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¢Cuales son las apuestas de los
principales distribuidores mayoristas
de IT de la Argentina en un afno que se
presenta con nuevas reglas y desafios?



https://twitter.com/enfasys
https://www.facebook.com/Enfasys
https://www.linkedin.com/company/enfasys/
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20 | Microcom: “Nos
enfocamos en brindar
soluciones completasy de
alta calidad”.

24 | TD Synnex: “Les
ofrecemos a los partners
cobertura total 360".

28 | Adistec: “Somos un
distribuidor que nunca
paramos la operacion”.

NAL CRECERA POR ENCIMA DE
LAS ECONOMIAS MADURAS

32 | Licencias OnLine: “Los canales
gue van a hacer la diferencia
seran aquellos que estén
especializados”.

36 | Ceven: “Nuestra busqueda
esta orientada a un crecimiento
permanente a pesar del contexto”.
40 | Isecom: "Hemos logrado un
crecimiento en las metas

propuestas”



44 | Nexsys: "Queremos
seguir creciendo, siempre en
busqueda de nuevas lineas"
48 | Favar Import: “Contamos
con una fuerza de venta
especializada que ofrece un
alto nivel de engagement”.
50 | Air Computers:
“Planeamos expandir nuestro
portafolio de productos y
servicios”.

52 | Grupo Nucleo:
“Continuaremos apostando
al crecimiento de la
movilidad sustentable”.

54 | Info Andina: “Estamos en
negociaciones para
establecer alianzas con
nuevos fabricantes”.

“«

56 | Masnet: “Uno de
nuestros focos principales
es la capacitaciony
especializacion de nuestros
partners”.

58 | Stylus: “Seguimos
apostando a la industria

nacional con nuestra linea

de notebooks Drax”.




Finaliza un 2023 con un segundo semestre
especialmente dificil, signado por el periodo de
elecciones, que en la Argentina es sindnimo de
especulacion e incertidumbre, especialmente
entre la primera y segunda vuelta, a lo que este
ano se sumo un balotaje.

Si bien ya se dio a conocer el plan econdmico
del actual Gobierno Nacional, aun quedan
conocerse mayores certezas sobre su
implementacion, por ejemplo en lo que refiere
a importacion de bienes e insumos, aunque si
ha sido anunciado oficialmente por el BCRA
gue desde enero no se requerira la obtencion
de autorizaciones a través de los SIRA y los
SIRASE.

En esta edicion especial, como todos los anos,
les ofrecemos a nuestros lectores el analisis de
los mayoristas presentes en el mercado local
respecto de sus operaciones durante este ano,
Yy sus proyectos y estrategias para 2024, en el
gue las tecnologias con Inteligencia Artificial
seguramente marcaran la agenda y desafiaran
a todo el canal a capacitarse para estar a la
altura de las necesidades de sus clientes.

Manténgase informado diariamente en
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A pesar de los vaivenes
politico y econdmicos
gue se viven en
diferentes paises de la
region, marcada por
recientes y proximos
periodos electorales, la
perspectiva que se tiene
para el 2024 es bastante
positiva ya que se
predice un crecimiento
del 5% de toda la
industria de Tl en
Latinoamérica, alineada
con el crecimiento de
varias tecnologias, y con
una diferencia
importante hacia el
crecimiento del
producto bruto interno,
que sera
moderadamente
positivo. Argentina
tendra un crecimiento
positivo del 7%.

23111
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De acuerdo con las
predicciones que brindd
IDC en FutureScape: Latin
America IT Industry
Predictions 2024, |a
industria de Tl (excluyendo
Dispositivos) tendra un
crecimiento alrededor del
11%, bastante positivo bajo
el entorno actual.

Respecto al crecimiento de
la industria de Tl en los
diferentes paises de la
region, Argentina tendra
un crecimiento positivo del
7%; mientras que México,
después de tener un
aumento del 22% en 2023,
solo crecera un 10% el
proximo ano. Por su parte,
Brasil crecera un 12%;
mientras que Peru y Chile
tendran un crecimiento del
11% respectivamente,
bastante prometedor en

comparacion con paises
gue cuentan con una
economia mas establey
madura como EEUU, el
cual sélo crecera un 9% en
2024.

Las 10 predicciones de
IDC para el mercado
latinoamericano a partir
de 2024

1. Mayor inversién en
iniciativas de Inteligencia
Artificial

Para 2027, las 5,000
empresas mas importantes
de América Latina
dedicaran mas del 25% del
gasto basicoen Tl a
iniciativas de IA, lo que
generara un aumento de
dos digitos en la tasa de
innovacion de productos y
procesos.



El resultado de estas
iniciativas se vera reflejado a
través de la satisfaccion del
cliente, mejorando asi la
generacion de ingresos. En
cuanto a la automatizacion
robotica de procesos (RPA),
el impacto se vera a través
de la optimizaciéon en los
flujos de trabajo, reduciendo
los errores y mejorando la
eficiencia operativa, como
en el caso de los Chat Bots.
La gestion de datos sera de
suma importancia en la
implementacion de estas
herramientas.

2. La IA generara mas
posibilidades, aunque
también algunas
dificultades

Dado que los proveedores
de tecnologia dedicaran el
50% de las inversiones en

IDC predice que en 2024
se generaranen TIUS $
81,2 mil millones la
region, un 11.1% mas que
el 2023

I+D, personal y CAPEX a la
IA/Automatizaciéon hasta
2026, los CIO tendran
dificultades para alinear la
seleccion de proveedores y
las prioridades de
operaciones de Tl con
Nnuevos casos de uso.

11
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Para 2026, podra existir una
brecha entre la oferta de
oportunidades en IAy la
capacidad de adaptacion
del mercado, impactando
desde los dispositivos y
softwares, hasta los centros
de datos. Incluso en algunos
casos, la A superara a la
Nnube como motor de
iInnovacion, sin dejar de ser
un eje fundamental en la
industria de TI. Por ende,
habra una mayor oferta en
la creacion y mejora de
herramientas que ayudaran
a una organizacion a ser
mas competitiva,
generando un posible
riesgo de pérdida de control
de costos y datos.

