Marcas y Mayoristas adelantan
sus estrategids para abastecer y
hacer negocios con el canal

. 5,4//


https://www.instagram.com/enfasysit/
https://twitter.com/enfasys
https://www.facebook.com/Enfasys
https://www.linkedin.com/company/enfasys/
https://www.youtube.com/enfasys

Easy Rack de APC

by Schneid% Electric,
distribucion de energia fiable.
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Modelo
Funciones
Tipos de Conexiones
Velocidad Inaldmbrica

Frecuencias

Clientes
Concurrentes

Controller

Consumo

Antenas

ETH

Precio

Madelo
Funciones
Tipos de Conexiones
Velocidad Inaldmbrica

Frecuencias

Clientes
Concurrentes

Controller

Consumo

Antenas

ETH

Precio

tp-link | OMada

EAP110 Outdoor EAP225 Outdoor EAP&10 Outdaor EAP115 EAP245
. . AP Extarior e Interior, = - 2 : 2
AP Exterior e Interior Sistema WI-Fl Mesh AP Exterior e Interior AP Interior AP Interior y exterior
con cablefinaldmbrica con cablefinaldmbrica con cablefir rica can cable/| ica con cable/i
300 Mbps 1350 Mbps 1800 Mbps 300 Mbps 1750 Mbps
2.4 GHz 2.4 GHz - 5 GHz 2.4 GHz - 5 GHz 2.4 GHz 2.4 GHz - 5 GHz
25 228 512 25 228
Omagia Omada Omada Omada Omada
32w 12,6W 14,7W 2.8W 12,3W
3 Antenas Omni 2 Antenas Dual-Band Internal Omni
ok 2.4 Ghz: 4 dB 2.4 Ghz 2x4 dBi Internal 2x4 dBIOmNi | 2.4 Ghz: 3x3,5 dBi
f 5 GHz: 5 dBi 5 GHz: 2=5 dBi 5 GHz: 3=4 dEBi
1 puerto Fast Ethernet [1) GbE (1) 2,5 GbE 1 puerto Fast Ethernet (2) 2,5 GbE
(RJ45) RJ4E Port RJ45 Port (RJ45) RJ45 Port
s $5 s s $5
EAPG10 EAPE53 EAP6E50 EAPE60 HD EAPE60 HD
AP Interior y exterior AP Interior AP Interior AP Interior AP Interior
con cablefinalambrica | con cabla/inaldmbrica con cablefinalambrica con cablefinalambrica con cable/inalambrica
1800 Mbps 3000 Mbps 3000 Mbps 3600 Mbps 3600 Mbps
2.4 GHz - 5 GHz 2.4 GHz -5 GHz 24 GHz-5GHz 2.4 GHz -5 GHz 2.4 GHz -5 GHz
512 512 512 1024 1024
Omada Omada Omada Omada Omada
142w 147W 14,7W 21,5W 21.5W
Internal Omn| Internal Omni Internal Omni Internal Omni Internal Omni
2.4 Ghz: 2%4 dBi 2.4 Ghz: 2«4 dBi 2.4 Ghz 2=4 dBi 2.4 Ghz: 4=4 dBi 2.4 Ghz: 4=4 dBi
5 GHz: 2=5 dBi 5 GHz: 25 dBi 5 GHz: 2=5 dBi 5 GHz: 4=5 dBi 5 GHz: 45 dBi
(1) 2,5 GhE (1) 2,5 GbE (1)2,5 GbE (1) 2,5 GbE (1) 2,5 GbE
RJ45 Port RJ45 Port R.45 Port RJ45 Port RJ45 Port
$$ $8 $% $S $$

[ parea 3

EAP265 HD
AP Interior y exterior
con cablefinalambrica
1750 Mbps
2.4 GHz -5 GHz
600
Omada

12,3W
Internal Omni

2.4 Ghz: 3=3.5 dBi
5 GHz: 3=4 dBi

[2) 2.5 GbE
RJ45 Port

EAP235 WALL
AP Interior, In Wall
con cablefinalambrica
1200 Mbps
2.4 GHz - 5 GHz
200

Omada

9.8W 24 4W
[Salida PoE Incluida)
2 Antenas Dual-Band
2.4 Ghz: 2=4 dBi
5 GHz: 2x4 dbi

(3) GLE
RJ45 Port

$$


https://www.tp-link.com/es/business-networking/all-omada/
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8 | IDC: EL GASTO EN TI EN AMERICA LATINA SUPERARA
EL CRECIMIENTO DEL PBI EN 2023

INFORME ESPECIAL: VISION 2023
16 | Air Computers: "Nuestros
esfuerzos estan destinados a
acercar a nuestros clientes las
soluciones que el mercado
demanda"

20 | Distecna: “Nuestra premisa es
que los hegocios con nuestros
canales no sean un ‘one shot™

24 | Fag Sistems: “Nuestra
estrategia va de la mano del valor
agregado en el producto”

28| Asus: “En 2023 seguiremos
innovando para brindar
tecnologias revolucionarias”

