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Piso de exposiciones,

Joel Hernandez Huerta

Un mar ge soluclones

EL OBJETIVO DE LA EXHIBICION DE FABRICANTES
Y MAYORISTAS FUE REFORZAR LA COMUNICACION
CON LOS DISTRIBUIDORES, POR L0 QUE EN EL
PABELLGN SE APRECIARON TECNOLOGIAS Y NUEVOS
ESQUEMAS DE NEGOCIO. DEestacaron Los UPS
Y PC con marca Anabic.

Synnex dispuesto a escuchar
Basado en laimagen del reality show Big Brother,
Synnex establecio un espacio para dar a conocer
los servicios que integran sus valores agregados.
Al respecto, Héctor Lara, director general del
7 mayorista, recordé que en 2002, su participa-
e | cion se limité a dar a conocer la companiia; en
i : : esta edicion se enfocan a generar contactos para
=y | : ofrecer sus servicios: “Es una oportunidad de
escuchar al cliente para saber qué espera de no-
sotros y tomar sus sugerencias para mejorar”.
El equipo del mayorista se enfocé a hacer en-
cuestas de manera personal con los distribuidores
para conocer sus necesidades y obtener retroali-
ste afio los fabricantes decidieron mostrar suentacion. “La inversion fue altamente retribuida
oferta por medio de los mayoristas. A pesar este afio no sera la excepcion”, puntualizo.
de que algunos tuvieron stands con su pro- Comenté que en la primera semana de julio,
pia marca, la tendencia se rigié por ofertaSynnex lanzara la campafa promocional “Con-
integrales en las que los patrocinadores dierorfia en Synnex”, que estara vigente el resto del
conocer las familias de productos y servicios orieafio. Sin embargo, previo a este lanzamiento, co-
tadas al mercado al que llegan los distribuidoresnenzaran a promover el Tecnoshow, en donde
Los mayoristas auspiciaron a los principalesspera contar con pioneros del canal de distri-
fabricantes con quienes trabajan y hablaron d®icién para realizar el evento de capacitacion.
los valores agregados que ofrecen en distintos
puntos del pais. Todo en accesorios
En un espacio reducido, a diferencia del afién este aspecto destaco la compafiia Acteck.
anterior, algunos expositores demostraron que labor del fabricante de dispositivos multime-
no se necesitan vistosos stands para llegadiaradico en el refuerzo de su oferta por medio de
los distribuidores, aunque otros si llegaron cdos mayoristas, gsento sus familias de tecla-
gran parafernalia con el fin de posicionar sdos, bocinas y mouses. En el grueso de su oferta
imagen entre los agremiados de la Anadic. incluye un portafolio de gabinetes, los cuales
La oferta fue variada: impresoras, multifunestan destinados a la integracion de PC disponi-
cionales, PC, laptops, accesorios, sistemas dies con Synnex, MAPS, Ingram Micro y ma-
respaldo de energia; partes para ensamble coywistas regionales como Compugolfo, Grupo
monitores, memoria, quemadores, muebles e iBMCom, Micromarketing, PC Hardware,
tegracion de redes se dieron cita en la expo. MicroStar y Pacific.

(.

20 eSEMANAL



: ad?@_lam E_q_am@_rladﬂ E_n_-_am@_glg'm_ 'a_na’j anaﬂ L___ad’r L__ad’lc anar_) Egpadr_}@_:la}:j L'_Eltl'?@_r_r_gr_} Er__rgdﬂ.t__._a

Otro fabricante de accesorios fue Logitectpo a los distribuidores para hacer sus propuesfasta en este tipo de aplicaciones, con capéc%g-
guien por medio de mayoristas llevo su ofertde compra. cion, asesoria y acompafiamiento en proyec-
de teclados, controles y mouses: Cabe sefalarPara finalizar, Solérzano recordd que siguetos que necesiten el respaldo del mayorista y
gue ha comenzado la fabricacién de algunos den la introduccién de su lineas de bocinas Spac| fabricante”.
sus dispositivos en el pais, asi como la apertueacual es disefio y fabricacion de Compuimport. El mayorista estuvo ampafado de Panduit,
de un centro de distribucion en Guadalajara. APC y Cisco, este ultimo vio con buenos ojos

Por otro lado, José Sol6rzano, director come8oluciones a la medida; debuta Dice el foco del evento y presentd una promocion para
cial de Compuimport, representante de Genius, dij@ participaciéon de MAPS fue mas reducida quies asistentes.
gue observd menor afluencia que el afio pasadm otras ocasiones; no obstante, el mayorista llevo Se trata del paquete denominado Cisco NIP
“Es muy dificil apreciarlo por el flujo de gente;la propuesta de su area de Soluciones de Seg(iNetworking Internet Program), con un costo de
sienb que este afio se nota la ausencia de los pread en la que engloba a Sonic Wall, Websensesgis pagos mensuales de $400, cuyo objetivo es
dentes porque estan encerrados en las platicas €reck Point, con aplicaciones de filtrados de coue los distribuidores utilicen la tecnologia de
otros patrocinadores, pero crgoe es mas tras- tenido, deteccion de intrusos y administracion deisco y sepan como venderla.
cendente hablar con ellos para que la informaci@onectividad. Alejandro Garza, gerente de Canal de Distribu-
fluya de arriba hacia abajo”. Un expositor que debutd fue Grupo Dicecion de Cisco, comento: “Damos este tipo de pro-

