








I Networking & Wireless Especial

HP Networking, infraestructura
convergente para PyMEs

HP Networking presenta nuevas solu-
ciones para el segmento de pequefias y me-
dianas empresas, que representan un merca-
do objetivo de alrededor de 234 mil millones
de dolares. Las mismas se integran a la pla-
taforma de Infraestructura Convergente que
el vendor promueve globalmente.

Entre los nuevos productos, se desta-
ca la serie de switches no gestionados HP
V1410 Fast Ethernet, de fécil instalacién.
Se trata de los primeros switches que cum-
plen con IEEE Energy Efficiency Ethernet 'y
pueden ponerse en operacién de inmediato
para ofrecer alas PYMEs una solucién de red

Junto a Rydsa, mas valor al canal

Claudio Monasterolo, PM de
HP Networking en Rydsa: Respec-
to al afio anterior, las ventas siguie-
ron creciendo. Sibien lalinea E,de  de productos’.
‘Este afio, incorporamos la linea avanzada y la linea de Seguridad

Claudio Monasterolo, PM de HP
Networking en Rydsa

abanico de soluciones para ofrecerle al canal. La relacién con HP se

switches web y full administrable
mantiene la demanda, se not6 una
mayor demanda de productos WiFi
de wireless switching y de chassis
(linea A). La mayor ventaja es que
todos los productos responden a
estdndares abiertos. Ampliamos
las lineas de productos con las que
trabajamos y eso nos dio un mayor

de gama baja accesible.

También sobresale el switch HP V1810-
48G, que se administra a través de la web.
Este conmutador de 48 puertos se integra
facilmente en las redes de multiples pro-
veedores existentes y se adapta a las necesi-
dades de rendimiento crecientes a medida
que las empresas crecen y se desarrollan.
Ambos productos forman parte de una
completa plataforma que incluye servi-
dores, almacenamiento, redes, software de
administracion, PC e impresoras, adaptada
alas necesidades de las PyMEs y las oficinas
regionales.

I El nuevo HP V1410, de 16 puertos

El vendor también invirti6 4 millones
de délares adicionales en su programa glo-
bal, HP Learning Initiative for Entrepreneurs
(LIFE), que capacita a las PyMEs para que
puedan crear nuevos flujos de ingresos. Des-
de 2007, HP ha invertido mds de 20 millones
en el programa, creando aproximadamen-
te 20 mil puestos de trabajo y 6500 nuevas
empresas.

ha consolidado atin mds, esto se refleja en el apoyo que le

damos a la marca tanto en lo comercial como en la espe-
cializacién de los productos, y en la confianza que deposita

HP déndonos la posibilidad de manejar cada vez mads lineas

Tipping Point del portfolio de Networking, y toda la linea de storage,
logrando asi mayor penetracion en negocios que antes no teniamos
acceso. Asi, llegamos al fin del semestre, y estamos en condiciones de
ofrecer todo el portfolio de HP Networking, es decir, lineas A, E,Vy S
y también HP Storage, por lo que vamos impulsar todas las lineas, te-
niendo la posibilidad de ofrecer la solucién adecuada para el segmento
que maneje cada reseller. Vamos a seguir focalizando las acciones de
marketing, ayudando a los resellers a certificarse, realizando eventos
puntuales con los canales, aportdndoles todo el valor agregado’.

D-Link: novedades en el
programa para canales

D-Link, proveedor de soluciones de
networking end-to-end para consumidores
y empresas, introduce mejoras al Channel
Partner Program 2011.El renovado programa
estd disefiado para apoyar la gestion comer-
cial, técnica'y de marketing de los canales que
manejan los segmentos SMB y corporativo.
Entre los nuevos beneficios, se destacan los
financieros, donde se mantienen los fondos
‘rebates’” para continuar incrementando la
rentabilidad de la marca a los socios de ne-
gocios y los fondos MDF los cuales serian
utilizados para generacién de demanda.