Es por ello, que se
recomienda a las
organizaciones solicitar a los
proveedores de Tl

planes de entrenamiento
sobre una nueva oferta,
establecer reglas claras en
el uso de datos, codigo y
consumo, y finalmente
establecer un centro de
excelencia de |A para poder
estudiar la evolucion de la
ofertay el impactoen la
organizacion.

3. Incremento en costo de
infraestructura y acceso a
la informacion

En 2027, un tercio de las
organizaciones se
enfrentaran a costos de
infraestructuray
accesibilidad inciertos, algo
gue provocara el uso de
medidas provisionales que
haran que la economia de la
Nnube y los objetivos de
logistica de datos sean mas
dificiles de alcanzar.



El costo de la infraestructura
y el acceso a la informacion
sera un desafio para las
organizaciones, pues
generara mayor presion por
cambios en los planes de
Negocios y una restriccion en
las inversiones de los
recursos. Ademas, es posible
gue exista un riesgo de
acumular deuda tecnoldgica,
debido a los fuertes cambios
y el CAPEX requerido para los
procesadores.

4. Ampliacion de las
carteras de datos

En 2024, los proveedores de
todo el espectro de hardware,
software y servicios
ampliaran agresivamente sus
carteras de datos privados y
de cddigo abierto, lo que hara
gue las decisiones de
asociacion estratégica sean
mMas inestables.

Para el C-Level seran de
gran importancia los datos
para desarrollar casos de
uso de IA generativa o
ampliarla en la organizacion.
Los modelos de lenguaje de
gran tamano (LLM), asi
como los datos seran activos
muy importantes a la hora
de evaluar cuanto vale una
empresa. Algunos
proveedores de tecnologia
estan expandiendo su
cartera de datos hacia
industrias especificas que
tienen una huella
tecnoldgica.
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“El gran desafio de las
empresas
latinoamericanas es
como adaptar la
Inteligencia Artificial
Generativa a sus
servicios y procesos”.

La recomendacion de IDC es
priorizar pautas de uso e
intercambio de datos
internos y de terceros para
todos los datos
empresariales manejados
por la organizacion,
garantizando el acceso a
largo plazo de dicha
informacion.

5. Baja financiacion en
habilidades de TI

Hasta 2027, |a falta de
financiacion de las iniciativas de
habilidades en comparacion con
el gasto en productos/servicios
impedira que el 75% de las
empresas obtengan el valor total
de las inversiones en inteligencia
artificial, nube, datosy
seguridad. Esto ocasiona que las
empresas continden
arduamente con la busqueda de
personas con habilidades
adecuadas en los roles correctos.

El 84% de los profesionales de Tl
globales reconocen que la
capacitacion de Tl es un
imperativo estratégicoy la
inversion en entrenamiento no
esta experimentando un
crecimiento exponencial en
cuanto al gasto invertido en
tecnologia.



6. Nuevos roles para IA

Para 2028, el 35% de los
compromisos de servicios
incluiran la entrega habilitada
por |IA generativa, lo que
desencadenara un cambio en
los servicios prestados por
humanos para la estrategia, el
cambio y la capacitacion para
preparar a las organizaciones
para Al Everywhere.

Halbra nuevos roles para los
proveedores de |A: el rol de
consultor, que debe
identificar los casos de uso,
este rol sera igual de relevante
que el consultor empresarial
hacia 2028 debido a la
importancia que la IA
agregara al negocio; el rol de
animadora, que debe
desarrollar habilidades en los
equipos y gestionar el cambio;
y finalmente, el rol de

“Crecer 11% en 2024 sin duda
marca un hito importante
de las perspectivas que
tendran los usuarios finales
respecto a ciertas
tecnologias”. Alejandro
Florean, vicepresidente de
Consultoria y Estrategia para
IDC Latinoamérica.

centinela, para evaluar
riesgos, posibilidad de
sesgo, toxicidad del proceso,
fuga de datos y derechos de
autor.

Las organizaciones deben
evaluar la experiencia y el
enfoque de sus proveedores
de servicios para aprovechar
al maximo el alineamiento
de la IA generativa con el
negocio.
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“Cuando pensamos en el
impacto en Tl, es muy
importante pensar en que
habra un foco en la
administracion de los datos,
ya que la confiabilidad y
objetividad de los modelos
va a ser impactada
directamente con la calidad
de informacién que
implementemos en dichos
modelos”.

Diego Anesini, vicepresidente
de Data & Analytics para IDC
Latinoameérica.

7. La importancia de la
automatizacion

En 2027, el 80% de la
infraestructura, la seguridad y
los datos, y las aplicaciones
dependeran de plataformas
de control avanzadas para la
prestacion coordinada de
servicios habilitadas por IA,
pero solo la mitad de las
empresas las utilizaran de
mManera efectiva.

Uno de los cambios mas
significativosen Tl es la
expansion de la entrega de
tecnologia como servicio:
software, hardware y servicios,
logrando que sea mas
necesario el uso de
herramientas de control
avanzadas que permitan
mejorar la resiliencia de
negocios digitales, reduciendo
la sobrecarga operativa.



Es recomendable, Nuevos sistemas de

reorientar las practicas informacion integrados con
operativas de Tl hacia el |IA se dirigirdan a segmentos
desarrollo de habilidades poco atendidos por las
estratégicas que seran empresas, mejorando asi la
importantes para trabajar experienciay la
de forma optima la automatizacion, otorgando
automatizacion. mayor eficiencia e impacto
en los costos de operacion.
8. Mas atencién a Esto provocara una conexion
mercados desatendidos con diferentes segmentos de
por medio de IA mercado regularmente no
atendidos.