“Pese a ello, tenemos buenas expectativas cRogelio Castro, director general del distribuidoductos con una guia destalacion paso a paso
calidad de distribuidores; creo que podemos llerayorista de soluciones de conectividad, dijo qumorque es un programa que esta disefiado para la
gar a hacer muy buenas alianzas”, agreg6. llegan a un mercado desconocido. gente que no vende redes; cualquier integrador

Como apoyo especial a los miembros de la Agregé que su participacion en el congresque quiera reforzar su oferta lo puede adquirir”.
Anadic, Solérzano explicé que mantendran la pres para establecer el contacto con este tipo de dis-Uno de los fabricantes que acompafié a Dice
tecaon del tipo de cambio del délar a $11 pesasibuidores que yananejan soluciones de co-fue APC. Luis Pérez, director general del fabri-
hasta el ultimo dia de junio. El fin es darle tiemrectividad: “Grupo Dice tiene undesta com- cante de energia, coment6 que la oferta dispo-
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nible con el mayorista es diferente a la que man@e oficio, copiadoras digitales, multifuncio-  Printaform —la marca mas afeja de PC en
jan con Ingram Micro o CVA. nales con alimentador vertical e impresoraléxico— mont6 un espacio junto con Samsung,

“Los esquemas que manejan y el mercado lser duplex. fabricante que le provee monitores, lectores 6p-
gue llegan estos mayoristas son diferentes, lo ticos y quemadores. La oferta de Printaform in-
cual no significa que sean de menor calidada propuesta nacional cluy6 su tradicional linea de muebles.
Ofrecemos nuestro portafolio a todo tipo de cdJdn aspecto que resalté en este foro fue el porta- Respecto a la colaboracion de Samsung,
nal, con la atencion que necesita el distribuidorfolio de sistemas de integracion nacional: DaArmando Ramos, gerente de Mercadotecnia
agrego Pérez. tashield, Printaform y Texa; los integradores deel area ISD del fabricante, coment6 que apo-

En cuanto a cableado, Grupo Dice ofrecié uRC contaron con el apoyo de sus proveedongan a la marca para la integracion de sistemas
taller junto con Panduit y Belden, en el que abordde partes. de Anadic. Agreg6 que su participacion inclu-
ron temas de calidad al instalar redes de cualquier Datashield mencion6 que su objetivo fue cony6 lineas de monitores y quemadores de for-
categoria sobre aspectos técnicos de las mismasactar distribuidores del pais a los que les cuesta tnaa independiente.

bajo llegar; @ela Rodriguez, gerente de Comer- Por su parte, Texa llevo sistemas personales

No faltaron los de impresion cial del fabricante de UPS, dijo que hay quiene=n un stand que compartié con LG, marca que le
Otro de los fabricantes que uni6 su propuesta aja saben lo que quieren y buscan opciones d&ece monitores y quemadores. Manuel Flores,
de sus mayoristas fue Brother. Alejandro Noriegaggocio: “Es gente que ya tiene experiencia”. director comercial de Texa, dijo que el foro le
vicepresidente de Ventas y Mercadotecnia de di- “Percibimos este evento como una inversirvié para establecer contacto con otros prospec-
cho fabricante, coment6 que el evento les resukdn a largo plazo; ya hicimos el contacto yos de resellers en todos los estados del pais, si-
de mucha importancia porque percibieron cueaohemos cerrado un negocio como tal, pero nggiiendo el esquema de nombrar a un distribui-
tiones del mercado y se retroalimentaron de ldgvamos eltrabajo para darle seguimiento alor master en cada region para soportar la oferta.
distribuidores. los distribuidores que nos conocieron y ofre- Detallé que establecio un programa en el cual

“Anadic esta bien estructurada y realmenteerles los beneficios de vender nuestra maos asociados de Anadic seran acreedores a una
esta buscando un beneficio para sus afiliadasa”, agrego. PC en la compra de 20 sistemas; estas compras
Para nosotros, el primer beneficio fue actuali- Aunque sus mayoristas dieron a conocer |on acumulables en todo el afio para que el dis-
zar la informacion de productos y promocionesiarca, Rodriguez comento: “Decidimos venitribuidor no compre las 20 computadoras en una
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para el canal”, apunto6. solos porque creemos que necesitamos exposdla transaccion.
Explico que es la primera vez que participanion como marca, ya que todavia no estamos Finalmente, la participacion de Benq inclu-
en un stand junto con mayoristas Exel, Ingranposicionados como otras”. yO una breve capacitacion en su stand y la de-

