para las 
compañías, las cuales puedan, a su vez, obtener 
beneficios como lograr ahorros energéticos y 
financieros, así como cumplir con las normativas o 
regulaciones de los países en donde operan.  
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Impulso definitivo a las 
energías renovables 
 
Desde Forza coinciden que 
la tecnología avanza a pasos 
agigantados, haciendo que 
los sistemas tradicionales de 
abastecimiento resulten no 
solo menos eficientes y 
obsoletos, sino que además 
incrementen la huella de 
carbono. “Las empresas, 
organizaciones y líderes en 
la actualidad buscan nuevas 
iniciativas para la 
generación de electricidad y 
alcanzar la ventaja  
  
 

“Nuestra estrategia 
para este año en 
Argentina es apuntar 
al mercado PYME y 
hogar. Pondremos 
todos nuestros 
esfuerzos y recursos 
en poder abastecer 
esa demanda.” 
Marianela Suco, 
Regional Territory 
Manager FORZA Power 
Technologies & Nexxt 
Infrastructure. 

competitiva que les permita 
adaptarse al crecimiento 
exponencial en términos de 
conectividad, de 
infraestructuras digitales y 
de la electrificación de la 
movilidad en la red”, dijo 
Marianela Suco, Regional 
Territory Manager de la 
compañía. 
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contempla el continuo 
aumento de los precios de 
la luz generada con 
combustibles fósiles. “Se 
calcula que, en el 
transcurso de este año, el 
impulso de la energía solar 
y la energía eólica supondrá 
una producción de 
electricidad renovable 
capaz de cubrir la demanda 
de cerca del 50% de la 
población en varios países, y 
lo mejor de todo, a precios 
mucho más razonables 
para millones de 
consumidores, inclusive en 
áreas donde anteriormente 
era inviable contar con una 
conexión a la red eléctrica 
primaria”, afirman.    

“Al respecto, las microrredes 
descentralizadas de 
distribución energética 
optimizan el autoconsumo 
mediante la integración de 
tecnologías inteligentes y 
plataformas flexibles. Éstas 
permiten maximizar la 
generación, 
almacenamiento y 
distribución adecuada de 
este preciado recurso a un 
mayor número de 
habitantes en nuestro 
planeta”, agrega la ejecutiva 
de Forza.  

Desde la compañía 
sostienen que una de las 
tendencias en el 
sector  energético para este 
2022 



“En Argentina las 
inversiones en energía 
renovable siguen 
avanzando: en 2021 el 13% 
promedio de la demanda 
total de la energía fue 
abastecida mediante este 
mecanismo”, comentó al 
respecto Magdalena 
Mardones, Distribution 
Sales Manager SSA de 
Vertiv. agroindustrias.” 

“Se espera un gran 
crecimiento de nuevos 
proyectos e inversiones 
en lo que es energía 
renovable y fotovoltaica.” 
Magdalena Mardones, 
Distribution Sales 
Manager SSA de Vertiv. 
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“Muchas empresas 
relacionadas al rubro 
energía están trabajando 
para poder incluir más 
energías renovables y 
fotovoltaicas y nosotros 
tenemos productos para 
acompañarlos como las 
baterías y rectificadores. Las 
dos industrias donde vamos 
a ver este potencial y 
proyección de desarrollo de 
energías renovables para su 
negocio son: combustible y 
agroindustrias.” 

Actualmente se están 
aprobando y desarrollando 
muchos proyectos sobre todo 
fotovoltaicos donde Ablerex 
tienen un amplio portafolio 
de inversores solares, 
monitoreo de baterías 
wireless y sistemas de 
almacenamiento de energía 
con tecnología verde, 

https://cl.linkedin.com/in/magdalena-mardones-391126a0
http://www.vertiv.com/


“especialmente diseñados 
y personalizados para el 
sector fotovoltaico, por lo 
que seguimos en 
búsqueda de canales 
especializados en el área 
que nos representen y 
especif iquen nuestros 
equipos en estos 
proyectos”, coincidió 
Xavier Navarro Cordero, 
Regional Manager, South 
Cone de Ablerex LATAM 
Corp.  

“Los reguladores de voltaje 
y UPS interactivos tendrán 
una gran demanda para la 
protección y el respaldo del 
Home Office, también el 
sector industrial sigue 
siendo una gran 
oportunidad de negocios  
para ampliar la base 
 instalada de UPS.” 
Xavier Navarro Cordero, 
Regional Manager, 
 South Cone de Ablerex 
LATAM Corp. 
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https://www.linkedin.com/in/xavier-navarro-a8868428/?originalSubdomain=cl
https://www.ablerexlatam.com/
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En lo que refiere a la estrategia relacionada con energías 
renovables, Cristian Lagos, Director Secure Power Cono 
Sur de Schneider Electric, dijo que la compañía ofrece 
distintos servicios para todas las empresas en materia de 
energía y sostenibilidad. “Uno de estos servicios es la 
directa asesoría en la Compra de Energías Renovables para 
aquellas empresas que no están muy familiarizadas con el 
proceso y quieren hacer la transición hacia este tipo de 
energías”, informó.  
  
 
 “Queremos ser consultivos con nuestros 

clientes finales y detectar grandes 
proyectos, advertirles de las nuevas 
tendencias, como Edge Computing, IoT, IA, 
que van a ser los pilares en la transformación 
digital de sus negocios.” 
Cristian Lagos, Director Secure Power Cono Sur 
(Argentina, Chile, Paraguay & Uruguay), 
Schneider Electric. 
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Finalmente, Matias Iannicelli Director Grupo Fixon, 
opinó: “Creemos que tanto en protección de energía 
(UPS), como en soluciones fotovoltaicas, la mayor 
adopción por estos sistemas se dará en las industrias en 
general como también en los sectores financieros y salud. 
Será más gradual en el mercado soho o doméstico a 
diferencia de otros países que ya están siendo instalados 
en viviendas y pymes.”