Para 2026, todas las nuevas
marcas, productosy
servicios de Tl dirigidos a
segmentos/personas de
clientes desatendidos se
basaran en una estrecha
integracion de diversos
servicios de |IA que ofrezcan
nuevas capacidades a
costos mas bajos.
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Un aspecto relevante es que
existe una brecha de talentos
para trabajar con IAy su
integracion con diversos
servicios que atienden dichos
segmentos. Esto sera una de
las principales barreras para
lograr una integracion plenay
completa en servicios de Tl
dentro de las empresas.

9. Nuevas experiencias y
casos de uso

Para 2027, el 40% de las 5,000
principales empresas de
LATAM aprovecharan las
experiencias ubicuas, el
analisis de vanguardia y la IA
generativa para permitir a los
clientes crear sus propias
experiencias, mejorando el
resultado y el valor deseado
por los clientes.

“Toda la inteligencia
generada bien analizada,
permitira la creacion de
nuevas experiencias y casos
de uso que quizas no existan
actualmente. Estudiar e
invertir estratégicamente en
servicios de |A generativa
tendra un gran impacto en
los diferentes equipos de una
organizacion. Contar con una
priorizacion para la
proteccion de la privacidad
de los datos, tanto de
clientes como de socios de
negocio, definitivamente
sera un aspecto muy
importante para considerar
el proximo ano”, puntualizo
Alejandro Florean,
vicepresidente de
Consultoria y Estrategia para
IDC Latinoameérica.



“Iréonicamente, sera la |A
generativa la que ayudara a
las empresas a capacitar a
los trabajadores
tecnolégicos de una
manera mucho mas
eficiente”. En consecuencia,
“es esencial promover una
cultura de aprendizaje
dentro de la organizacion.”
Pietro Delai, director de
Soluciones Empresariales
para IDC Latinoamérica.

10. La conectividad sera
fundamental

Para 2028, el 20% de las 5,000
empresas mas importantes
de LATAM integraran
conectividad satelital en
Orbita terrestre baja, creando
un tejido de servicios digitales

unificado que garantice un
acceso ubicuo resiliente y
asegure la fluidez de los datos.

La creacion de nuevas
aplicaciones inteligentes que se
van a estar generando como
parte de toda esta explosion, no
solamente derivadas de la 1A
generativa, sino también de la
tendencia del ‘'near shoring’ en
algunos paises de América
Lating, van a estar generando
aplicaciones inteligentes
nuevas que van a demandar
quiza una menor latencia para
poder operar de manera
adecuada.

“La conectividad sera
fundamental para hacer
realidad todas estas
predicciones. Para implementar
un ecosistema de conectividad
debe ser esencial para las
empresas alinear diferentes
estructuras y servicios para
garantizar la fluidez de los
datos”, finalizd Florean.

19
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@ wmicrocom

“Nos enfocamos en brindar
soluciones completas y de alta

calidad”

Para todo el equipo de
Microcom hace ya varios
anos es un punto central en
nuestra gestion mantener
una estrecha comunicacion
con el canal, pero durante
este ano 2023 ha sido aun
mas primordial por lo que
hemos visitado cada una
de las provincias del
interior de Argentina.

Entre los desafios mas
recurrentes que pudimos
identificar se encuentran la
rapida evolucion de la

tecnologia y la necesidad
de mantenerse
actualizados con las
ultimas tendencias en
conectividad y seguridad.
También algunos socios
sefalaron la disponibilidad
de productos y soluciones
Integrales; y la ampliacion
de sus negocios con
productos y soluciones que
permitan acompanar en
mercados de distribucion
asi como también en
proyectos profesionales.



JONATAN OAR,
GERENTE
COMERCIAL DE
MICROCOM.

“Estamos comprometidos a ser mas que un
simple proveedor: queremos ser un socio
estratégico que contribuya al éxito a largo
plazo de nuestros distribuidores en
Argentina”.


https://www.linkedin.com/in/jonatan-oar-9ab11256/?original_referer=https%3A%2F%2Fwww%2Egoogle%2Ecom%2F&originalSubdomain=ar
http://www.microcom.com.ar/
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Entendemos que enfrentar
los desafios requiere un
enfoque integral, por lo que
nuestro foco esta en el
asesoramiento tecnoldgico,
la capacitacion a través de
programas continuos para
nuestros socios, portafolio
diversificado e integral,
logistica eficiente con
depodsitos tanto en Buenos
Aires como en el Interior del
pais, y colaboramos en el
desarrollo de estrategias de
nuestros partners.

En Microcom nos ocupamos
de trabajar en conjunto con
el canal en la verificacion de
necesidades, dimensionar
mercado e identificar
estrategias comerciales.
Para ello, establecemos

“Colaboramos en el
desarrollo de estrategias
de nuestros partners. Esto
incluye la identificaciéon de
oportunidades especificas
en el mercado argentinoy
la creaciéon de estrategias
que les permitan
diferenciarse y destacarse
en un entorno
competitivo”.

alianzas con fabricantes de
alta calidad en cada
segmento, de manera de
poder acompanar a
nuestros clientes en los
distintos nichos de
mercado, siempre son
soluciones integrales.



@ MICROCOM microcom.com.ar

Listos para resolver cualquier necesidad de enlace
PTP con velocidades Gbps.

Wi-Fi e
2 Gbps
Canal de 160 MHz
De57a71GHz

Wi-Fi 6
1Gbps
Canal de 80 MHz
De 49a6.1GHz

m Argentina

Tel. (0341) 434 4900 [ Ma uoc.om cam.ar Tel. (O11) 0 ¥ asl: buen S |r m-r‘om com.ar


http://www.microcom.com.ar/aperturacuenta.aspx
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©) TD SYNNEX

“Les ofrecemos a los partners
cobertura total 360"

Como estrategia tenemos
puntualmente el desarrollo
de IBM en Argentina; y en
Paraguay y Uruguay lograr
el crecimiento exponencial
de todas las marcas que son
partners nuestras. Para ello,
estamos sumando nuevos
recursos humanos locales a
los que ya contamos
actualmente en esos paises,
y analizando también tener
oficinas, ya que esperamos
seguir por esa misma senda
en 2024.

