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Licencias OnLine:
“Desarrollamos distintos tipos de
estrategias en conjunto con los
canales para poder llevar el
negocio adelante”

Adistec: “Buscamos
soluciones creativas dentro de un
entorno de compliance”

Newtree: “Estamos haciendo
un foco especial con soluciones
IFP para educacion y salas de
videoconferencia”

Free: “Queremos seguir
desarrollando nuestra marca

Falcon en el mercado gamer”

Favar: “En nuestros 15 anos
COMO empresa siempre
estuvimos atentos a las ultimas
tendencias”

Grupo Nucleo: “Vamos a
estar apostando fuertemente a
todos los productos de consumo”

Distecna: “Superamos los
objetivos, pero 2025 sera de
mucha competencia”

PC ARTS: “Continuaremos
diversificando nuestro portfolio de
productos, servicios y soluciones”




Llega a su fin lo que consideramos un ano de
transicion, en el que se tomaron medidas
macroecondmicas y de politicas de importacién que
impactaron de lleno en nuestra industria. Ya con las
cartas sobre la mesa, 2025 se presenta como un
periodo de gran competitividad, y donde el valor
agregado sera mas que nunca un factor clave para
hacer negocios.

La especializaciéon sera un bien invaluable a la hora de
buscar nuevos nichos de mercado mas rentables, y
aqui deberan jugar un rol vital tanto vendors como
mayoristas, no solo brindando conocimiento, sino
también guiando a los socios de negocios por el mejor
camino a tomar.

También estd en manos del canal mayorista extremar
la eficiencia de su servicio y brindar la mejor atencioén
personalizada a sus clientes; seran las armas mas
importantes para llevar agua a su molino en este
contexto.

Como desde hace mas de 20 afios, en Enfasys también
continuaremos asumiendo nuestro rol de impulsar la
red de ventas y distribucion IT, ya sea informmando con
contenido propio y exclusivo, como también llevando a
los principales proveedores del mercado a cada rincén
del pais con nuestros Channel Talks. Pronto les
contaremos nuestro calendario 2025 y todas las
novedades que tenemos para ustedes.
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Informe Especial

2025: UNA MIRADA SOBRE
LAS TENDENCIAS QUE
MARCARAN EL CAMINO DE
LA INDUSTRIA DE Ti



De acuerdo con IDG, la
Inteligencia Artificial, la
ciberresiliencia, la modernizacion
de la nube y la gestiéon avanzada
de datos serdn areas criticas que
definiran el éxito en el futuro.
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PREDICTION TIMING

De la mano de la Inteligencia
Artificial (1A) y la IA Generativa, la
industria tecnoldgica esta viviendo
un periodo de transformacion
acelerada. En su IDC FutureScape:
Predicciones Globales de la
Industria de Tl 2025, |a firma

de investigacion ofrece una
vision clara de hacia donde se
dirige la industria de Tl y como
las empresas deben adaptarse
para no quedar atras.

El informe de IDC titulado The



Global Impact of Artificial por lideres empresariales que,
Intelligence on the Economy and casi unanimemente (el 98%),
Jobs: Al will Steer 3.5% of GDP in consideran la IA como una

2030 predice que el gasto prioridad para sus
empresarial para adoptar la IA, organizaciones.

utilizandola en las operaciones

comerciales existentes y En tal sentido, IDC prevé que
ofreciendo mejores el gasto mundial en
productos/servicios a clientes tecnologias de apoyo a la IA
comerciales y consumidores, superara los 749 mil millones
tendra un impacto econdémico de ddlares para 2028. En
global acumulativo de $19.9 efecto, el 67% del gasto

billones hasta 2030 y generara el  proyectado de 227 mil

3.5% del PIB global en 2030. Como millones de dolares en |IA en
resultado, la IA afectara el empleo 2025 provendra de las

en todas las regiones del mundo, empresas que integran
impactando en industrias como capacidades de IA en sus

las operaciones en contact operaciones comerciales
centers, servicios de traduccion, centrales, superando las
contabilidad e inspeccion de inversiones en proveedores
mMaquinaria. Este cambio esta lideres de servicios en la nube
siendo impulsado y digitales.

! ! “Para prosperar en un mundo impulsado
por la IA y los datos, las organizaciones

deben pivotar estratégicamente,
adoptando una mentalidad de innovacién
continua y resiliencia”.

Rick Villars, vicepresidente del grupo de
investigacion mundial de IDC.
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En este contexto, para IDC es el
momento de tomar decisiones
clave para el futuro digital, y
asegura que invertir en estas
tecnologias ahora “garantizara
no solo la supervivencia, sino el
crecimiento y éxito sostenido
en la nueva era tecnologica”.

Segun la firma, las siguientes
10 predicciones representan
las tendencias esperadas en
la industria de Tl con el mayor
impacto potencial en los
planes de negocios digitales y
tecnologicos de las empresas:

Para 20206, el 75% de las
organizaciones G1000
adoptaran modelos
economicos de |A basados en
el valor que cubran el costo de
adquisicion de tecnologia, las
ganancias de productividad,
la toma de decisionesy la
innovacion, o correran el riesgo
de no alcanzar nuevos puntos
de referencia de ROI.

Para 2027, sin cambios
estratégicos y organizacionales,
la frustracion por el bajo ROI
debido a una mala planificacion
y un gasto mal asignado hara
que el 30% de las
organizaciones reduzca las
inversiones en GenAll.

