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NOTICIA

La acelerada digitalización su-
pone la llegada de la pande-
mia del coronavirus al mundo 
y por supuesto incluye a Bo-
livia en ese nuevo panorama. 
El uso de las herramientas 
tecnológicas, como la nube, 
ha significado el medio para 
sobrellevar esa nueva realidad.  
 
El estudio realizado por la Fun-
dación para el Desarrollo 
de las Tecnologías de Infor-
mación y Comunicación en 
Bolivia (FUNDETIC-BOLIVIA) 
en Alianza con Microsoft, re-
vela que las organizaciones y 
empresas bolivianas tienen 
una percepción altamente po-

sitiva del uso y la aplicación 
del servicio de nube y esto 
se refleja en que 8 de cada 
10 encuestados indica tener 
soluciones de nube imple-
mentadas en la actualidad. 
 
El mismo devela que el 58%, 
toma en cuenta la Seguridad 
como el principal elemento a 
considerar a la hora de ele-
gir o evaluar un proveedor 
de servicios de nube, lo que 
implica una vital importancia 
en la era digital, ya que la ci-
berseguridad es el reto cen-
tral. Sin ella, los derechos hu-
manos más básicos como la 
privacidad no pueden existir.  
 

Según los resultados del estu-
dio, el factor económico tam-
bién es importante a la hora 
de inclinarse por la nube. Es 
más, el ahorro de costos fue 
el principal beneficio mencio-
nado por las empresas para 
migrar a los servicios de nube. 
Le siguen la capacidad de al-
macenamiento (15%), dispo-
nibilidad y escalabilidad (14%) 
y agilidad (10%). Hoy en día 
hay planes y servicios para to-
dos los tamaños y presupues-
tos. Se paga por lo que se usa.  
 
Y es que la tecnología en la 
nube es ahora lo suficiente-
mente potente como para 

que los servicios se puedan 
personalizar e interconectar 
para ofrecer no solo los flu-
jos de trabajo genéricos que 
utiliza cada organización, sino 
también los requisitos muy 
específicos de diferentes in-
dustrias. Las organizaciones 
pueden utilizar estas capacida-
des para mejorar el tiempo de 
generación de valor, aumentar 
la agilidad y reducir los costos.  
 
Durante los últimos meses, Mi-
crosoft ha anunciado una se-
rie de nuevas ofertas de nube 
especializadas para Servicios 
Financieros, Manufactura, Co-
mercio Minorista, Salud y ONGs.

OCHO DE CADA DIEZ EMPRESAS EN BOLIVIA 
IMPLEMENTA SOLUCIONES 

EN LA NUBE

Un estudio realizado 
en las áreas urbanas de las 

ciudades de La Paz, El Alto, Cochabamba 
y Santa Cruz y tomó como unidad de análisis a 

instituciones de gobierno, empresas, universidades y banca. 
El 58% de los encuestados utiliza la nube en un modelo de Software como servicio (SaaS). 

Es decir, que el proveedor de la nube desarrolla y mantiene el software, proporciona 
actualizaciones automáticas y pone el software a disposición de sus clientes a través de 

Internet sobre una base de pago por uso. 
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NOTICIA

HOT 
DESKING

TRIPP LITE APUESTA POR 
EL “HOT DESKING”

Conseguir el mejor kit de herramientas para trabajar desde el hogar o 
desde cualquier lugar, se ha transformado en un verdadero desafío en 
tiempos de oficinas híbridas y de “hot desking”: espacios de trabajo 
flexibles que son tendencia en estos tiempos de pandemia. Por esto, 
Tripp Lite se puso la tarea de facilitar desde múltiples accesorios de 
conectividad, hasta UPS que preparan la oficina en casa para cualquier 
contingencia, como un corte de luz o cambio brusco de voltaje.
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NOTICIA

Todos los elementos son claves a la hora de rediseñar 
los espacios laborales, pues la tendencia se está volcan-
do hacia el “hot desking”, que utiliza espacios para tra-
bajar de manera flexible y temporal, con escritorios que 
integren dispositivos de conectividad y de protección de 
energía para conectarse de manera fácil y rápida, para 
trabajar de manera eficiente, cómoda y segura.

Aquí es donde destaca el “Docking Stations” como el 
modelo U442-DOCK11-S, una estación de conexión USB-C 
con carga PD que agrega puertos HDMI 4K, USB A, USB C 
y Ethernet al puerto USB C o Thunderbolt 3 de nuestro 
laptop o tableta. Soporta resoluciones de 4K Ultra HD de 
hasta 3840 x 2160 (@ 30 Hz) para video 4K x 2K nítido. 
Conecta a una red Gigabit Ethernet cableada de 10Mbps / 
100Mbps / 1000Mbps cuando no hay Wi-Fi disponible. So-
porta salida de energía de 20V 3A (60W) para carga rápida 
de dispositivos móviles compatible, y permite la conexión 
de memorias USB y otros periféricos.

El “Hub portátil de bolsillo U360-004-SLIM”, no queda 
atrás, se conecta al puerto USB 3.0 en laptops, ultrabooks 
o computadores, con cuatro puertos USB 3.0 externos. 
Tiene un diseño ultra delgado, cabe fácilmente en cual-
quier bolso y soporta tasas de transferencia de datos de 
hasta 5 Gbps. Se puede conectar y usar sin necesidad de 
software ni controladores. Es compatible con versiones 
anteriores del USB 2.0 y USB 1.1, y sus puertos pueden pro-
porcionar hasta 1.5A para carga de dispositivos móviles. 

Ahora bien, el “Sistemas UPS”, que ofrece respaldo para 
computadoras de oficina y home theater, protege a los 
equipos contra apagones, caídas de voltaje, sobretensio-
nes y ruido en la línea, y que además ahorran energía. 
Además, destaca el Sistema UPS  OMNIVS1200LCD, una 
Smart Tower 1200VA de 600W, que protege el equipa-
miento con su suministro energía durante los apagones, 
mientras el AVR corrige voltajes bajos y altos. Tiene 8 
tomas NEMA 5-15R que proporcionan energía a nuestro 
PC, home theater y pantallas en casa. Tiene una pantalla 
táctil LCD fácil de leer que proporciona valiosos datos de 
voltaje, carga y batería, además de una eficiencia mayor 
al 95%, que ahorra energía y sus costes.