29 | Epson: “El plan de inversion
garantizara produccion para
satisfacer el crecimiento futuro de
la demanda”

30 | Forza: “Estamos
desarrollando nuevos canales
especializados para el
lanzamiento de la linea solar”
31| Furukawa:

“Al ser una compania con
presenciay produccion local,
contamos con una importante
ventaja”

32 | Infoandina: “En 2023
seguiremos estrechando la

relacion con nuestros canales”



33 | Licencias OnLine:
“Exhortamos a los partners a
ofrecer niveles de asesoria con
profesionales expertos con skills
consultivos”

34 | Logitech: “Nos proponemos
lanzar mas de 50 productos por
ano”

35 | Schneider Electric:
“Trabajaremos junto a nuestros
canales en poner al alcance de
todos nuevas nuevas
tecnologias y ofertas”

36 | Veeam: “No hay otra
empresa en este segmento con
nuestra estructura profesional

local”

37 | Big Dipper: Cristian
Scatorchio.

37 | Dahua Technology: Julia
Anschutz.

38 | Napse: Martin Malievac.
38 | Tiendanube: Franco
Radavero.

39 | Kodak Alaris: Ariel
Abrancato.

39 | Powerfleet: Pablo Porto.
40 | Verbatim: Gabriela
Toscanini

40 | Zebra Technologies:
Alejandro Prosperi.



En esta nueva ediciéon sobre la Vision de mayoristas y
marcas de cara al ano que comienza, todos los
entrevistados dan cuenta de su fuerte foco en seguir
apoyando al canal como socios estratégicos para
continuar haciendo negocios.

En este punto, claro est3, el talén de Aquiles sin dudas
estara en la posibilidad de poder abastecer a los
canales en un contexto donde el grifo de ingreso de
mercaderia parece cerrarse cada dia un poco mas, con
nuevo sistema SIRA que aun queda por terminar de
descifrar.

Sin embargo, los consultados se mostraron confiados
en poder sobrellevar esta situacion con diferentes
estrategias, ya sea con produccion local propia,
aprovechando otras empresas del grupo o
concentrandose en atender las necesidades puntuales
de sus clientes, trabajando su stock en forma
inteligente para no desatender ningun proyecto.

Si miramos el vaso medio lleno, mas alla de la
incertidumbre que genera todo ano eleccionario en
proyectos de gobierno, pero en los que a la vez se suele
incentivar el consumo, el Ministro de Economia es
optimista tanto en poder reducir la tasa inflacionaria
(dijo en entrevista con Perfil que la meta es el 3%
mensual en abril), ademas de destacar sectores que
aportaran dolares para fortalecer reservas, como
turismo, construccion, economia del conocimiento, gas
y petréleo, y, a pesar de la sequia, agro.

Manténgase informado diariamente en

Puede leer online y descargar la version digital de esta revista o
numeros anteriores en
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IDC: EL. GASTO EN TI
EN AMERICA LATINA
SUPERARA EL
CIMIENTO DEL
EN 2023

El estudio IDC FutureScape: Latin America Predictions 2023, que

revela las principales expectativas de la industria de Tl en América
Latina para este afio y sus implicaciones, también muestra que los
desafios no seran solo tecnolégicos, sino humanos, ya que se
necesitan cambios culturales para creer en un futuro automatizado
con mas educacion y capacitacion de talento de Tl para enfrentar
nuevos desafios comerciales.




Para Alejandro Florean, Vice
President Consulting &
Strategic Solutions, Latin
America, “a pesar de que la
tasa de crecimiento del PIB
esperado para la region es
de solo 2,1%, la inversion en
tecnologias enfocadas en los
negocios, como la nube, las
redes, el almacenamientoy
otros servicios profesionales,
aumentara en un 12%,
aproximadamente.

Florean complemento el
analisis afirmando que “2%
es una tasa de crecimiento
baja, considerando todo el
potencial que ofrece
Ameérica Latina. Sin
embargo, la buena noticia es
gue el gasto corporativo en
Tl esta creciendo al margen
del resto de la economia. La
Unica categoria que vemos
gue tiene un impacto
negativo es el mercado de
dispositivos, es decir, PC,
smartphones e impresoras, y
esto se debe a la inflacion".
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“Se espera que las
tecnologias digitales
emergentes, como la
Inteligencia Artificial, el
Machine Learning, la
automatizaciony la
robética crezcan un 69%
para el préximo ano, lo
que representa 32 veces
la tasa de crecimiento de
la economia
latinoamericana en
recesion”.

1. Conectividad, seguridad e
informatica

Para 2028, mas del 35% de
los presupuestos de Tl de

las 5.000 empresas mas
importantes de América
Latina se destinaran a
conectividad, seguridad y
computacion.

2. Inversioén en tecnologia
“Tech by Wire”

Para 2026, el 40% de la
infraestructura de Tl
adoptara tecnologia por
cable, que agrega
Inteligencia Artificial y datos
para la toma de decisiones
corporativas.