También sobresalen ventajas en Certi-
ficaciones & Educacién, que cuenta con un
programa de certificacién técnica interna-
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cional, en donde se disefian capacitacionesy
seminarios comerciales enfocados en apoyar
a la fuerza de venta de la gestion comercial.
Una de las ventajas competitivas de este pro-
grama de canales son las diferenciacionesalo
que a precio se refiere; cada nivel de partner-
ship cuenta con un descuento por default en
el momento de firmar este acuerdo, mismo
que serd otorgado a través del distribuidor
mayorista de su eleccién.

Los partners Gold, Silver y Elite que
posean un acuerdo firmado tienen la po-
sibilidad de comprar productos demo con
descuentos preferenciales de hasta el 40%,
asi como descuentos especiales en Servicios
y certificaciones adicionales para el partner.
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Paola Gonzalez, Business Development Manager

Ademds, en el area de Soporte, el partner
tiene un equipo dedicado a su desarrollo.
La infraestructura de soporte local, en mas
de 13 paises, estd compuesta por gerentes de
Canales, ejecutivos de Ventas e ingenieros de
pre-ventas, iniciativa que se complementa
con toda una organizacién de servicios post-
venta.
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Alcatel-Lucent, mas conectividad
y beneficios a los partners

Cada vez mds activa se muestra Al-
catel-Lucent en el canal. Dario Carbone,
Manager Indirect Sales para Cono Sur del
Enterprise Market Group para Argentina,
Bolivia, Paraguay y Uruguay, comenta: ‘El
primer semestre fue positivo, teniendo la
marca muy buena aceptacion, dada la gran
variedad de soluciones que proponemos, y
que dan respuesta a todo tipo de necesidad,
partiendo desde la conectividad a soluciones
de telefonfa y marcando una tendencia en
Comunicaciones Unificadas’.

‘Los productos que mayor demanda le
generan al canal fueron los equipos de stack
de la familia OmniSwitch de 24 y 48 puertos
como asi también los OmniAccess WLAN y
remarcamos los equipos con tecnologfa PoE,
dando que brindan una solucién IP com-
pleta. En mayo, en el Interop de Las Vegas,
presentamos el nuevo modelo de core switch
de conmutacién para datacenters. Nuestra
tecnologia recibid el premio a la mejor solu-
ci6n en ese dmbito. Actualmente el canal que
comercializa las soluciones de Alcatel-Lucent
le brinda a sus clientes estar en la vanguardia
en lo que respecta soluciones de datacenter
ya que puede transformar sus redes y apro-
vechar estos avances para aumentar el rendi-
miento de la empresa, mejorar la experiencia

de usuario y reducir notablemente los costos,
sefiala.

Y agrega: ‘Alcatel-Lucent representa
una tranquilidad y un respaldo para el canal,
afadiendo valor agregado a cada necesidad.
Tenemos un programa de certificacion de
canales con reglas claras y muy flexibles para
cada uno de sus productos y con compen-
sacion por descuentos en tres dreas; ventas,
preventas y post-ventas. Nuestros canales
pueden lograr un incremento inmediato
de sus negocios, autonomia para trabajar y
reconocimiento de la compaiiia en el mer-
cado debido a la calificacién técnica de su

Con Dacas, mas valor al canal

Emanuel Hinze, product manager de Alcatel-Lucent
en Dacas S.A.: ‘Estamos organizando diferentes acciones
con el objetivo de brindarles al canal mas herramientas
para diferenciarse. Asimismo, tenemos un plan de part-
ners donde cada uno de nuestros socios de negocios tiene
beneficios que ala hora de cerrar una oportunidad corren
con ventajas frente a nuestros principales competidores.
Ofrecemos cursos de capacitacién y demostraciones para

Dario Carbone, Manager Indirect Sales
para Cono Sur

personal’

‘Estaremos lanzando nuevos productos
en breve -el concepto OpenTouch serd anun-
ciado en las préximas semanas-; continuare-
mos con las actividades de posicionamiento
de la marca dentro del mercado, como asi
también con el reclutamiento de canales que
deseen sumarse a nuestra iniciativa y progra-
ma de comercializaciéon de Alcatel-Lucent.