Hemos mantenido la
estructura de equipoy el

objetivo es crecer en los tres
paises.

Somos el mayorista numero 1,
tenemos cobertura en
Latinoameéricay Europa, y le
ofrecemos a los partners lo
gue necesiten, cobertura total
360, no solo en lo que es
desarrollo de producto, sino
también soporte y su propio
desarrollo.

Agregamos valor también con
nuestra area de Educaciony
Servicios, acompanando a los
partners en certificacionesy
su crecimiento dentro de la
estructura de partnership de
cada una de las marcas.



LUCIA
CODELUPPI,
COORDINADORE
DE MARKETING
PARA APU DE TD-
SYNNEX.

“La estrategia comercial esta enfocada en
soluciones cross, sobre todo en lo que es
la nube hibrida, pero sin dejar de lado lo
tradicional, como Storage y Power”.


https://www.linkedin.com/in/lucia-carolina-codeluppi-marketingdigital-desing-itsecurity/?original_referer=https
https://es.tdsynnex.com/
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La estrategia comercial esta
enfocada en soluciones
cross, sobre todo en lo que
es la nube hibrida, pero sin
dejar de lado lo tradicional,
como Storage y Power.
Trabajamos con todas las
nubes: AWS, Google Cloud
Platform, Microsoft Azure e
IBM Cloud, y con todo lo que
es ciberseguridad. Estamos
logrando un crecimiento
muy fuerte con Cisco, con la
gue tenemos distribucion
en los tres paises.

En cuanto a tendencias, de
acuerdo con el estudio
Direction of Technology de
TD SYNNEX, en solo un ano,
el nUmero de socios que
ofrecen soluciones de IA/ML

“Agregamos valor
también con nuestra area
de Educacién y Servicios,
acompanando a los
partners en
certificaciones y su
crecimiento dentro de la
estructura de partnership
de cada una de las
marcas”.

aumentod un 625%. De
hecho, varias tecnologias de
alto crecimiento como la
nube, la lAy el loT, la
ciberseguridady la
infraestructura a
hiperescala dominan las
ofertas de los socios.


https://lt.mydplr.com/9669b0282776c8c7ad701aba8d9c5542-a53a0a24885d1ad79bba394f548ebff8
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Adistec

“Somos un distribuidor que
nunca paramos la operacion’

Fue un ano dificil, con
muchos cambios, muy
dinamico en todas las
decisiones comerciales, pero
sobre todo financieras.
Algunas operaciones fueron
buenasy otras no tanto, con
mucha complejidad en lo
gue respecta a las
importaciones, tanto de
hardware como en el giro de
divisas en lo intangible. Sin
embargo, el tener nuestra
casa matriz con entidad legal
en EE.UU. fue un diferencial
para distintas verticales dado

que pudimos hacer
operaciones directamente
en el exterior.

Novedades

Sumamos lineas
constantemente,
principalmente a principio
de ano, y como todos los
anos en nuestra revision de
julio volvimos a barajar y a
ordenar algunas decisiones
gque tomamos al inicio.
acompanando los cambios
del pais.



AFT

LAURA SPALLA,
REGIONAL SALES
DIRECTOR SOLA
EN ADISTEC.

“Al contar con nuestra casa matriz en

EE.UU., tuvimos la posibilidad de poder
maniobrar las distintas decisiones y dar
alternativas comerciales y financieras.”

A



https://www.linkedin.com/in/laura-spalla-13894a30/?originalSubdomain=ar
https://www.adistec.com/ar
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En el dltimo semestre,
sumamos marcas que
llegaron para quedarse en
nuestro portafolio, y otras
gue hicimos de alguna
Mmanera operaciones ‘One
Shot’ de acuerdo a la
oportunidad y posibilidad
de hacerlo en Argentina.
Seguiremos desarrollando
todo nuestro portafolio,
tanto con los vendors
nuevos como con los que
ya tenemos consolidacion
en el mercado.

Participamos en los
Channel Talks en todo el
interior del pais, y eso nos
ayudod a seguir con lo
presencial ante los canales
en todo el territorio. Somos
un distribuidor que nunca
paramos la operacion,
siempre buscamos alguna
alternativa de opciones de

“Siempre hemos buscado
soluciones creativas
dentro de un ambiente de
compliance parala
viabilidad del proyecto,
caso contrario lo
conversamos de
inmediato, no hacemos
perder tiempo al canal; eso
nos distinguié desde que
empezaron estas
restricciones”.

pago, de cobro, nos
mMantuvimos y asi es como
queremos esperar este 2024
Ccon un equipo armado y
expectante, ver como se
encamina nuestro mercado,
cuales son las opciones,
sobre todo en lo que
respecta a las politicas de
Importaciones.
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Licencias
Online @

“Los canales que van a hacer la
diferencia seran aquellos que estéen

especlalizados”

Desde el mayorista
aseguran que el 2023 fue
desafiante. AUn asi, estan
cerrando el ano registrando
crecimiento y expansion
regional. Liliana Buso,
Directora Comercial

para Licencias OnLine en
Argentina y Uruguay,
aseguro que las dificultades
que se presentaron
también han servido como
experiencia de aprendizaje.

“Hemos podido volcar
nuestra mayor expresion en
creatividad, para buscar
alternativas de operacion.
Todos somos
sobrevivientes, el
aprendizaje y el trabajo
colaborativo que hemos
hecho este ano nos servira
para poder reactivarnos
rapido”,

dijo al respecto.