“Para principios de
2028, el 75% de las
aplicaciones de IA
compuestas que
utilizan las empresas se
construira en un marco
de plataforma unificado
que garantiza un uso
confiable y eficiente de
los recursos de cédigo,
datos e infraestructura”.
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Para 2027, las regulacionesy la
necesidad de garantizar la
disponibilidad de aplicaciones
mejoradas con IA obligaran al
65% de los CIO a adoptar
practicas unificadas de
recuperacion cibernéticay
alta disponibilidad en toda su
infraestructura, datos y
plataformas de IA.

Para 2027, mas del 60% de las
empresas habra modernizado
hasta el 50% de su
arquitectura en la nube para
fomentar la infraestructura y
la eficiencia de costos y
permitir la innovacion
comercial y técnica.

Para 2026, el uso de
arquitecturas de datos como
producto eliminara
significativamente los silos de
datos en el 50% de las grandes
empresas.

Para 2025, el 50% de las
organizaciones utilizara
agentes empresariales
configurados para funciones
comerciales especificas, en
lugar de centrarse en
tecnologias de copiloto
individuales para lograr un
valor comercial mas rapido a
partir de la IA.

“En 2030, cada nuevo
ddlar gastado en
soluciones y servicios
de IA relacionados con
negocios generara
$4.60 en la economia
global, en términos de
efectos indirectos e
inducidos”.



Para 2028, el 80% de las
empresas requerira que los
proveedores de productos
habilitados para IA permitan la
entrega diversificada de
inferencias desde el nucleo
hasta el dispositivo final con
costos ajustables y barandillas
de soberania digital.

Para 2026, el 60% de las
empresas implementara
marcos de |A sostenibles,
aprovechando las decisiones
basadas en datos para escalar
las operaciones de |A en las
ubicaciones de los centros de
datosy, al mismo tiempo,
cumplir con los objetivos de
descarbonizacion.

Para principios de 2028, el 75%
de las aplicaciones de |IA
compuestas que utilizan las
empresas se construira en un
marco de plataforma unificado

gue garantiza un uso confiable
y eficiente de los recursos de
codigo, datos e infraestructura.

Impulsado por la adopcion de
nuevos modelos de trabajo
habilitados para IA, el 95% de
los puestos de trabajo actuales
de Tly LOB se redefiniran o
eliminaran para 2030.

T 4
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"Tres temas clave dominaran
los desarrollos de la industria
de Tl en el proximo ano:
reinvencion a través de la
introduccion de agentes de
IA; renovacion en datos,
infraestructura y nube para
ofrecer 'respuestas' a escala; y
resiliencia a través de un gran
enfoque en la economia
solida y la recuperacion
cibernética generalizada",
sostuvo Rick Villars,
vicepresidente del grupo de
investigacion mundial de IDC.

“Impulsado por la adopcién de nuevos
modelos de trabajo habilitados para IA,
el 95% de los puestos de trabajo
actuales de Tl y LOB se redefiniran o
eliminaran para 2030".
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NexXsSYys

‘“Estamos cerrando un buen ano a

nivel regional”

Tuvimos un muy buen primer semestre y un segundo
semestre un poco complicado, pero ya viendo luz al final
del tunel. La verdad es que estamos cerrando bien, tanto a

nivel local como regional.

Estan dadas las condiciones para
que la situacion econémica del
pais mejore. La salida del cepo
cambiario y la eliminacion del
impuesto PAIS nos permitira una
mejor planificacion. Ya hemos
tenido una buena recuperacion
en 2024 en el area de software por
las dificultades para pagar, casi a
niveles de 2022, y esperemos seguir
en 2025 con esa recuperacion.

Entre las ultimas novedades,
incorporamos la distribucion
de Kaspersky al portfolio, lo
gue para nosotros es un hito
significativo en nuestra
estrategia de expansiony
fortalecimiento en el sector
de ciberseguridad. En 2025
seguramente tendremos
mas novedades en ese
sentido.



l...

GABRIEL SOBEK,
GERENTE GENERAL DE
NEXSYS PARA
ARGENTINA, URUGUAY
Y PARAGUAY.
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“Ayudamos a los partnék .a”recorrer la Gltima milla
hacia el cliente final, a entender qué es lo que
necesitan las empresas para poder darles la
solucién apropiada y ge(\?rar un negocio a través

de eso”. ©
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Nuestra empresa hace 5 anos
gue viene creciendo a doble
digito, asi que seguimos
incorporando mas personal, es
algo que es frecuente en
nosotros en la medida que se
agregan lineas y también en el
area de preventa. Ademas,
incorporamos mas tecnologia,
gue viene de nuestra sede de
Colombia, para dar mejor
servicio de atencion hacia los
canales, y seguimos siempre
proyectando nuevos negocios
para adelante.

En Nexsys siempre creemos en
la importancia de la cercania
con los fabricantes y los
partners, para poder
asesorarlos y conectarlos con
los fabricantes. Ellos son
guienes Nos acercan a sus
clientes y nos permiten esa
conexion y recorrido de ultima
milla que tenemos con ellos.

“Nuestra empresa
hace 5 ainos que viene
creciendo a doble
digito, asi que
seguimos sumando
mas personal.
Ademas,
incorporamos mas
tecnologia, para dar
mejor servicio de
atencion hacia los
canales”.