“Se espera para 2022 una demanda 
sostenida en sectores como el 
Financiero, Minería e Industria con la 
real concientización que va adquiriendo 
el mercado en función a su madurez.” 
Matías Iannicelli, Director de Grupo Fixon. 
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Foco de la inversión 2022 
  
En Forza, reconocen que estaban visualizando la 
recomposición del mercado corporativo y de grandes 
proyectos postpandemia pero advierten que la 
situación vuelve a ser de incertidumbre con la guerra 
que se está viviendo en Ucrania y los potenciales 
cambios sociales, políticos y económicos que conlleva.  
  
 “Si bien en Argentina ‘estamos lejos’, 
nuestras fábricas están en Asia y esta 
situación genera variaciones en los 
precios de comodities necesarios 
para la fabricación de productos, 
escasez de materias primas y el 
problema ya conocido como ‘la crisis 
de los contenedores’, es decir que 
son amplias las variables que podrían 
afectar a nuestra industria en 
general”, dijo Marianela Suco. 
  
“De igual modo, nuestra estrategia 
para este año en Argentina es 
apuntar al mercado pyme y hogar. 
Pondremos todos nuestros esfuerzos 
y recursos en poder abastecer esa 
demanda”, apuntó.



“Estamos viendo que los 
productos monofásicos, 
productos de 3 hasta 10 kva 
se están moviendo bastante. 
Hay una tendencia en 
aumento de nuevos 
proyectos de puntos de 
venta, hubs de latencia con 
los data center, esto se 
puede ver en el sector 
gubernamental, en retail y 
en educación. También 
nuevos grandes proyectos 
particularmente en el área 
industrial y de enterprise. 
Las bancas siguen siendo 
una de las verticales más  
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mportantes”, dijo por su 
parte Magdalena Mardones, 
de Vertiv. 

 Respecto al mercado 
hogareño, para la ejecutiva de 
Vertiv siguen en tendencia las 
UPS transaccional, interactiva, 
online y agregó: “Estamos 
viendo el desarrollo de las 
pymes, donde está 
funcionando todo lo que es la 
venta a través de redes 
sociales, marketplaces y 
estamos trabajando 
fuertemente para entrar a 
plataformas de e commerce.”
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En APC también sostienen 
que, debido a la crisis 
sanitaria mundial, las líneas 
que más fueron demandadas 
en los últimos dos años 
fueron las orientadas a 
protección para el hogar y 
home office. “Por otra parte, 
desde 2021 APC trabaja en 
direccionar sus esfuerzos 
comerciales en aquellos 
negocios que representen no 
solo una oportunidad 
puntual sino de generación 
de más negocios a futuro, 
buscando sinergias con otras 
unidades de negocios de 
Schneider Electric”, agregó 
Cristian Lagos. 

“La oferta UPS APC Easy 
SRV (monofásica) y UPS 
APC Easy 3S (trifásica) van 
a ser nuestro core de 
negocio por sus altas 
prestaciones técnicas 
aplicables para todo tipo 
de necesidad y su costo 
competitivo en el mercado 
local. Y asociada a la 
demanda de soluciones de 
Edge computing, las líneas 
Easy Rack y Easy rackPDU 
también tendrán fuerte 
crecimiento en la 
demanda”, comentó 
Guillermo Robledo,  PM 
APC en Air Computers.

“Este 2022 se posiciona como un año de 
nuevos desafíos y es por eso que estamos 
preparados para atender las solicitudes del 
mercado con disponibilidad de materiales 
para entrega inmediata.” 
Guillermo Robledo, PM APC en Air Computers 
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Xavier Navarro Cordero 
también coincide en que la 
demanda de sistemas de 
respaldo este año 2022 estará 
marcada por el consumo de 
equipos de baja capacidad 
para respaldar el home office. 
“Para desarrollar proyectos en 
nuevos mercados, Ablerex se 
continúa expandiendo 
buscando socios instaladores 
y distribuidores especializados 
en equipos que aseguran la 
continuidad operativa con 
carga crítica en países de 
Sudamérica”, destacó. 
  

En lo que respecta a 
aplicaciones industriales, el 
entrevistado aseguró que la 
tecnología de UPS On line 
doble conversión sigue 
siendo la más segura y 
confiable. “Sin embargo, los 
modelos de UPS Ablerex 
incorporan características 
superiores que los destacan 
como equipos de alta 
calidad para aplicaciones 
críticas y clientes exigentes”, 
concluyó.
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“En contextos como el del mercado argentino, 
donde cada vez la tecnología es más cara para 
el público final, contar con un  
dispositivo que te permita absorber 
los cambios de tensión es fundamental.” 
Alejandro Waisman, Gerente Comercial de Kanji. 
 

Más allá del crecimiento de demanda de equipos UPS del 
2021 en sectores con inversiones retrasadas y también el 
fuerte crecimiento de proyectos del sector de Salud 
(sanatorios, hospitales, laboratorios), en Grupo Fixon creen 
que aún no se han cubierto las expectativas de las 
necesidades del mercado en general de acuerdo con los 
parámetros anuales de expansión del negocio. “Se espera 
entonces para 2022 una demanda sostenida en sectores 
como el Financiero, Minería e Industria con la real 
concientización que va adquiriendo el mercado en función 
a su madurez”, sostuvo Matías Iannicelli. 
  
“Desde la categoría Hogar, que es la más fuerte para 
nosotros, sin duda el Home Office es el gran traccionador. 
Los cambios de hábitos, el trabajo remoto y la 
permanencia en los hogares dispararon 
 la categoría desde hace 2 años. 
 Esto nos llevó a desarrollar un 
 amplio kit de soluciones”, 
 respondió Alejandro Waisman, 
 Gerente Comercial de Kanji. 
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“Tenemos previsto un alto stock para poder abastecer el 
mercado y como siempre la política del directorio es el 
mejor producto al mejor precio posible; además de 
capacitaciones y apoyo en comunicación para nuestros 
clientes más importantes”, agregó Waisman. 
 