I Emanuel Hinze, Product Manager

de Alcatel-Lucent en Dacas

que el canal pueda trasladar estos beneficios a sus clientes.

El 30 de agosto de 9:30 a 12:30 organizamos un WorkShop, donde el canal pude participar

y conocer las soluciones de Alcatel-Lucent, herramientas de ventas, beneficios y ventajas de

comercializar la marca’ Para participar inscribirte en mktg@dacas.com

Extreme: nuevos switches
de acceso Ethernet

Extreme Networks amplia su oferta
de soluciones para la capa de las redes em-
presariales con el lanzamiento de una nueva
familia de switches Gigabit Ethernet para
redes fijas. Se trata de la serie Ethernet Ac-
cess Switches (EAS), que ofrecen un mayor
retorno de inversién en conectividad capa
2 para la capa de acceso a las redes empre-
sariales en entornos en los que se combinen
dispositivos fijos e inaldmbricos.

El vendor presenta los conmutadores
Gigabit de la serie EAS en modelos de 24
puertos, con o sin PoE Plus, disefiados para
ofrecer la mayor flexibilidad y eficiencia en
costos para el acceso a la red. Estos switches
capa 2 incorporan PoE Plus basado en es-
tandares, calidad de servicio y soporte para

Prensario TT | Acosto 2011

dispositivos que requieren una conexion
fija, tales como teléfonos VoIP, cimaras
de video vigilancia y puntos de acceso
WLAN.

En la capa de acceso, el trifico de los
switches serie EAS y los puntos de acceso
Altitude WLAN, de Extreme Networks, se
redirige a la capa avanzada Extreme XOS,
extendiendo los beneficios de la avanzada
administracion de identidad para redes fijas
e inaldmbricas, complementando la oferta
de Extreme Networks de inteligencia y au-
tomatizacién de extremo a extremo.

Afirma Alan Weckel, director de Swit-
ching Empresarial de la consultora Dell’Oro
Group: ‘El mercado Capa 2 ha sido el seg-
mento de crecimiento de ingresos por puer-
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I Switch Gigabit Ethernet para redes fijas

tos Ethernet de mds rapida expansién en
el ultimo afo, algo que demuestra que la
conectividad de hoy requiere una oferta de
productos mucho mds amplia y diversa. Al
incorporar nuevas lineas de conmutadores
fijos de Capa 2 a su oferta, los fabricantes
podrdn atender mejor la necesidad del
acceso como complemento a su oferta de
soluciones mds sofisticadas parala capayel
nucleo de las redes empresariales’

Allied Telesis
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Motorola, mas de 1 millon
de radios de 2 vias vendidos

Motorola Solutions anuncié la entrega
de su radio MotoTRBO de 2 vias ntimero 1
millén. Se trata de una solucién de comu-
nicacién integral con un portfolio de radios
moviles y portitiles, repetidores, servicios y
aplicaciones de datos. Gracias a la utiliza-
cién de tecnologia digital de Acceso Mul-
tiple por Divisién de Tiempo (TDMA), el
equipo duplicala capacidad de la tecnologia
analdgica, prolonga la vida util de la baterfa
y ofrece aplicaciones de datos integrados y
mejor calidad de voz.

El vendor cuenta con la red del desa-
rrollador de aplicaciones mas grande de la
industria en lo que respecta a sistemas de
radio digital de nivel profesional, con mas
de 260 socios y 85 soluciones de aplicaciones
a nivel mundial. Las aplicaciones incluidas
son: mensajeria de texto, localizacién basada
en GPS, telefonia, administracién de tickets
de 6rdenes de trabajo y despacho.