Del 17 al 20 de marzo, Nexsys
tendra su tradicional evento
regional, en esta ocasion en
Cancun, México. Los invitamos
a que nos acompanen.



~ nexsys

Todas las marcas en un solo lugar
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“Logramos el crecimiento en unidades
de negocios en pleno desarrollo”

Hacemos un balance positivo del aino; crecimos en
facturacion y mas aun en lo que es cantidad y calidad de
clientes, eso relacionado con todo lo que es la capilaridad de
proyectos y el continuo relacionamiento con el canal.
Logramos el crecimiento en unidades de negocios en pleno
desarrollo, como lo es la de Energia Renovable, que viene a
integrarse al resto de las soluciones que hoy por hoy ofrecen

nuestros canales.

En el transcurso de 2024, nos
enfocamos en consolidar
nuestra nueva locacion en
Buenos Aires, de mas de
3000 m2 (warehouse y
oficinas), sumamos
integrantes en las distintas
areas, como son Logistica,
Ventasy Products Managers,

y para el 2025 ya se prevén
actualizaciones en otros
sectores de la compania.

Apostamos a un crecimiento
sostenido en lo que respecta
a Infraestructura de Datos,
Energia, Videovigilancia,
Networking, Data Center,



CLAUDIO
MONASTEROLO,
GERENTE
COMERCIAL
ISECOM.

“Apostamos a un crecimiento sostenido en lo que
respecta a Infraestructura de Datos, Energia,

Videovigilancia, Networking, Data Center Y Energia
Renovable”.
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Energia Renovable, todo esto
acompanado e impulsado ya
por reglas mas claras de
mercadeo, precios
competitivos y planes de
financiamiento adecuados.

Como venimos haciendo, en
2025 continuaremos con
todo lo relacionado a las
capacitacionesy
certificaciones de nuestros
canales en las distintas
tecnologias que
comercializamos, para que
ellos mismos puedan lograr
identificar facilmente
proyectos en sus distintos
mercados y verticales de
negocio.

Seguimos haciendo nuestros
tradicionales eventos en el
interior del paisy

participando de las
distintas exposicionesy
ronda de negocios de los
distintos medios que
continUan apoyandonosy
Nnos invitan a participar en
las mismas.

“Como venimos
haciendo, en 2025
continuaremos con
todo lo relacionado
a las capacitaciones
y certificaciones de
nuestros canales en
las distintas
tecnologias que
comercializamos.”



Tenemos la solucion BETTCOMM

0S
ompleta para sus progect Soluciones FTTx
[
de Infra

p. BOTELLAS
[TTERS Y DEMAS x

info@isecom.com.ar

@00

Buenos Aires | Cérdoba | Mendoza | Rosario
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@ MICROCOM

“Nos enfocaremos en soluciones de redes
avanzadas, seguridad, infraestructura IT y
productos de loT”

Cerramos 2024 con resultados sélidos, cumpliendo e incluso
superando varias de las metas trazadas. Entre los principales
logros se destacan la apertura de nuestra tercera sucursal y
la incorporacion de nuevas marcas estratégicas que amplian
nuestro portafolio.

A nivel local, hemos disponibilidad de productos
consolidado nuestra clave en un mercado dinamico
presencia en regiones clave, y desafiante.

logrando un crecimiento en

la base de clientes mayoristas Para 2025, nos enfocaremos

y minoristas. A nivel global, especialmente en soluciones
destacamos la optimizacion relacionadas con redes

de nuestras cadenas de avanzadas, seguridad,
importacion y logistica, lo infraestructura IT y productos
gue nos permitié mejorar los de loT, areas donde observamos
tiempos de entregay la un crecimiento sostenido de la



“En 2025, estaremos anunciando acuerdos
estratégicos con marcas internacionales de
renombre que ingresaran por primera vez al
mercado local bajo nuestra distribucion”.

, =
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demanda. Ademas, pondremos
especial atencion en productos
qgue ofrezcan eficiencia
energética, dado el interés
creciente en soluciones
sostenibles.

Estaremos anunciando acuerdos
estratégicos con marcas
internacionales de renombre
que ingresaran por primera vez
al mercado local bajo nuestra
distribucion. Ademas, estamos
trabajando en fomentar
proyectos de integracion
completa, para nuestros canales
ISP e Integradores, de manera
de establecer nuevos y mejores
Nnegocios.

Los ejes principales de nuestra
estrategia hacia el canal seran
la digitalizacion, la cercania
logistica, el soporte
personalizado y el foco en
fomentar nuevos negocios.

En 2025, invertiremos en
plataformas tecnoldgicas que
optimicen la experiencia de
compra de nuestros clientes y
en herramientas de analisis
para anticiparnos a sus
necesidades.

“Planeamos incrementar
nuestra capacidad
operativa con la
ampliaciéon de nuestras
instalaciones logisticas y
la apertura de nuevas
oficinas regionales para
fortalecer nuestra
presencia con nuestra
nueva sucursal, que es
solo el primer paso hacia
una cobertura mas
integral en el pais”.



m MICROCOM microcom.com.ar

r

r

en MICROCOM

jCalidad en Conectividad a Tu Alcance!