Procesamiento en el borde 
  
Otro punto clave para el mercado de soluciones de energía 
tiene que ver con la tendencias del Edge Computing. 
Según IoT Analytics, se proyecta que habrá más de 22 
billones de dispositivos conectados a IoT en todo el mundo 
para 2025, más de tres veces más que en 2018. Y para que 
estos dispositivos sean realmente inteligentes y 
revolucionen las fábricas de hoy, desafíos como latencia, 
banda ancha y los puntos en la conexión deben abordarse. 
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El Edge Computing resulta entonces una pieza 
fundamental de este proceso de transformación. Los 
centros de datos locales y regionales permiten tener mejor 
y mayor procesamiento de datos, bajando la latencia, 
aumentando la redundancia y protegiendo la información. 
 
De acuerdo con Vertiv, en los próximos cuatro años, una 
significativa inversión a nivel industrial en la computación 
en el borde de la red cambiará el perfil del ecosistema de 
centros de datos, lo cual aumentará en un 29% el 
componente del borde de la computación total durante 
dicho periodo, pasando de un 21% en la computación total 
a un 27% para 2026. 
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 “El crecimiento y continuo desarrollo del IoT, en todo tipo 
de aplicaciones (comerciales, hogareñas e industriales) 
tendrá un impacto positivo muy fuerte en el mercado y los 
negocios este año”, dijo en ese sentido Guillermo 
Robledo,  de Air Computers. “El resultado de esta 
circunstancia, será que soluciones de Edge computing 
sean altamente requeridas por los usuarios. También la 
implementación del 5G demandará de infraestructura 
relacionada a microdatacenters (Racks, UPS, PDUs, etc.).” 



Según el mencionado estudio de Vertiv, 
aproximadamente una tercera parte 
 de los encuestados (34%) tiene planes 
 o se encuentra a la mitad de 
 considerables implementaciones 
 en el borde de la red. 
 Una cuarta parte ya han 
 implementado sitios 
 nuevos construidos 
 específ icamente para el 
 borde de la red y un 41% 
 son sitios en el borde existentes 
 en operación. De todas formas, 
 también prevén un aumento 
 del 150% en los sitios en el 
 núcleo y una mayor actividad 
 en la nube. En conclusión, la 
 demanda de recursos de computación 
 está aumentando vertiginosamente en 
todas las redes actuales.
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“En 2022 estamos lanzando la 
nueva categoría de Energía 
Solar” 

INFORME ENERGÍA

A la hora de dar cuenta de los ejes principales de la 
estrategia de Forza para este año, su Regional Territory 
Manager, Marianela Suco, destacó que la compañía 
siempre se enfoca en potenciar y fortalecer la relación con 
los canales. Asimismo, señaló que escuchar las necesidades 
de los clientes y del mercado y traducirlo en productos 
competitivos es un eje fundamental para la sostenibilidad 
del negocio.  
  
“Trabajamos diariamente de la mano con nuestros 
mayoristas y fábricas para poder garantizar la 
disponibilidad en tiempo y forma de los productos para 
cumplir con nuestros clientes, proyectos y licitaciones”, dijo 
al respecto.  



MARIANELA SUCO, REGIONAL 
TERRITORY MANAGER FORZA 
POWER TECHNOLOGIES & 
NEXXT INFRASTRUCTURE 

“Apoyamos a nuestros canales con 
acciones uno a uno, como 
exhibiciones en punto de venta, 
redes sociales, vestimenta para su 
personal, etc. Para este año ya 
comenzamos a retomar eventos 
presenciales y participaremos de 
los Channel Talks por todo el país.” 

https://www.linkedin.com/in/marianela-suco-75b913b/
http://www.forzaups.com/
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Energías renovables 
  
Para suplir la demanda de electricidad tanto actual como 
futura, pero de manera sostenible, en 2022 Forza lanza la 
nueva categoría de Energía Solar, compuesta por 
inversores y baterías, a lo que se sumarán paneles. 
  
“Vendrán disponibles con capacidades desde 1000W a 
5000W. El tamaño compacto y la sólida arquitectura que los 
caracteriza permiten su despliegue en el centro de un 
núcleo urbano con la misma facilidad que en cualquier otro 
punto remoto donde no exista conexión a la red, o en 
lugares donde extender el servicio eléctrico resultaría 
costoso o, incluso, estructuralmente inviable”, informó Suco. 
  
Finalmente, la entrevistada informó que actualmente están 
corriendo una campaña masiva de comunicación en 
autobuses de la Ciudad de Buenos Aires para generar 
awareness en el consumidor final y potenciar a sus 
canales.   

UPS inteligente SL-2002UL-A  
 
Ideal para Gaming y pequeñas 
empresas, topología interactiva, 
capacidad de 2000VA/1200W 
con pantalla LCD táctil y 
software de gestión Forza 
Tracker. Garantía de 3 años. 
 



https://www.forzaups.com/es/products/landing-es/serie-atlas


“Vamos a generar nuevas 
oportunidades de negocios 
con nuestros canales” 
Cristian Lagos, Director Secure Power Cono Sur de 
Schneider Electric, destacó que en la compañía impulsan 
“la transformación digital mediante la integración de 
tecnologías de procesos y energía líderes en el mundo, 
desde el punto final hasta la nube”.  
  
Por ejemplo, el entrevistado destacó una nueva alianza 
estratégica a nivel mundial. “Gracias a una amplia gama de 
posibles combinaciones y configuraciones, Schneider 
Electric y Dell podrán satisfacer casi cualquier necesidad de 
infraestructura de TI, incluidos racks, servidores virtuales, 
soluciones ambientales, seguridad y monitoreo remoto”, 
señaló. 
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INFORME ENERGÍA



“Trabajaremos 
fuertemente en 
desplegar a través 
del canal todo 
nuestro portfolio 
de oferta asociada 
a los negocios de 
valor.” 