LILIANA BUSO,
DIRECTORA
COMERCIAL PARA
LICENCIAS ONLINE
EN ARGENTINA'Y

URUGUAY
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“Siempre buscamos la forma de seguir
haciendo negocios. Estamos preparados
para lo que se viene, proyectamos un
buen 2024. Esperamos poder reactivar
esos proyectos que hayan quedado
estancados por la situacion del pais”
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https://www.linkedin.com/in/lilianabuso/?originalSubdomain=ar
https://www.licenciasonline.com/ar/es/inicio
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La ejecutiva indicd que
seguiran trabajando bajo
una “filosofia de
supervivencia”, buscando
siempre la manera de
adaptarse al contexto del
pais. “Reasignamos
personas a la region para
poder continuar trabajando
y seguir desarrollandonos.
Sin dudas, LOL ha crecido a
nivel regional. Este fue un
ano en el que realmente
trabajamos en equipo’,
informo Buso.

Licencias OnLine cuenta con
un amplio portafolio, y
trabaja con diferentes tipos
de partners. En este sentido,
la entrevistada explico que el
proximo ano buscaran
reforzar el vinculo con los
canales que llevan tiempo
trabajando con ellos.

“Siempre buscamos
fortalecer el vinculo detras
del didlogo que tenemos
con los clientes. Invitamos
a todos a que nos
acompanen en el armado
de un plany la

ejecucion que va a ser
necesaria para reactivar
este mercado”

“Los canales que van a hacer
la diferencia son aquellos
gue estén especializados y
hayan transitado este aho
con nosotros. Queremos
enfocarnos en esos partners
gue conocen a fondo
nuestras soluciones’,
concluyo.



PARTICIPA DEL INFORME
EDICION: FEBRERO

NOTEBOOKS
PCs TABLETS

.+ Cobertura especial del CES 2023

<Querés participar como :
auspiciante y dar a conocer
tu marca a todo el canalde
Argentina?

--------

CONSULTA
ESPACIOS PARA
PUBLICAR
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“Nuestra busqueda esta orientada
a un crecimiento permanente a
pesar del contexto”

Trabajamos con una gran
variedad de productos para
compensar la caida en
determinados lineales y el
resultado fue muy positivo.
Logramos un buen ano
cumpliendo con el
presupuesto y los objetivos
establecidos.

La compania transita un
crecimiento sostenido en los
ultimos anos y esto se debe,
en gran parte, a importantes
avances con nuestra marca
Gfast. También a la
profundizacion de alianzas
con las marcas que

distribuimos, al creciemiento
con Mas de 25% de clientes
activosy a la apertura de
nuevas categorias, ampliando
nuestros catalogos para
sumar productos de linea
blanca, marrdn, entre otras.

Este ano hicimos el
relanzamiento de nuestro
ecommerce para resellers
sobre la plataforma Adobe
Magento. La renovacion del
sitio permitira a los clientes
hacer mejores gestiones de
SUS comprasy aprovechar
beneficios y descuentos
exclusivos.



“Seguiremos cerca de
nuestros clientes en el
2024, brindandoles
productos y soluciones
de primeras marcas.”

Ariel Davis, Director
Comercial de Ceven.

De cara a 2024, esperamos
una mejora en el contexto
general de Argentina,
entendiendo que el
presidente electo esta
apostando a un comercio
abierto al mundo
considerando exportacion e
importacion.

Se analizaran las medidas que
se impulsen con el cambio de
gobiernoy, a partir de alli,
definiremos el presupuesto
para el 2024. Nuestra

busqueda esta orientada a un
crecimiento permanente a
pesar del contexto.

Novedades

Estamos iniciando la
comercializacion de HyperX,
Poly y Tenda, lo que nos
permitird llegar a nuevos
clientes. Asi mismo,
profundizamos en alianzas
con Ariston y Whirpool, para
de esta manera, abastecer el
canal de hogar.

37


https://www.linkedin.com/in/arieldavis/?originalSubdomain=ar
https://www.ceven.com/
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“A pesar de considerarse
como un afno complejo
para el consumo, habra
muchas oportunidades
de crecimiento. Desde
Ceven estamos listos

para los desafios que
vienen.”

Ricardo Castro, Gerente
Comercial de Ceven.

“Se analizaran las medidas
que se impulsen con el
cambio de gobierno y, a partir
de alli, definiremos el
presupuesto para el 2024.
Nuestra busqueda esta
orientada a un crecimiento
permanente a pesar del
contexto”.
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El cambio a nuestra nueva
casa ubicada en el Distrito
Tecnoldgico de Buenos
Aires, nos ha permitido
crecer en stock e inventario
por la capacidad del
depdsito, con mas de 2.000
m2. Ademas de la fabrica de
Gfast, donde por turno se
producen 12.000 unidades.


https://www.linkedin.com/in/ricardodcastro/
https://www.ceven.com/

Por otro lado, un quincho
equipado y un gimnasio
super completo, nos permite
dar un salto de calidad en el
vinculo diario con nuestro
equipo, que hoy suma mas
de 130 colaboradores.

Seguimos remodelando las
instalaciones y pronto
tendremos lista una planta
baja moderna que
contribuira a seguir
mejorando la experiencia de
clientes, aliados y
proveedores al momento de
visitarnos.

La estrategia es continuar
cerca de los clientes,
entendiendo sus
necesidades y trabajando en
conjunto de manera
profesional, agil y confiable.
Este vinculo es el que nos ha
permitido construir
relaciones a largo plazo
durante estos 25 anos de
trabajo mantenido.

“Hoy en dia es muy
importante fortalecer
vinculos y brindarle
confianza a los resellers,
para que sigan viendo en
nosotros una oportunidad
interesante que les permita
hacer crecer sus negocios”.

Ademas de la omnicanalidad,
seguiremos avanzando en el
desarrollo digital pensando
siempre en coOmo escalar el
Nnegocio junto a un equipo de
profesionales identificados y
alineados con los valores,
propdsitos y objetivos de la
compania.

Continuamos trabajando en
nuevos lineales, los cuales
comunicaremos llegado el
momento. Lo importante es
gue tenemos confianzay el
deseo permanente de seguir
creciendo.