“Las estaciones de trabajo WorkWise” de altura ajus-
table es otro producto que resalta para el escritorio, que 
promueven la salud y aumentan la productividad. Estas 
soluciones mejoran la ergonomía del espacio sin modi-
ficar toda la superficie del trabajo, ya que permiten per-
sonalizar la altura para estar sentado o de pie. El mode-
lo WWSSD3622 cuenta con cómodas manijas para ajuste 
suave de la altura. Su plataforma para el monitor se ajus-
ta hasta a 41 cm (16”) sobre la superficie de trabajo, tiene 
una bandeja extra grande para el teclado que se acomoda 
a los modelos más populares y soporta un peso de 15 kg 
(33 lb).

Y no podemos dejar de mencionar las “Barras de con-
tacto Power Strips”, que protegen los equipos de una 
sobrecarga y proveen energía en cualquier lugar. O los 
cargadores USB para múltiples dispositivos, con modelos 
de 10 puertos que mantienen a plena capacidad tablets, 
smartphones y laptops mediante una conexión USB y or-
ganizan los dispositivos mientras cargan, gracias a sus 
soportes ajustables.
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ENTREVISTA

NETSKOPE PROTEGE EL PROCESO DE 
TRANSFORMACIÓN DIGITAL DEL CLIENTE 

 Paul Wulf
Customer Success Manager Netskope
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ENTREVISTA

En entrevista con Paul Wulf, 
Customer Success Manager 
Cono Sur de Netskope, co-
nocemos como Netskope 
se diferencia y acompaña 
a sus clientes, una vez que 
el producto está activado 
o listo para usar. El equi-
po de Customer Success 
prioriza las necesidades y 
objetivos en la adopción de 
soluciones de seguridad de 
cada cliente y aprovecha 
al máximo sus aplicacio-
nes cloud, web y privadas. 
  
Desde el punto de vista de 
la oferta, la marca integró 
tres grupos para atender 
mejor a sus clientes. Por 
un lado, el Área de Servi-
cios Profesionales, que 
se encarga de tomar todos 
los requerimientos des-
pués de la venta de la so-
lución y llevarlos a cabo 
en conjunto con sus cana-
les, hasta que se activen 
todas las funcionalidades. 
El Área de Customer Suc-
cess, que destacamos en la 
presente nota como el área 
que brinda un valor adicio-
nal y el Área de Soporte, 
que se dedica a atender 
los casos de soporte 24/7.  
 
Como Customer Success 
Manager, Paul Wulf, traba-
jará junto con otros profe-
sionales de la seguridad en 
la nube de Netskope para 
impulsar una experiencia 
de cliente proactiva, pro-
gramática y prescriptiva.  
 
En esta función y como 
responsable de la región 
de apoyar a la adopción 
de soluciones de seguri-
dad en la nube a lo largo 
del recorrido del cliente 
en la incorporación, im-
plementación, adopción 
y puesta en funciona-
miento ¿en lo que res-
pecta a clientes estraté-
gicos de Netskope, cómo 
opera junto a su equipo 
de manera efectiva para 
establecer confianza? 
 

Paul Wulf:
Mi rol junto a nuestro equi-
po, inicia después de la ven-
ta del producto. Dado nues-
tro modelo de negocio que 
está basado en suscripción, 
el éxito del cliente es ab-
solutamente vital para que 
obtengan valor a largo pla-
zo con nuestra plataforma.  
 
La adopción y puesta en fun-
cionamiento del producto 
se logra mediante la crea-
ción y ejecución de planes 
de éxito específicos para el 
cliente, que están alinea-
dos con el programa de se-
guridad y las necesidades 
del negocio del cliente con 
respecto al consumo de 
servicios SaaS/IaaS, Web y 
aplicaciones privadas. El 
equipo de Customer Suc-
cess se asocia con el equipo 
de ventas de Netskope para 
respaldar las actividades de 
renovación, cruce y venta. 
 
Nuestro objetivo es que el 
cliente conozca bien la pla-
taforma, que entienda los 
conceptos que hay detrás 
de la plataforma y pueda 
sacarle el mayor provecho 
necesario a esta plataforma 
a través de la generación 
de nuevos casos de uso. 
 
Una vez que el cliente toma 
la decisión de confiar su se-
guridad en la nube a Nets-
kope, iniciamos la etapa de 
activación donde se imple-
menta la suscripción que 
adquirió el cliente, y una vez 
que esta etapa termina, en-
tra al grupo de de Customer 
Success en Latinoamérica. 
 
El Área de Customer Suc-
cess, es un rol muy bien re-
cibido por todos nuestros 
clientes. Típicamente, la 
mayor parte del tiempo un 
producto queda ahí insta-
lado o habilitado y nadie lo 
mira hasta que se necesita 
o existe un problema. Con 
este rol, nos encargamos de 
establecer un camino con el 

cliente para adoptar la pla-
taforma y generar nuevos 
casos de uso alineados con 
las necesidades del cliente.   
 
En nuestra área, tenemos 
una metodología en parti-
cular que llamamos Value 
Realization Plan, que revi-
samos en las reuniones re-
currentes que nos permite 
definir una serie de decisio-
nes técnicas, desarrollar una 
serie de workshop técnicos, 
compartir mejores prácticas 
con los clientes e incluso nos 
permite escalar un proble-
ma. De esta forma podemos 
ir desarrollando el producto 
en base de las necesidades 
del negocio, en términos 
por ejemplo de visibilidad, 
de monitoreo y también de 
los diferentes controles, de 
acuerdo a cada una de las 
características que el clien-
te tiene suscrito, y con eso 
realizamos una medida de la 
adopción una vez al trimes-
tre para revisar el estado de 
adopción de la plataforma 
de Netskope en el cliente. 
 
Este plan, contempla además 
todas las funcionalidades 
que tiene la herramienta, 
entonces también nos per-
mite dar a conocer al cliente 
funcionalidades adicionales 
que, tal vez, el cliente no ha 
contratado y que le pueden 
interesar conocer.