Daisytek y DC Mayorista. Respecto a esta cola- Rodriguez anuncié que han lanzado un UP8ostracion de sus laptops, camaras, escaneres,
boracién, dej6 en claro que desarrollaron aliafiabricado para la distribuciéon de socios Anadiproyectores, lectores y grabadores Opticos, asi
zas estratégicas con los mismos, pero no exclyde tiene una capacidad de 400 VA, reguladeomo su mas reciente introduccion en el merca-
yen a los demas. integrado, proteccion en tres contactos y d#o: teléfonos celulares. El fabricante incluy6 en

Su oferta consistio en multifuncionales lamodem; esta disponible con MAPS a un precisu espacio a los mayoristas Microtel, CVA,
ser con capacidad de manejo de papel tamde $480 pesos. MicroMarketing y Tonivisg®
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Alejandra Pérez /Vanessa Tovar

La PyME y socios de negocio siguen su rumbo

Campio de directive
en Microsoft

partir de la primera semana de julio, AgusDESPUES DE 13 ANOS DE TRAYECTORIA DENTRO DE

tin Olmos dejara la direccion de Peque

y Mediana Empresa y Socios de Nego

en Microsoft Méxicoje reemplazara al
guna persona de la compaifiia y podria trat
de alguien de la subsidiaria mexicana o de n
corporativo.

Felipe Sanchez, director general de la cg

r,'f:t\ coMPAN{A DE LAS VENTANAS, AgustiN Oimos
 DEJA SU SU PUESTO COMO DIRECTOR DE PequeNa Y
vMepiana Empresa v Socios pe Necocio. EN Las
PROXIMAS SEMANAS SE CONOCERA EL NOMBRE DE

pafiia de las ventanas en México, es el responﬁlglEN SUSTITUIRA A ULMUS, ASi COMO DATOS DE UN
onti-

ble de buscar a la persona idénea para dar ¢

nuidad a los proyectos que Olmos comenz6 y, ¥l CAMBIO MAS DENTRO DE LA ORGANIZACION.

fuera necesario, enriquecer algunos puntos: *
comprometo a integrar al mejor talento posibl

Me

Por su parte, Olmos explicé: “Aunque no co-
labore directamente en la compafiia, siempre me
sentiré parte de ella; por eso contaran con mi apo-
yo para contribuir en el desarrollo de su mision y
objetivos”.

Cabe destacar que desde que Sanchez invité
atrabajar a Olmos endanpresa, ésteupdopues-
tos directivos de administracion y finanzas, en
atencion al canal, ademas impulso proyectos e
iniciativas.

En el dltimo cargo que desempefid, Olmos
impulsé y desarroll6 las iniciativas y estrategias

ey

de negocio dirigidas a la PyME, asi como la re-

a que este cambio sea una oportunidad para am-Aungue Olmos tenia 13 afios en Microsoftacion con el canal de distribucion, mayoristas
bas partes”, afirmo. su decision se debié a cuestiones personal§ssocios de negocio.

Sin embargo, el ejecutivo aclaré: “El rumba'seguramente lo buscaremos en calidad de ase-Olmos abundé acerca de su salida y mencio-
que la empresa lleva con relacion a la pequefar, ya que tiene un amplio conocimiento de a6 que forma parte de la conclusion de ciclos, “la

y mediana empresa y socios de negocio, se
mismo y no tiene por qué modificarse”.

Microsoft llevé a cabo el festejo del primer ani-
versario de Tech Net en el parque de diversio-
nes Six Flags; asistieron alrededor de 3,500
desarrolladores a quienes Sanchez transmitio
un mensaje: “Invito a los profesionales de in-
formatica a reflexionar y sumarse al grupo de
personas que promueven el cambio en el pais,
ya que éste no tiene una posicion competitiva
en el mundo y todos podemos poner nuestro
granito de arena”.

También opiné que son necesarias reformas
estructurales claras, ya que la Tecnologia de la
Informacion puede contribuir de forma sustancial
en el mejoramiento de la productividad de las em-
presas y del pais. Asimismo, ejecutivos de la firma
compartieron con la comunidad de desarrollado-
res, los avances de sus productos y herramientas
de seguridad.

ré&cempanfia”, dijo Sanchez.

=
=
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Olmos: “Aunque no colabore directamente en la compaiia,
siempre me sentiré parte de ella; por eso contaran con mi
apoyo para contribuir en el desarrollo de su misién y

objetivos”.

forma que yo tengo para crecer dentro de la or-
ganizacién es moverme hacia Estados Unidos
pero no es de mi interéshacia alla, por lo que
tomé la decision de quedarme y comenzar a forta-
lecer algunoproyectos personales que tengo des-
de hace unos afios; era el momento de crecer ha-
cia otro lado y no dentro de la organizacion”.

