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| ano que comenzamos luce
verdaderamente prometedor.
Ya en los Ultimos meses del
2023 se confirmo6 la recupera-
cion econdémica tras la pandemia de CO-
VID-19, impulsada por el aumento de la
demanda mundial, especialmente de Es-
tados Unidos, el principal socio comercial
de México.

Esto continuara beneficiando al sector
manufacturero, que es el motor del creci-
miento econémico de nuestro pais.

Otros aspectos que favoreceran el
buen desempeno del comercio son la

:Qué nos espera en 20247

Retos y Oportunidades
para tu negocio

promocion de la creacion y consolidacion
de las MIPYMES productivas, mediante
programas de apoyo financiero, capacita-
cion, innovacion y mejora regulatoria.

Esto fomentara la inclusion productiva,
el empleo y el desarrollo regional, ade-
mas de la puesta al dia de los acuerdos
comerciales con la Union Europea, lo que
ampliara las posibilidades de exporta-
cion de bienes y servicios a esa region
del planeta.

Para que saques partido de esos y
otros aspectos, elaboramos el Anuario
2024 de Infochannel.
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En él encontraras informacion valiosa
y actualizada para impulsar tu negocio
TIC con la informacion de las principales
marcas, mayoristas, del sector TIC en Mé-
xico; sus datos de contacto, ubicacion,
entre otros aspectos.

Te aportamos también una seleccion
de Los 20 programas de Socios mas in-
novadores de la industria.

Se trata de las iniciativas que mas se
apegan a las tendencias tecnoldgicas
de vanguardia.

El 2024 serd el ano de la
reactivacion econémica,
social y ambiental en México

Editorial

Estos programas te ofrecen beneficios
como descuentos, incentivos, soporte téc-
nico, marketing, certificaciones y acceso a
soluciones tecnolédgicas avanzadas.

Ademas, te ofrecemos una coleccion
de 10 infografias sobre los temas que
mas relevancia tienen en el sector TIC.

Nuestro interés es que el anuario 2024
de Infochannel se convierta en una he-
rramienta indispensable para el éxito de
tu negocio TIC. Te deseamos un muy pro-
ductivo y dinamico 2024.

acocede
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Appgate te ayuda a crecer

de manera organica

Objetivo General
Crear un ecosistema de asociados robusto

que le permita entregar soluciones que ayu-
den a cerrar la brecha en ciberseguridad.

I

Categorias de Socios

e Silver
* Gold
e Diamond

Diamond es la categoria de socios mas alta del programa;
agrupa a canales que atienden a cuentas corporativas.

A este grupo de asociados, la compahia los desa-
rrolla para que posicionen la tecnologia de la marca
y brinden servicios adicionales, algunos de estos im-
plementan soluciones de otras marcas que pueden
complementar con el portafolio de Appgate.

Para formar parte del ecosistema de distribucion
de la compania es necesario que tengas experiencia
en el mundo de ciberseguridad y conocimiento de la
tecnologia de otras marcas como firewalls.

O] O]

Ve la entrevista

« Nombre: Arturo Agudelo
« Cargo: Channel manager para Latam en Appgate

« Teléfono: +57 30 1398 0303
« Correo: arturo.agudelo@appgate.com

Beneficios

David Lopez, vicepresidente de ventas para Latinoa-
mérica y USA en Appgate, dijo que a los miembros
de su programa de canal les ofrece entrenamiento
y ayuda para desarrollar capacidades de cibersegu-
ridad, Networking y de industria a fin de atender la
problematica de sus clientes.

Cada nivel demanda cierto compromiso por parte
de los asociados, quienes a cambio reciben:

* Beneficios exclusivos,

* Acompanamiento a cuentas,
* Fondos de marketing,

* Servicios

¢ Descuentos

appgate.com

Distribuidores mayoristas que lo operan:

(MAPSY

Licencias
Online @
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Avaya agrupa a canales,
carriers y desarrolladores

Objetivo General

Generar experiencias en la digitalizacién de
sus canales, automatizar acciones y ser mas
eficientes en su relacion.

Automatizar acciones operativas le dara al
canal la agilidad que hoy necesita, sobre todo
porque, como afirmé Arturo Vargas, director de
Canal de Avaya México, el canal debe tener mas
astucia que nunca para identificar casos de uso,
proponer un diseno y ocuparse de la instalacion
y el servicio, no por el proceso administrativo.

I

Categorias de Socios

e Esmeralda
e Zafiro
e Diamante

Se otorgan estos niveles conforme la cuota de los ca-
nales, indistintamente de que venda nube, solucio-
nes on premise, suscripciones o hardware para una
nube privada.

Avaya también trabaja con carriers que entran en
la ecuacién haciendo ventas por volumen.

La manera en que se venden las soluciones de
Avaya da cabida a incluir a los desarrolladores de sof-
tware dentro del ecosistema de canales.

« Nombre: Arturo Vargas
« Cargo: Director de Canales de Avaya

- Correo: avargas@avaya.com

Beneficios

El programa de certificacion de Avaya comprende
tres niveles:

* Avaya Certified Sales Specialist (APSS) (Espe-
cialista en ventas certificado por Avaya)

¢ Avaya Implementation Professional Specialist
(AIPS) (Especialista profesional en implementacion
de Avaya)

¢ Avaya Certified Support Specialist (ACSS) (Es-
pecialista en soporte técnico certificado por Avaya)

Avaya actualizé su programa de certificaciones y
anadio dos a fin de que conozcas las soluciones con
las que podras desarrollar mejores experiencias en
el cliente, integrar soluciones y hacer interconexién
de nubes y sistemas, como, por ejemplo, el CRM con
la nube de Avaya Contact Center.

Tendras un tiempo de gracia durante 2024 para
poder reunir los conocimientos y acreditar los exa-
menes, especialmente los Diamante para quienes si
seran obligatorias.