NETSKOPE PROTEGE EL PROCESO DE 
TRANSFORMACIÓN DIGITAL DEL CLIENTE 

En la Integración 
del área de 
Customer Success, 
Netskope trabaja 
de la mano de su 
equipo técnico 
para apoyar al 
éxito del cliente, 
comprender los 
requisitos de 
cada empresa y 
los objetivos de 
sus soluciones de 
seguridad. Tras 
cada activación, 
esta área guiará 
en el proceso de 
generación de 
casos de uso y 
elaboración de 
informes, a medida 
que aumenta 
su adopción de 
soluciones.
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ENTREVISTA

EL OBJETIVO ES 
CLARO PARA 
LA DIVISIÓN DE 
SECURE POWER 
DE SCHNEIDER 
ELECTRIC ESTE 
2021

Lina Bernal
Secure Power Director 

Andean Cluster
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ENTREVISTA

Lina Bernal, Directora de 
la Unidad de Negocio de 
Secure Power se encuentra 
a cargo de una de las divi-
siones más dinámicas de 
Schneider Electric del ne-
gocio de seguridad energé-
tica. Liderando de la mano 
del Canal en los países del 
Clúster Andino (Bolivia, 
Colombia, Ecuador, Vene-
zuela y Perú), operaciones 
comerciales que propor-
cionan soluciones comple-
tas de infraestructura física 
para centros de datos, en-
tornos de TI distribuidos y 
aplicaciones industriales. 
 
En el desafío para la región, 
tanto en la oferta hacia el 
mercado como en el creci-
miento que ha mostrado en 
un nuevo ecosistema acor-
de a las exigencias actuales, 
la marca viene impulsando 
un futuro sin emisiones de 
carbono con soluciones es-
calables y transformadoras.  
 
En tal contexto, conversa-
mos con la líder de la unidad 
de negocio Secure Power de 
Schneider Electric, Lina Ber-
nal, en entrevista con Telein-
foPress, ya que una fórmula 
ganadora para todo negocio, 
sin duda es el conocer los 
antecedentes, resultados y 
estrategías exitosas imple-
mentadas y a implementar: 
 
- ¿Cuáles han sido los 
resultados del Balan-
ce 2021 hasta la fecha? 
En el primer semestre tuvi-

mos diversos lanzamientos 
que pusimos a disposición 
del Canal en todos los paí-
ses que son parte del Clús-
ter Andino. Productos como 
las tarjetas de administra-
ción de red “NMC 3.0” para 
UPS monofásicos, modelos 
AP9640 y AP9641; tomas 
controlables serie NetS-
helter 9000, los regulado-
res de voltaje AVR LSW-IND 
(500 - 1200 - 2000), Easy 
Rack APC, Easy UPS 3L de 
250 a 600 kVA, UPS trifá-
sico Galaxy VL de 200-500 
kW (400 V / 480 V), Smart-
UPS SRTG On-Line de 5-20 
KVA y EcoStruxure Micro 
Data Center C-Series 43U.  
 
Para lo que queda del año 
iremos anunciando algunos 
lanzamiento importantes 
que tenemos para Bolivia y 
la región. Tenemos un por-
tafolio integrado y un posi-
cionamiento diversificado 
en los distintos segmentos 
del mercado para brindar un 
soporte esencial y contribuir 
en el crecimiento de las dis-
tintas industrias. Nuestras 
soluciones están listas para 
centros de datos, proveedo-
res de servicios en la nube, 
banca y finanzas, telecomu-
nicaciones, hospitales, cons-
trucción, alimentos y bebi-
das, petróleo y gas, minería, 
aguas, entre otros mercados. 
 
- En la apertura a nuevos de-
safíos, servicios y desarrollos 
de productos ¿Cuáles son 
los siguientes programas y 

beneficios para el canal? 
Es importante resaltar que 
el ADN principal de Schnei-
der Electric es el trabajo 
a través de nuestros so-
cios estratégicos, quienes 
están completamente ca-
pacitados, pero siempre 
estamos actualizando los 
conocimientos en términos 
de digitalización, de uso 
de herramientas digitales, 
e-commerce, entre otros.  
  
Además, recordemos que en 
la coyuntura actual, ha que-
dado claro que la transfor-
mación digital de las empre-
sas y de los países es la base 
fundamental para mantener 
la sostenibilidad y continui-
dad de los negocios. Es por 
eso que desde Schneider 
Electric buscamos seguir 
siendo un apoyo para la ace-
leración de la transforma-
ción digital, el uso eficiente 
de la energía y la automa-
tización de los procesos de 
las distintas industrias boli-
vianas. Por esta razón es im-
portante resaltar que esto 
lo hacemos en un trabajo en 
conjunto con nuestros cana-
les con distintas estrategias 
en la generación de deman-
da, programas de fidelidad, 
capacitación de la fuerza de 
venta y disponibilidad de 
productos en el mercado. 
  
Asimismo, la compañía 
cuenta con el Programa de 
Canales APC a partir de los 
cuatro pilares principales 
en los que se apoya: edu-
cación, soporte, rentabili-
dad y marketing. El foco de 
este año se centra en nuevo 
contenido personalizado, 
certificaciones gratuitas de 
Software and Digital Certi-
ce para nuestros Managed 
Partners, descuentos ex-
clusivos en la declaración 
de proyectos con acceso a 
fondos de marketing para el 
apoyo de generación de de-
manda. También herramien-
tas digitales como el Design 
Portal o el Local Edge Con-
figurator dentro de su por-
tal seguirán siendo clave 
para el diseño de soluciones 
de manera autónoma y efi-
ciente para nuestros socios 

de canal, todo con el fin 
de seguir acompañando a 
nuestros partners en el cre-
cimiento de sus negocios. 
 - Enfocados en la orienta-
ción al mercado como par-
te del constante desarrollo 
de ideas y conceptos clave 
en beneficio de los clien-
tes y verticales. ¿Cuál es la 
estrategia a implementar 
en Bolivia y en la región, 
en lo que resta del 2021? 
Bolivia es un país que tiene 
un potencial importante en 
varios segmentos, donde 
creemos que tenemos opor-
tunidad de crecer aún más y 
para hacerlo necesitamos de 
nuestros socios de negocio. 
Nuestro objetivo para el 
mercado boliviano, además 
de tener una red madura, es 
ampliar nuestra red de distri-
buidores. Es a través de ellos 
que llegamos con nuestras 
diferentes soluciones tecno-
lógicas para las industrias 
de Minería, Metales, Mine-
rales, Construcción, Energía, 
Infraestructura, Alimentos y 
Bebidas, Cloud, Telecomuni-
caciones, Finanzas y Salud. 
  