La solucién incluye prestaciones como
Conventional MotoTRBO, que combina tec-
nologia de radio de dos vias tradicional con
tecnologia digital para la entrega de comu-
nicaciones integradas de voz y datos; IP Site
Connect, que interconecta un total de hasta
15 sitios para cobertura de red extendida o
cobertura mejorada de sitio inico; Capacity

Plus, solucion de concentracién de enlaces
de sitio Gnico que permite que mds de mil
usuarios compartan comunicaciones de voz
y datos sin tener que agregar nuevas frecuen-
cias; y la solucién de concentracion de enlaces
Connect Plus de sitios multiples, un sistema
escalable de alta capacidad, capaz de poner las

Kit de soluciones MotoTRBO

llamadas en espera hasta que se desocupe al-
guno de los canales abiertos. También puede
asignar prioridad a usuarios importantes.

Con Microcom, nuevas soluciones punto-a-punto

Microcom Argentina estd recibiendo
los nuevos equipos para enlaces Ethernet
punto-a-punto PTP200 de Motorola So-
lutions, pudiendo atender la demanda
creciente de este tipo de equipamiento,
tanto para requerimientos publicos como
privados. Recientemente, el vendor lanzé
los nuevos PTP 230y PTP 250, que ofrecen
conectividad de banda ancha inalambrica
confiable, y la mayor velocidad de datos a
un precio muy competitivo
en aplicaciones de monitoreo
de cdmaras, sensores y alar-
mas, VoIP, entre otras.

Ambos equipos son idea-
les para extender el servicio a
las zonas antes inaccesibles y =
alcanzar exigencias de ancho
de banda para soportar un

mayor nimero de aplicaciones, tales como
el reemplazo de lineas existentes, vigilancia
por video y servicios de telefonia de voz so-
bre IP. Ambos equipos operan sobre bandas
no licenciadas en 5,4 y 5,8 Ghz. El mayoris-
ta sigue brindando capacitaciones gratuitas
comerciales y técnicas sobre la marca y sigue
buscando integradores para certificar, que
luego generen negocios con toda la linea de
productos que ofrece el vendor.

I Portfolio de equipos para enlaces Ethernet punto-a-punto PTP200

Encore, junto a sus

distribuidores en México

Encore Electronics, proveedor de so-
luciones accesibles de redes y multimedia
para pequefias empresas, participé del XTI
Congreso ANADIC 2011 organizado por la
Asociacién Nacional de Distribuidores de
Tecnologia Informaticay Comunicaciones,
en Mérida, México. Su presencia fue una de
las principales, al haber sido el anfitrién en
la apertura de las actividades nocturnas asi
como en dos otras presentaciones de traba-
jo, oportunidad que la empresa aproveché
para exhibir sus mds recientes productos
frente a sus canales de distribucién y con-
sumidores nuevos y existentes.

Sunny Huang, gerente de Marketing
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de Encore Electronics, afirma: ‘La decisién
de participar en el evento de ANADIC en
Mérida es para demostrar el compromiso
de nuestra empresa con el canal de distri-
bucién y cultivar las relaciones comerciales
con los socios de negocios, tanto aquellos
de la regién sureste de México, como con
todos los paises a lo largo de América
Latina. Una de las principales metas de
la empresa es llegar con sus productos a
aquellas zonas donde la mayor cantidad de
empresas no llega, y brindar a los usuarios
que tengan menor acceso a las tecnologias
mayores opciones de productos de exce-
lente calidad’
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‘Segun la interaccién con los distri-
buidores, Encore Electronics es una marca
muy bien vista y consistente que ofrece una
muy alta calidad, amplia seleccion de pro-
ductos y precios competitivos’. Al final del
evento, el vendor recibi6 el reconocimiento
de parte de la ANADIC por su continuo
esfuerzo y contribucién al desarrollo de
la industria IT local. Ademas, la empresa
obtuvo respuestas muy positivas por parte
de los consumidores presentes durante el
Congreso, quienes también se mostraron
agradecidos por la oportunidad que tuvie-
ron de interactuar con los representantes
de la empresa cara a cara.
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AirLive, nuevos equipos

de networking y videovigilancia IP

Con el objetivo de ofrecer alternativas
de gran practicidad y accesibilidad para los
usuarios y aumentar las prestaciones conte-
nidas en cada equipo, durante lo que resta de
2011, AirLive pondra foco en nuevas solucio-
nes de networking de alta potencia, wireless
y 3G, asi como también en nuevos mode-
los de cdmaras IP de 2 megapixeles. En alta
potencia, la gran novedad para 2011 es, sin
dudas, el N.Power. Se trata del primer router
Wireless-N que ofrece 2000mW de potencia
con antena incluida de 3dBi (1000mW sin
antena). Eso significa que puede cubrir una
superficie de hasta 10 veces comparado con
otras soluciones similares.