39
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“Hemos logrado un crecimiento
en las metas propuestas”

Gracias al constante trabajo
en equipo entre nuestros
diferentes PV, hemos
logrado un crecimiento en
las metas propuestas,
ademas de continuar
haciendo frente a la fuerte
demanda del mercado.

Hemos logrado sostener,
desde el ano pasado, un
importante crecimiento de
clientes. Este fue uno de los
puntos principales que nos
ha permitido crecer en
cantidad de marcas dentro
de la unidad de negocios de

Energia, Infraestructuray
Videovigilancia.

Nuestra estrategia de
networking para con nuestros
channel partners incluye una
base solida de certificaciones
y trainings dedicados a cada
unidad de negocio. Sumamos
a ello, las visitas a nuestros
clientes en diferentes
regiones del pais, mas alla de
los PV propios, la realizacion
de eventos, y la participacion
de otros eventos referentes
del sector organizados por
medios especializados.



“Continuar capacitando a nuestros
canales en nuevas tecnologias es
fundamental para afianzar los lazos
comerciales”.

CLAUDIO

MONASTEROLO.

GERENTE

COMERCIAL DE

ISECOM.



https://www.linkedin.com/in/claudio-monasterolo-b2b4599/
https://www.linkedin.com/company/isecom-sa/about/
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Novedades

Este ano hemos logrado
incorporar -como una
nueva unidad de negocios-
a Hikvision como
distribuidores oficiales,
contando con el apoyo
pleno de la marca en toda
accion que les hemos
propuesto.

ANo tras ano venimos
creciendo en cantidad de
recursos humanos, por |lo
cual, particularmente en el
PV Buenos Aires, hemos
optado por mudarnos a una
locacion mas ampliay
moderna. En la misma
contamos con un depdsito
mucho mas amplio, de
unos 3000m2, lo que
beneficia directamente a
nuestros clientes al
momento del

“Nuestra estrategia de
networking para con
nuestros channel
partners a lo largo de
2023, y que
continuaremos
realizando cara al 2024,
ha dado excelentes
resultados”.

retiro de la mercaderia.
Ademas, contamos con
salas para capacitaciones,
trainings, reuniones con
clientes y marcasy un
espacio dedicado
exclusivamente al
networking.



UPS USE POWER: PROTECCION PARA SUS APLICACIONES CRITICAS
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NexXsys

"Queremos seguir creciendo,
siempre en busqueda de nuevas

lineas”

Nexsys tuvo la suerte de
apoyarse en cinco marcas que
nos facturaron "on shot" todo
lo que vendiamos, con lo cual
tuvimos plena continuidad de
producto y de facturacion.
Después pudimos resolver
algunas marcas offshore, con
Nexsys International, haciendo
ventas con tarjeta de crédito o
transferencia.Y ahora hemos
normalizado todas las deudas
que tenemos con los
fabricantes del exterior, para
arrancar 2024 ya sin
problemas, que era lo que mas
Nnos aquejaba.

Reforzamos nuestra
propuesta de valor en
practicamente todas las
lineas que mMmanejamos.
Buscamos el crecimiento a
través de la incorporacion de
nuevas marcas, mientras
Mmantenemos una base sdlida.
Nuestras soluciones son llave
en mano del lado de Data
centers, servidores,
networking, storage, y
soluciones de teletrabajo,
audio/video conferencia,
educacion inteligentey, por
supuesto, la amplia oferta de
nubes con la que contamos.



GABRIEL SOBEK,
CEO NEXSYS
ARGENTINA,

URUGUAY Y
PARAGUAY.

"Nuestro principal diferencial es el respaldo
constante a nuestros canales y clientes en
todo lo referente a la transformacion digital,
haciendo énfasis en los protocolos de
seguridad y en la optimizacion de los
procedimientos digitales para impulsar dicha
transformacion".


https://www.linkedin.com/in/gabrielsobek/?originalSubdomain=ar
https://www.nexsysla.com/ar/
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La vertical financiera es un
punto muy importante pero
al tener un portfolio tan
amplio contamos con
marcas como Adobe que
son transversales a todas las
verticales.

En lo que respecta a las
operaciones en Uruguay
(donde inauguramos nuevas
oficinas) y Paraguay,
pudimos sacar provecho de
un ano de normalidad con
ellos, hicieron todos sus
negocios satisfactoriamente
y seguimos creciendo a
doble digito.

Continuaremos en la
buUsqueda de nuevas vias de
expansion en la distribucion.
Tendremos foco en
seguridad, queremos
hacernos fuertes en

"Seguimos apuntando
al crecimiento y
evoluciéon de nuestros
canales mediante
mayor entrenamiento y
certificaciones,y en la
busqueda de nuevas
areas de negocio y
oportunidades que
hagan crecer a nuestro
ecosistema de
partners".

hardware y seguir apostando
a marcas como Microsoft
para lograr un crecimiento
ininterrumpido.



www.nexsysla.com

NexXsys

We connectIT

Somos un socio estratégico para fabricantes

y canales de distribucién, gracias a nuesiro
conocimiento del mercado, modelo de distribucién,
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de canales.
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FAVAR

IMPORT

"Contamos con una fuerza de
venta especializada que ofrece
un alto nivel de engagement”

A mediados del 2009, junto a
mi socio Matias Millan (CFO),
formamos Favar Import S.A.
con el objetivo de abastecer al
mercado de consumer,
brindando a nuestros clientes
productos high end.
Obtuvimos la exclusividad en
las marcas SATECHI y
BASEUS, en periféricos y
accesorios, y YONGNUOQO, en
fotografia. En este 2023
sobrepasamos nuestros
objetivos y logramos, ademas,
definir nuestra estrategia de
subdistribucion y venta
corporativa con los players

Mas relevantes de la industria.

Para 2024, nuestro desafio es
continuar el crecimiento y
promover la venta en los
distintos canales ofreciendo
tecnologia de vanguardia y
soluciones integrales.
Mediante |la exclusividad en
la subdistribucion en B2B y el
desarrollo del B2C
apuntamos a duplicar
nuestro share. Otra de
nuestras fortalezas es el
monitoreo continuo de los
precios de mercado en la
cadena de distribucion, de
esta manera logramos un
equilibrio en todo el
ecosistema.