El directivo aclaré que plane6 salir de la com-
pafiia desde enero de este afio, pero hasta ahora
concreto su decision. También comenté que el
grupo que venia dirigiendo desde hace aproxi-
madamente un afio continuara operando igual,
ya que “siempre ha tenido una estructura con-
creta con muchas personas que trabajan ahi, tal
vez se anuncie en las préximas semanas un cam-
bi6 mas pero —en general- el grupo es solido”.

Con relacién a los principales logros de
la direccién que dirigia Olmos en Microsoft
menciond: “Hemos consolidado una estruc-
tura con relacién a la PyME; agregamos re-
cursos y muchos procesos alrededor de las
empresas y con los canales, es lo que conti-

nuara fortaleciéndosg.
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Joel Hernandez Huerta

(Que sucedio con [0S
proyectos de Anadic’

ntre los objetivos de la Anadic se encue
tran iniciativas de profesionalizaciony ge

"~Los AVANCES SIGNIFICATIVOS EN SUS METAS

neracion de negocios para los agremiadosPROPUESTAS PARA ELEVAR LA CALIDAD DE SUS

Este afio lograron consolidar algunos
0

como la Universidad Virtual Anadic y Negoci
y Soluciones, proyectos que muestran ava
significativos.

En lo que se refiere a la imparticion de co

cimiento, se logré un convenio con el proveed
de infraestructura Tralcom; por el que los distri-

buidores, al capacitarse, podran aprovecha

< AGREMIADOS HACEN QUE LA ASOCIACION SE
CEFORTALEZCA A CINCO ANOS DE SU CREACION.
o- CONSOLIDARON PROYECTOS COMO LA

or
UNIVERSIDAD VIRTUAL Y EL RETAIL, ENTRE OTROS.
los

esquemas de educacion en beneficio propio y

generar negocio en la reventa.
Para el proyecto de Anadic Soluciones cr

ron una convocatoria para que los socios de

cas. En cuanto al servicio, podria darse con
Tralcom u otro proveedor.

Otro aspecto de negocio es establecer alianzas
con fabricantes para ofrecer cursos gratuitos de
tecnologia a empresas y distribuidores, los cuales
serian patrocinados por los proveedores.

Anadic Soluciones

Aristides Palma, encargado del proyecto Anadic
Soluciones, tomé el mando del plan hace me-
nos de un afio. En ese lapso de tiempo, el direc-
tivo escuch¢ a fabricantes, mayoristas y consul-

una norma de calidad que permita su venta éores para establecer un mecanismo ordenado

dorma de paquetes.
na

conocer sus desarrollos con los lideres de la/itiniversidad Virtual Anadic

ciativa. El fin es que califiguen para estable

Los objetivos

Arturo Narro, director de Tecnologia de Anadic,
anuncio los planes que la Asociacion tiene para
este aflo para mejorar la comunicacion entre los
socios.

* Portal Anadic: ademas de mostrar informacion
general, el portal contara con una agenda actuali-
zaday servicios especiales para los asociados (co-
rreo electronico).

* Universidad Anadic: contara con capacitacion
en vivo y opciones tecnoldogicas mejoradas para la
presentacion de las sesiones, asi como la disponi-
bilidad de los materiales para los cursos y exame-
nes en el sitio Web.

e Soluciones Anadic: los asociados podran descar-
gar materiales de venta para demostracion de so-
luciones desde cualquier punto remoto a través de
la Red.

* Base de datos: por medio de una solucion de
VolIP se contara con una lista actualizada para una
correcta administracion.

e Conmutador VolP: A través de la Red se integra-
ran los conmutadores telefonicos de los asociados
para una mejor comunicacion.
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dfn este proyecto —y de nuevo con Tralco
las empresas agremiadas podran integrar
oferta de servicios cursos eLearning, que
desde bachillerato hasta el manejo de solu
nes especificas.

con el cual se consolidara el proyecto.

Palma explico: “En primer término se defi-
nieron los desarrollos que pueden ser vendidos
men forma de paquete, después se agregaran las
aasas de software, desarrollos de hardware, co-
varectividad y otros productos”.
cio- Para lograr el objetivo se registraron los de-
sarrollos que pueden comercializar los asocia-

El proveedor de infraestructura fungird comaos por medio de la clasificacion de las solucio-

administrador de la venta de soluciones;y cu

anes empaquetadas Anadic.

do el distribuidor realice la venta se registrara Después se calificaron los productos que de-

en Tralcom y obtendréa beneficios.

Algunos cursos ofrecen entre 15% y 30%
margen de utilidad, pero existira la posibilid
de incrementar la ganancia cuando se ofe
contenidos propios de la Anadic.

beran integrar, entre otros datos: nombre de la
daplicacion, compatibilidad, creador, teléfono de
adervicio y soporte, asesoria, etcétera.
rten Una vez concluido el proceso anterior, los
encargados del proyecto se enfocaran a apoyar

La alianza con Tralcom incluye la colabonael desarrollo para fortalecerlo y, por ende, ofre-

cion para desarrollar cursos propios que img
sen el desarrollo de las medianas empresas
atienden los socios del gremio.