CRISTIAN LAGOS, Director Secure 
Power Cono Sur (Argentina, Chile, 
Paraguay & Uruguay), Schneider 
Electric.  

https://www.linkedin.com/in/cristian-david-lagos-9aa1b647/?originalSubdomain=ar
https://www.apc.com/ar/es/


Demanda esperada 
  
El entrevistado comentó que, debido a la crisis sanitaria 
mundial, las líneas que más fueron demandadas en los 
últimos dos años fueron las orientadas a protección para el 
hogar y home office. Por otra parte, desde 2021 APC 
trabaja en direccionar sus esfuerzos comerciales en 
aquellos negocios que representen no solo una 
oportunidad puntual sino de generación de más negocios 
a futuro, buscando sinergias con otras unidades de 
negocios de Schneider Electric. “Queremos ser consultivos 
con nuestros clientes finales y detectar grandes proyectos, 
advertirles de las nuevas tendencias, como Edge 
Computing, IoT, IA, que van a ser los pilares en la 
transformación digital de sus negocios, afirmó Lagos. 
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“Los canales que quieran integrarse a 
nuestro ecosistema de partners van a 
contar con una plataforma de 
entrenamiento muy amplia.” 

“Los canales que quieran integrarse a nuestro ecosistema 
de partners van a contar con una plataforma de 
entrenamiento muy amplia y con nuestro respaldo. 
También van a acceder a nuestro soporte de garantía y 
post venta, con toda una red montada de atención al 
cliente (CAS) en la región”, concluyó.



https://www.apc.com/shop/ar/es/categories/racks-and-accessories/racks-and-enclosures/easy-micro-data-center/N-1mq1c7g
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En FREE distribuyen soluciones Eaton, Vertiv y Forza. 
“Contamos con un amplio stock de estabilizadores, 
reguladores de tensión, equipos interactivos y doble 
conversión. Además, nuestros resellers e integradores 
pueden encontrar Racks, PDUs y baterías”, destacó 
Alejandra Serrano. 
  
También ofrecen el mini Data Center de Vertiv con formato 
Rack que brinda energía, refrigeración y monitoreo en un 
solo producto. Además trabajamos la línea de aires 
acondicionados de precisión”, amplió.  
 
Con respecto a Forza, próximamente se integrarán al 
portfolio sus diferentes modelos de inversores de la Serie de 
Energía Solar que fueron diseñados para aplicaciones 
fotovoltaicas, monofásicas y aisladas de la red eléctrica. 
  
“Un segmento de producto en creciente demanda 
es el de baterías. Hoy en FREE podrán encontrar 
stock de Eaton en 12v 9Ah 34W, 12v 20Ah 80W, 
12V 20Ah 200w, 12v 100Ah 390W, 12v 140Ah 
540W, concluyó. 
 

FREE pone fuerte foco en soluciones de energía 

ALEJANDRA SERRANO, PRODUCT MANAGER 
ENERGÍA E INFRAESTRUCTURA DE FREE. 

https://www.linkedin.com/in/alejandra-serrano-rivas/?originalSubdomain=ar
https://www.freesa.com.ar/


https://www.free-online.com.ar/
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Entrevistado por Enfasys, Matías Iannicelli destacó que Fixon 
es un VAD, por lo cual tendrán un especialista en sus filas 
para atender no solo ventas de equipos monofásicos, sino 
también trifásicos, en los cuales quieren poner un particular 
acento. “Contaremos con soluciones desde 10KVA Tri/Tri a 
200KVA”, detalló.  
  
Asimismo, explicó que habrá modelos en los que pondrán 
especial énfasis, tales como la línea BP (Brick Power), 
equipos trifásicos de 20KVA Rack Tower que se pueden 
colocar hasta 4 en paralelo, llegando a cubrir potencias de 
hasta 80KVA. Por otro lado, tendrán la moderna línea TX-A 
Trifásica para soluciones de alta disponibilidad. 
  
 

MATIAS IANNICELLI, 
DIRECTOR GRUPO FIXON 

 

Grupo Fixon suma la distribución de UPS POLARIS

“Junto a la marca estaremos 
organizando capacitaciones en cada 
una de nuestras sucursales. También 
trabajaremos a futuro con un plan de 
certificaciones de canales en función 
del crecimiento de cada canal 
involucrado”, anunció Iannicelli.

https://ar.linkedin.com/in/matias-iannicelli-3b853b27
https://grupofixon.com/


https://grupofixon.com/
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El mayorista está abocado a las soluciones de energía de 
UPS APC by Schneider Electric, incluyendo Racks, PDU y 
accesorios de Racks en stock para entrega inmediata. 
  
“La oferta UPS APC Easy SRV (monofásica) y UPS APC Easy 
3S (trifásica) van a ser nuestro core de negocio por sus altas 
prestaciones técnicas, aplicables para todo tipo de 
necesidad y su costo competitivo. Y asociada a la demanda 
de soluciones de Edge computing, las líneas Easy Rack y 
Easy rackPDU también tendrán fuerte crecimiento en la 
demanda", concluyó. 
  
 
 

Air Computers anuncia novedades en equipos APC 
 

Guillermo Robledo destacó que este año lanzarán 
EcoStruxure Row Data Center (relanzamiento), 
Easy Rack PDU MBO / SMBO 230V, UPS APC Easy 
SRVL con baterías de litio (6kVA), UPS APC Smart 
con baterías de litio (5KVA). “También está en el 
scope las soluciones de Easy Industrial UPS 
 24VDC, reguladores de voltaje con sockets 
 IRAM (para fin de 2022). Asimismo, se 
 lanzó Easy MicroDataCenter, que viene 
 ganando terreno de manera
 constante”, aseguró. 