"Gestionar la tecnologia por
cable sera un desafio. Las
empresas deberan construir
plataformas de control y
adoptar sistemas flexibles
para no sobrecargar su grupo
actual de talento de TI",
advierte Pietro Delai, Director
de Soluciones de Negocios
de IDC Latinoamérica.



“Con el desafio de
administrar cargas de
trabajo cada vez mas
complejas, las empresas
deberan trabajar en
estrecha colaboracién con
los proveedores de Tl y
sus departamentos de
recursos humanos para
asegurarse de encontrar y
capacitar al talento
adecuado en la industria.”

3. Brecha de habilidades de
Ti

IDC predice que para 2026, el
70% de las empresas no
aprovechara por completo el
valor agregado que pueden
proporcionar la nube, los
datos y la automatizacion.

4. Soberania de datos

A medida que las empresas
almacenan sus datos en
diferentes ubicaciones o con
diferentes proveedores de
nube, enfrentan cada vez mas
el desafio de la soberania de
datos, donde los datos estan
subordinados a las leyes y
estructuras de gobierno del
pais donde se recopilaron en
lugar de donde se almacenan.

Para 2026, esta soberania de
datos impulsara a los CIO a
cambiar la dotacion de
personal, los presupuestos y
los procesos operativos en
mas del 30% de los activos de
datosy Tl.

11
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“La necesidad de encontrar
especialistas en Tl impulsara la
adopcion del modelo as a Service en

la region, ya que facilitara el
intercambio de conjuntos de

habilidades”.

5. As a Service

El modelo de negocio de
pPago por uso puede ofrecer
ventajas cuando se trata de
ahorro de costos, pero
también puede dificultar la
proyeccion de costos y
beneficios a largo plazo. Esto
puede retrasar la adopcion de
soluciones que son
interesantes para las
empresas, especialmente
cuando la solucion atraviesa
espacios organizacionales. Sin
considerar otros beneficios
como la innovaciony la
eficiencia operativa, la
adopcion de
infraestructura/software
como servicio se reducira al
40 % en 2026.

6. Experiencia incluida

El modelo como servicio
también promete ayudar a
las empresas a llenar su
escasez de empleos de Tl,
gue se espera que alcance
los 2,5 millones en América
Latina para 2026. Para fines
de ese ano, el 30% de las
ofertas de aaS seran en
seguridad y operaciones
comerciales. debe tener
"experiencia incluida".




7. Contratiempos en la
cadena de suministro

Los cuellos de botella de la
cadena de suministro,
especialmente para el silicio,
que se observaron durante la
pandemia, continuaran
durante los proximos anos.
Para 2027, 20 lanzamientos
de productos digitales de alta
visibilidad, que dependen de
la automatizacion inteligente
y la entrega de aas,
enfrentaran retrasos
significativos debido a estos
problemas.

Segun Florean, resolver los
problemas de la cadena de
suministro sera esencial para
América Latina en el corto
plazo, ya que cada vez mas
industrias globales buscan
invertir en la region dada su
importancia como centro de
produccion y produccion de
alimentos.

“Los problemas de
oferta tendran un gran
impacto en las
decisiones de inversién
en tecnologia en la
region, particularmente
en infraestructura 5G,
computacion en la nube
y el ecosistema de
desarrolladores”.

8. Modernizaciéon de TI
Las empresas
latinoamericanas tendran
gue actuar rapidamente
para modernizar su
infraestructura tecnolodgica
y garantizar que los datos
puedan compartirse y no
qguedar atrapados en silos o
servidores desconectados
de otras partes de la
organizacion.

13
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Para 2027, el 25% de las
empresas que intentan
utilizar ofertas de tecnologia
cableada seguiran teniendo
problemas con la
proliferacion de sistemas de
control aislados que
aumentan los costos de
conectividad y limitan el
intercambio de datos.

9. Cambio cultural.

Para 2027, alrededor del 50%
de las 5.000 organizaciones
principales de América
Latina experimentaran un
crecimiento mas lento
debido a la falta de
confianza en las tecnologias
digitales emergentes por
parte de los lideres
empresariales.

10. Visién artificial

Para 2028, las empresas de
mMas rapido crecimiento en
Ameérica Latina seran
aquellas que tengan la
capacidad de implementary
utilizar la vision artificial
COmo una caracteristica
inherente de cualquier
producto o proceso nuevo.

"Hay una gran oportunidad
para las industrias 'Digital
First' en el comercio
minorista, el
entretenimientoy la
fabricacion. La gestiony la
proteccion de datos son
fundamentales, al igual que
la eficiencia en todas las
areas comerciales.
Necesitamos impulsar la
conectividad e invertir en
una 'vision artificial' del
futuro para triunfar en su
transformacion digital”,
concluyd Florean.
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AIR

COMPUTERS

"Nuestros esfuerzos estan
destinados a acercar a nuestros
clientes las soluciones que el
mercado demanda”

Este 2023 las organizacionesse  Estrategia de canales 2023
esforzaran por migrar a la nube.