Los cursos que se ofrecen por medio

uterle una oportunidad real de negocio con pro-
glectos robustos y de calidad.

dRroyecto Negocios

Tralcom, estan dirigidos a las empresas agremiadasn el fin de que los distribuidores tengan una

alaAnadic, con el fin de profesionalizarse en at
de planeacion estratégica, mercadotecnia, cd
bilidad, etcétera.

eakara vision para hacer negocios, Anadic Nego-
ntdes establecio la iniciativa Retail, con la que los
distribuidores pueden hacer compras en conjun-

Otro de los objetivos del proyecto es estae y vender sus productos en este esquema.

blecer videoconferencias, con el fin de otorgar También se promovera entre los usuarios el

capacitacion a través de la tecnologia a distisencepto de que los productos adquiridos por me-

tas empresas en distintas ubicaciones geog

réafie de un distribuidor son sinénimo de calidad.
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onferencias sobre tendencias de negocio CUYEINA TENDENCIA A ESCUCHAR Y DAR RESPUESTAS A las seis de la tarde, un chubasco azot6 las
premisa es la capacidad de reaccion ante las inmediaciones de Playa Revolcadero, lo que es-
diversas oportunidades que brinda la tecno L0S ASISTENTES CARACTERIZO EL 4Tu CUNERESU tropeo la infraestructura dispuesta para la cena
logia, fueron los puntos a analizar en el pri- de bienvenida al aire libre.

mer dia de trabajo del Congreso Nacional. DE LA ANADIC. FABR":ANTES; MAYORISTAS 'Y Al instante, directivos de la Anadic y del ho-

Al dia siguiente, los patrocinadores abrieronDISTRIBUIDURES ACUDIERON CON PROPUESTAS Y tel sede cambiaron el programa y trasladaron
los stands para dar a conocer sus ofertas y pro- la cena a un salén techado, dejando el discurso
ductos, muchos de ellos empaquetados para ¢\ MENTE ABIERTA PARA ESTABLECER NEGOCI0O  inaugural en la misma sede de las conferencias
canal de Anadic. . anteriores.

Asimismo, los talleres sirvieron de escaparat@N T0D0S LOS NIVELES. NO FALTG LA DIVERSION El atraso sigui6 a tal grado que, mientras Ja-
para gque varios fabricantes hablaran de tendenciquETRAsus POR CUESTIONES LOGISTICAS EN LA vier Vargas daba el discurso de bienvenida y se
de negocio y tecnologia, apoyos de mercadotecnia entregaban agradecimientos a patrocinadores, la
y elementos de integracion de redes y sistemas. REALIZACION DEL EVENTO. concurrencia se desplazoé a ingerir los alimentos.

Pero no faltaron las ideas para atraer la aten-
cién de los asistentes, fomentar diversion y vis- Exposiciones, talleres y mesas de trabajo

lumbrar con un marketing show a propios y extrafios que no dejaronElalia viernes se abrio el piso de exhibicion. A diferencia de afios anterio-

sar la oportunidad para tener contacto. Este afio, los asistentes [fuemresta ocasion los fabricantes y mayoristas estuvieron separados de las

mas de 1,200, de los cuales 800 fueron distribuidores de los 32 estadlosiones de los integrantes de la Anadic.

del pais; los restantes, fabricantes y mayoristas. La muestra de los proveedores de soluciones registré un lleno completo
Ademas, el foro abrié un espacio dedicado a las soluciones dediesde su apertura. A pesar de que los distribuidores asistentes invirtieron

asociados, asi como a la participacion de soluciones de software dgan parte de su visita en platicar con los anfitriones, no falté quien solo

gentina y Brasil. fuera por la “gorra” o el recuerdo con el nombre impreso de alguna marca.
Cabe sefalar que la mayoria de los resellers buscaban posters, pendo-
Lluvia y un poco de atraso en el inicio nes y material punto de venta para llevar la imagen a sus respectivos

El primer dia inicié con las tradicionales conferencias magistrales, sito@gocios. De esta manera, mayoristas y fabricantes no dejaron de repartir
cion que dio pie a que muchos distribuidores llegaran con hasta casiputdicidad, incluso el tltimo dia de exposicion.
hora de retraso, lo cual detuvo el inicio de las ponencias. Uno de los stands mas vistosos fue el de Toshiba, pero no desentona-
Rolando Porchini, estratega en Inteligencia de Negocios, abrid faslos de BenQ, LG, Texa, Printaform, Epson, Microsoft, Acteck, Brother,
conferencias magistrales en medio de la continua llegada de asist@déesShield, que siempre mostraron capacidad para atender a los distri-
atrasados, quienes ocuparon en su totalidad la parte trasera del audioidores. La disposicion de los espacios fue equilibrada, sin embargo, el
Atlantes, dejando vacios los lugares frontales. disefio de algunos stands no lucié y otros quedaron escondidos, como
Las exposiciones siguientes gozaron de mayor afluencia y organizacié@afapuimport, que por el tamafio de los escenarios contiguos quedé rele-
tal manera que el programa se comenz6 a desarrollar conforme a lo plangado.a una esquina.