“Hay certificaciones optativas para el canal que
puede o no tomar en funcion de su propia especia-
lizacion, y estas dos nuevas certificaciones pertene-
cen a ese rubro, aunque es importante que los cana-
les Diamante las tengan”, dijo Vargas.

Distribuidores mayoristas que lo operan:
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Enterprise Agrements

st
CISCO.

Objetivo General

Marcar un camino de trabajo con integradores,
service providers, consultores y revendedores
que forman parte de su ecosistema.

El programa de canales de Cisco impulsa la
venta de Enterprise Agrements, que le dan un me-
jor control al partnery al cliente de los servicios y
soluciones que tiene contratadas con Cisco.
Franciso Naranjo, director de canales de Cisco
México, explico que con los Enterprise Agre-
ments el socio identificara donde puede cre-
cer el ticket de venta.

I

Categorias de Socios

e Autorizado
* Select Premiere
e Gold

Beneficios, material en el portal de canales y rebates.
Unicamente los canales registrados tienen acceso al pro-
grama de recompensas.

Las recompensas e incentivos van de acuerdo con el
nivel de ventas de cada partner.

Estos también deciden si reinvierten sus rebates en la
renovacion de certificaciones o en eventos de generacion
de demanda.

Por lo regular se entregan entre el 2 y el 4% de las
compras de todo el ano.

« Nombre: Francisco Naranjo
« Cargo: Director de canal de Cisco México

« Correo: fnaranjo@cisco.com

Beneficios

Cisco tiene un programa de certificacion que debe cubrir
todo aquel que quiera hacer negocios con la marca.

De inicio, los partners deben tener la certificacion
basica CCIE porque avala la calidad de los servicios
de los socios en software, redes e infraestructura.

En cambio, la certificacion CCNP es para configurar
redes empresariales.

Hay mas certificaciones, cada canal elige la que va
mas acorde a su negocio. Ademas, existe un Master
en Arquitectura en el que se dan niveles de descuen-
to por contratos.

Aunado a las certificaciones esta el programa de
entrenamiento Black Belt, que tiene tres niveles. Ser
‘cinta negra’ equivale al nivel tres.

Hay varias especialidades, de las mas populares
en el pais estan Meraki y otra en seguridad.

Los canales Gold requieren 4 personas con espe-
cialidad avanzada y un certificado en CCIS.

Tanto las certificaciones como las especializacio-
nes estan disponibles continuamente, porque, en el
caso de las certificaciones, estas se tienen que reno-
var cada ano.

Distribuidores mayoristas que lo operan:

IN “RAVI

®

MICRO
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ESET te entrena y reconoce

Objetivo General

Promover el crecimiento de tu empresa, brin-
darte asesoramiento y acompanamiento téc-
nico y comercial.

Gabriela Rodriguez, gerente de Ventas en
ESET México, dijo que el programa de canal se
basa en cuatro pilares: Categorizacion, entrena-
miento, beneficios e incentivos, y reconocimiento.

I

Categorias de Socios

* Registrado
¢ Bronce

¢ Plata

¢ Oro

¢ Platino

Cada categoria o nivel del programa cuenta con requi-
sitos especificos para que pertenezcas a uno u otro,
estos van desde cuotas hasta certificaciones y cono-
cimiento del portafolio de soluciones.

A la categoria Registrado corresponden los cana-
les interesados Ginicamente en comercializar las solu-
ciones y que no cuentan con una estructura completa
técnica y comercial.

A partir de la categoria Bronce se establece una
cuota y se hace el registro al programa de acompana-
miento. Hay acuerdos en funcién de cuotas y requisi-
tos. Ademas, se requiere de dos técnicos comerciales
y dos ingenieros.

®

Ve la entrevista

« Nombre: Gabriela Rodriguez
« Cargo: Gerente de Ventas en ESET México

« Correo: gabriela.rodriguez@eset.com

Beneficios

ESET ofrece herramientas a través de una plataforma
de entrenamiento a la que tienes acceso al adquirir
una membresia desde 20 a 60 dblares, dependien-
do la categoria del canal, y que te ofrece contenido
de valor para tu profesionalizacion.

Aunque los margenes de utilidad son variables,
Unicamente por comercializar una solucion puedes
obtener 20%, sin embargo, el software al ser un pro-
ducto noble te permite llegar hasta el 30% de utilidad
dependiendo el nivel de servicio que entregues.

eset.com
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Fortinet te convierte en un
“solucionador” de problemas

Objetivo General

Premiar el compromiso de los socios de la
marca por certificarse, establecer las cuotas
de venta, especializacion y el modelo comer-
cial con socios.

Maria José Albarran, directora de Canales
para Fortinet en México, informé que Fortinet
Engage agrupa a 2,002 canales, de los cuales
mil 670 son de la categoria Advocade o de ni-
vel de entrada.

A Fortinet le interesa que estés capacitado
para hablar con tus clientes sobre tendencias
y propongas soluciones de nube, Zero Trust,
SD Branch, SD Wan, entre otras.

« Nombre: Maria José Albarran

« Cargo: Directora de Canales para Fortinet México

Categorias de Socios

* Advocade
e Select
e Advanced
e Expert

La categoria Advocade refiere al nivel de entrada.

Los canales Select atienden a la mediana empresa, y a
cuentas Enterprise; tienen acceso a una parte mas amplia
del portafolio a medida que consiguen certificaciones.

El canal Advanced tiene mas personal certificado. Ade-
mas de una facturacién recurrente con la marca y esta ca-
pacitado para resolver por si mismo diferentes proyectos.

El canal Expert de Fortinet cuenta con mas perso-
nas certificadas a fin de poder soportar arquitecturas
mas grandes.

Para el canal especializado en la nube, y también
para el integrador tradicional que quiere diversificar su
negocio, dispone de una ruta de especializacién y pre-
cios preferenciales sobre el portafolio Cloud de Fortinet.

El Gnico requisito es que trabaje en sociedad con alglin
proveedor de nube publica como Google, Azure o AWS.