Nuestro porfolio incluye Nuestros esfuerzos estan
soluciones de servidores de HPE destinados a acercar a

y Dell Technologies, para que nuestros clientes las
nuestros canales optimicen la soluciones que el mercado

experiencia de almacenamiento demanda dia a dig,

de sus clientes, con plataformas impulsando ademas este
gue se extienden a toda la nube. porfolio con todas nuestras
Ademas, cada vez son mas las herramientas comercialesy

empresas que adoptan la financieras disponibles.
modalidad hibrida de trabajo, Detectamos una oportunidad
por eso disefnamos un porfolio para nuestros canales de

con variedad de equipos y comercializar nuevas lineas
dispositivos de marcas como de equipos como laptops,
Lenovo, HP, Dell Technologies, periféricos, monitores, y
Asus y nuestra marca CX con equipos que ya pueden venir

sus desktops, nuevos modelos  configurados con Windows 11
de notebooks y monitores. y con office atachado.



MARCELO ALOQY,
GERENTE
COMERCIAL DE
AIR COMPUTERS

"El sector tecnolégico es un eslabén
neuralgico fundamental en el desarrollo de
cualquier organizacion, y desde Air
Computers vamos a acompanar a nuestros
canales con propuestas que sigan las
tendencias tecnolégicas de este 2023"


https://www.air-computers.com/
https://www.linkedin.com/in/marcelo-aloy-1a75a918b/?originalSubdomain=ar
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Nuestro trabajo esta alineado
tanto con los partners como
con los distribuidores. El
equipo de Preventa
Corporativo esta preparado
para asistir a los canales
durante el proceso de
desarrollo de proyectos en
conjunto con las marcas que
trabajamos en el dia a dia.

"La estrategia estara
apuntada a cumplir los
objetivos anuales y
fortalecer nuestro
mercado de IT, haciendo
lo necesario para ofrecer
soluciones a nuestros
revendedores y dar
respuesta a las
demandas del mercado"

Seguiremos con nuestro
ciclo de capacitaciones a
canales, asi como la
participacion activa en los
eventos y ferias referentes
de la industria, para
compartir las
actualizaciones del modelo

de negocios y dar a conocer

las novedades de la
industria.
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“Nuestra premisa es que los
negocios con nuestros

canales no sean un ‘one shot

Entendemos que para este
2023 |la Seguridad
Informatica seguira siendo
una de las categorias con
mayor demanda en la
industria. Vamos a continuar
trabajando fuertemente
junto con nuestras marcas
para poder generar proyectos
de valor en este segmento. La
idea es siempre poder
acercarles a nuestros clientes
las mejores soluciones con las
mejores condiciones y ya
hemos construido una base
muy solida respecto a esta
vertical, por lo que creemos
gue van a seguir confiando

wm

en Distecna para la
continuidad de sus negocios.

Estrategia de canales 2023

Nuestra premisa ano a ano
siempre es que los negocios
con nuestros canales no
sean un “one shot”, sino que
realmente nos tomen como
un socio estratégico. Es
imprescindible que
continuemos con la
profesionalizacion de
nuestros equipos de trabajo
Yy que sigamos incorporando
las mejores marcasy
productos.



EDUARDO
PERUGINO,
GERENTE
GENERAL DE
DISTECNA.

“En este 2023, ano
electoral, creemos
que lo mas
importante es ser
resolutivos, simples y
agiles. Ya sea para los
negocios de Valor

hasta para una
transaccion en
nuestro E-commerce,
tenemos que estar
en permanente
movimiento,
pensando en nuevas
y mejores formas de
darle soporte a
nuestros clientes”.



http://www.distecna.com/
https://www.linkedin.com/in/eduardo-perugino-gerente-general-772400b/
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“Tendremos un fuerte plan en
cuanto a acciones de
relacionamiento y fidelizacién, ya
que entendemos que, hoy mas que
nunca, necesitamos estar cerca de
nuestros clientes para lograr
mejores resultados.”

Siempre hay un objetivo de
crecimiento en cuanto a la
incorporacion de nuevos
clientes, asi como también
impulsar el cross-selling
entre los que ya lo son.
Ademas, tendremos un
fuerte plan en cuanto a
acciones de
relacionamiento y
fidelizacion, ya que
entendemos que, hoy mas
gue nunca, necesitamos
estar cerca de nuestros
clientes para lograr
mejores resultados.

En los Ultimos meses,
hemos incorporado marcas
como Commscope, lider en
cableado estructuradoy
fibra; Firemon, que ofrece
soluciones de
ciberseguridad: Cloudfare,
con soluciones de
seguridad; ISS, con su
software de gestion para
sistemas de
videovigilancia; y Arcserve,
que trabaja soluciones de
Back Up.



Kodak alaris

iDescubra los nuevos equipos
de la familia E1000!

Escdneres potentes y compactos

Los nuevos escaneres KODAK E1030 y E1040 son los escaneres
mas productivos y faciles de usar de su clase.

E1030

Facil de configurar, de tamafio compacto, eficiente, preciso
y confiable para ayudarlo a hacer mas con su informacion.

VELOCIDAD DE PRODUCCION: 30 PPM / 60 IPM

E1040

Resultados rapidos, precisos y confiables que ayudan a
optimizar sus flujos de trabajo de capturay
procesamiento de informacién.