SEGUINOS EN NUESTRAS REDES

o Microcom Argentina @microcomarg @ Microcom Argentina S.A. o @microcomarg ° Microcom Argentina

ROSARIO CAPITAL FEDERAL CORDOBA.
Ricchleri 65 bis, CP:2000L0A California 2082 D114/115 Barracas, CP: 1280AAP Betania 2527, CP:X5000
Tal. (0341) 434 4500 i Mail: resarioc@microsom.com.ar Tal. (011) 21523410 :: Mail: bugnosaires@microcom.com.ar  Tel, (0351) BA84222 ;- Mail: deposito.cordeba @ microcom.com.ar
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AIR

COMPUTERS

“Seguiremos buscando herramientas y
alternativas para nuestros canales”

Creo que lo mas destacado es
gue en el segundo semestre el
pais cambid una dinamica a
partir de la baja de la inflacion,
por lo que se pudo volver a dar
crédito, lanzamos un plan de
poder financiar negocios con
los resellers a las cuenta
finales de hasta 360 dias, y eso
generd un buen impacto
principalmente en el negocio
enterprise.

Con CX nos pudimos volver a
consolidar como una de las
importantes marcas locales,
acompanando a todos los
canales, siendo una alternativa
a las internacionales,
especialmente en este
momento que estamos en un
mercado abierto, en una

comercializacion muy
competitiva.

Recientemente sumamos un
PM en la parte de seguridad y
vigilancia, de la mano de
Hikvision, Hiksemiy EZVIZ, con
las cuales tenemos una alianza
gue realmente viene en pleno
ascenso, y donde vemos una
oportunidad en un negocio
donde no estabamos tan fuerte.
Estamos trabajando todas las
marcas y todas las lineas de
ellos, asi que la decision es estar
bien preparados con producto,
con conocimiento y con
preventas. Y esto genera
también mover productos
complementarios que ya los
tenemos, como discos, SSD y
cableado.



“Estamos generando
herramientas para que el
canal no pierda negocios,
acompanandolo con la

logistica y con la financiacién,

que son las fortalezas de un
distribuidor”.

Sergio Airoldi, CEO de Air
Computers.

Actividades

Como siempre, seguiremaos
haciendo eventos para dar a
conocer los lanzamientos de
nuestras marcasy para estar
cerca de nuestros clientes,
especialmente con los del
interior, que siempre fue
nuestro emblema y nunca

dejamos de perder foco en eso.

Ahora se trata de una
demanda de apoyo mas que
nada en la financiacion lo que

COMPUTERS

1

‘i o
i

Nnos hace poner mas atentos a la
busqueda de leasing, de cuotas
propias o de terceros con bancos.
Seguimos trabajando mucho en
eso y por supuesto llevando todo
eso al canal.

“Seguiremos afianzando la
alianza con las marcas que ya
trabajamos desde siemprey
buscando nuevos segmentos de
negocio para que haya nuevas
oportunidades para nuestros
canales”.

31
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) TD SYNNEX

“Estamos trabajando en nuevas alianzas que
reforzaran alin mas nuestras capacidades en

segmentos estratégicos”

Estamos muy satisfechos con el
cierre de este ano calendario en
Argentina. Las metas trazadas
para 2024 no solo se cumplieron,
sino que en muchos casos
fueron superadas, gracias al
esfuerzoy compromiso de
nuestro equipo y partners. Entre
los principales logros locales,
destacaria el fortalecimiento de
nuestras relaciones con socios
estratégicos, la expansion de
nuestro portafolio de soluciones
y el crecimiento sostenido en
categorias clave, como cloud y
seguridad. A nivel regional y
global, la integracion de
nuestras capacidades sigue
posicionando a TD SYNNEX
como un referente en la

industria de distribucion de
tecnologia.

Uno de los hitos mas
importantes de este ano fue,
sin duda, el lanzamiento de
nuestro Centro de
Excelencia (COE) en
Argentina junto a IBM. Este
espacio no solo representa
un avance significativo para
TD SYNNEX, sino que
también reafirma nuestro
compromiso de brindar
herramientas innovadoras
gue permitan a nuestros
socios y clientes adoptar y
acelerar su transformacion
digital de manera efectiva.
Estamos entusiasmados con



“Nuestro Centro de Excelencia
(COE) en Argentina junto a IBM
no solo representa un avance
significativo para TD SYNNEX,
sino que también reafirma
nuestro compromiso de brindar
herramientas innovadoras que
permitan a nuestros socios y
clientes adoptar y acelerar su
transformacion digital de
manera efectiva”.

Carolina Tornay, Sales Director
para Argentina, Paraguay y
Uruguay de TD SYNNEX.

el impacto que este centro
tendra en toda la region.

Estamos siempre enfocados en
ofrecer mas valor a nuestros
socios y clientes, por lo que

seguiremos ampliando nuestro

portafolio. Aunque no puedo
adelantar todos los detalles,
estamos trabajando en nuevas
alianzas que reforzaran aun
mMas nuestras capacidades en
segmentos estratégicos para
el préoximo ano.
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SOLUTION
BOX

“Seguimos focalizados en estar cerca de
nuestros canales para apoyarlos en desarrollar

nuevas soluciones”

En lo general, fue un buen ano,
sobre todo el segundo
semestre, y tenemos muy
buena expectativa para lo que
viene. Pudimos mantener el
ritmo de crecimiento y afianzar
relaciones tanto con nuestras
mMarcas como con nuestros
clientes. Como siempre,
pusimos un fuerte foco en la
capacitacion y entrenamientos
de los canales, para que puedan
aprovechar al maximo las
soluciones que ofrecemos,
entre otras acciones, como
nuestros tradicionales Asados y
Carilo, la participacion en los
Channels Talks, ademas de la

realizacion de eventos propios
en diferentes plazas.