En lo referente a los mayoristas, éstos tuvieron mayor preseng
espacios porque aglutinaron la oferta de varios fabricantes, quienes
mayoria optaron por llegar al congreso mediante este esquema.

APC, Daisytek, Tonivisa, CompuSoluciones, MAPS, Grupo Dice, CVA

Grupo Room, Ingram Micro, Synnex, Exel del Norte, MicroStar, Nectr

entre otros, integraron la oferta de Targus, SMC, APC, HP, Microsoft,
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Samsung, Verbatim, Sony, Symantec, Industrias Sola Basic, Xerox, Silimex

Complet, Computacion en Accién, Acer, Oki, lomega y Kingston.

En el stand de Benq, el fabricante llevé su propuesta tecnolégi

integré a sus mayoristas Tonivisa y Microtel.

‘CHANNEL

Esta vez Mexmal brill6 por su ausencia, pero tuvo presencia en los

talleres de ensamble, al igual que Microtel. Otro gran ausente fue A
pues ningun directivo del mayorista se dejé ver.

La atencion sobre chicas cariocas

A pesar de mantener cerrada su oferta por medio del canal de distr

cion, Telmex conté con elegantes edecanes y un espacio para re
dudas de los agremiados.

A diferencia de las edecanes del proveedor de acceso, Tonivisd lle
a dos “despampanantes” chicas cariocas, que atrajeron la atencjé

expositores y asistentes.

En los talleres la cita fue puntual: AMD, Intel, Cisco, Apple, Toshib

"REBATES

Microsoft, Symantec, Ingram, Benq, Grupo Dice, Synnex, Daisytek
Epson, CVA, Prosoft y Anadic Soluciones hablaron de integracion d
des, ensamble de cOmputo de escritorio y portatiles, venta de solucio

impresion, nuevas tecnologias y esquema de apoyos a los distribuido

zerty,

2004
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Por su parte, el espacio dedicado a las soluciones de software no conto con

la afluencia de la sala de exhibicién de fabricantes y mayoristas, por lo
comida del sdbado se realizé en este recinto con el fin de tener afluenc

Aparecieron los desaparecidos

Ejecutivos de empresas que no tuvieron participacion directa en e
greso se dejaron ver entre los pasillos de la convencion, asi con
directivos de algunas empresas, quienes ocupan otros roles en la
tria o fuera de ella.

Entre los primeros, que reforzaron relacién con socios de nega
se pudo observar a Sofia DiFalco, gerente en México de Infocus; R
Gonzalez, gerente en México de Zoom; Dulce Sanchez, gerente C
cial de Centel, Eduardo Alexandri, director general de Microtel; Fran
co Berny y Luis Garcia, director Comercial y director de ventas de
Micro, respectivamente.

Tampoco faltaron los ex ejecutivos de la industria, que ahora ocupar
vos cargos en diferentes empresas. Ellos se dieron cita para convivir cg
gos distribuidores y fabricantes, como Manuel Saenz, ex director gene
Ingram Micro; Carlos Guzman, ex Toshiba; Alberto “El Negro Monroy”,
Ingram y ejecutivo de CompuEducacion y Juan Luis Tron, ex Acer.

Incursiona Printaform
En el tradicional panel que se realiza para abordar la situacion del
y su futuro, el esquema y las preguntas no variaron mucho a difer
del afio pasado; algunos directivos repitieron su participacion a e
cién de ciertos distribuidores, HP, Intel y Printaform.

En resumen, el 4to Congreso de la Anadic sirvio para reforzar los
yectos y acuerdos planteados entre la cadena de suministroy la de d
cidn, asi como un espacio de convivencia entre la gente de la ingus
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¢Como vamos?
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DENTRO DEL PROGRAMA DE BIENVENIDA AL 470 CoNereso Anapic, Setecr, MAMECICZEILLCENFED
DIO A CONOCER LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS MIEMBROS

DE LA ASOCIACIGN CON EL OBJETIVO DE MOSTRAR LA SITUACION Y LAS

CARACTERISTICAS DE LOS DISTRIBUIDORES, ASi COMO LAS POSIBILIDADES DE

NEGOCIO EN EL FUTURD.

EQUIPO = 31%

a presentacion estuvo a cargo de Saul Cruz, dir e o
Telz-:/:om par;o/PCs

Servidores
5%

Periféricos
6%

Software
8%

“Estos resultados de nuestro ultimo estudio demuestran
gue existe un canal bien estructurado gracias al trabajo cons-
tante de todos los distribuidores. Las cifras nuevas son re-
sultado de una depuracion en la cadena de suministro,|46%
de la poblacién entrevistada tiene mas de 10 afios de expe-
riencia en el sector”, aseguré Cruz.
Cabe mencionar que la muestra analizada fue de 179

cuestas realizadas a nivel nacional.