GUILLERMO ROBLEDO, PM 
DE APC EN AIR COMPUTERS. 
 

https://bit.ly/35W6WtE
https://www.air-computers.com/


https://www.free-online.com.ar/
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El entrevistado destacó que Kanji es desde hace ya varios 
años líder en estabilizadores y UPS, brindando soluciones 
para hogar y hasta 2000 watt. “Tuvimos un crecimiento 
excelente”, enfatizó. 
 
"El mundo actual, como voraz consumidor de recursos, 
tiene demanda cada día de mayores cantidades de energía 
y ahí es donde nuestros estabilizadores comienzan a tener 
más sentido”, analizó Alejandro Waisman.  
 
 
 

Kanji apunta al crecimiento del mercado hogareño 
 

ALEJANDRO WAISMAN, 
GERENTE COMERCIAL 
DE KANJI 

Para el entrevistado, la categoría en 
mayor expansión es la de hogar y todo lo 
que conlleva, pequeños 
electrodomésticos y tecnología. En ese 
sentido, sostiene que las líneas de 
productos que crecerán más en 
demanda este año sin lugar a dudas 
serán los dispositivos de pequeño y 
mediano rango, desde los 450 W a los 
1200/2000 W. 
 
El último desarrollo de Kanji es un 
estabilizador con 5 tomas y 2 USB, 
que presenta un diseño compacto 
y armónico, pensado tanto para 
el hogar como para la oficina.

https://bit.ly/2AFwmMQ
https://www.kanjitech.com/


https://www.hdcsa.com.ar/


“Este año vamos a ver un 
crecimiento en infraestructura 
en distintas áreas”
El ejecutivo de Lenovo ISG analiza el mercado actual de Infraestructura 
IT, las principales tendencias que definirán la demanda en este año, y 
desarrolla acerca del proceso de evolución en el que están 
acompañando al canal.

A la hora de hablar de la propuesta de Lenovo ISG en 
este sentido, que incluye principalmente servidores y 
storage, el ejecutivo destacó especialmente la oferta de 
productos específ icamente diseñados para Edge, por 
ejemplo, el recientemente lanzado robusto servidor de 2 
procesadores, unidades de estado sólido, conexiones 5G.  

“En Argentina veo mucha necesidad de 
clientes de saltar al modelo OPEX. Es 
una promesa de valor que le 
recomendaría a muchos canales que 
empiecen a verlo como un sector para 
meterse de diferentes maneras, lo que 
no significa que tengan que reconvertir 
su modelo de negocio.”
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NOTA DE TAPA



CARLOS RAMOS, INFRASTRUCTURE 
SOLUTION GROUP    (ISG) MANAGING 
DIRECTOR, SOUTH OF LATAM, DE LENOVO 

https://www.linkedin.com/in/carlosramos-/?originalSubdomain=ar
https://www.lenovo.com/ar/es/about/our-businesses/infrastructure-solutions-group
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“Hay casos de éxito interesantes, soluciones de tránsito, de 
seguridad y otras varias aplicaciones como la que 
implementamos en Barcelona. Cada vez se le está dando 
más inteligencia a ese borde, con sensores de tráfico, 
control de luces, semáforos, que generan cada vez más 
datos al centro de cómputo o a la nube, y llega 
 un punto que se necesita procesarlo de manera 
 más eficiente, en el Edge. La idea es tener un 
 portafolio de productos que pueda atender esa 
 necesidad de borde”, destacó el ejecutivo. 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
La propuesta de Lenovo en Infraestructura no solo tiene 
que ver con hardware, sino que fue evolucionando en 
alianzas con vendors del sector. “Desarrollamos versiones 
tradicionales de nuestros equipos que los canales pueden 
encontrar en cualquiera de nuestros distribuidores, y 
también las que integran licencias de software como la 
línea Think Agile, con equipos sintonizados 
específicamente para Microsoft Azure Stack, Nutanix, 
VMware”, enfatizó Ramos.  

“Hemos cambiado prácticamente 
todo el portafolio en el último año y 
medio, con herramientas de 
configuración y de pricing para darle 
herramientas a nuestros socios.” 
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“En el mercado de Infraestructura, el producto estándar es 
un 25% o 30% del negocio total, el resto es customizado 1 a 
1 con el cliente. Es donde el canal entiende su necesidad y 
trabaja con nuestras herramientas de configuración y 
pricing online."  
 
Para empezar a meterse 
Ramos destaca que la oferta de “as a service” es otra de las 
tendencias en las que Lenovo ha evolucionado junto a sus 
canales. “A partir de la pandemia se aceleró mucho el tema 
de cambiar de proyectos CAPEX a OPEX, donde los CFOs 
tratan de hacer más eficientes sus ROIs. Ahí existen un 
montón de soluciones como servicios que nuestros 
canales están agregando como valor”, señaló. 
 

Watch on

“Old World Powered by the New” from Lenovo a“Old World Powered by the New” from Lenovo a……
ShareShare

La transformación digital de Barcelona

https://www.youtube.com/watch?v=S8-P23ddBOU&feature=emb_imp_woyt
https://www.youtube.com/watch?v=S8-P23ddBOU
https://www.youtube.com/channel/UCD8G-H1lATQyS6ffDQoUx-A?feature=emb_ch_name_ex
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Aivo designa a Nexsys como 
distribuidor exclusivo en Argentina 

SERVICIO AL CLIENTE 
 

Al consultar a su CEO cuál es la especialidad de Aivo, 
definió: “Somos un Intelligent Customer Exprience, que 
incluye usualmente Customer Services, Sale y Customer 
Support. 
  
En lo que refiere al usuario, explicó que se centraron en lo 
que quiere un consumidor moderno, ofreciéndole una 
solución instantánea y una experiencia human friendly, ya 
que entiende lenguaje natural, aún con errores 
ortográficos, regionalismos, emojis, mensajes de voz y 
sentimientos.  
  
En cuanto al cliente, aseguró: “Creamos un motor 
conversacional especializado en CX que le permite tener 
una conversación totalmente desestructurada; involucrar a 
una persona en forma transparente en cualquier canal, y 
crear integraciones de manera no-code con cualquier 
sistema del mercado”, explicó. 