Solution Box cuenta con una
gran estructura en Argentina,
distribuyendo al canal marcas
lideres, con mas de 50
gerentes de productos que
gestionan proyectos con
integradores y atienden
resellers. Contamos con 8
depdsitos en Argentina, y un
estacionamiento exclusivo,
con seguridad, para clientes
de Solution Box.

Tenemos un portfolio muy
interesante, con las marcas



“Nos diferenciamos por la
cercania con los clientes, el

entrenamiento continuo, el
amplio portfolio de marcas
y la rapidez con la que
tomamos decisiones”.
Guillermo Tesouro, Director
Comercial de Solution Box.

mas importantes del mercado
en distintas categorias:
infraestructura, Data Center,
fibra Optica, mobile, etc., con
marcas de primerisima linea.
Nos aseguramos de conocer a
los clientes y que ellos nos
conozcan, para darles el valor
de tantos anos de experiencia 'y
recomendarles qué soluciones
incorporar a su portafolio.

Siempre se valora el
asesoramiento que brindamos.

Queremos decirles a los canales
gue se sigan apoyando en
nuestra empresay, para
aquellos que no nos conocen,
sepan que somos un mayorista
abierto a escucharlos, que
hacemos negocios y que
escuchamos sus propuestas.
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“Buscamos construir relaciones a largo plazo basadas
en confianza, transparencia y resultados medibles”

Nuestra operacion en la
Argentina es muy reciente, pero
estamos muy orgullosos de los
avances que hemos logrado en
este corto tiempo. Hemos
establecido relaciones sdélidas
con canales clave en la
distribucion de DELL y hemos
comenzado a posicionarnos
como un socio confiable en la
distribucion de tecnologia.
Ademas, logramos formar un
equipo dinamico y altamente
capacitado que comparte
nuestra vision de crecimientoy
compromiso con el mercado
local.

En cuanto al desarrollo del canal,
nuestra estrategia se enfoca en
dos lineas principales: expandir
la red y fortalecer la relacién con
los partners actuales. Para atraer

nuevos canales, estamos
disenando programas de
beneficios que incluyan
incentivos comerciales,
acceso a formaciones
exclusivas sobre las ultimas
tecnologias de DELL y un
soporte dedicado para
ayudarlos a crecer junto a
Nosotros.

Por otro lado, para nuestros
canales existentes, queremos
trabajar en esquemas de co-
marketing que les permitan
posicionarse mejor en sus
propios mercados, asi como
en soluciones personalizadas
segun sus clientes objetivos.
Esto incluye compartir analisis
de mercado, brindarles acceso
a demos y desarrollar
conjuntamente casos de éxito.



“Estamos convencidos de
que 2025 sera un aho clave
para el crecimiento de

nuestra empresa y para
seguir apoyando a nuestros
clientes en sus propios
objetivos de negocio.”

Yesica Stark, Partner Manager

de Trendline Technology.

Expectativas

En 2025, nuestras expectativas
estan enfocadas en consolidar
nuestra posicion como uno de
los principales distribuidores
de tecnologia en Argentina,
especialmente en el
segmento empresarial y
corporativo. Esperamos
aumentar significativamente
nuestra participacion de
mercado, duplicando el

numero de clientes activos e
incrementando nuestra oferta
de soluciones tecnoldgicas.

“Para atraer nuevos canales,
estamos disefnando programas
de beneficios que incluyan
incentivos comerciales, acceso
a formaciones exclusivas sobre
las ultimas tecnologias de DELL
y un soporte dedicado para
ayudarlos a crecer junto a
nosotros”.
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“Desarrollamos distintos tipos de estrategias
en conjunto con los canales para poder llevar

el negocio adelante”

Si bien 2024 presento varios
desafios en cuanto a las
limitaciones de facturaciony
giros de divisas al exterior,
supimos ser creativos para
encontrar alternativas y
concretar negocios. Hemos
tenido resultados muy positivos
en cuanto al reclutamiento de
NUEevos SOCIos.

Como distribuidores jugamos
un rol fundamental en el
proceso de cierre de negocios,
por lo que hemos colaborado
con muchos partners para
concluir proyectos de necesidad
en sus clientes. Estamos
cerrando un buen ano.

En nuestra oferta contamos con
mas de 40 distribucionesy la

mayoria ofrece un modelo as
a Service para quien desee
agregar valor junto a su
servicio. Tenemos una
oportunidad para trabajar
junto a nuestros socios acorde
a la especializacion que juntos
alcancemos, ya que es
nuestro foco la venta de
soluciones Cloud Computing,
Educacion y Servicios desde
hace muchos anos. Como
lideres en transformacion
digital, desde nuestro modelo
DaaS ofrecemos la mejor
experiencia del negocio.

Mirando 2025, y desde
nuestra estrategia digital end-
to-end, que se basa en
inteligencia de negocios,
transacciones automatizadas



“Como lideres en transformacion
digital, desde nuestro modelo
DaaS ofrecemos la mejor
experiencia del negocio.
Tenemos una oportunidad para
trabajar junto a nuestros socios
acorde a la especializacion que
juntos alcancemos, ya que es
nuestro foco la venta de
soluciones Cloud Computing,
Educacion y Servicios desde
hace muchos anos.”