VELOCIDAD DE PRODUCCION: 40 PPM / 80 IPM

Escanee el QR
y conoce mas
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FAGSISTEMS

aterntos o ha tecnalogia

“Nuestra estrategia va de la
mano del valor agregado en

el producto”

La tendencia para este 2023
observamos que viene de la
mano de la conectividad,
camaras IP, hogar
inteligente, etc,, la cual
NOsotros venimos
desarrollando con diferentes
productos que se pueden
observar hoy en nuestras
lineas, como los cinco
modelos de camaras IP que
tenemos, DVR, NVR, etc.

Estrategia de canales 2023

El eje basicamente va a ser
contar con variedad de stock
y volumen para intentar
abastecer la mayor parte del
mercado posible.

Nuestra estrategia va de la
mano del valor agregado en
el producto, creando mas
puestos de trabajo, con la
posibilidad de generar
materia prima localmente.
Casi el 80% de nuestros
productos, en los diferentes
lineales, tienen un valor
agregado que le damos en
nuestras cinco plantas de
produccion. Eso nos ayuda
enormemente a poder
contar con stock, coordinado
por la excelente labor que se
hace del sector de compras
y desarrollo de productos,
con la prevision de
mercaderias en tiempoy
forma.



“El eje de nuestra
estrategia de
canales
basicamente va a
ser contar con
variedad de stock y
volumen para
intentar abastecer
la mayor parte del
mercado posible.”

ALEJANDRO WAISMAN,
GERENTE COMERCIAL DE FAG
SISTEMS


https://www.linkedin.com/in/alejandro-waisman-84037b64/
https://www.kanjitech.com/
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Hoy, con orgullo, podemos
reconocer que estamos
dentro de las mejores
empresas en Argentina que
cumple con la fabricaciony
entrega de las preventas,
tanto de verano como
invierno, en las diferentes
lineas de producto. Eso hace
a la confiabilidad que hoy
tiene el mercado hacia Fag
Sistems.

Respecto de novedades,
seguimos aumentando la
variedad de los lineales de
productos en nuestras listas
y con eso fortalecemos la
oferta y la diversidad de
productos que tenemos con
cada una de ellas. Las
marcas que distribuimos y
nos acompanan son Kanji,
KanjiHome, Westinghouse,
Head, Harrison, Microsoft y
Kodak, entre otras.

“Hoy, con orgullo, podemos decir que
estamos dentro de las mejores
empresas en Argentina que cumplen

con la fabricacion y entrega de las
preventas, tanto de verano como
invierno, en las diferentes lineas de

producto.’



BUENOS MOMENTOS,
BUENOS PRODUCTOS™™ }

......


https://www.kanjitech.com/
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“En 2023 seguiremos innovando para brindar
tecnologias revolucionarias”

Durante el 2022 notamos el
incremento en la demanda de
notebooks de los segmentos
educativo, gamer y de creadores
de contenido. Esta tendencia
creemos que se mantendra en
2023y, para responder a estas
busquedas, ofreceremos
innovaciones tecnoldgicas
Nnunca antes vistas en CES 2023.

Para los fanaticos del gaming,
ROG tiene nuevos equipos con
mayor velocidad, rendimiento y
nuevos formatos de pantallas.
Ademas, se anunciara un
sistema de refrigeracion que
ofrecera un juego totalmente
silencioso, incluso a alta
potencia.

Para el segmento estudiantil,
ASUS presentara notebooks
Mas resistentes, testeadas con
las mas rigurosas pruebas de
grado militar.

Estrategia de canales 2023

Durante 2023,
continuaremos con las
capacitaciones continuas,
para que los canales
conozcan en profundidad los
productos ASUS y ROGC.

Por otro lado, apuntamos a
seguir creciendoy a crear
alianzas con nuevos partners,
para ampliar la
disponibilidad de productos
ASUS en la mayor cantidad
de puntos posibles a lo largo
de todo el pais. N
ANDRES LEE,
GERENTE DE
PRODUCTO DE

ASUS EN
ARGENTINA



https://www.linkedin.com/in/andrescristianlee/
http://www.asus.com/ar/

EPSON

EXCEED YOUR VISION

“El plan de inversion garantizara produccion para
satisfacer el crecimiento futuro de la demanda”

Epson colabora en la comercializan, siendo estos
transformacion respecto al quienes administran de
consumo de energiay se acuerdo a sus necesidades

compromete a proporcionar varios de los beneficios.
soluciones de impresion sin

calor PrecisionCore También reforzaremos las
innovadoras y eficientes. Un Campanas de Concientizacion
ejemplo claro es la en el consumidor final e
construccion de una nueva Inclusion de canales para
fabrica, que se utilizara para asegurar que todos puedan
producir y ensamblar comercializar productos de la
cabezales de impresion de forma correcta, evitando la
inyeccion de tinta. adulteracion de embalajes, el
uso de tintas no originales en
Estrategia de canales 2023 nuestras impresoras y

Mmultifuncionales.