Por ello, es importante re-
saltar que, en un mundo 
en el que una de las ven-
tajas competitivas para el 
crecimiento de las organi-
zaciones es la innovación 
y el foco es el cliente, es a 
través de los partners que 
la compañía puede estar 
más cerca de ellos y res-
ponder rápidamente a sus 
necesidades específicas. 
Por ello desarrollamos en 
conjunto planes de nego-
cios que les permita tener 
un crecimiento sostenido. 
  
Finalmente agregar que des-
de Schneider Electric siem-
pre estamos ofreciendo in-
novación en tecnología de 
la más alta calidad, respon-
diendo a las exigencias que 
día a día nos pone el merca-
do e incluso ser pioneros en 
desarrollo de nuevas tecno-
logías para tener sistemas 
mucho más eficientes que 
reduzcan los costos operati-
vos y a su vez aporten a la 
sostenibilidad de las aplica-
ciones.

Desde 2020 y a partir de la pandemia, 

Schneider Electric se ha enfocado 

en reinventar su ecosistema de 

canales para l legar con una nueva 

propuesta de valor y una oferta más 

inteligente que sigue impulsando a 

los negocios,  y que además capitalizó 

las características que distinguen a 

cada producto de la marca.

EL OBJETIVO ES 
CLARO PARA 
LA DIVISIÓN DE 
SECURE POWER 
DE SCHNEIDER 
ELECTRIC ESTE 
2021
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LA 
REINVENCION 
DE LA 
IMPRESIÓN 
FOTOGRÁFICA 
SE DA JUNTO 
A EPSON
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EVENTO

Este 19 de Agosto, celebramos el Día Mundial de la Fotografía o Worl Day Photography 
para recordar el valor que tiene este invento. Desde el daguerrotipo a la imagen subida 
en Instagram es lo que mejor resume la evolución de la fotografía a lo largo de la 
historia. Y donde EPSON destaca y proporciona nuevas alternativas con tintas de seis 
colores, para que los aficionados reproduzcan sus capturas o diseños en la mejor 
calidad y por cuenta propia.

En ciento ochenta años, la cap-
tura visual como expresión ar-
tística o registro documental 
ha experimentado cambios no-
torios, gracias a un desarrollo 
tecnológico que hoy permite, 
incluso, la impresión y perso-
nalización de imágenes en la 
comodidad del hogar.  

Atrás quedaron las fotos solo 
posibles en blanco y negro, la 
cámara oscura, los retratos ilu-
minados y el rollo de película 
que, en el afán de perpetuar 
los recuerdos, era revelado en 
centros de copiado, hoy casi 
inexistentes. Sin embargo, la 
fotografía no ha muerto, por 
el contrario, ha sido capaz de 
reinventarse y mantener su 
valor testimonial. “La digitaliza-
ción no sólo masificó el acceso, 
también incentivó a los usuarios 
a realizar todo el proceso por 
cuenta propia: la captura, la se-
lección de imágenes, la edición, 
por ejemplo, desde el celular y la 
impresión en casa”, explica Ni-

colás Ovalle, Gerente de Pro-
ductos de Consumo de Epson 
para el Cono Sur. 

Una tendencia que ciertamen-
te se habría potenciado por los 
largos periodos de cuarentena. 
“En tiempos libres de encierro, 
muchos revisamos con nostalgia 
nuestros recuerdos y valoramos 
la posibilidad de materializar-
los”, afirma el representante de 
Epson, marca siempre ligada 
a la fotografía y que este mes 
está introduciendo en el mer-
cado dos equipos de consumo 
para impresión de imágenes.

Las Ecotank L8160 y L8180 
son multifuncionales inalám-
bricas con sistema de tanques 
de tintas para formato A4 y 
A3+ respectivamente, habilita-
das para imprimir hasta 2300 
fotografías en una excelente 
calidad. Presentan una confi-
guración única de tinta de seis 
colores para una gama más 
precisa, de tal manera que la 

cuatricomía clásica se suma el 
gris y un segundo negro de tipo 
pigmentado, para lograr semi-
tonos más definidos y una no-
toria sensación de profundidad 
en las fotos monocromáticas. 
“De esta manera, estos equipos 
diseñados para la impresión fo-
tográfica también aportan una 
extraordinaria calidad en la 
creación de book, ilustraciones 
digitales o documentos que pre-
cisan un buen detalle de color”.

Son herramientas ideales para 
fotógrafos entusiastas, pero 
también para artistas visuales, 
ilustradores y emprendedores, 
porque “ambas multifunciona-
les permiten desplegar la crea-
tividad visual para reproducir 
imágenes digitales, producir di-
plomas o pequeñas tarjetas que 
acompañen una torta, una caja 
de dulces u otros productos fa-
bricados en el marco de un nego-
cio propio, que requieran cierta 
personalización, a un bajo cos-
to”, detalla Nicolás Ovalle.

Dicha versatilidad también es 
posible porque las impreso-
ras incorporan cinco bandejas 
para papel fotográfico clásico 
de 10 x 15 o de 15 x 21, hojas 
tamaño carta, oficio, lienzos 
de hasta dos metros de largo 
y sustratos de hasta 500 gra-
mos de grosor por metro cua-
drado. A ello se suma la indis-
pensable conectividad, para 
que hasta cuatro usuarios se 
vinculen por medio de Wi-Fi 4 
y Wi-Fi Direct, desde cualquier 
dispositivo inteligente, como 
un celular o tablet.

Como último valor agregado, 
aparece la durabilidad de las 
imágenes. “Las tintas fueron 
fabricadas químicamente para 
tener una mayor adherencia 
al papel y mejor calidad. De 
hecho, hay estudios que dicen 
que una foto impresa en estos 
equipos puede durar hasta 300 
años, garantizando recuerdos 
para toda la vida”, concluyó 
Nicolás Ovalle.
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SE VIENEN CAMBIOS 
ARQUITECTÓNICOS EN INTEL, 
PARA SUS CPU, GPU E IPU

En el Día de la Arquitectura, Intel detalló las innovaciones arquitectónicas de la compañía para 
satisfacer esta creciente demanda. Los arquitectos de Intel proporcionaron detalles sobre 
dos nuevas arquitecturas de unidad central de procesamiento x86; La primera arquitectura 
híbrida de rendimiento de Intel e Intel Thread Director; Procesadores de centro de datos de 
próxima generación de Intel; arquitecturas de unidades de procesamiento de infraestructura; 
y próximas arquitecturas gráficas.