Por su amplia cobertura en grandes
espacios, N.Power es ideal para hoteles, es-
cuelas, parques y grandes centros comercia-
les, utilizando menos puntos de acceso para
alcanzar la misma cobertura. Ademads incor-

pora puerto PoE pasivo para instalarlo en
lugares alejados de la toma de electricidad.
En soluciones wireless, algunos equipos
de alta potencia no todas las veces cumplen
con el alcance prometido. Por ejemplo en so-
luciones de alta potencia algunos fabricantes
aseguran que su antena USB tiene 2000mW de
potencia. Pero la especificacién del producto
desde su sitio web, en realidad, es de 600mW
(28dBm) y adiciondndole una antena de 5dbi
alcanzalos 2000mW. En base a su antena des-
montable, este producto se encuentra muy le-
jos de la verdad. Asimismo, pronto llegard al
pais el WN-220R, un router plug & play que
soporta cuatro cdmaras IP de AirLive, ideal
para implementar facilmente una soluciéon
de videovigilancia IP en pequenos locales.
Otra novedad es N.MINI, un pequeno y
potente AP wireless que es tan pequefio que
cabe en la palma de la mano -mide 7.5 cm por

El nuevo router N Power

5.4 cm- y transmite paquetes a una velocidad
de 300 Mbps con la misma cobertura que un
router normal. Ademas, consume sélo un 25%
de energfa en comparacién con otros AP.

En el segmento de cdmaras IP, la ten-
dencia hacia modelos de alta definicién de
2 megapixeles es irreversible. Con definicién
full HD (1920x1080) permiten implementar
una solucién de vigilancia IP de mayor pre-
cision visual en varios ambientes de aplica-
ci6n. Una de las novedades de AirLive para
el segundo semestre es el la cdmara IP de 2
megapixeles IP-200PHD con PoE pasivo. Se
trata de un modelo de cdmara ‘cubo’ facil de
instalar y usar, ideal para monitorear ofici-
nas, garajes y depésitos que captura hasta
el mds minimo detalle.

sl = O e

Allied Telesis, infraestructura
para redes mas performantes

La primera mitad de 2011fue record
en ventas para Allied Telesis en la regién,
comenta Ricardo Rossi, Regional Manager
de Allied Telesis para Latinoamérica Sur:
‘En la regién que tengo a mi cargo —Argen-
tina, Chile, Pert, Paraguay y Uruguay—, todo
nuestro portfolio se vendié muy bien. Enla
linea de no administrables y Web Smart se
destacaron las lineas AT-FS700/750 y AT-
(GS900/950. En los administrables, tenemos
los mejores switches del mercado en rela-
cién precio/performance, como las fami-
lias AT-8000S y AT-8000GS. En los switches
Layer 3 avanzados, nuestro AT-x600 se ha
convertido en un nuevo estdndar de calidad
y prestaciones, a un precio imbatible’

‘Nuestro portfolio es muy extenso, con
productos muy competitivos en precio y per-
formance en sus respectivos segmentos. Esto
resulta muy atractivo y conveniente para los
integradores y resellers que eligen nuestros
equipos para desarrollar sus proyectos de
networking. Nuestras capacitaciones para in-
tegradores ya son un cldsico en el mercado de
networking. Se trata de cursos de 2 dias com-
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pletos, con contenidos de alto nivel y se dictan
enla modalidad hands-on, es decir que los asis-
tentes trabajan constantemente sobre nuestros
equipos, ejecutando en la practica los temas
que se presentan. El ano pasado realizamos 14
cursos de capacitacion en toda la region’