Durante 2023 extenderemos el
Programa Epson Stars a paises PABLO KASJAN, SR

de la regidén sur, similar al ya BUSINESS
activo en el resto de América VIANAGER DE

. EPSON PARA
Latina. En el caso de LATINOAMERICA
Argentina, Paraguay y
Uruguay, todos los canales fé}
tendran posibilidades de -y

participar sin importar el
volumen de facturacién y/o
cantidad de productos que


https://www.linkedin.com/in/pablo-kasjan-7699169/?originalSubdomain=ar
https://epson.com.ar/
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rorza

“Estamos desarrollando nuevos canales
especializados para el lanzamiento de la linea solar”

El 2023 seguira la migraciéon a
energias alternativas en
hogares y pequefnas
empresas, ya que los pasados
10 ahos los costos de
soluciones de energia solar
estan en una baja record
gracias a mejoras en
tecnologias de conversion
solar y avances en procesos
de fabricacion. Este afno
lanzaremos nuestra linea de
inversores y baterias solares
en Argentina, la Serie PULSAR
de inversores de alta
eficiencia, ideales para
instalaciones residenciales y
en areas remotas.

Estrategia de canales 2023

Nuestra estrategia es
fortalecer la posicion de
nuestros 4 mayoristas: ELIT,
Grupo Nucleoy MASNET, para
Mmantener el market share de
la marca a pesar de las

dificultades de abastecimiento
local. Para el canal de
revendedores e integradores, Nos
centraremos en 3 gjes. cercania,
capacitacion y permeabilidad a
sus necesidades, ideasy
sugerencias.

Empezamos el ano con stock
abundante para el primer
trimestre y mercaderia en
camino. Ademas, nuestra
bodega central de Panama tiene
gran variedad de stock de los
productos exclusivos de
Argentina, para poder tener una
reposicion rapida en cuanto
obtengamos la aprobacion de

una SIRA.
MARIANELA SUCO,
REGIONAL
TERRITORY

MANAGER DE
FORZA.



https://www.linkedin.com/in/marianela-suco-75b913b/
http://www.forzaups.com/

AFLIRI.I KAWA
e ELECTRIC

“Al ser una compania con presencia y produccion
local, contamos con una importante ventaja”

Para satisfacer la creciente
necesidad de transmision de
grandes volumenes de
informacion con muy baja
latencia, una tendencia
tecnoldgica muy clara esta
marcada por los
requerimientos de soluciones
de cableado de alta
capacidad, como Cat.cA
blindado en cobre o
Soluciones PON-LAN
(Laserway) en Fibra Optica
hasta el dispositivo.

Estrategia de canales 2023

El foco continua estando
puesto en el valor agregado
gue brinda el soporte en el
periodo prey post ventay la
garantia extendida sobre los
proyectos. Consideramos que
contar con un seguimiento
personalizado y continuo de
nuestros especialistas es una

ventaja competitiva que resulta
beneficiosa para todas las
partes, otorgando seguridad al
negocio de cada cliente.

Nuestra plataforma de
e-commerce continua
renovandose, llegando a todos
los ISPs del pais con nuestras
soluciones y novedades
tecnoldgicas. Y el lanzamiento
de Furukawa Solutions es el
comienzo de una nueva etapa,
conjugando soluciones
transversales a todos los
mercados.

ARIEL LEVENSOHN.
GERENTE DE
NEGOCIOS CONO
SUR DE FURUKAWA.



https://www.linkedin.com/in/ariellevensohn/
https://www.furukawalatam.com/
http://www.efurukawa.com/ar
https://furukawasolutions.com/es/
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INFO 7/
ANDINA

MAYDRISTA IT

“En 2023 seguiremos estrechando la relacion con

nuestros canales”

Creemos que este ano los
proyectos de infraestructura
tendran una gran inversion,
donde los productos mas
destacados seran cableado
estructurado, fibra optica,
conectividad y racks, entre
otros. Tenemos todos los
productos necesarios para
cumplir con los diferentes
tipos de proyectos.

En el segmento hogar,
creemos gque va a tener un
gran crecimiento el sector de
seguridad hogarena que,
incluso en pequenos
comercios, cada dia toma
mayor importancia. También
el sector gaming seguira
creciendo, y por ello seguimos
apostando fuertemente con
Cougar como distribuidores
nacionales.

Estrategia de canales 2023

El eje del ano lo basamos en
seguir estrechando la relacion
con nuestros canales, para
generar mejores y mas negocios
juntos, nuevos proyectos y
estando en cada etapa que
necesiten, ya sea para
aprovisionamiento,
asesoramiento o financiamiento
de las operaciones.

En cuanto a novedades,
seguiremos también creciendo
con las marcas distribuidas mas
destacadas, entre ellas GLC,
Hikvision, Hilook, EZVIZ, Cougar
y Pantum.