En el Intel Architechture Day 
2021, Raja Koduri, Vicepresi-
dente Senior y Gerente Ge-
neral del Accelerated Com-
puting Systems and Graphics 
Group y los arquitectos de 
Intel, brindaron información 
detallada sobre dos nuevas 
arquitecturas x86 de núcleo 
eficiente; la primera arquitec-
tura híbrida de rendimiento 
de Intel, con nombre código 
“Alder Lake”, y el programa-
dor de carga de trabajo inte-
ligente llamada Intel Thread 
Director; “Sapphire Rapids”, 
el procesador escalable Intel 
Xeon de próxima generación 
para el centro de datos; uni-
dades de procesamiento de 
infraestructura; y las próximas 
arquitecturas gráficas, incluida 
la microarquitectura Xe HPG y 
Xe HPC y los sistemas en chip 
(SoC, por sus siglas en inglés) 
Alchemist y Ponte Vecchio.

Entre los avances: El Núcleo 
eficiente, es una microarqui-
tectura x86 altamente esca-
lable para cumplir con los re-
quisitos de cómputo en todos 
los espectros de necesidades 
de nuestros clientes, desde 
aplicaciones móviles de bajo 
consumo hasta microservicios 
multinúcleo. 

Este núcleo x86 no solo es el 
núcleo de CPU de mayor ren-
dimiento que ha construido 
Intel, sino que también brinda 
una función escalonada en el 
rendimiento de la arquitec-
tura de la CPU que impulsará 
la próxima década de com-

putación. Se diseñó como 
una arquitectura más amplia, 
profunda e inteligente para 
exponer más paralelismo, au-
mentar el paralelismo de eje-
cución, reducir la latencia y 
aumentar el rendimiento de 
propósito general. También 
ayuda a soportar aplicaciones 
de grandes datos y de gran 
huella de código.

Dirigido a los procesadores 
de los centros de datos y a las 
tendencias en evolución del 
aprendizaje automático, el nú-
cleo de rendimiento aporta un 
hardware dedicado, que inclu-
ye las nuevas extensiones ma-
triciales avanzadas (AMX) de 
Intel, para realizar operacio-
nes de multiplicación de ma-
trices con un rendimiento de 
un orden de magnitud, lo que 
supone un aumento de casi 8 
veces en la aceleración de la 
inteligencia artificial (IA).

En Intel Thread Director, por 
otra parte ell enfoque exclu-
sivo de Intel para la progra-
mación fue desarrollada para 
garantizar que los núcleos efi-
cientes y los núcleos de rendi-
miento funcionen juntos per-
fectamente, asignen cargas de 
trabajo de manera dinámica e 
inteligente desde el principio y 
optimicen el sistema para ob-
tener el máximo rendimiento 
y eficiencia en el mundo real. 
Con la inteligencia integrada 
directamente en el núcleo, 

Alder Lake, redefine la ar-
quitectura multinúcleo, Alder 

Lake será la primera arquitec-
tura híbrida de rendimiento de 
Intel con el nuevo Intel Thread 
Director. Esta es la arquitectu-
ra de sistema en chip (SoC, por 
sus siglas en inglés) de cliente 
más inteligente de Intel que 
presenta una combinación de 
núcleos eficientes y núcleos de 
rendimiento, escalando de ul-
tramóvil a escritorio y lideran-
do la transición de la industria 
con múltiples E/S y memoria 
líderes en la industria. 

Ell SoC Xe HPG y Alchemist, es 
una nueva microarquitectura 
de gráficos discretos diseñada 
para escalar al rendimiento de 
clase entusiasta para cargas de 
trabajo de gaming y de crea-
ción de contenido. La microar-
quitectura Xe HPG presenta un 
nuevo núcleo Xe, un elemento 
escalable, programable y en-
focado en la computación y 
compatibilidad total con Direc-
tX 12 Ultimate. Los nuevos mo-
tores de matriz dentro de los 
núcleos Xe (conocidos como 
Xe Matrix eXtensions, XMX) 
aceleran las cargas de trabajo 
de inteligencia artificial como 
XeSS, una nueva tecnología de 
escalado que permite gaming 
de alto rendimiento y alta fide-
lidad.

Si analisamos su Sapphire Ra-
pids, al combinar los núcleos 
de rendimiento de Intel con 
nuevos motores de acelerado-
res, Sapphire Rapids establece 
el estándar para los procesa-
dores de centros de datos de 
próxima generación. 

Mount Evans, por otra parte 
es la primera IPU dedicada ba-
sada en ASIC de Intel, junto con 
una nueva plataforma de refe-
rencia de IPU basada en FPGA, 
Oak Springs Canyon. Con una 
arquitectura basada en la IPU 
de Intel, los proveedores de 
servicios en la nube (CSP, por 
sus siglas en inglés) pueden 
maximizar los ingresos del 
centro de datos al descargar 
las tareas de infraestructura 
de las CPU a las IPU. La descar-
ga de tareas de infraestructura 
a la IPU permite a los CSP al-
quilar el 100% de sus servido-
res de CPU a sus clientes.

El SoC más complejo jamás 
construido por Intel, Ponte 
Vecchio aprovecha varios pro-
cesos de semiconductores 
más avanzados, nuestra revo-
lucionaria tecnología de inter-
conexión de múltiples matri-
ces EMIB y nuestro proceso de 
empaquetado Foveros 3D. Con 
este producto Intel le da vida 
a su proyecto “moon-shot”, el 
dispositivo con 100 mil millo-
nes de transistores que ofrece 
operaciones de punto flotante 
por segundo (FLOP, por sus si-
glas en inglés) y densidad de 
computación líderes en la in-
dustria para acelerar la inteli-
gencia artificial (IA).