En México, Fortinet colabora ademas con dos Part-
ners de Servicios Profesionales; se trata de los cana-
les certificados en nivel experto Advaced Consulting

Group (ACG) y One IT, del area metropolitana del pais
y Guadalajara, Jalisco, respectivamente.

Ambas companias pueden prestar servicios a los
canales Advocade, Select, Advanced y Experto de For-
tinet e incluso brindar atencion a los clientes a nom-
bre del fabricante.

Beneficios

Las especializaciones estan disponibles en la pagina de
Fortinet lo mismo que su ruta de certificacion.

Los canales Select deben tener personas certificadas
en el nivel NS4, en tanto que los canales Advanced de-
ben tener tres personas en NS4; dos personas en NS5,
y una persona en NS6.

Los canales Expert deben tener cuatro personas en
NS4; tres en NS5; dos en NS6 y una persona en NS8.

fortinet.com/lat

Distribuidores mayoristas que lo operan:

(MAPSY
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HP Amplify crece en
socios y beneficios

Objetivo General

Brindarte conocimientos, capacidades y he-
rramientas de colaboracién para impulsar
tu crecimiento.

I

Categorias de Socios

* Sinergy
* Power
e Power Services

Sinergy es la membresia de entrada al programa, de
ahi sigue Power, un nivel con un revenue mas alto; y
Power Services que engloba a los socios especializa-
dos en un modelo de venta contractual como servi-
cios administrados de impresion y computo.

Para formar parte del programa lo primero que
debes hacer es contar con un contrato de relaciona-
miento con la marca, posteriormente para alcanzar la
membresia Sinergy requeriras de un monto de ventas
minimo y de alguna especializacién, ya sea en works-
tation, servicios, hospitalidad o retail.

Para ser un canal con membresia Power cambia
el revenue y adicional la marca trabaja contigo para
darte acceso a la plataforma Data Insights y tengas
una visién mas profunda de tu negocio.

En el caso de los Power Services, esta figura de aso-
ciado requiere contar con certificaciones tanto en ser-
vicios administrados de impresion como en computo.

Ve la entrevista

®

Programas de Canal 2024

« Nombre: Héctor Ramirez
« Cargo: Gerente de desarrollo de canales en HP Inc. México

« Correo: hectorr@hp.com

Beneficios

Héctor Ramirez, gerente de Desarrollo de Canales en
HP Inc. México, dijo que el programa aumenta en nU-
mero de socios y beneficios para los partners, gracias
a que aprovecha las especializaciones y certificacio-
nes que la marca te brinda.

Las certificaciones a las que se refiere el ejecutivo
son en: software, seguridad, software de monitoreo,
soluciones de pago, y en servicios administrados en
coémputo e impresion.

Pese a que se trata de un programa de canal glo-
bal, en el caso de México mantiene algunos benefi-
cios que son de valor para los asociados.

Entre estos destacan el programa HP Experto que
brinda entrenamiento y capacitaciéon para la fuerza
de venta y preventa de los socios.

Otro de los programas particulares de México es
Bootcamp, plataforma regional que integra otros progra-
mas de incentivo de ventas como Bluecarpet y VIP Club.

Asimismo, tiene la plataforma HP Connect con la
que puedes consultar y tener toda la informacion que
requieres en un solo lugar, lo que facilita la blsqueda
de producto, cotizaciones, seguimiento a pedidos, ac-
ceso a precios especiales, y mas.

Distribuidores mayoristas que lo operan:

@

CompuSoluciones

MICRO

I \Y/ ]
D=L G mmos



ANUARIO

Programas de Canal 2024 2024 | 14

HPE entrega membresias
a canales comprometidos

—

Hewlett Packard
Enterprise

Objetivo General

Habilitar a los socios comerciales y hacerlos
mas rentables a partir de la venta de soluciones
de valor.

I

Categorias de Socios

e Silver
e Gold
¢ Platino

Los Business Partners no tienen cuota, pero, a través
del programa SMB Select pueden acceder a precios
especiales con la venta de los equipos considerados
‘de run rate’, y llegar a un 3% de rebates.

Los interesados en vender la marca tienen que
inscribirse en la pagina de la empresa y completar
un curso virtual. Recibiran de los mayoristas toda la
informacién sobre beneficios y papeleo.

Las cuotas empiezan en el nivel Select que debe fac-
turar 600 mil délares; los Gold un millén 600 délares y
los Platino 3 millones 600 délares. A medida que cum-
plen su cuota reciben los rebates de Partner Ready.

El canal Silver recibe de 1 a 3% en rebates por la
venta transaccional de productos especificos. El ca-
nal Gold recibe entre 5y 7% de rebates, mientras que
el canal Platino puede generar hasta 17% sobre el
monto total del contrato.

Un canal Platino debe tener al menos 5 ingenieros
certificados, y cada uno tiene de cuatro a cinco certi-
ficaciones en diferentes niveles.

« Nombre: Pamela Gonzdlez
« Cargo: Directora de Canal de HPE México

« Correo: pamela.gonzalez@hpe.com

Beneficios

HPE Circulo Elite, un programa pensado para pre-
miar la labor de los vendedores del canal que, duran-
te un periodo establecido, registraron sus facturas a
fin de sumar el mayor monto.

Este programa replica el programa VIP Club y bus-
ca premiar a los canales que confian en la marcay la
promueven dia a dia.

Las certificaciones son una parte de la base del pro-
grama HPE, Partner Ready, cada ano se actualizan.
Por lo general, las certificaciones salen a principios de
cada ano, y a partir del segundo trimestre los canales
tienden a actualizarse, para que, llegado el final del
ano fiscal, en octubre, todos estén actualizados.

Los canales certificados en GreenlLake pueden re-
cibir hasta 17% del monto total del contrato a manera
de rebates.

Pamela Gonzalez, directora de Canal de HPE Mé-
xico, dijo que no hay restriccion sobre la membresia o
cuota para el canal que quiera certificarse en Green-
Lake;todos, desde un Business Partner pueden tomar
el curso y el examen para validar sus conocimientos
en este modelo de ventas en donde la tecnologia de
la empresa se pone como servicio.