"Creemos fervientemente
en un aho 2024 con
muchos desafios a cumplir
y que tenemos al equipo
ideal para lograrlo".

Valentin Prario, CEO de
Favar Import.

Novedades

Lo que podemos adelantar es
que con las nuevas aperturas
en Latamy la inclusion de
nuevos productos, tendremos
un gran ano 2024.

Tenemos pensado inaugurar
nuevas oficinas comerciales en
Argentina, asi como también
desarrollar en el corto-
mediano plazo el canal retail;
creemos que aqui sera un

focus point importante en
conjunto con el resto de
nuestros canales de
subdistribucion y corporativo.

Nuestras sedes estan ubicadas
en Miamiy en Buenos Aires, de
esta manera logramos optimizar
nuestros procesos de logistica,
comercializacion, marketing,
diseno y administracion.
Sabemos que tendremos un
2024 con muchos desafios a
cumpliry que tenemos al
equipo ideal para lograrlo.

49
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AlIR

COMPUTERS

“Planeamos expandir nuestro
portafolio de productos y

servicios”

A pesar de los desafios,
evaluamos positivamente el
balance anual en el contexto
del pais, agradeciendo
siempre el respaldo continuo
de las mas de 50 marcas.

Para el ano 2024,
Mantenemos expectativas
muy positivas. Con la certeza
de un nuevo gobierno
orientado hacia la apertura
del mercado, anticipamos la
oportunidad de ampliar
nuestro portafolio con mayor
diversidad de marcas, tanto
nacionales como
internacionales.

Novedades

Nuestra estrategia se centra
en consolidary ampliar la
gama de productos bajo
nuestras marcas CX,
PERFORMANCE y CGAMEMAX.
Ademas, tenemos la
intencion de reintegrary
ofrecer el portafolio completo
de las que distribuimos.
Posteriormente, evaluaremos
gué otras marcas y productos
podemos incorporar para
satisfacer de manera mas
efectiva las necesidades de
nuestros canales y socios
comerciales.



“Nuestro enfoque en la
consolidacién, innovacién y
adaptacién impulsara el
crecimiento sostenible y
mutuo en 2024".

Sergio Airoldi, CEO de Air
Computers

Nuestra atencion interna se
centra completamente en la
continua mejora de nuestra
plataforma web. Buscamos
automatizar los procesos de
compra para nuestros
clientes, incorporando
herramientas que les
permitan vender
directamente desde nuestro
stock con entregas
personalizadas a nombre del
canal vendedor. Ademas,
estamos implementando
herramientas de inteligencia

J \/ ’ ‘fll { .:;
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artificial en nuestro sistema de
gestion para comprender mejor
el perfil de nuestros canalesy
facilitar su participacion en
nuevas oportunidades
comerciales.

También estamos
comprometidos en proporcionar
formacion y recursos para
capacitar a nuestros socios,
asegurando que estén equipados
con el conocimiento necesario
para aprovechar al maximo las
oportunidades de venta.

51
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O grupontcleo

“Continuaremos apostando al
crecimiento de la movilidad

sustentable”

Somos una empresa de
capitales argentinos con mas
de 25 anos en el rubro. Hace
cuatro anos arrancamos la
distribucion de las marcas
Fiat y Momo Design en micro
movilidad eléctrica y dos anos
mMas tarde lanzamos nuestra
marca KANY para hacer
frente a la demanda creciente
en electromovilidad. Con
KANY desarrollamos
productos con caracteristicas
para el mercado argentinoy
contamos con dos escooters,
tres ebikes y un lineal de
accesorios indispensable para
cualquier usuario de
movilidad.

Con PCBOX decidimos
concentrar el lineal en las
categorias abanderadas de la
marca, como notebooks,
tablets y parlantes, al igual
gue seguimos trabajando
con Intel y AMD haciendo
configuraciones de PC de
escritorio. Este fin de ano
estamos lanzando tres
nuevos parlantes portatiles
de 20 a 60 watts RMS, que se
suman a las torres
potenciadas Club y Night.
También contamos con la
distribucion oficial de marcas
como HP, Lenovo, Asus, Next,
Forza, Klip Xtreme, Logitech,
Pantum, entre otras.



“Contamos con uno de los
catalogos mas amplios en
movilidad urbanay
accesorios”.

Emiliano Castro, PM Brand

and Special Categories en
Grupo Nucleo

.

Para el ano que viene
continuaremos apostando
al crecimiento de la
movilidad sustentable, es
un segmento con mucho
futuro, no solo a nivel pais
sino mundial. El mercado
argentino se encuentra en
pleno crecimiento. Hicimos
acciones con empresas
automotrices y con el
Correo Argentino,
fabricando mas de 1.000

bicicletas para los carteros
de todo el pais. Estamos
trabajando para salir en el
2024 con dos modelos
nuevos de ebikes
mountain en rodado 29",
una bicicleta de paseo
rodado 28" y un tercer
modelo de escooter para
completar la oferta
existente con los modelos
T10 y el C85 de nuestra
marca KANY.
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INFO 77
ANDINA

IMPORTADOR MAYORISTA IT

“Estamos en negociaciones
para establecer alianzas con
nuevos fabricantes”

En este 2023, nuestra empresa
se ha consagrado como un
pilar en la distribucion e
importacion de tecnologia,
superando nuestras metas.
Hemos incrementado
significativamente nuestras
importaciones, dirigiendo
nuestras adquisiciones
principalmente al mercado
internacional.

Este ano destaco por la
ampliacion de nuestros
créditos internacionales,
especialmente en naciones
como China, Taiwan y Estados
Unidos, lo que catalizé un

aumento sustancial en
nuestras importaciones en
comparacion con anos
previos. Ademas, hemos
expandido nuestra
influencia en el ambito de
las ventas, consolidando
nuestra presencia en el
mercado.