La compañía contempla que 
estas nuevas arquitecturas 
impulsarán los siguientes pro-
ductos de alto rendimiento 
destinados a satisfacer la cre-
ciente demanda mundial de 
potencia computacional.
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La necesidad de encontrar 
electricistas calificados en 
nuestro entorno es cada vez 
más importante y toma gran 
relevancia en estos tiempos 
de era digital, en donde el 
número de equipos conecta-
dos en los hogares y empre-
sas va en aumento y generan 
un alto consumo de energía. 
 
En ese sentido, si bien la se-
guridad eléctrica está rela-
cionada con la red de sumi-
nistro de energía, también 
son importantes los mante-
nimientos y las instalaciones 
seguras, a través de técnicos 
electricistas especializados, 
capacitados y cualificados.  
 
“En Schneider Electric estamos 
comprometidos con la forma-
ción, el desarrollo profesional y 
la seguridad eléctrica. Por ello, 
contamos con un programa de 
electricistas que tiene como obje-
tivo proporcionar una capacita-
ción continua en los fundamen-
tos técnicos y normativos para 
que puedan desempeñar sus 

labores de forma segura y efi-
ciente”, explica Francisco Hur-
tado, Jefe de Fidelización de 
Electricistas para el Clúster 
Andino de Schneider Electric. 
 
La compañía especializada en 
eficiencia energética, organiza 
continuamente conferencias, 
cursos, seminarios y diversas 
actividades para desarrollar 
el potencial de los electricis-
tas y así fomentar su deseo 
de superación y reconocer su 
importante oficio dentro de 
la sociedad. Ahora, lanza un 
concurso muy especial bus-
cando al electricista más ex-
perto en algunos países de la 
región donde Schneider Elec-
tric tiene presencia: Perú, 
Colombia, Ecuador y Bolivia. 
 
Los participantes deberán cum-
plir con los siguientes requisitos: 
 
1. Ser miembro del grupo 
“Electricistas Schneider 
Electric” en Facebook ht-
tps : / /www.facebook.com/
groups/259007628502600 
 

2. Estar inscrito en el portal 
mySchneider de Electricistas. 
www.se.com/myschneider  
 
3. Subir un video al grupo “Elec-
tricistas Schneider Electric” en 
Facebook, de máximo dos minu-
tos de duración, mostrando la 
mayor cantidad de productos de 
Schneider Electric, de las ofertas 
HomeLine, Easy9, Dexson, Gene-
sis o Miluz, y explicar las carac-
terísticas más relevantes de cada 
uno. usando los siguientes has-
htags: según el país donde vive: 
#Bolivia, #SchneiderElectric, #Li-
feIsOn y #ElectricistaExpertoSE. 
 
Hurtado, recomienda grabar 
el video de forma horizontal y 
con  buen audio e iluminación.  
De todos los participantes que 
concursen, Schneider Electric 
elegirá a los cinco mejores vi-
deos de cada país y los postea-
rá en su página oficial de Face-
book para la etapa final. Estos 
videos finalistas participarán en 
una votación abierta en la cual 
el ganador será quien tenga el 
video con más votos” explica el 

representante de la empresa.  
 
Se contabilizará un voto por 
persona y solo se tomarán en 
cuenta los comentarios (en 
la votación no se incluyen los 
“me gusta”, “me encanta”, u 
otros similares). El comenta-
rio deberá incluir el núme-
ro del video por el que vota y 
etiquetar a un colega. Podrá 
emitir su voto y apoyar a su 
electricista favorito desde el 
1 de octubre hasta las 11:59 
p.m. del 8 de octubre de 2021. 
 
Habrá un ganador por cada 
uno de los países (Colombia, 
Perú, Ecuador y Bolivia) y Sch-
neider Electric los premiará con 
un kit que incluye: Una placa de 
certificación como Electricista 
Experto Schneider Electric, un 
celular inteligente, un set de he-
rramientas y un bono de regalo. 
 
Para más información acerca 
de los términos y condiciones 
del concurso ingrese a: https://
www.se.com/co/es/download/
document/T-CEE/.

SCHNEIDER ELECTRIC BUSCA A ELECTRICISTAS 
CALIFICADOS EN BOLIVIA, PERÚ,  
COLOMBIA Y ECUADOR

Schneider 
Electric, convoca a 

“Electricistas Expertos” 
para reconocer su importante 

oficio dentro de la sociedad a través de 
un concurso que destaque a los mejores de 

la región. Los participantes deberán subir un video 
que demuestre su experiencia en el sector eléctrico 

y electrónico, en los países donde Schneider Electric tiene 
presencia: Bolivia, Perú, Colombia y Ecuador.
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El ciclomotor que funcionará a 
batería eléctrica, CK1 es el re-
sultado del trabajo colaborativo 
de grandes compañías públicas 
y privadas industriales que apo-
yaron a MOBI en el desarrollo 
de este proyecto. Se trata de la 
empresa metal mecánica Wilda, 
que tiene 49 años de experien-
cia en el sector de fabricación 
de productos metálicos y tam-
bién es accionista de la startup 
nacional. Junto al equipo de 
mecatrónicos de MOBI, Wilda 
participó en el diseño, desa-
rrollo y definición de procesos 
industriales en tecnología 4.0.  
 
MOBI, es la startup bolivia-
na de energía limpia que 
apuesta por la movilidad 
compartida y sustentable. 
 
La “moped” (ciclomotor) está 
equipada con 1,5 KW en poten-
cia de motor, cuenta con contro-
ladores inteligentes integrados a 

la batería de 25Ah 60v que per-
mite conectar y controlar al ve-
hículo desde las plataformas tec-
nológicas de la startup de MOBI.  
 
Al proyecto también se sumó 
Yacimientos de Litio Bolivianos 
(YLB), la empresa estatal de in-
dustrialización de Litio que, con 
el equipo de ingenieros de la 
startup, está en plena fase de 
investigación y desarrollo para 
conectar las primeras baterías 
de litio bolivianas a las platafor-
mas tecnológicas de MOBI. Si 
bien la apuesta es la fabricación 
y desarrollo de alta tecnología 
diseñada, trabajada y exporta-
da desde Bolivia para el mun-
do, MOBI no solo producirá las 
unidades de transporte, sino 
que también desarrollará las 
primeras baterías inteligentes 
del país denominadas MO-BAT. 
 