Distribuidores mayoristas que lo operan:

: o)

CompuSoluciones

IN “RAVI
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Todos los canales

Programas de Canal 2024

ganan con Kaspersky

lkaspersky

Objetivo General

Regir el trabajo cotidiano con sus canales, con los
que cierra la totalidad de sus ventas en México.

La empresa tiene 9 mil 500 socios regis-
trados en el pais, de los cuales 600 son los
mas activos.

I

Categorias de Socios

* Registrado
o Silver

e Gold

¢ Platino

Capacitacion

Kaspersky tiene certificaciones técnicas y comercia-
les de los siguientes temas: Mail Security; EDr; KICs;
Threat Intelligence; Endpoint Security Cloud; EDR Ex-
pert Cloud; Security Awarness; Manage Detection and
Response: Web Traffic Security; Scan Enginee; Hybrid
Clopud Security; Industrial Cybersecurity y XDR.

Hay distintos niveles de estas certificaciones: Basi-
co, Optimo y Experto.

También hay dos nuevas especializaciones: Enter-
prise y Enterprise +, mas otras cinco especializaciones.

Para acceder a estos rebates, de acuerdo con Jai-
me Berditchevsky, director general para México en
Kaspersky, la empresa evalla el estado de la insta-
lacion del partner; de aprobar estas pruebas se les
confiere un porcentaje.

Los entrenamientos parten desde lo mas basico
hasta el mas alto nivel de ciberseguridad; es un path
pensado para hacer de los partners especialistas.

Beneficios

Los canales reciben beneficios base que van aumen-
tando conforme la categoria.

El programa empieza con capacitacion en linea
sin costo desde Academia Kaspersky 360.

Soluciones NFR (Not For Resell), hay oportunidad
para registro de proyectos, especificamente para ca-
sos de SMB o debajo de mil nodos, también para pro-
yectos Enterprise.

Incluye un programa de incentivos y rebates.

Los incentivos suben con el nivel de canal, en la
misma medida que crecen las obligaciones.

Por ejemplo, los canales Silver deben facturar me-
dio millén de pesos, tener una persona comercial y
otro técnico certificados, y tienen acceso a un nivel
atractivo de rebate.

En tanto, los canales Gold deben tener dos per-
sonas certificadas en lo técnico y dos comerciales,
ademas de facturar un millén y medio de pesos.

A cambio, se les asigna un gerente de cuenta que
le da seguimiento al plan de desarrollo que la marca
traza con cada uno de ellos. Estos canales también
tienen acceso a la especializacion.

Finalmente, los canales Platinum lo son por invitacion.
Deben facturar cuatro millones de pesos, y requieren tres
personas con certificacion técnica, y tres comerciales.
Ellos también tienen un Partner Account Manager.

« Nombre: Diana Molina
« Cargo: Directora de Canales

« Correo: diana.molina@kaspersky.com

Distribuidores mayoristas que lo operan:

MICRO
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Lenovo te recompensa desde
el primer délar que vendas

Objetivo General

Desarrollarte, impulsarte y crecer tu negocioy, en
conjunto, llegar a mas cuentas.

Claudia Machado, gerente de Canal en Le-
novo México, dijo que, Lenovo Partner Engage
360 es un programa integral con un portafolio de
producto que va desde smartphones hasta solu-
ciones en la nube pasando por computo, servido-
res, almacenamiento, software y servicios.

I

Categorias de Socios

¢ Autorizado
e Silver

* Gold

¢ Platino

Para formar parte del programa de canal debes regis-
trarte en el portal Lenovo Partner Hub.

Una vez registrado en el portal comienzas con la
membresia de canal Autorizado, y, por ejemplo, en la
parte de computo para ascender a la categoria Silver
requieres una cuota de cien mil délares.

Una vez alcanzada la cuota subes a la categoria
metalica y obtienes un bono de reconocimiento por
mil délares para la parte de computo y de dos mil si
vendiste datacenter.

En el caso de datacenter se requiere cubrir la cuota y
cumplir con determinadas certificaciones por membresia.

« Nombre: Claudia Machado
« Cargo: Channel manager en Lenovo México

« Correo: clamachado@lenovo.com

Beneficios

En la parte de cdmputo, un canal Silver, a partir de
este nivel recibe incentivos, cobra a partir de un délar
de venta.

Hay incentivos base en Silver desde 1%, mientras
que por Workstation recibe 1% adicional y por la com-
pra de software también obtiene un porcentaje extra.

De tal manera que el objetivo de la marca es que no
solo vendas hardware, sino que agregues software y
servicios para que sumes mas porcentaje en rebates.

De 1 a 1.75% puedes ganar en la categoria mas
alta que es Platino, en la que cobras la ganancia
base, mas extras que generan hasta un 7% de rebate
si incluyes servicios y software.

El fabricante impulsa la venta de proyectos via De-
vice as a Service (DaaS) o TruScale.

Si vendes proyectos por esta via recibes un incenti-
vo base sobre la operacion del 4%.

Esquema de certificaciéon: Lenovo cuenta con un
programa de certificaciones y acreditaciones del por-
tafolio, unas dirigidas a computo y otras a servicios.

Las certificaciones de datacenter son en ventas
y técnicas.

También ofrece para storage, software, hipercon-
vergencia y cloud.

Estas certificaciones las paga la compania.

Las acreditaciones son distintas, el canal interesado
toma el curso, aplica el examen y obtiene su documen-
to de acreditacion con dos anos de valor curricular.
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Todos ganan con Lexmark

22 Lexmark

Objetivo General

Brindar acceso a soluciones y tecnologias de
imagen innovadoras, ademas de herramien-
tas, recursos y beneficios.
Gabriel Ocadiz, director de Canales y Pyme . Nombre: Gabriel Ocadiz

en Lexmark México, explico que el Lexmark « Cargo: Director de Canales y Pyme en Lexmark México
Connect Partner Program contempla dos perfi- « Correo: gabriel.ocadiz@lexmark.com

les de socios: los Business Solutions que tienen
la capacidad de poder entregar soluciones y .
servicios administrados de impresion y los Com- Beneficios
mercial que realizan la venta transaccional.