MARTIN UCHA,
DIRECTOR DE
INFOANDINA



http://www.linkedin.com/in/tinchoucha
http://www.infoandina.com/

Licencias
Online

-,

“Exhortamos a los partners a ofrecer niveles de asesoria
con profesionales expertos con skills consultivos”

Los nuevos ecosistemas
abiertos e interconectados
demandan una nueva
mentalidad y una apertura
para encontrar el lugar desde
el cual poder hacer el mejor
aporte como socios de
tecnologiay, a la vez, hacer
crecer el negocio.

Las empresas siguen
necesitando modernizar sus
aplicaciones, adoptar
tecnologias de ciberseguridad
avanzadasy mover mas
cargas de trabajo a la nube.
Vemos una gran necesidad de
los clientes de seguir
transformando su modelo de
negocios.

Con una comprension
adecuada de lo que se viene,
podremos prepararnos para

responder de la mejor manera
en un ano 2023 que nos
enfrentara a multiples retos.
En este sentido, destaco las
oportunidades que se
presentan para nuestros
partners en la Argentina y
Ameérica Latina en lo que
refiere a la transformacion de
la infraestructura de Tl
corporativa, el
aprovechamiento de las
capacidades de la Nubey la
Ciberseguridad, donde
primara la adopcion del
modelo de Zero Trust.

FABIO MEZA BITAR,
GERENTE REGIONAL
PREVENTA'Y
SERVICIOS EN
LICENCIAS ONLINE.


https://www.linkedin.com/in/fabiomezabitar/?originalSubdomain=co
https://www.licenciasonline.com/ar/es/inicio
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logitech

“Nos proponemos lanzar mas de 50 productos por ano”

Desde Logitech las
inversiones estaran enfocadas
principalmente en Gaming,
Productividad y lo
Corporativo. Estos tres
segmentos son nuestro
principal foco para este nuevo
ano. Si bien tenemos
productos que responden a la
demanda de cada necesidad
del consumidor, también nos
motiva poner en primer plano
los nuevos lanzamientos.

Estrategia de canales 2023

El principal eje en |a
estrategia con los canales es
estar cerca, acompanarlos,
entender sus necesidades y
actuar en consecuencia para
apoyarlos en lo que necesiten.
Para la compania ellos son
socios estratégicos y es por
eso que seguiremos con
nuestro programa de canales
Partner Club, con mas de 8

anos de vigencia. Alli
participan activamentey
verticalmente desde los
vendedores hasta los resellers.

Esperamos contar con nuevos
lanzamientos de productos
para todos los segmentos y
poder seguir satisfaciendo las
necesidades de nuestros
consumidores. Nuestro
proyecto es seguir creciendo,
brindando solucionesy
creando productos para que el
usuario pueda seguir
mejorando su experiencia dia
a dia.

JULIAN ORTIZ,
NATIONAL
ACCOUNT
MANAGER DE
LOGITECH


https://www.linkedin.com/in/julian-ortiz-4bb4ab48/
https://www.logitech.com/es-ar

Schneider

“Trabajaremos junto a nuestros canales en poner al
alcance de todos nuevas tecnologias y ofertas”

Debido a los procesos de
digitalizacion y a la necesidad
de big data, es clave que la
informacion sea almacenada,
procesada y se tomen
decisiones en el lugar donde
es generada. Para este tipo de
soluciones, conocidas como
aplicaciones Edge, APC by
Schneider Electric puede
proveer toda la solucion de
energia, refrigeracion de
precision, software e
infraestructura para atender
este tipo de requerimientos.

Estrategia de canales 2023

Podria resumirse en dos
importantes egjes, el
despliegue de nuestro nuevo
programa de canales por
especializacion + expertise 'y,
por otra parte, todo lo referido

a entrenamientoy
acompahamiento
personalizado.

En Argentina estamos
festejando nuestro 40
aniversario y estamos
mudando oficinas y centro
logistico a uno de los edificios
mMas sustentables y
tecnoldgicos del pais. También
estamos motivando
importantes lanzamientos de
ofertas, nuevas politicas de
desarrollo de canalesy una
nueva politica comercial.

CRISTIAN LAGOS,
SECURE POWER
DIRECTOR SOUTH
CONE EN
SCHNEIDER
ELECTRIC.



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

“No hay otra empresa en este segmento con nuestra

estructura profesional local”

Elijan la infraestructura que
sea, nuestro objetivo es seguir
ofreciendo a nuestros clientes
soluciones que permitan a las
organizaciones la proteccion
de sus datos en entornos
cloud, virtuales, Saas,
Kubernetesy fisicos a traves
de nuestra plataforma unica
gue protege y gestiona todas
las cargas de trabajo. Para este
ano tenemos previsto, entre
otros lanzamientos, la
actualizacion de Veeam
Backup & Replication en su
version 12.

Estrategia de canales en
2023

No esperamos grandes
cambios en el programa de
canales este ano, pero si
vamos a reforzar algunos

focos, como la venta en la nube
publica, a través de campanasy
eventos particulares.

Argentina es para nosotros un
pais Muy importante dentro de la
region, por eso apostamos a
nuestro crecimiento. 2023 sin
duda sera unanoen el
continuaremos fortaleciendo
nuestro compromiso hacia
clientesy partners, esto a través
de nuestra propuesta de
soluciones que les ayude a
combatir los retos de
disponibilidad.