‘En los proximos dias vamos a reeditar
el Club Allied Telesis, un programa de puntos
que premia las compras de los integradores

Con Dacas, mas valor al canal

Senala Sergio Palencia, Product Ma-
nager de Allied Telesis en Dacas: ‘En Dacas,
abarcamos todo el espectro del portfolio dela
marca, desde los switches mas simples, pasan-
do por médulos de fibra, media converters,
routers hasta los switches de core como la
linea x600'y x900. Si bien la venta fue unifor-
me en todos los modelos, este afio se destacan
principalmente el AT-80005/24 y el mismo en
su version PoE. Es una marca muy competiti-
va en precioy con una excelente perfomance
en todas sus lineas de productos.

‘Durante el primer semestre, junto a
Allied Telesis hemos llevado a cabo con éxito
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I Ricardo Rossi, Regional Manager de Allied
Telesis para Latinoamérica Sur

y resellers. Este ano presenta algunas nove-
dades que lo hardn atiin mas atractivo. Ade-
mds, continuaremos con las capacitaciones,
ya que tenemos una larga lista de integra-
dores que quieren participar de las mismas
y estdn a la espera de nuevas fechas’.

una serie de capacitaciones y desayunos men-
suales abarcando tanto el espectro comercial
como asi también el técnico, que van desde la
iniciacién en el networking hasta seminarios de
videovigilancia. En julio estuvimos realizando
enlas oficinas de Allied Telesis la segunda capa-
citacion técnica denominada Enterprise Networ-
ks, un clasico de la marca) comenta Palencia.

Y concluye: ‘Para el segundo semestre,
la idea es apuntar también a nuevos seg-
mentos como Salud y Educacién, y repetir
los desayunos, seminarios y capacitaciones
para captar la mayor cantidad de canales del
amplio espectro del networking’
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ZyXEL: primer encuentro
regional de partners

ZyXEL Corp. realizé recientemente
su primer encuentro regional en Argenti-
na. Las charlas y los entrenamientos se lle-
varon a cabo replicando el mismo modelo
que la compania realiza en su sede central
en Taiwdn, con el fin de que sus socios
puedan tomar entrenamientos técnicos
tedrico-précticos de diversos equipos, re-
creando las condiciones de laboratorio y
de campo para sus configuraciones.

El curso estuvo a cargo de Pepper
Kao, instructor de ZyXEL, quien sefa-
16: ‘En este primer entrenamiento se ha
podido entender mds la realidad de lo
que necesita la regién y en los préximos

entrenamientos y reuniones regionales se

Eolos, centrales IP

Eolos, marca argentina de centra- @

les telefonicas IP, estd evolucionando

a buen paso en el mercado. Sefiala uno de sus
ejecutivos: ‘Estamos accediendo a proyectos cada
vez més grandes, funcionan mejor los proyectos
especiales que la venta mayorista en si. Ahora nos
hicimos cargo del Servicio de Emergencias 107 de

Rosario, por ejemplo’.

podréd dar un mayor soporte a los clien-
tes. Seguiremos haciendo estas reuniones
para la region incrementando asi su in-
version en el pais’.

Martin Moretén, Business Develop-
ment Manager de ZyXEL para Argentina,
explica: ‘Esta es la primera vez que reali-
zamos un entrenamiento de estas caracte-
risticas en Argentina. No s6lo se ha dado
un panorama general de todas nuestras
lineas de productos, sino cémo se con-
figuran e instalan, recreando soluciones
que surgian del mismo entrenamiento
dando asi un apoyo mayor a nuestros so-
cios regionales y nacionales. El encuentro

fue un éxito, asistieron todos los socios

I Martin Moreton, Business Development Manager
de ZyXEL para Argentina

de negocios nacionales, como también los
socios de Sudamérica y también clientes
estratégicos de Argentina’

Estos entrenamientos y jornadas se
realizan en Taiwdn, Europa y Estados Uni-
dos. Los entrenamientos fueron de 8 dias,
segmentado en 3 cursos para distintas aé-
reas de negocios. En esta oportunidad,
los entrenamientos se han enfocado en
productos basados en los mercados de
SMB y telcos/cooperativas.