Liliana Buso, Sales Director de LOL
para Argentina y Uruguay.

y escalables, experiencia del
usuario, herramientas digitales
de marketing y solucion de
pago y gestion del negocio,
gueremos invitarlos a explorar
los desafios en los que les
proponemos trabajar juntos,
con apoyo financiero, inversion,
atencion y capacitacion.

Durante 2024 hemos
logrado mucho aprendizaje
y crecimiento mutuo junto
con nuestros socios
tecnologicos, partnersy
fabricantes, y esperamos
seguir colaborando con el
ecosistema para todo lo
gue se viene.
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Adistec

“Buscamos soluciones creativas dentro
de un entorno de compliance”

Para nosotros el 2024 fue un
ano desafiante, como muchos
anteriores, pero creo que
tuvimos un balance que nos
cierra totalmente en positivo,
siendo el mejor ano de la filial
desde que inauguramos
nuestras oficinas. Creo que el
éxito se da en la adaptacion
que tuvimos a lo largo de todo
el ano, acompanando en todo
momento, con un ecosistema
de canales afianzadoy
fidelizado, y también con
fabricantes que nos apoyaron.
Contamos ademas con el
apoyo de la corporacion en las
operaciones que no podiamos
hacer de forma local.

Tuvimos una ampliacion de
nuestro portafolio, en
momentos en los que la

creatividad y la posibilidad de
hacer negocios customizados
“uno a uno” nos dio excelentes
resultados.

Para 2025 tenemos muchisima
expectativa en los cambios que
se produzcan en el pais,
alineados a la mejoria de las
medidas que nos influyen a
Nnosotros, ya sea de importacion
O giro de divisas.

Con la liberacion del cepo
cambiario, se va a ampliar
nuestro portafolio y también
nuestra estructura. Formamos
parte de una corporacion; hoy
SOMos una empresa de mas de
US$ 500 millones al ano,
entonces estamos alineando
nuestras estructuras y nuestros
procesos a una empresa de esta



“Somos un distribuidor de
valor agregado, lo que significa
que trabajamos la oportunidad
y el negocio desde sus inicios,
o desde generar demanda para
crear esa oportunidad en
conjunto. Y en esto intervienen
el area comercial, la financiera
y todos los departamentos de
Adistec para que haya un
resultado exitoso".

Laura Spalla, Directora de Ventas
para SOLA de Adistec.

magnitud. Dentro del ecosistema de Finalmente, quiero
distribuidores locales y regionales contarles que volveremos a
hemos tenido un crecimiento hacer nuestro evento
altisimo en toda la region. Somos el  corporativo Adistec Connect

unico distribuidor de Argentina que  F1 Experience en mayo, en
también tiene operacion en Brasily  Miami, donde participan los
México, completando una presencia principales canales,

en mas de 18 paises. fabricantes y end users.
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“Estamos haciendo un foco especial con
soluciones IFP para educacion y salas de

videoconferencia”

2024 fue un ano de readaptacion,
con reglas que empezaron a
modificarse apuntando a un
horizonte de negocios a futuro,
el 2025, nuestro primer ano de
"normalidad” después de mucho
tiempo (Iéase DIJAIs, SIRAS, etc.),
donde tendremos las mismas
reglas y condiciones de
importacion para todos,
abriéndose un mercado muchos
mas competitivo donde el precio
va a ser la variable.

A nivel portfolio, hemos sumado
una asociacion muy fuerte con
Hikvision, que tiene que ver con
carteria digital, videowall LED,
videowall LCD, indoor y outdoor,
con el desafio de desarrollar el
canal de displays, que tiene un

mercado potencial enorme,
para lo cual sumamos un
recurso especializado (Pablo
Nazziconi).

Asimismo, estamos haciendo
un foco especial en
educacion, trabajando
intensamente con aquellos
canales que atienden
colegios y universidades, ya
gue se viene un cambio muy
fuerte en lo que tiene que ver
con las IFPs (Interactive Flat
Panels), reemplazando, en la
medida que los presupuestos
y recursos lo permitan, a los
tradicionales proyectores
multimedias en las aulas; y el
cambio de paradigma en
salas de videoconferencia,



“Ademas de la nueva
distribucion de Hikvision,
seguimos apostando fuerte a
nuestras marcas tradicionales,

como Logitech, XPG-ADATA,
ASRock, ASUS y ACER.
también a potenciar la venta
de EZVIZ y sumando nuevas
distribuciones en 2025".

Paul Bloj, Gerente Comercial
de New Tree.

vertical para el que en 2025
sumaremos también una
solucion para complementarlas:
un set de camaras, micréfonos 'y
parlantes, para ofrecer una
experiencia de excelenciay
calidad al usuario.

También sumamos las UPS de
Hikvision, y seguimos
potenciando el crecimiento de

ViewSonic, que es nuestra
marca mas emblematica, con
proyectores, monitores de
entrada y corporativos, donde
habra una importante
renovacion en el
equipamiento (menor
consumo eléctrico y mayor
vida util), sin dejar de
mencionar el segmento de
monitores gamer.
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free

Tecnofogio en movimiento

“Queremos seguir desarrollando nuestra
marca Falcon en el mercado gamer”

La operatoria se remontd un
poco este ano. Tuvimos varios
inconvenientes con los costos
de reposicion a causa del
impuesto PAIS, pero eso nos
paso a todos. Hoy por hoy
podemos proyectar un negocio
mas a largo plazo; tenemos
una empresa afuera con la cual
pudimos trabajar estos anos,
pero ahora volvieron a confiar
en Free como empresa
argentina y nos habilitaron
créditos afuera en algunas
marcas y distribuidores.