El programa ofrece hasta 7 beneficios clave como:
 Capacitacion
* Acceso a PartnerNet, portal exclusivo para socios
e Herramientas de mercadeo y oportunidades de

Categorias de Socios publicidad compartida

* Reembolsos y promociones especiales de productos
¢ Autorizado ¢ Habilitacion de ventas y generacion de demanda
* Silver  Lineas de productos Unicas adaptadas al seg-
* Gold mento especifico de tu mercado
* Diamond Soluciones mas alla de las acciones convenciona-

les para lograr mayor diferenciacion

lexmark.com

Ve la entrevista

O]

Distribuidores mayoristas que lo operan:

®
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Logitech refuerza
su B2B

logitech

Objetivo General

Se enfoca en productos de videocolaboracion,
teclados y ratones para corporativo, Pyme y
proyectos de gobierno.

Joel Herrera, Enterprise Account Manager
en Logitech, inform6 que los socios que per-
tenecen al programa son empresas que ven-
den al corporativo, ahi se cuentan aproxima-
damente 30 canales en los niveles Premier y
Elite que son los mas altos.

I

Categorias de Socios

* Silver
* Premier
* Elite

Los socios que estan en el nivel de entrada Silver son
los que se han acercado a la marca para vender los
productos, pero que su foco no esta al 100% en este
tipo de soluciones.

Mientras que los socios Elite, es decir los del nivel
mas alto del programa, deben cumplir con una cuota
de ventas, pero a cambio cuentan con incentivos adi-
cionales que se traducen en fondos de marketing y
otros beneficios.

©

Ve la entrevista

®
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« Nombre: Joel Herrera

« Cargo: Enterprise Account Manager en Logitech
« Correo: jherrera@logitech.com

Beneficios

Ofrece escalas de descuentos dependiendo el nivel
del socio. Cuenta con un sistema de registro de opor-
tunidades, esto se realiza a través del portal de so-
Cios, una vez que registras el proyecto si este es apro-
bado, recibes un descuento de 5% adicional sobre el
precio acordado para el nivel de partner.

Dispone de un programa de equipo demo que te
permitird mostrar a tus clientes la experiencia que
pueden tener con la tecnologia de Logijtech y sus fun-
cionalidades avanzadas acopladas a su plataforma
de colaboracion actual.

También cuenta con acceso a la plataforma Logitech
University que brinda entrenamiento y capacitacion para
el equipo comercial, de preventa e implementacion.

Para los socios Elite se genera un micrositio que se
incrusta en su sitio web con el objetivo de mostrar las
soluciones de la marca y asi atraer a nuevos clientes.

Logitech contempla tres factores para el desarrollo
del canal hacia un nivel mas alto dentro del programa,
se trata de cubrir los rangos de venta estipulados para
cada nivel, la cantidad de personas comerciales y téc-
nicas capacitadas; y la disponibilidad de equipo demo.

Distribuidores mayoristas que lo operan:

o INRAM EINTCOMEX

o M treuwl: TV TEIE
CompuSoluciones
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Lumu Technologies
te da autonomia

Objetivo General

Brindarte beneficios a través de un programa
de canal enriquecido.

I

Categorias de Socios

e Silver
e Gold
e Platinum

German Patiio, vicepresidente de Ventas para Lati-
noameérica, explico que el programa brinda una ga-
nancia especifica por cada nivel y por la capacidad
de integracion del partner para diferenciar su oferta.

El nivel Silver corresponde a los canales tradicio-
nales que se interesan Gnicamente en realizar la re-
venta de la solucion.

Mientras que los canales Gold y Platinum enrique-
cen su oferta de ciberseguridad a nivel de servicios
con la tecnologia de Lumu, pero pueden complemen-
tar esta oferta con la integracion de otras soluciones
de ciberseguridad con las que trabaje.

« Nombre: Aleyda Valencia
« Cargo: Directora de Desarrollo de Negocios

en Lumu Technologies México
« Correo: avalencia@lumu.io

Beneficios

El programa brinda una ganancia especifica por cada
nivel y por la capacidad de integracion del partner
para diferenciar su oferta.

 Esquema de certificacion: Cada nivel del programa
cuenta con requerimientos particulares y los socios de-
ben cubrir cierto nivel de capacitacion y certificaciones.

Las certificaciones técnicas y comerciales las puedes
realizar sin costo a través de la plataforma Lumu Academy.

lumu.io

©:©

© - \elaentrevista
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Nutanix ‘eleva’ tu negocio

Objetivo General

Aportar herramientas a todo el ecosistema de
canales, considerando los distintos perfiles.

I

Categorias de Socios

* Enrolado o Registrado
* Autorizado
* Profesional
e Champion

Beneficios

A partir del canal registrado, Nutanix da acceso a to-
das las herramientas del programa, registro de opor-
tunidades y capacitacion.

Tienes acceso a incentivos cuando construyes tu
propia arquitectura; en ese caso obtienes un porcen-
taje de la venta final. Los mayoristas también se ven
recompensados al colaborar en tiempo y forma con
las cotizaciones para tales proyectos.

Nutanix recompensa vendedores e ingenieros de
preventa del canal que consiguen nuevas cuentas.

El tope de los montos que pueden obtener por la
venta de hardware y servicios profesionales es de 7
mil délares.

De igual forma, el canal recibe un incentivo a ma-
nera de rebate, por el cumplimiento de su cuota.

« Nombre: Fernando Zambrana
« Cargo: Gerente general de Nutanix en México

« Correo: fernando.zambrana@nutanix.com

Recursos Exclusivos

Todos los canales tienen acceso al registro de opor-
tunidades, el cual esta soportado en una plataforma
de terceros, por lo que es auditable y el fabricante no
interviene ninguna de las bases de datos.