“Nuestro vehículo es el resultado 
de cuatro prototipos funcionales 

que fueron probados en diferen-
tes etapas de investigación y de-
sarrollo, cada uno con un tiempo 
calculado de tres meses en prue-
bas de campo y manejo”, explica 
Ariel Revollo, CEO de MOBI, 
que opera en Santa Cruz de la 
Sierra desde junio de este año 
a través de una aplicación mó-
vil que tiene a disposición del 
usuario bicicletas, monopatines 
y próximamente motocicletas. 

La CK1 será una de las grandes 
atracciones del pabellón Bolivia 
en la Expo Dubai, que se reali-
zará entre el 01 de octubre de 
2021 y el 31 de marzo de 2022, 
ya que este año el Ministerio 
de Relaciones Exteriores quiere 
mostrar a Bolivia como el centro 
energético de Sudamérica, cen-
tro de producción agroindustrial 
y desarrollo tecnológico nacio-
nal y generador de productos 
responsables con el medio am-
biente. 

NACE LA PRIMERA MOTOCICLETA ELÉCTRICA 
PRODUCIDA POR MANOS BOLIVIANAS

La primera motocicleta eléctrica producida por manos bolivianas se llama Ciber Bike One 
“CK1” y está siendo fabricada exclusivamente para el sector del micro transporte urbano.
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Milton Diaz 
Country Leader de 
SoftwareONE Bolivia 

Gavriella Schuster
Corporate Vice President,Commercial 
Partner at Microsoft 

RAPHAËL BOUSQUET ES ELEGIDO POR 
NETSKOPE COMO NUEVO VP SENIOR 

PARA EMEA Y LATAM

Raphël Bousquet
 Vicepresidente Senior para EMEA y LATAM.
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Netskope, anunció hoy 
el nombramiento Raphël 
Bousquet, veterano de la in-
dustria de la seguridad y las 
redes, como Vicepresidente 
Senior para EMEA y LATAM.  
 
Bousquet, dirigirá los equi-
pos de ventas y de campo 
en varias de las regiones de 
más rápido crecimiento de 
Netskope, contribuyendo 
a los ambiciosos esfuerzos 
de crecimiento global de la 
compañía, y apoyando la de-
manda masiva de los clien-
tes de la arquitectura Secure 
Access Service Edge (SASE).  
 
Bousquet, en considerado 
un líder de ventas de gran 
prestigio, ha dirigido equi-
pos multifuncionales de alto 
rendimiento durante déca-
das. Aporta a Netskope un 

profundo conocimiento de 
las tecnologías de seguridad 
y de redes, el ecosistema de 
socios de canal, la nube, el 
SaaS y las soluciones Zero 
Trust, así como la estrategia 
de mercado para aquellas 
empresas que experimen-
tan un rápido crecimiento.  
 
“Netskope da servicio a mu-
chas de las más grandes e im-
portantes organizaciones del 
mundo, incluyendo más de 30 
compañías de la lista Fortu-
ne 100, con la solución SASE 
más completa de la indus-
tria”, afirma Dave Peranich, 
Presidente de Go-to-Mar-
ket de Netskope. “Estamos 
muy contentos de traer a un 
líder de ventas excepcional 
y de un calibre ampliamen-
te reconocido para impulsar 
esta próxima fase de creci-

miento en EMEA y LATAM.” 
Hasta su llegada a Netsko-
pe, Bousquet fue Vicepresi-
dente de EMEA Sur, Israel y 
Alpes en Palo Alto Networ-
ks, donde consiguió aumen-
tar los ingresos y los equi-
pos en más de un 600% en 
un periodo de cinco años. 
Durante los 15 años an-
teriores, Bousquet ocupó 
varios puestos directivos 
en Cisco, tanto en Estados 
Unidos como en Europa.  
 
“He observado la rapidez con 
la que Netskope se ha esta-
blecido como líder tanto en 
visión como en ejecución, y he 
escuchado de primera mano, 
tanto de los clientes como de 
los principales analistas, que 
la combinación de tiempo, 
solución y cultura no tiene 
parangón entre otras empre-

sas de seguridad y redes que 
persiguen la enorme oportu-
nidad de SASE”, dijo Raphaël 
Bousquet. “La demanda de 
Netskope Security Cloud 
como parte de una arquitec-
tura SASE adecuada está en 
su punto más alto en EMEA 
y LATAM. Estoy muy emocio-
nado de unirme a Netsko-
pe en esta siguiente etapa 
del viaje de crecimiento.”  

Netskope atrajo reciente-
mente 300 millones de dóla-
res en una nueva ronda de 
inversión, logrando una va-
loración posterior de 7.500 
millones de dólares, además 
de posicionarse en la cima 
en un mercado en el que los 
principales analistas esti-
man que alcanzará un total 
de 30.000 millones de dóla-
res para 2024.

Milton Diaz 
Country Leader de 
SoftwareONE Bolivia 

RAPHAËL BOUSQUET ES ELEGIDO POR 
NETSKOPE COMO NUEVO VP SENIOR 

PARA EMEA Y LATAM

Con amplia experiencia en ventas de seguridad y redes, 
Raphël Bousquet, gestionará a partir de este día 
las regiones de rápido crecimiento de la marca 
Netskope, como nuevo Vicepresidente 
Senior para EMEA y LATAM, a medida 
que se acelera la demanda global de 
SASE y la arquitectura Zero Trust.
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GERMÁN BORROMEI 
ES EL NUEVO GERENTE GENERAL 
ORACLE ARGENTINA, BOLIVIA, 
PARAGUAY Y URUGUAY 

Germán Borromei, es ascendido a Gerente General de Oracle 
para Argentina, Bolivia, Paraguay y Uruguay, desde cuyo rol 
será responsable por la operación local, contemplando tanto la 
estrategia del negocio de cara a los clientes como el proceso de 
transformación cultural que la organización viene transitando.