Actualmente contamos con
una marca propia, Falcon, con
la qgue manejamos gabinetes,
gabinetes gamer, teclados,
periféricos y estamos muy

enfocados en seguir
desarrollandola; apuntar mas

al consumidor gamer, con
memorias, discos SSD, etc,,
peleando un escalén mas abajo
en precio contra marcas que

ya estan posicionadas, pero
buscando fabricas que ofrezcan
un RMA bajo. También vamos

a sumar monitores para oficina
y hogar, y ampliar la gama de
gabinetes.

Ademas, seguimos
desarrollando nuestras marcas
de energia, Vertiv, Eaton y la
reciente incorporacion de ABB,
con las cuales apuntamos a
seguir compitiendo en
proyectos, tanto a nivel
gubernamental, como



“A partir del ano que viene
la idea es llegar a una
solucion mas completa, para

lo cual vamos a desarrollar
vendedores y a incorporar
nuevos productos para
tener mas integracion”.
Diego Andrada, Gerente de
Compras de FREE.

empresasy telcos. Y también
contamos con Forza, que es
mas de hogar, con
estabilizadores y protectores.

En FREE tenemos tres
unidades de negocio: Consumo,
Infraestructura e Impresion con
Brother, marca con la cual,
ademas, contamos con la parte
de identificacion, que la
gueremos impulsar en 2025,

teniendo en cuenta que los
integradores de proyectos
requieren identificar cables,
patcheras o switches.

Para el ano que viene nuestra
idea también es sumar marcas
como para poder completar la
integracion, tanto en
infraestructura como de
consumo, y desarrollar
vendedores para esos mercados.
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“En nuestros 15 aios como empresa siempre
estuvimos atentos a las ultimas tendencias”

Para nosotros 2024 fue un ano
muy transicional. El cambio de
gobierno ha traido mucha
previsibilidad, mas estabilidad.
Obviamente el primer semestre
ha sido uno de los mas bajos en
lo que es consumo de las
marcas que trabajamos, y el
segundo levantdé mucho en lo
que es cantidad de unidades y
tickets. Tenemos un
consumidor que esta mucho
mas atento a los precios, a las
tendencias del mercado, asi
gue estamos expectantes para
lo que viene en 2025.

Tenemos contratos en cinco
marcas, Satechi, Baseus,

Yongnuo, Triopoy HOTO, y
trabajamos con mas de 10,
entonces esperamos para el
proximo ano, gracias a esta
estabilidad que esta
atravesando el pais, tener
precios mucho mas
competitivos con costos mas
eficientes, y poder seguir
desarrollando el canal, que es
lo que buscamos.

Sabemos que los margenes
son distintos a los que
manejaba el canal en los
Ultimos cuatro o cinco anos,
pero con reglas del juego mas
claras y mayor predictibilidad,
esperamos poder ser mas



“Tenemos contrato en cinco
marcas, Satechi, Baseus,
Yongnuo, Triopo y HOTO, y

trabajamos con mas de 10.
En 2025 esperamos seguir
desarrollando el canal, que
es lo que mas buscamos”.
Matias Millan, Socio
Fundador de Favar Import.

competitivos y traer mercaderia
nueva, ya que en nuestros 15
anos como empresa siempre
estuvimos atentos a las ultimas
tendencias.

Nuestra estructura interna esta
creciendo, tuvimos nuevos
ingresos en el equipo comercial

y estamos desarrollando el area
de marketing debido a las
nuevas marcas que estamos
incorporando. Por otra parte,
continuaremos realizando
capacitaciones cuatrimestrales
con nuestros canales directos,
y participando de los Channel
Talks del proximo ano.
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O gruponucleo

“Vamos a estar apostando fuertemente
a todos los productos de consumo”

Como principales logros de
2024, en Grupo Nucleo puedo
mencionar el desarrolloy
fortalecimiento de productos
de electromovilidad, todo lo
que es movilidad sustentable,
un lindo nicho de negocios que
incluye bicicleta eléctricay
monopatin eléctrico. También
incorporamos recientemente al
porfolio la reconocida marca de
audio Skullcandy, gestionando
integralmente toda su
propuesta de productos.
Paralelamente, seguimos
fortaleciendo nuestras alianzas
estratégicas con socios
tecnoldgicos clave, como HP y
Lenovo, marcas fundamentales
en nuestro negocio.

Nuestras expectativas para
2025 es que los negocios van a
empezar a surgir, de la mano
de novedades como las
relacionadas con el impuesto
PAIS y la flexibilidad para las
importaciones. Por |lo tanto,
vamos a estar apostando
fuertemente a todos los
productos de consumo, que es
en lo que Grupo Nucleo se
destaca como mayorista, como
notebooks, tablets, lineales de
impresion, accesorios,
periféricos y demas.

Seguimos apostando fuerte al
desarrollo de PCBOX, y ahora lo
hacemos con el lanzamiento
de la nueva Notebook Fire+.