» Capacitacion y Soporte: Su programa de certifi-
caciones de Nutanix persigue hacer de los canales en-
tidades autdbnomas, agiles, que capten oportunidades.

La empresa ofrece una certificacion obligatoria y
gratuita llamada Sizing Associated, que acelera los
cierres de ventas.

Se compone de cuatro médulos de conocimiento
en linea para ingenieros de preventa.

Adicional a ella hay dos certificaciones NCA por las
siglas en inglés, Nutanix Certified Associated, curso
en linea sobre conocimientos generales de la infraes-
tructura hiperconvergente, la nube hibrida, migracio-
nes a centros de datos y otros conceptos generales
para conocer Nutanix.

Le sigue la Certified Profesional, CP, de mayor es-
pecializacion enfocada a las herramientas de gestion
de Nutanix que es donde esta la diferencia de la mar-
ca de otras soluciones de hiperconvergencia.

Distribuidores mayoristas que lo operan:

(MAPSY
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Panduit regionaliza
su propuesta

PaNDuIT

Objetivo General

Ayudar a sus socios a entregar mejores proyectos.

I

Categorias de Socios

* Registrados

e Silver

* Gold

* Platino (por invitacion)

Beneficios

Cada nivel tiene beneficios y también la obligaciéon de
contar con un nimero de personas certificadas para
que puedan atender varios proyectos a la vez.

Los canales que aspiren a llegar al nivel platino
deben recibir una invitacion que se da en funcion de
los proyectos y niveles de facturacion que tienen.

Descuento como beneficio al canal que registra
la oportunidad.

Beneficios para socios que cambian la marca de
un cliente hacia infraestructura Panduit.

Recursos Exclusivos

El canal de Panduit recibira el apoyo de una persona
dedicada; soporte de personal experto y de ingenie-
ros para el diseno de sus proyectos.

Con cada socio certificado Panduit elabora un plan
de negocios en el que estipula las ventas y los eventos
que realizaran en conjunto en el aio, los entrenamien-

Programas de Canal 2024

« Nombre: Juan Pablo Borray
« Cargo: Director de Desarrollo de Negocios en Panduit Latam

« Correo: col-jpb@panduit.com

tos y certificaciones que se compromete a tomary la
designacion de una persona para darle seguimiento.

¢ Capacitacion y Certificacion: De acuerdo con
Juan Pablo Borray, gerente de Desarrollo de Nego-
cios de Panduit Latinoamérica, la compafia tres
certificaciones: Una para el equipo comercial de los
canales para ensenar como vender; una mas para
ensenar a disenar la ingenieria y otra para instalar.

Las certificaciones tienen una duracién de dos
anos; por lo regular se actualizan conforme cambian
los estandares del mercado.

Aunado a ello, hay tres especializaciones:

¢ Centros de datos

¢ Enterprise, en donde se ven temas de edificios
inteligentes y edificios conectados, asi como las ne-
cesidades de campus, sector financiero, edificios cor-
porativos, salud.

¢ Industria, una nueva area en donde Panduit en-
cuentra oportunidades de negocio conectando las
redes operacionales (OT).

¢ Atlona, que forma parte de la familia de Panduit,
tiene su propia ruta de certificacion y especializacion

Panduit tiene un fondo para financiar parte de la
certificacion de algunos canales

Distribuidores mayoristas que lo operan:

rrafrals g
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relacion con socios
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Objetivo General
Facilitar la relacion con los integradores de sis-

temasy las empresas que se dedican a la venta,
instalacion y servicios de tecnologia de redes.

I

Categorias de Socios

* Registrado
¢ Certificado
* Elite

La categoria Registrado es temporal. Su funcién es
facilitar el proceso de entrada al programa de canal.
Una vez que el partner adquiere y cumple los requisi-
tos pasa a uno de los niveles oficiales.

El nivel Certificado requiere de dos personas con
certificacion en la parte comercial y técnica. La parte
comercial debe aprobar cursos que estan disponibles
en linea y que son gratuitos. Mientras que para la
parte técnica hay una especializacion de ocho a diez
cursos con tematicas como fundamentos de routing y
switching, ICX Implementer, resolucion de problemas,
entre otros.

Para el nivel Elite la cantidad de certificaciones co-
merciales es la misma, sin embargo, también se inclu-
yen otras certificaciones mas robustas y completas que
requieren la aprobacion de un examen supervisado.

Tanto las acreditaciones como las certificaciones
se tienen que renovar cada tres anos.

_Q Ve la entrevista

« Nombre: Moisés Montafio
« Cargo: Sales director en Ruckus

» Correo: moises.montano@commscope.com

Beneficios

Los canales Registrados tienen acceso a recursos
que lo llevaran a ser un canal autorizado.

Los partners del nivel Certificado acceden al re-
gistro de oportunidades; a fondos de mercadotecnia;
equipo demo, capacitacion gratuita y entrenamientos
periddicos con un instructor en vivo.

Para los canales Elite, los apoyos de fondos de
mercadotecnia son mayores, ademas presentan un
plan de negocios y, con base en este, se coordinan
para participar en eventos de manera conjunta y rea-
lizar campanas de generacién de demanda.

Con base en el cumplimiento de cuotas y metas tie-
nen premios econdmicos en forma de rebates. También
hay otros incentivos para que mantengan el nivel Elite.

Asimismo, la marca te apoya con esquemas finan-
cieros para que realices tus proyectos a través de
Commscope Financial Services.

Distribuidores mayoristas que lo operan:
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Ecosistema diverso pero
rentable para todos con SAP

Objetivo General

Volverse una empresa Partner Centric en el
tema de implantaciones, ante la gran base
instalada que tiene en el on premise y que
necesita servicio.

I

Categorias de Socios

* Proveedores hiperescala
¢ Partners de servicio
¢ Revendedores

Con cada uno tiene una especializacion y un plan de tra-
bajo que responde a términos y compromisos distintos.