De cara al 2024, nuestra
vision se centra en continuar
la senda del crecimiento,
una meta que aspiramos
alcanzar a través de alianzas
estratégicas con empresas
de renombre y grupos de
compra a nivel nacional.



“Consolidados como el
mayor importador y
distribuidor del oeste
argentino, nos destacamos
por un crecimiento

incesante y una vision hacia
el futuro”.

Martin Ucha, director de
Infoandina.

Novedades

Ante el cambiante panorama
argentino, estamos en
negociaciones para establecer
alianzas con nuevos
fabricantes. Esto nos permitira
adaptarnos a las necesidades
del mercado y anticiparnos a
las tendencias futuras.

Nuestra empresa se encuentra
en una fase de transformacion
significativa, con la
inauguracion de un nuevo
local y depdsito que nos
permitira ofrecer un servicio

de atencion al cliente de
primera calidad y contar con el
showroom mas destacado del
interior del pais.

Los ejes principales de nuestra
estrategia para el desarrollo del
canal se enfocaran en fortalecer
las relaciones con clientes
locales de la zona Cuyo,
intensificar nuestros proyectos
en infraestructura y expandir
nuestra presencia hacia otras
regiones clave de Argentina,
como el ceste argentino, NOA 'y
otras sedes importantes a nivel

nacional.
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“Uno de nuestros focos
principales es la capacitacion
y especializacion de nuestros

partners”

Fue un ano desafiantey de
total incertidumbre. El
contexto macroeconomicoy la
imposibilidad de importar nos
dejo sin mucho margen para
generar negocios. Sin
embargo, este 2023 tuvo un
balance positivo y apostamos a
seguir creciendo en el 2024.

Sumamos Nnuevas marcas a
nuestras unidades de negocios
de Infraestructura, Seguridad,
Informatica, Wireless &
Networking. Desarrollamos

nuestro canal eCommerce,
dandole una experiencia
mMas rapida y eficaz a todos
nuestros clientes
registrados.

Tenemos grandes
expectativas para este nuevo
ano, ampliando nuestro
portfolio en la Division de
Informatica y Seguridad,
pero sin sacar el foco en
todas las otras marcas que
completan nuestra solucion
global.



“En 2024 seguiremos
sumando marcas lideres,
y mejorando toda la
solucién tecnolégica que

nuestros resellers
necesitan”.

Flavio Garello, Gerente
Cordoba de Masnet.

Recientemente, hemos
incorporado Pantum en
impresoras y consumibles, 13-
Technologies en pantallas
multitouch, y Gigabyte en
motherboards, gabinetesy
fuentes, monitores Philips,
controles de acceso ZKTeco y
smartwatch Kieslect.

Novedades

Hemos centralizado nuestros
depdsitos a uno de mayor
superficie y capacidad en
Paysandu al 1500 en CABA,
dandole a nuestros clientes
una mayor comodidad a la
hora de retirar sus pedidos y

organizacion logistica.
Ampliamos nuestro stock en la
Sucursal de Cordoba, evitando
asi demoras en las entregas.

Uno de nuestros focos
principales es la capacitacion y
especializacion de nuestros
partnersy su constante
adaptacion, para lo cual
desarrollamos webinars y
certificaciones en nuestras
salas de Buenos Aires y
Cordoba. Trabajamos con los
comerciales de nuestros
clientes tecnoldgicos para que
puedan apoyarse en nuestro
equipo de ventas de forma
sinérgica. 57


https://www.linkedin.com/in/flavio-garello-6437a54a/
http://www.masnet.com.ar/
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P’ Stylus Paka

“Seguimos apostando a la
industria nacional con nuestra
lIinea de notebooks Drax”

Estamos creciendo en
cantidad de vendedores,
armandonos para 2024.
También apostamos a la
fabricacion nacional con
nuestra marca de notebooks
Drax, con notebooks con Intel
Core i3,i5 e 17, pantalla 4K, ultra
livianas, carcasa metalica,
teclado retroiluminado, un
producto de buena calidad
tanto para consumo como
corporativo.

Seguimos fuerte con las
impresoras 3D; desde la
pandemia que las esta
pidiendo mucho el mercado.
Estamos sacando la nueva

Nébula Plus, que acaba de
llegar, que se suma a la linea
Cosmos

En el interior del pais
venimos creciendo; tenemos
sucursales en Coérdoba,
Rosario y Mendoza con
llegada a todo el pais, en las
cuales contamos con todo
como en Buenos Aires:
stock, gerente, vendedores,
departamento de créditoy
administrativo. Mantuvimos
la misma estructura, de
hecho no solo Nno nos
achicamos sino que
seguimos incorporando
gente.



“Trabajamos en la mejora
continua para ofrecerles a
nuestros socios de negocio
un amplio line up de
productos con un servicio
diferencial en el que la
sinergia cumple un rol
fundamental”.

Sergio Guaita, Director
Comercial de Stylus.

P s

El mercado IT actual es
altamente dinamico y se
encuentra en constante
evolucion. Las tecnologias
emergentes, como la
inteligencia artificial, el
Internet de las cosas y servicios
en la nube, estan impulsando
la transformacion digital en
todas las industrias. Esto
presenta una gran
oportunidad para Stylus, ya
gue, como mayorista, puede
posicionarse cComo un socio
estratégico para las empresas

)
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|
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gue buscan adoptar estas
tecnologias y optimizar sus
operaciones.

Trabajamos en la mejora
continua para ofrecerles a
nuestros socios de negocio un
amplio line up de productos
con un servicio diferencial en el
que la sinergia cumple un rol
fundamental. Desde hace mas
de 45 anos, ofrecemos
soluciones de valory
acompanamos a nuestros
canales.
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https://www.linkedin.com/company/stylus-s.a./?originalSubdomain=ar
https://www.stylus.com.ar/
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