Otros
10%

Dispositivos  Consumibles
e 14%

Fuente: Select 2004, Estudio de Capacidades ANADIC

Gk

cién, la facturacién anual del distribuidor estandar tiene un
En general, niimeros sanos promedio nacional de $70,363 ddlares, mientras que la de los

De acuerdo con el analista, el negocio de los distribuidoresag@iEemiados Anadic es de $890,000 dolares en promedio.
esta asociacion marcha bien dentro de las dificultades de I&E! panelista dijo que los asociados de mayor facturacion

economia nacional, pues, segin los resultados de la invesi§aconcentran en las regiones oeste-centro, norte y Valle de
México; no obstante, la zona sur-este tiene grandes oportu-

nidades de consolidarse debido al potencial que representa.
“Es importante considerar que un mayor numero de em-

Infraestructura de los socios Anadic en promedio

Equipo de computo pleados no siempre significa una mayor productividad, pues
* De 13% a 19% de las PC son portatiles N en nuestros resultados, las empresas que tienen de 31 a 50
* De 7 a 10 de sus computadoras son por servicio empleados representan 10% del total de la muestra y factu-

* En una muestra que conforma el area administrativa, comercial y de soporte ran $100,382 dolares por empledo al afio, mientras que las
técnico, de 27% a 10% tiene equipos handhelds, de 25% a 40% computadoras o p o 0
compafias que poseen mas de 50 trabajadores, 26% del total

ortatiles y de 10% a 50% son de escritorio Y ! .
3 pl e RNR . . de la muestra sélo alcanzan una facturacion de $29,721 dé-
* En transmision de datos, sélo 3% de los entrevistados cuentan con lineas ~ " . .

lares por empleado al afio” detallo el analista.

privadas de larga distancia.
* En telefonia movil 18% radioteléfonos, 17% radios, 10% localizadores y

93% celular Condcete y vende
*En telefonia local 98% tiene lineas fijas, 73% extensiones y 76% En este sentido, el analista comentd que 37% de los socios
conmutadores de Anadic se dedican a dar servicios de Tl, 14 % a los consu-

* En cuanto al acceso a Internet, 66% de los socios Anadic posee servicios de | mibles, 8% al software, 10% a otros negocios (camaras digi-

banda ancha contra 8% de los distribuidores a nivel nacional que cuentan con | tgles e impresoras de color, por ejemplo), 6% periféricos,

este servicio 3% componentes para PC, 2% equipo telecom y 5% servi-

* Software a la medida: 41% de los socios tienen una solucién a la medida | o< mientras que los cuales representan 31% de la venta
0 - - - = - )

contra 11% de los distribuidores a nivel nacional de equipo, el 15% restante a la comercializacién de disposi-
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Tamano y Productividad del Asociado asi como las de su mercado, ofrecerles la mejor oferta y
gue no entren a competir en otros nichos de mercado como
el de retalil.

Mas de 50
empleados

$29,721
Parados sobre un buen mercado

Los servicios publicos, la educacion y el gobierno federal
IUUELPAE | son los sectores para los que los agremiados trabajan mas,
pues representan -en promedio- la mitad de sus operaciones,
mientras que los procesos, las finanzas y la construccién son
los mas descuidados.

Por otro lado, Cruz afirmé que entre 40% y 60% de los dis-
$46,151 | tribuidores se enfocan al mercado de la PyME , es decir atacan
94% de las empresas del pais, por lo tanto, se encuentran en una
$39,915 posicion privilegiada para competir en este mercado -que cali-

. fic6 como virgen- porque conocen sus necesidades.

Facturacién Productividad El especialista sefialé que el gobierno y la educacion son
mercados de igual importancia (entre 15 % y 30% de sus
Fuente: Select 2004, Estudio de Capacidades ANADIC operaciones se centran en gobierno y de 12% a 20 % en la
educacién) por lo que también deben trabajar duro, especia-
tivos personales de acceso en donde 33% de las PC solizeese y otorgar la mejor oferta.

marca contra 97% que no lo son.

A decir de Cruz, los margenes de la venta de equipo HEimercado clave
disminuido de forma importante, por lo que coment6 que Be acuerdo con Cruz, el canal especializado en la venta de com-
necesario saber manejarlos y educar a los usuarios a ppgeidoras personales representd 42% de las ventas en el primer
por los servicios de valor agregado que otorgan. trimestre de 2004: lo anterior se traduce en 385.2 embarques

Si la clave de la productividad no esta en el nGmero dentra 17% de venta directa, 11% de mayoristas y 13% en ca-
empleados, entonces ¢donde? A pesar de que la consplidaas minoristas y 17% a traves de los distribuidores.
cion del canal sea inminente, es importante que los saciosEn 2003, 56% de estas ventas se realiz6 por el canal,
sigan trabajando, para ello el especialista dijo que los|disientras que 16% por la venta directa, 13% por mino-
tribuidores deben conocer sus caracteristicas y limitantestas y 115 por operadores. Cabe mencionar que este
porcentaje representa la mitad de
Mercadeos Atendidos por Regidn las ventas y que se ha mantenido
desde 2002.