Los integradores y canales de implementacion ha-
cen la implementacién luego de que un consultor glo-
bal o regional atendié primero al cliente; los modelos
operativos de estos canales son varios.

Entre los que identifican cuentasy las refieren y los
que hacen la venta de las suscripciones, SAP tiene
una mezcla.

« Nombre: Carlos Demichelis
« Cargo: VP de Alianzas Estratégicas de SAP México

« Correo: carlos.demichelis@sap.com

Beneficios

SAP tiene tres modelos para que los partners le ayu-
den a impulsar la venta:

El primero consiste en Costumer Choise Flexible, es
un incentivo econdmico al partner que identifica una
oportunidad y va del 5 al 10% del total de la venta.

En un segundo modelo, el canal toma la figura de Part-
ner Management Cloud. Aqui adquiere la suscripcion de
SAPy la ofrece con su precio y sus servicios anadidos.

En un tercer modelo, una persona comercial de SAP
trabaja de la mano del partner para dar servicio a un
cliente que previamente firmé con SAP. En estos ca-
sos, el fabricante selecciona aquellos cuya propuesta
de valor se adecua mejor al requerimiento del cliente.

» Capacitacion y Certificacion: SAP esta en un
proceso de simplificacion de certificaciones, porque
estas son un requisito para la venta de su portafolio.

El canal también debe conocer la metodologia de
implementacion que SAP propone llamada Activated
(basada en metodologia Agile).

Los canales pueden formar parte de SAP Future Ta-
lent un programa de capacitacion y formacion en el que
se ha entrenado a tres mil nuevos mentores en toda
Latinoamérica, de los cuales, el 40% son mexicanos.
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ServiceNow tiene un programa
vivo y en constante evolucion

Objetivo General
Mejorar los procesos e incrementar la confian-

za del partner, ayudarle a ganar mas dinero y
tener un negocio rentable.

I

Categorias de Socios

* Registrados
* Especiales
* Premiere

* Elite

Los niveles se designan conforme a los conocimien-
tos técnicos del canal y su personal, las ventas, pero,
sobre todo, por la experiencia de sus propios clientes.

El canal Especialista debe tener cinco personas
certificadas y 10 acreditadas.

Los canales Premiere requieren siete personas
certificadas y 20 acreditadas, mientras que en el
canal Elite se demandan 10 ingenieros certificados
y 25 acreditados.

El canal Especialista tiene una cuota de 500 mil
dolares; el Premiere 750 mil y los Elite mas de un
millén de délares.

En cuanto a la satisfaccion del cliente, se mide a
través de una encuesta que se le hace directamente.

Asimismo, los canales Especialistas deben haber
registrado en un ano al menos un caso de éxito; los
Premiere dos y los Elite tres.

« Nombre: Alejandro Martinez
« Cargo: Director regional de Canales en ServiceNow

« Correo: alejandro.martinez@ServiceNow.com

Beneficios

Rebate por oportunidad generada de 5%; también se en-
trega un rebate de 7% cuando se trata de un nuevo cliente.

Registro de oportunidades, descuentos, herra-
mientas, suscripciones y servicios.

Todos los canales, salvo los registrados, aparecen
en el Finder partner.

Acceso a cotizadores, calculadoras de descuentos y
herramientas que automatizan procesos operacionales.

« Capacitacion y Soporte: El proceso de certifica-
cion prepara al canal en delivery e implementacion.

Los cursos se dan en linea; certificaciones como
ITCM tienen 80 horas de duracion.

Certified Master Architect (CMA) valida que un canal
esta capacitado para guiar a los clientes con estrategia,
diseno y arquitectura, y con el plan de implementacion
correctos, incluyendo el diseno del proceso de gober-
nanza de la plataforma y el modelo operativo.

Los canales toman los cursos que los preparan para
tomar el examen que los certificara cuyo costo oscila en
los 2 mil 500 délares; ServiceNow entrega vauchers por
el valor de esta certificacion.

Son mas de 40 aplicaciones en el portafolio de Ser-
viceNow , mas 12 médulos entre los que el canal puede
escoger para enfocar su negocio y practicar en simula-
dores virtuales.
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SonicWall te convierte en
proveedor de servicios

SONICWALL

Objetivo General

Ofrecer incentivos financieros y compartir cuo-
tas para impulsar la rentabilidad de los canales.

Oscar Chavez-Arrieta, vicepresidente eje-
cutivo para América Latina en SonicWall, in-
formé que, a partir de febrero, el programa
operara en México y paises de Latinoamérica.

I

Categorias de Socios

* Velocity
* Mastery
e Service Provider

Para participar en el programa debes contar con cer-
tificaciones, infraestructura y especializaciones, ade-
mas de conocimientos técnicos.

El nivel Velocity busca generar mayor rentabilidad
en el distribuidor, de tal manera que no solo transac-
ciones por dos o tres puntos de margen, sino que ob-
tengas una utilidad mayor, en la que, posteriormente
agregues servicios.

En el caso del nivel Mastery se requieren hasta
cuatro especializaciones y dos certificaciones.

®

Ve la entrevista

Beneficios

Ofrece incentivos financieros y cuotas para impulsar
la rentabilidad de los canales.

En este programa de canal eres libre de cobrar lo
que ta desees. De tal manera que podras vender un
producto o solucion y decir cual es el margen que
quieres ganar.

Para ello se encuentra el nivel Mastery, el cual
esta disenado para canales que quieren dejar de ser
proveedores de producto y pasar a ser proveedores
de su propio servicio con la marca.

sonicwall.com

« Nombre: Eustolio Villalobos
« Cargo: Director regional de Ventas en SonicWall

« Correo: centralamerica@sonicwall.com
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beneficios para todos

\veeom

Objetivo General

Ayudar a la empresa a trabajar con el canal
comprometido con la marca, acercandole las
herramientas para que realicen negocios ren-
tables y con buenos margenes.