Entrevistamos a Martín Frascaroli, CEO de la solución omnicanal con IA; y 
Juan Carlos Larramendy, Gerente de Preventas en Nexsys Argentina; sobre 
los diferenciales que ofrece esta tecnología y oportunidades de negocio que 
representa para el canal.

VENDORS



https://es.aivo.co/
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“Aivo le provee a las 
compañías una solución end 
to end para poder interactuar 
y resolver los problemas con 
los clientes, gestionando de 
manera no-code el 
aprendizaje adquirido para la 
mejora continua.” 
Martín Frascaroli 

Además, “cualquier persona sin conocimiento técnico puede 
manejar la experiencia, lo puede hacer el partner, solo requerimos 
preguntas y respuestas”, añadió. Finalmente, “un sistema BI 
muestra métricas operativas e información que va aprendiendo 
de cada interacción con el usuario para un proceso de mejora 
continua”. 
  
El rol del partner 
  
Juan Carlos Larramendy aclaró que si bien no es limitante, 
apuntan a partners que se dedican a integraciones y a los que 
estén trabajando con soluciones del tipo ERP o CX.  
Nexsys está trabajando para brindar a partir del segundo Q del 
año capacitaciones técnicas, una por trimestre, a las que se 
sumarán capacitaciones uno a uno con cada partner que se 
integra al ecosistema, tanto en la parte de implementación como 
“en la forma que tienen que mostrar la solución para poder llegar 
a una buena venta y cerrarla lo antes posible”, explicó.  
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Logitech Partner Club: un 
programa donde todos ganan 
 

–ENFASYS: ¿Cuáles son las principales novedades que 
incorporaron recientemente al programa? 
 
-Maximiliano Hernández: Debido a la pandemia, tuvimos 
que reinventar completamente el Programa. El foco 
principal estaba puesto en cambiar puntos por viajes. Por 
eso, desde el inicio del COVID-19 empezamos a realizar otro 
tipo de actividades, como webinars y más. Además, el 
Programa se fue segmentando en base a los diferentes 
intereses y focos de los grupos que lo integran. Por 
ejemplo, realizamos concursos enfocados para vendedores, 
otros para distribuidores y otros para Product Managers.

Entrevistamos a Maximiliano Hernández, Manager Regional de 
Logitech para Cono Sur, para conocer las últimas novedades 
incorporadas al programa de canales de la marca, y para 
conocer las actividades que se avecinan. 
 

PROGRAMAS DE FIDELIZACIÓN



MAXIMILIANO HERNÁNDEZ, 
MANAGER REGIONAL DE 
LOGITECH PARA CONO SUR

“Buscamos crecer con 
los partners que ya 
tenemos en base a la 
especialización de 
negocios que va 
teniendo cada cliente, 
buscando 
constantemente cómo 
podemos apoyarlos y 
darles soporte para 
tener mejor relación 
con la marca.” 

–¿Qué especializaciones de los socios de negocios está 
impulsando Logitech en este año en particular?  
 
–Todas las verticales de Logitech tienen foco estratégico: 
Video Colaboración, Productividad, Gaming y la reciente 
Streamers & Creators, que incorpora todos los productos 
vinculados a generación de contenido. Estas tres últimas 
participan de nuestro Partner Club y son donde estamos 
poniendo foco estratégico, pero todas suman y todas 
tienen igual prioridad dentro del programa y de lo que 
hacemos. 

https://www.linkedin.com/in/maximiliano-hernandez-aa6a5b25/
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–¿Qué consejo puede dar a los actuales miembros del 
programa para sacar mejor provecho a los beneficios 
que éste ofrece? 
 
Estar atento a las comunicaciones, a las grillas y 
multiplicadores ya que hay una variedad de dinámicas que 
se van haciendo dentro del Programa para mejorar la 
cantidad de puntos que obtiene cada participante. 

            Foco en entrenamiento 

“Estamos tratando de desarrollar muchos 
entrenamientos en persona, pero también 
ponemos mucho foco en tratar de dar 
herramientas para que los interesados se 
entrenen por sí mismos”, destacó el entrevistado. 
“Al ingresar a los portales de Logitech, se pueden 
encontrar especif icaciones de producto, 
demostraciones en vivo y un montón de recursos 
y herramientas que permiten al consumidor y al 
reseller entender cómo funcionan nuestros 
productos.” 



https://www.kanjitech.com/contacto/


Ariel Levensohn, es el nuevo 
Gerente Comercial de Cono 
Sur de Furukawa Electric 

Entrevistado por este medio, Ariel Levensohn comentó que 
el principal objetivo en esta nueva gestión dentro de la 
compañía es mantener el crecimiento y estabilidad 
constante en los 5 países de Cono Sur, impulsando con 
mayor énfasis el desarrollo de soluciones específicas para 
cada territorio, tanto desde el punto de vista técnico como 
de Servicios de Valor Agregado.  
  
“Desarrollaremos estrategias específicas y puntuales para 
el mercado de FTTx, Data Center, Smart Cities y IoT, 
continuando con la mejora continua en el resto de los 
negocios en los que está presente la compañía, y 
acompañando a nuestros socios de negocios en cada 
segmento en los que participamos”, señaló. 
 
  
 

En su nuevo cargo, el ejecutivo tendrá responsabilidad sobre 
todos los negocios que la compañía desarrolla en la región, 
conformada por Argentina, Bolivia, Chile, Paraguay y Uruguay. 
 