MARTIN

COLOMBO,
SENIOR REGIONAL
DIRECTOR VEEAM


https://ar.linkedin.com/in/martincolombo
https://www.veeam.com/es-lat

“En un ano que tendra por delante
muchos desafios, queremos transmitir
desde Big Dipper que nuestro plan es
seguir proveyendo al gremio todos los
beneficios que solemos dary mas aun
en estos momentos. Vamos a hacer lo
que tengamos que hacer para
continuar con el buen servicioy
proveer mercaderia”. Cristian
Scatorchio, Director Comercial de

Big Dipper  sigDipper

“Dahua continuara integrando
inteligencia artificial, big data e loT
en sus productos y soluciones para
promover la innovacion digital de las
ciudades y la transformacioén de la
inteligencia digital de las empresas,
acelerando la innovacion de la
industria y la inclusion digital en los
mercados emergentes en los
proximos anos”.

Julia Anschutz, MarCom Manager de

Dahua Technology para Argentinay alo!ua
Uruguay.

DAHUA
TECHNOLOGY
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https://bit.ly/3FoRDYr
https://www.dahuasecurity.com/la
http://www.linkedin.com/company/bigdippertechnology
http://www.bigdipper.com.ar/

38

“Continuaremos brindando a
nuestros clientes las soluciones
tecnoldgicas que facilitan todas las
etapas de sus negocios y seguiremos
desarrollando y optimizando nuestra
suite de productos enfocadas en las
distintas verticales, generando
alianzas estratégicas con lideres del
sector para potenciar la
transformacion digital del retail

‘ omnicanal”.

m ié) Nopse Martin Malievac, Director de

Investigacion y Desarrollo de Napse

“Desde Tiendanube seguiremos
aportando tecnologia de punta para
la creacion del ecosistema de
comercio electronico mas grande,
robusto y democratico de
Latinoameérica con el objetivo de
impulsar el desarrollo de cada vez
Mas pymes, emprendimientos y
grandes empresas en su salto al
mundo digital”.

Franco Radavero, Country Manager .
de Tiendanube en Argentina. @ tiendanube



https://www.linkedin.com/in/malievac/?originalSubdomain=ar
https://napse.global/
https://www.tiendanube.com/
https://www.linkedin.com/in/franco-radavero?originalSubdomain=ar

“Nos mantendremos enfocados en
brindar al mercado de la region
soluciones innovadoras y eficientes,
comprometidos a seguir
construyendo un vinculo estrecho con
nuestros partners de negocios.
‘ Esperamos tener nuevas

m é c oportunidades de participar en

-y | proyectos que mejoren los procesos
de las organizaciones.”

L ]
KOdak qlq FIS Ariel Abrancato, Director Comercial

para Cono Sur de Kodak Alaris.

“‘Alineados con la nueva estrategia
gue impulso la compahia a nivel
mundial, continuaremos acercando
a nuestros clientes soluciones
basadas en el modelo de Software
como Servicio (SaaS) —-bajo el
ecosistema de loT- para mejorar la
gestion de sus recursos,
optimizando su productividad, m Y
ahorrando costos y maximizando

sus resultados”. Pablo Porto, VP y

GCerente General de Powerfleet para POWERQFLEET
Argentina y Brasil


https://www.linkedin.com/in/arielabrancato/?originalSubdomain=ar
https://www.alarisworld.com/
https://www.linkedin.com/in/pablo-g-porto-09067a3/?originalSubdomain=ar
https://www.powerfleet.com/es/
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“Verbatim continda apostando a
seguir abriendo canales de
distribucion y a reforzar el
posicionamiento de la marca,
profundizando el acercamiento con
los canales, donde creemos que esta
la clave para nuestro desarrollo. La

don estrategia es rearmar la distribucion
m {E} en la region y seguir apostando al

mercado argentino”.

Lv‘ Verbatim Gabriela Toscanini, Sales Manager

Technologia Confiable LAR South de Verbatim.

“Yemos un crecimiento importante
en el interés de las grandes empresas
y de las pymes por tecnificar sus
operaciones a pesar de los costos que
esto implica por la inflacion. Estamos
dispuestos a colaborar con socios
gue les brinden tecnologia de
vanguardia de acuerdo con sus
objetivos, a un valor accesible, siendo
consultores para la modernizacion
tecnoldgica de sus negocios.”
Alejandro Prosperi, VP de Ventas y
Gerente General para Region Sur de
Latinoamérica, Zebra Technologies.



https://bit.ly/3gFqKlf
https://www.verbatim-latinoamerica.com/home?con=697
https://www.zebra.com/la/es.html
https://ar.linkedin.com/in/alejandro-prosperi-59312b15b
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AGILIZA TUS VENTAS Y DISTRIBUCION DE SOLUCIONES

El evento Channel Talks es una propuesta integral de business matchmaking
services, por el cual damos soporte y optimizamos el networking y desarrollo de
nuevos negocios para los expositores participantes.
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