Micronet, camaras IP y POE
Micronet estuvo presente en SeguriExpo, de seguridad fisica en Buenos

Aires, junto a su distribuidor mayorista Solution Box. Sefiala Marcelo Fada:

‘Como el mercado de networking se ha comoditizado, estamos apostando a sumar va-
lores agregados y a crecer en nuevos rubros, como la seguridas fisica con nuestra linea
de cdmaras IP. Por otro lado, hemos fortificado la alianza con Solution Box, esperamos
que nos genere muy buenas ventas este afo.

‘También estamos lanzando una linea de switching PoE (Power over Ethernet) para dar

energfa por el cableado de datos. Es el tiltimo grito en el mercado, para sumar nuevo valor’.

Acsys, ahora también en México

Acsys, proveedor de soluciones de
IT con amplia presencia en Cono Sur,
apunta a penetrar el mercado mexicano
en la segunda mitad de 2011 y princi-
pios de 2012, junto con Cisco, NetApp,
VMware y Riverbed. Daniel Navon, di-
rector de Tecnologia de Acsys, afirma:
‘Cuando una empresa busca entrar en
un nuevo mercado hay que entender la
idiosincrasia de cada pais; nosotros lo
que hacemos es contratar gente local, si
bien el primer approach es una empre-
sa argentina yendo a otro pais, luego la
cara de la empresa pasa a ser una persona
local. Por otro lado, también cada pais
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tiene su forma de encarar un proyecto;
en algunos casos piden demos, otros try
& buy, basicamente lo que buscan es es-
tar seguros de que las soluciones sean las
adecuadas. Pero, desde Acsys sabemos
que los vendors que representamos son
los lideres en sus segmentos, confiamos
100% en sus soluciones profesionales y
que cada uno tiene un diferencial impor-
tante con respecto a la competencia’.

‘El primer semestre del afio ha sido
muy positivo; frente el semestre ante-
rior comparado con el mismo semestre
de 2010 crecimos un 20% y mantuvimos
los niveles de rentabilidad que teniamos.
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Daniel Navon, director de Tecnologia de Acsys

Para la segunda mitad del afno tenemos
una estimacién de crecimiento de entre
un 10% y un 15%. Nosotros tratamos
de llevar a cada nueva filial siempre el
mismo portfolio de productos, ya que si
bien estamos en una regién con simili-
tudes, lo que cada mercado tiene es una
madurez diferente’.
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Netgear: nuevo push
regional en canales .

Netgear, proveedor de soluciones de
redes, acaba de firmar un nuevo acuerdo
de distribucién con el mayorista argenti-
no Rydsa para la comercializacién de todas
las lineas de productos. Fernando Corne-
jo, gerente de Desarrollo de Netgear para
Sudamérica comenta: ‘Por su infraestruc-
tura, por su metodologia de trabajo, y por
la rapidez con la que puede responder a las
necesidades de sus clientes, estamos seguros
que hemos encontrado en Rydsa un aliado
inmejorable para la distribucién de nues-
tros productos en el mercado argentino.

Agrega Guillermo Zeiltin, presidente
de Rydsa: “Todo el portfolio de soluciones
de Netgear nos permitird ampliar y com-

plementar las lineas existentes, como tam-
bién sumar nuevos equipos para soluciones
hogarenas para prestadores de servicios de
Internet’.

Entre las soluciones de Netgear que
Rydsa comercializa se destacan las tradi-
cionales lineas de switching, a las que aho-
ra se han sumado equipos de core del tipo
chasis; el equipamiento wireless indoor,
incluyendo soluciones de wireless swit-
ching; productos para seguridad de redes
como UTM, STM y equipos para manejo
de VPN’s; y soluciones de almacenamien-
to NAS hasta 24Tb, con la posibilidad de
adquirirlos configurados sin discos o con
distinta cantidad de discos.