 

PASES
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“Los desafíos se basan en lograr acompañar y guiar a los 
jugadores que intervienen en el mercado de 
telecomunicaciones, contar con soluciones completas, de 
calidad y acordes a las necesidades locales, y atravesar los 
cambios de escenario que se van presentando a nivel 
mundial.” 

https://www.linkedin.com/in/ariellevensohn/?originalSubdomain=ar
https://www.furukawalatam.com/es


Enfasys invitó al entrevistado a hacer un análisis del 
mercado en su nueva región: “Cada uno de los países de 
Cono Sur tiene sus particularidades, y algunos suman a 
esto una importante porción de incertidumbres en cuanto 
a las variables políticas y económicas, que afectan en 
algunos casos de forma directa al desarrollo de inversiones 
y actualizaciones tecnológicas”, sostuvo. 
  
En ese sentido, aseguró que “para Furukawa, este 
escenario se convierte en un campo de oportunidades, ya 
que con la fuerte estructura presente a nivel regional, 
contamos con un valor agregado extraordinario que nos 
permite diferenciarnos claramente como socios 
estratégicos, haciéndonos aún más fuertes ante estos 
contextos”. Y concluyó: “La cercanía con todos nuestros 
clientes es el capital más grande que poseemos y que 
seguiremos reforzando.” 
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https://epson.com.ar/tecnologia-de-impresion-sin-calor-heat-free


CAMOCA trabaja para 
impulsar la industria 
electrónica nacional  

PRESENTARÁ PROYECTO DE LEY DE PROMOCIÓN 

En primer término, Carlos Scimone analizó la situación en 
que se encuentran los fabricantes de computadoras y 
productos electrónicos en la Argentina, resaltando los altos 
valores de los equipos importados, la escaza competitividad 
dentro del mercado, la antigüedad tecnológica de los 
productos y el déficit en el acceso a equipos en chicos en 
edad escolar que, asegura, es difícil de recuperar.  
  
 
 

Carlos Scimone, Gerente Apoderado de la Cámara, analiza en esta entrevista 
la actualidad del sector y adelanta el proyecto que presentará en el 
Congreso para buscar que esta industria logre un crecimiento sostenido con 
visión federal y expectativas de exportación. 

“El faltante que hay en 
computadoras de hogar, comercial 
y oficial, porque también el Estado 
está atrasado en equipamiento, es 
de 5 millones de computadoras.” 

CÁMARAS
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Respecto de los productos disponibles en el mercado local 
en la actualidad, opinó que en la Argentina “seguimos muy 
atrasados”: “Lo que entró durante estos 5 últimos años son 
todos modelos que ya tienen más de un año de 
fabricación”, afirmó.  
 
 Para el entrevistado, en las condiciones actuales resulta 
muy difícil para los fabricantes nacionales invertir para 
contar con equipamiento moderno: “Si contaran con 
aranceles más acordes, estarían dispuestos a competir y 
proveer de precios más bajos de lo que hoy están 
ofreciendo en el mercado”, afirmó. “Hay 4 empresas que 
tienen equipos de última generación con personal técnico 
de nivel que pueden empezar a producir y tener 
equipamiento en 90 o 120 días.” 

CARLOS SCIMONE, GERENTE 
APODERADO DE CAMOCA (CÁMARA 
ARGENTINA DE MULTIMEDIA, 
OFIMÁTICA, COMUNICACIÓN Y AFINES.



“Hay una cantidad importante de 
puestos de trabajo que se 
pudieron haber recuperado pero el 
no poder competir es un problema 
bastante serio.” 
 

Nueva ley para impulsar la industria electrónica 
argentina 
  
Finalmente, Scimone adelantó a ENFASYS que está 
luchando por una Ley de Producción y Protección de 
la Industria Electrónica Argentina. “Trabajamos con 
otras 5 cámaras del sector mucho tiempo, está 
terminada y sería fundamental que avanzara porque 
nos da la posibilidad de generar 40.000 puestos de 
trabajos directos. Estamos en proceso de 
 poder presentarla en las próximas sesiones 
ordinarias”, informó. 
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Clickeá, el E-Tailer del año, 
anuncia novedades 

PREMIADO EN LOS IT PARTNER AWARD 2021 
 

“Cuando en 2015 decidimos crear Clickeá, buscamos 
combinar los más de 25 años de trayectoria en el rubro de 
mi papá (Gabriel), con mis conocimientos y formación en 
sistemas y comercio electrónico”, recordó Uriel Cazachkoff, 
Socio de la empresa distribuidora de informática y 
seguridad electrónica, con sede en Córdoba Capital pero 
que abastece a clientes de norte a sur del país.  
 
 “En esta era digital que estamos viviendo, y sobre todo en 
el contexto actual de pandemia, el ecommerce se convirtió 
en un aliado estratégico de la empresa; estamos trabajando 
desde un inicio apostando al canal en tecnología, procesos 
y mejora continua, lo que gracias al equipo que tenemos 
hoy en día nos permite suplir las necesidades de nuestros 
clientes”, destacó el entrevistado. 
 
 
 

Luego del reconocimiento obtenido el año pasado, desde la empresa 
aseguran que continúan trabajando cerca del gremio, atendiendo al 
mercado corporativo. Además, anuncian novedades.  

RINCÓN RESELLERS
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Sobre los clientes que atienden, dijo: “Siempre nos 
enfocamos en atender al gremio, ya sea técnicos, 
instaladores y resellers del interior del país. Con algunos 
llevamos más de 20 años trabajando”. Y agregó: “Hoy 
abastecemos fuertemente al corporativo con 
equipamiento de hardware, conectividad, cámaras de 
seguridad e insumos. La pandemia nos empujó a pulir 
procesos y a afianzar la relación con clientes, además de 
mejorar nuestros canales de venta: Portal WEB Mayorista 
y Tienda Online”.  
 
Entre las marcas que trabaja Clickeá se encuentra Intel, 
AMD, HP, Gigabyte, Lenovo, Asus, Seagate, Western 
Digital, JBL, Xiaomi, Brother, Dahua, Hikvision, HiLook, 
Anviz, Ezviz, Imou, Longse, Kingston, Logitech, Genius, 
Mgn, Epson, TP Link, ViewSonic, Noga, entre otras. 