I

Categorias de Socios

* Registrado
e Silver

e Gold

¢ Platino

Beneficios

Registro de oportunidades, descuentos, acompana-
miento.

Los canales Gold y Platino reciben rebates trimes-
trales en concordancia con las ventas que acumulan.

Veeam elabora un plan de negocio cada inicio de
ano fiscal y asigna un Channel Manager que ayude a
alinear los objetivos del socio con los de la organiza-
cion.

¢ Licenciamiento NFR: Desde Portal Partner First
se incentiva al canal que hace pruebas de concepto,
y se les da promociones a fin de que se motiven a
hacer suya esta practica.

¢ Acceso a herramientas y material de marketing:
Los recursos de marketing que entrega Veeam también
son para todos los partners; el fabricante tiene una per-
sona encargada del diseno de campanas digitales lis-
tas para que el canal escoja y anada su logotipo.

« Nombre: Adriana Bueno
« Cargo: Directora de Canal para Veeam México

« Correo: adriana.bueno@veeam.com

Entrega analitica sobre resultado de los envios que se
hicieron y el contenido mas consultado, entre otros datos.

» Capacitacion y Certificacion: Todos los canales
tienen acceso a Veeam 1Q, el programa de certifica-
cion de la marca con cursos online sin costo para in-
genieros preventa y personal comercial.

Adriana Bueno, directora de Canal de Veeam Mé-
xico, explicdé que hay cuatro tipos de certificaciones
con Veeam;

MSP, certificacion comercial gratuita que puede to-
marse en linea;

TMSP, otra certificacion gratuita disponible en el
portal de la empresa;

VMCE y VMCA que le dan al canal el titulo de arqui-
tecto de soluciones en Veeam; se trata de cursos con
costo y en los que el ingeniero debe tomar el examen
de manera presencial.

Los canales Gold de Veeam requieren al menos un in-
geniero VMCE certificado lo mismo que los canales Platino.

Distribuidores mayoristas que lo operan:

S

CompuSoluciones

MICRO
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Verbatim se consolida

WA Verbatim.

Categorias de Socios

* Registrados
¢ Autorizados
* Certificados

Beneficios

Desde el nivel uno, los canales de Verbatim reciben
beneficios, empezando por el 2% de descuento que
se les da a los canales registrados.

El canal que vende 20 mil délares al trimestre
se considera Autorizado, y sus datos y logotipos se
muestran en la pagina de Verbatim, especificamente
en el apartado Donde Comprar, asi como en otras co-
municaciones de la empresa.

Los canales del nivel certificado reciben incentivos
para su personal comercial; todos los vendedores del
canal se pueden registrar a este programa en el que
cada trimestre se hace un corte de caja y se premia al
que logré un mayor puntaje por su facturacion.

Todas las ventas deben registrarse en el portal,
cada 3 mil pesos de venta equivalen a un punto; al
final del trimestre se premia a los tres canales que
juntaron mas puntos.

Los premios contemplan productos, tarjetas de re-
galo y tarjetas de prepago de diferentes tiendas que
varian cada trimestre.

« Nombre: Carlos Valdez
« Cargo: Gerente comercial de Verbatim México

« Correo: infomexico@verbatim.com

Ademas, todos los canales tienen acceso al regis-
tro de proyectos

¢ Acceso a herramientas, software, material de
marketing: A partir del nivel Autorizado, los canales tie-
nen preferencias en eventos copatrocinados, apoyo en
publicidad y organizacion de eventos, asi como rebates.

Asimismo, los canales pueden realizar pruebas piloto
de las soluciones y a cambio recibir un incentivo mas.

» Capacitacion: Las capacitaciones le son de utili-
dad a los canales pues alli se les muestran todas las
oportunidades de negocio con el portafolio, que, de
capitalizarlas, le llevaran a los siguientes niveles.

Las capacitaciones de Verbatim no son complejas,
pero existen para que el canal conozca el portafolio
de la marca y sus caracteristicas completas que son
al mismo tiempo, sus diferenciadores en el mercado.

Distribuidores mayoristas que lo operan:

wmAZERTY paisymerk

Bar Code, Mobile Solutions & Printing

SI=L INRAM:



1. OFERTA GANADORA

* Rjustes post-pandemia: Distribuidores priorizan ofertas
tecnoldgicas integrales.

- Incluye software, hardware y servicios de integracion.

2. ESPECIALIZACION NECESARIA

- Competencia intensa: Distribuidores se especializan en Seguridad y
Ciberseguridad.

- Fortalecimiento de habilidades técnicas y personal dedicado.

EN 2024

8. CAPACIDAD DE ADAPTACION

- Avance a modelos SaaS o DaaS.
* Diversificacion en esquemas de financiamiento.

4. SER OMNICANAL

- Usuarios informados: Distribuidores necesitan
mltiples canales de contacto.

- Informacidn accesible para clientes en todas
las etapas de compra

9. OFERTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
* Anélisis continuo del portafolio.

- Alineacion con las necesidades y oportunidades
del mercado.
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6. DESARROLLO DE SERVICIOS
- Alejamiento de la venta tradicional.
* Inversion en capacidades técnicas y oferta de servicios.

7. CAPACITACION Y ATENCION DE VERTICALES
- Necesidad de personal especializado.

- Formacion de consultores para atender
mercados especificos.

8. ALIANZAS ESTRATEGICAS

- Necesidad de personal especializado.

- Formacion de consultores para atender
mercados especificos.

9. CAPITALIZACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS
- Colaboracidn con colegas para complementar ofertas.
* Integracidn de servicios para reducir costos.

10. TRANSFORMACION DIGITAL INTERNA

- Dominio de tendencias como Inteligencia Artificial
y Ciberseguridad.

- Implementacion en empresas para resolver probleméticas.

11. APROVECHAR OPORTUNIDADES

20 * |dentificacion de oportunidades en IA, Ciberseguridad, Blockchain, etc
* Enfoque por sectores: Finanzas, Educacién, Banca y Salud.