“Hoy en dia, somos el
fabricante y el distribuidor
mayorista mas grande de

Argentina de bicicletas s
eléctricas, ya que contamos =

con el lineal mas completo”.
Emiliano Castro, PM Brand
and Special Categories en
Grupo Nucleo.

Ademas, seguimos firmes con
nuestra linea de tablets de 8 'y
10 pulgadas, y con toda nuestra
propuesta de parlantes
portatiles, gue van desde 20
watts RMS hasta 60 watts en
formato torre.

En el ambito de la
electromovilidad, Kany se
posiciona con fuerza gracias
a su completa linea de

i
1y
|III

productos. Ofrecemos desde
bicicletas plegables y de paseo
hasta los modelos topes de
gama: dos mountain bikes
disefadas para todo terreno. A
esto se suman nuestros
monopatines eléctricos,
disponibles en 2 versiones,
junto con un amplio catalogo
de accesorios, como cascos,
protecciones, infladores y
mochilas.
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“Superamos los objetivos, pero 2025 sera
de mucha competencia”

El desempeno en Argentina fue

super bueno. Nuestra compania

cierra el ejercicio fiscal en
febrero, por lo cual todavia nos
queda el Q4 por delante, pero
se alcanzaron los objetivos
previstos y, de hecho, a esta
altura, ya se superaron, con lo
cual el ano es mas que positivo.

Hemos incorporado marcas
nuevas en los tres verticales de
nuestra oferta: Masivo, SMB y
Proyectos, y ademas hemos
crecido en personal, capilaridad
y clientes. Hicimos un centro de
capacitaciony de
entrenamiento con tres salas, y
un espacio recreativo
importante. También un nuevo
warehouse de Miami,

independiente y mucho mas
grande, donde vamos a operar
como ademas como
forwarders y le estamos dando
un espacio a muchos
integradores para que alojen
alli sus empresas.

La compania se consolidd y se
posicionod en un lugar muy
bueno, cristalizando los
esfuerzos que comenzamos el
ano pasado. Hoy esta madura,
estable. Crecio bien y parejo
en todas las areas, incluyendo
ciberseguridad.

Vamos a volver a viajar al
interior. Para nosotros, seguir
consolidando esta estrategia
es importantisimo.



“Tenemos una estructura
muy grande, que se
consolidé muy bien y la cual

deberia ser aprovechada. Si
el cliente lo hace, las cosas
le van a resultar mucho mas
faciles”.

Eduardo Perugino, Director
de Distecna.

Paralelamente, insistiremos en
la especializacion de los clientes,
en un contexto en el que la
mera venta transaccional sera
menos rentable y en el que
muchos clientes finales podrian
optar por importar productos
ellos mismos. La sugerencia es
gue busquen entregar un poco
de valor agregado sobre |la
gestion comercial que van a

hacer, porque en el
transaccional la cosa se va a
poner muy competitiva.

La estrategia de Distecna hara
foco en seguir buscando esos
nichos donde el cliente
agregue valor, donde los dos
podamos poner toda nuestra
experiencia y toda nuestra
ingenieria de preventa atras.
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“Continuaremos diversificando nuestro
porfolio de productos, servicios y

soluciones”

Este ha sido un ano desafiante
para el mercado IT, y nosotros
Nno hemos sido ajenos a estos
desafios. La transformacion del
escenario en comparacion con
el ano anterior nos ha
impulsado a implementar, de
manera muy dinamica, las
acciones necesarias para
adaptarnos a los retos
emergentes.

Habiendo superado
exitosamente lo que podriamos
denominar como “un afno de
transicion”, nos hemos
preparado para 2025, en el que
confiamos encontrarnos con un
negocio de demanda creciente
en todos los segmentos de
mercado, lo que nos permitira
aprovechar significativamente
esta oportunidad gracias a las

diversas implementaciones
realizadas en la segunda mitad
del corriente ano.

Entre estas iniciativas se
destacan la posibilidad de
integracion de nuestros
sistemas con los de nuestros
canales, la diversificacion de
nuestra oferta, y la
regionalizacion de nuestro
negocio con la apertura de
nuestra empresa en Uruguay.
Todo esto, sumado a que hemos
completado la estructura
comercial y de las areas soporte.

Uno de los hitos mas
significativos de este ano ha
sido completar nuestro
portafolio corporativo completo
de Lenovo, que incluye



“En 2025, ante los desafios y
oportunidades del mercado
IT, nuestra empresa se
compromete a ser un aliado
estratégico para nuestros
‘Partners de Negocios’,
enfocandonos en generar

valor y posicionandonos como
la mejor opcién para impulsar

un crecimiento sostenible y

sustentable del negocio”.
Ariel Loureyro, Gerente General
de PC ARTS.

soluciones de Data Center por
medio de Lenovo ISG
(Infrastructure Solutions
Group). Ademas, estaremos
incorporado soluciones
sistemas de gestion térmica
para Data Center de Attom
Technology, diversas soluciones
en la nube por medio de los
servicios de Onecloud (Saas,
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PaaS y laaS) mas la ampliacion
de nuestra oferta de marcasy
lineas del segmento de
productos de consumo. Por
ultimo, incorporaremos
productos y soluciones de
energias renovables,
incluyendo paneles solares,
inversores y sistemas de
almacenamiento de baterias.
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