“Estamos trabajando en 
la organización de 
capacitaciones online, 
para empoderar a 
nuestros clientes con 
nuevos conocimientos 
y el manejo de nuevas 
tecnologías. Además, 
les ofrecemos servicio 
técnico de PC, 
notebooks e 
impresoras.” 
 
 

URIEL Y GABRIEL CAZACHKOFF, SOCIOS 
GERENTES DE TECNOLOGÍA HUMANA 
(CLICKEÁ).

https://clickeaweb.com.ar/store/admin/main_login.htm
https://www.clickeaonline.com.ar/
https://clickeaweb.com.ar/store/admin/main_login.htm
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Adviters: el partner tecnológico 
para la transformación digital 
de las empresas  
 

ENTREVISTA A DANIEL SÁNCHEZ, MANAGING DIRECTOR DE LA EMPRESA  
 

Adviters se posiciona como un partner de las empresas. Su 
objetivo es generar una relación en la que pueda poner al 
servicio del cliente toda su experiencia y conocimiento para 
ofrecer la solución más adecuada a la problemática 
encontrada.  
  
"Buscamos transformar a las organizaciones desde adentro; 
tomar procesos que tenían totalmente obsoletos, que 
repetían validaciones, y hacerles una reingeniería, para 
luego crear una capa de APIs y microservicios que permita 
acceder a ese core de negocios de la empresa desde los 
diferentes canales y mejorar así la atención a clientes, 
además de representarles grandes ahorros operativos", 
explicó Daniel Sánchez, Managing Director de Adviters. 
 
 
 

La compañía boutique especializada en Transformación Digital, 
Modernización y Soluciones Tecnológicas, proyecta un crecimiento 
vertiginoso en todo el continente luego de un proceso de expansión que 
hasta el momento solo se dio por referidos.  
 

RINCÓN RESELLERS
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En ese sentido, Sánchez hace especial hincapié en la 
experiencia adquirida previamente por los socios antes 
de fundar Adviters. Pero además, la empresa cuenta con 
un experimentado equipos de recursos certif icados, por 
ejemplo en sus principales partners tecnológicos: 
Microsoft Azure (además de Dynamics CRM), AWS, y está 
trabajando para certif icar en Google Cloud Platform y 
RedHat.  
  

"Buscamos siempre 
 conocer el 
problema y darles a 
los clientes 
diferentes opciones 
entre las posibles 
soluciones, 
aconsejarlos sobre 
cuál es la que más 
le conviene y 
después llevarla a 
cabo, que no solo 
quede en la 
consultoría." 

DANIEL SÁNCHEZ, MANAGING DIRECTOR, 
LATAM DELIVERY CENTER DE ADVITERS 



66

Proceso de expansión 
  
"La tendencia es tener mayor crecimiento en el mercado 
externo que local, y para ello ya comenzamos con algunas 
acciones comerciales, ya que hasta el momento nuestra 
cartera se ampliaba a través de recomendados. Esperamos 
crecer fuertemente en el corto plazo y, de acá a 5 años, ser 
un equipo de unas 1.000 personas", f inalizó Sánchez.

"Somos capaces de reinventar 
modelos de negocios específicos 
y generar nuevas oportunidades 
para nuestros clientes." 

Especializaciones  
  

La propuesta tecnológica de Adviters puede dividirse 
en tres grandes grupos: Transformación Digital; 

Aplicaciones Empresariales; y Desarrollo de 
Soluciones. 

adviters.com/es/
Más info en:

https://adviters.com/es/


67

La necesidad de contar con un 
Programa de Integridad 

PARA EMPRESAS PROVEEDORAS DEL ESTADO 

La Ley 27401 de Responsabilidad Penal de las Personas 
Jurídicas (que entró en vigor el 1 de marzo del año 2018), 
obliga a todas aquellas empresas –tanto pymes, como 
distribuidores y multinacionales– que quieran ser 
contratadas por el Estado en proyectos de cierta 
envergadura a tener un Programa de Integridad adecuado 
a su composición corporativa. 
  
Dicha ley pena los actos de corrupción de las 
organizaciones. “Sus penalidades alcanzan no solo a las 
personas físicas que cometan el acto delictivo, sino que 
también obliga a las organizaciones, generando una 
responsabilidad para éstas y aquellos que actúen en su 
nombre, en su representación, en su interés o por un 
tercero”, explicó Dr. Diego Di Giorno, Director de Sigma 
Soluciones.   

Es obligatorio para las organizaciones que quieran ser contratadas por 
el Estado de acuerdo con la ley de Responsabilidad Penal de las 
Personas Jurídicas. Sigma Soluciones pone a disposición especialistas 
en Compliance para su diseño e implementación. 

COMPLIANCE
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Dr. Diego Di Giorno, Director 
de Sigma Soluciones.

digiorno@sigma-soluciones.com

https://sigma-soluciones.com/
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¿Qué es un Programa de Integridad? 
  
Un Programa de Integridad “debe procurar instalar una 
identidad corporativa que permita transformar las 
políticas anticorrupción en principios y normas que guíen 
el comportamiento de todos los que integran la entidad, 
sin distinciones jerárquicas”, puntualizó Di Giorno. 
  
“En Sigma Soluciones contamos con especialistas en 
Compliance para orientar, asesorar, diseñar e 
implementar programas de integridad y anticorrupción 
‘a medid’ de las empresas de IT, brindando las 
herramientas, estrategias, sesiones de sensibilización y 
capacitaciones necesarias a los responsables de 
Cumplimiento, la Alta Dirección y al resto de la 
organización y socios de negocio”, destacó Di Giorno.  

“La corrupción es un fenómeno 
complejo, multicausal y 
multidimensional que distorsiona la 
asignación de recursos, socava la 
legitimidad de las instituciones, 
erosiona la calidad de vida de los 
ciudadanos y destruye la confianza 
pública.” 
Dr. Diego Di Giorno, Director de 
Sigma Soluciones 