De la misma manera, el espe-
cialista dijo que en este primer tri-
mestre, los fabricantes alcanzaron
un crecimiento de 5%, los canales
de distribucién de 3% y los pro-
veedores de servicios 6%. Lo que
representa un aumento de 2% de
crecimiento en su facturacion con-
tra 90% en la venta directa, mien-
tras que los mayoristas fueron los
mas afectados con una disminu-
cion de 8%.

El analista concluy6 que los
distribuidores de la asociacién
cuentan con los apoyos y la capa-

De 31a50
empleados

$30,179

De 11 a 30
i empleados

De 6 a 10
q- empleados

De2a5
empleados

Empleados

Norte Oeste Pcifico ureste  Centro Vallede Nacional i i~ ;
Centro México cidad suf|C|e_nte para competir,
ofrecer soluciones de valor agre-
[ Educacion [ Empresas Grandes & mpyme gado y ?On_SOI'(_jarse como un ca-
nal de distribucion fortalecido. Se
Hogar & Gobierno vislumbra una recuperacion del

Fuente: Select 2004, Estudio de Capacidades ANADIC mercado en 2004*.
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Como ya es costumbre, el congreso que organiza la Asociacion Nacional de Distribui-
dores de Tecnologia Informatica y Comunicaciones (Anadic) resulto ser algo parecido
a una Copa del Mundo de la cadena de suministro.

bles en todos los sentidos. Lo anterior sélo lo lograra con
trabajo y organizacion, porque talento hay y eso no se
puede cuestionarPor lo tanto, no queda mas que desearle a
Paco la mejor de las suerteSemanalcomo siempre, esta-

ra al pie del cafidén para apoyar a todo lo que tenga relacion
con el beneficio del canal de distribucion.

» Toda la industria se reunio e
un solo foro de mucho trabajo, es
trés y sobre todo de nuevas oport
nidades de negocio para un can
avido de incrementar sus ventas.

Hubo de todo
El cuarto congreso sirvié para des
tapar al nuevo presidente nacional
del gremio. No hubo sorpresas, s
tr(,;lta de Franuscp Wilson, que arrag, . wilson, nuevo
SO en las votaciones. Sus CONtelsesidente de Anadic
dientes, Jaime Juarez (TampicO) Nacional. de 1,800 boletines en los que sé¢
y Miguel Angel Hernandez (Nue- describieron todos los porme-
vo Ledn), no tuvieron oportunidad. Wilson ni siquiera necenores del congreso dia a dia. El
sitd realizar una campafia como tal, mientras que Judrefinyfue mantener bien informa-
Hernandez gastaron en material proselitista al regalar gordasa la cadena de suministro.
y carteles. Wilson afirmé que no tuvo tiempo ni presupuesto Cada dia se agotaba el daily
para invertir en su campafia. lo cual generé diversos recong
cimientos, pero también alguno
» Eralogico, Wilson fue el hombre fuerte en la administr@roblemillas con algunos que ng
cion deJavier Vargas, y cumplio cabalmente su puesto dentendieron que al congreso s
vicepresidente nacional. Ahora en su nueva responsabilidada trabajar y no a hacer grilla
tendra que trabajar solo y enfrentar fuertes retos. Eso es lo menossSemanal
Con Vargas la Anadic logro la consolidacion que corvieumplié de manera incuestional
tio al gremio en la madre de todas las organizaciones delsle-su objetivo: informar.
nal del pais. También se echaron a andar diversos proyectos
en pro del canal mexicano, pero sobre todo, Anadic gozameTodos le entraron al futbolito
una amplia credibilidad e incluso prestigio ante fabricantegje organizéeSemanal, entre
mayoristas y los propios resellers. ellos, Jorge Espinosa Mireles (Printaform), Eduardo Alexandri
Wilson adquirié un gran paquete: hacer crecer todo (Microtel), Adriana Rosales (APC), Manuel Saenz, Alireza
lo conseguido y darle seguimiento, ademas de darle cauPourshojai, José Alvarez de Icaza y Sofia Difalco de Infocus en-
ce a proyectos atorados. Ademas de conseguir uno de logre otrosPuede decirse que el stand que mong&Semandiie
suefios dorados del gremio: convertirse en Camara, peroel punto idéneo para alejar un poco el estrés que generaron
sobre todo que sus asociados obtengan beneficios tangitodas las actividades del congress.

» Eltrabajo del equipo editorial deeSemandiue sobre-
saliente. Durante los cuatro dias del congreso, su labor
informativa y periodistica pue-

de calificarse COmMO UN EXit0 | s m oo sw s 3
total. eSemanaimprimié mas semanal g TaT

-~r

eSemanal cumplio su labor
informativa

ﬁ% %4 Fernando Luzarreta - ’ 1
Tofo Zapata (CVA). riana Rosales (APC). (CompuEducacion). EduardaiAlexandri (Microtel). Jorge Espinoza (Printaform).
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