NETGEAR

Fernando Cornejo, gerente de Desarrollo de
Netgear para Sudamérica

Las soluciones de red y conectividad
desarrolladas por la empresa le permiten a
los usuarios compartir el acceso a la Inter-
net, periféricos, archivos, y contenido de
multimedia digital, ademds de una amplia
gama de dispositivos y aplicaciones de com-
putacién personal. Los productos Netgear
se venden en 28 mil negocios alrededor del
mundo, y a través de mas de 37 mil rese-
llers.

Ipswitch, plus en

gestion de redes

Alessandro Porro, VP de Ipswitch
para América Latina, senala: ‘El foco ge-
neral de nuestro negocio es Gestién de TI
Simplificada, basada en nuestras soluciones
de gestion de redes, trafico, ambientes vir-
tuales, configuracién, mapeo e inventario,
y log de eventos. En nuestros 20 anos de
existencia, y con casi 250 mil redes clientes,
hemos mantenido dos premisas: simplici-
dad de prueba, instalacién y utilizacién, y

IR Comunicaciones:
Wi Fi gratuito en Cérdoba

IR Comunicaciones, provee-

dor de soluciones de prospeccién

licenciamiento y costo muy razonables, con
un alto ROL Si bien durante este periodo
nuestras soluciones se han tornado mucho
mds robustas y escalables, estas premisas
nunca cambiaron’.

‘En 2011, nuestros principales hitos en
la regi6n fueron, en términos de producto,
el lanzamiento del WhatsUp Gold v15, con
usabilidad y escalabilidad mejoradas; y, en
términos mds generales, estar a pasos de lo-

Alessandro Porro, VP para Latinoamérica

grar por quinto aflo consecutivo, con mds
del 30% de crecimiento en ventas’

riormente lo que se busco fue solapar el servicio de Wi-Fi

gratuito. Al no haber antecedentes de Internet gratuito

comenzamos por los pueblos mds pequefios, ya que en ese
entonces habia un plan de entrega de netbooks a los alumnos,

e instalacién de redes de transpor-
te de datos, anuncia la puesta en
marcha en la provincia argentina
de Cérdoba de la conexién inaldm-
brica gratuita de Internet en 14 de
las ciudades mds pobladas. El pro-
yecto contempla la conectividad
de edificios de Gobierno ligados

a los Ministerios, Universidades,

Marcos Saldubehere, gerente
general de IR Comunicaciones

colegios y centros culturales.
Marcos Saldubehere, gerente
general de IR Comunicaciones afirma: ‘Hace 5 anos participamos
del proyecto de San Luis, y lo que se hizo fue conectar los edificios
de gobierno, es decir, hicimos una autopista de datos y voz y poste-
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en consecuencia nos enfocamos en localidades como Trapiche o
Santa Rosa del Conlara y recién el afio pasado terminamos Villa
Mercedes y San Luis capital que son las ciudades més pobladas de
la provincia’.

‘Con respecto la infraestructura, el 100% fue provisto por no-
sotros y queda para la provincia. Utilizamos a nivel de conmutadores
Huawei y Wi-Fi y backbone de Motorola. Elegimos estas 2 compa-
nfas por el soporte, ya que la envergadura del proyecto demandaba
un acompanamiento de ambas fabricas muy importante. Por otra
parte las elegimos debido a los antecendetes, a nivel de proyecto no
de esta envergadura pero importantes y antecedentes en cuanto a
tiempos de entrega, hay que evaluar que al ser proyectos cortos se
requerfa una provisién de equipos bastante répida y ambos provee-
dores se ajustaban a eso, fundamenta.
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IBM Social Business
”

el poder de las redes sociales.

Haga de su Intranet, una Intranet 2.0.
La Intranet 2.0 integra las redes sociales como herramientas.
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IBM Connections, una plataforma que permite construir redes sociales
empresariales con toda la seguridad y confiabilidad que se requiere.

Get Social. Do Business.
Para mayor informacion, contactenos a info@e-nsx.com
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