GERMÁN BORROMEI
GERENTE GENERAL DE ORACLE 
ARGENTINA, BOLIVIA, PARAGUAY Y URUGUAY 
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GERMÁN BORROMEI 
ES EL NUEVO GERENTE GENERAL 
ORACLE ARGENTINA, BOLIVIA, 
PARAGUAY Y URUGUAY 

Germán Borromei, es ascendi-
do a Gerente General de Oracle 
para Argentina, Bolivia, Para-
guay y Uruguay. El ejecutivo,ten-
drá la misión de enfrentar enor-
mes desafíos durante su gestión, 
generar impacto en distintas co-
munidades apoyado por la innova-
ción, y por su gran equipo, además 
de contar con los mejores pro-
ductos de Oracle en el mercado. 
 
El ejecutivo, inició en Oracle hace 
aproximadamente 4 años, luego 
de destacar en su perfil profesio-
nal en compañías como Micro-
soft. Anteriormente, fue Director 
de Ventas de Tecnología Cloud. 
En su trayectoria, cuenta con más 
de 15 años de experiencia en el 

sector tecnológico, participando 
de la transformación digital de 
medianas y grandes empresas. 
Egresó de la Universidad Tecno-
lógica Nacional (UTN) como Lic. 
en Organización Industrial, tam-
bién realizó un MBA en la Uni-
versidad de Buenos Aires (UBA).  
Germán reportará directamente 
a Leandro Ramírez, quien asu-
me el cargo de Vicepresidente 
de Multicountry Region y tendrá 
la responsabilidad de dirigir to-
dos los países de América Latina 
con excepción de Brasil y México. 
  
Siempre trabajando de cerca 
con los clientes., Augusto Fa-
bozzi asume el rol de Vicepresi-

dente Senior de Ventas de 
Aplicaciones para Améri-
ca Latina, continuando su 
camino de más de 13 años 
en Oracle con el desafío de 
seguir impulsando la trans-
formación de la marca en 
toda la región y poniendo 
al cliente como prioridad.   
 
Estos cambios dentro de la 
empresa, acompañará el de-
sarrollo de una nueva estrate-
gia de la marca que propone 
un modelo de servicios dife-
rente y totalmente integrado, 
que se dirige a industrias y 
soluciones específicas según 
cada necesidad y/o desafío.
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Logicalis, proveedor de soluciones TI y servicios gestionados, ha 
llegado a un acuerdo para adquirir a Siticom, empresa especializada en 
infraestructura de red avanzada y soluciones 5G. La inversión reforzará 
la capacidad de Logicalis para ofrecer servicios definidos por software.

LOGICALIS 
ADQUIERE A LA 

FIRMA ALEMANA 
SITICOM
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Logicalis  anunció la  ad-
quis ic ión de la  empresa 
alemana especial izada en 
transformación y moder-
nización de redes Sit icom, 
en el  objet ivo de ofrecer 
servic ios def inidos por 
software a los c l ientes 
que buscan conectar  per-
sonas y  disposit ivos.

Siticom ,  permite imple-
mentaciones de IoT in-
dustr ia l  y  redes públ icas 
y  pr ivadas de últ ima ge-
neración.  La compañía, 
que se especial iza en 5G, 
es miembro de Bitkom, 
la  asociación digi ta l  más 
grande de Alemania.  Sus 
sól idas al ianzas estraté-
gicas con los pr incipales 
proveedores de 5G,  in-
c luidos Nokia,  Airspan, 
Metaswitch y  Druid Sof-
tware.

La adquisición de Sit icom, 

acelerarán la posición de 
Logical is  como l íder en 
transformación digital  y 
la expansión de sus solu-
ciones y servicios a cl ien-
tes de todo el  mundo. 
Y refuerza el  posiciona-
miento de Logical is  como 
un centro de experiencia 
pan-EMEA en capacidades 
de red 5G avanzadas para 
evolucionar en la intero-
perabi l idad de redes or-
questadas en la nube. La 
competencia de Sit icom 
en la nueva generación de 
redes mejora el  portfol io 
de Logical is ,  que continúa 
creciendo en servicios ge-
renciados y profesionales.

“Las infraestructuras de 
red modernas son la base 
de todos los negocios di-
gi tales.  La decis ión estra-
tégica de adquir ir  S i t icom 
fue impulsada por la cre-
ciente demanda de servi -

c ios de banda ancha y la 
expansión de f ibra óptica 
que acompaña a nuestra 
entrega continua de velo-
cidad,  escala y agi l idad a 
los c l ientes globales.  Como 
Global  Gold Partner de Cis-
co,  ya hemos desarrol lado 
soluciones SD-WAN y,  jun-
to con Sit icom, podremos 
mejorar esta asociación y 
crear ofertas 5G de extre-
mo a extremo para los ne-
gocios del  futuro” ,  destaca 
Bob Bai lkoski ,  CEO de Lo-
gical is .

Para Jürgen Hatzipante-
lis,  Codirector Ejecutivo 
de Siticom ,  la  experiencia 
avanzada en redes,  com-
binada con el  alcance glo-
bal  de Logical is ,  abre nue-
vos  mercados para ambas 
empresas.  Como provee-
dor global  de servicios ge-
renciados (MSP),  Logical is 
ayudará a Sit icom a crecer 

y establecer las bases 
inst i tuc ionales  necesa-
r ias  para  hacer  crecer 
e l  negoc io ,  preservan-
do nuestra  cu l tura  de 
apertura  e  innovac ión.

“A l  combinar  nuestro 
conoc imiento  de  SDN, 
5G y  serv ic ios  de  in-
f raestructura  con las 
ofer tas  de  serv ic ios  ge-
renc iados  de  Log ica l i s  y 
sus  só l idas  re lac iones 
con los  c l ientes ,  S i t i -
com puede br indar  una 
oferta  más  integra l  a 
todos  los  c l ientes” ,  re -
sa l tó  Stefan Höl tken, 
Codirector  E jecut ivo  de 
Si t i com.  La  invers ión 
forta lece  las  capac ida-
des  de  Log ica l i s  para 
br indar  serv ic ios  de-
f in idos  por  sof tware  a 
c l ientes  que buscan co-
nectar  personas  y  d is -
pos i t ivos .

Para  Jürgen Hatz ipante-
l is ,  Codirector  E jecut ivo 
de  S i t icom ,  l a  exper ien-
c ia  avanzada  en  redes , 
combinada  con  e l  a l can-
ce  g loba l  de  Log ica l i s , 
abre  nuevos  mercados 
para  ambas  empresas . 
Como proveedor  g loba l 

de  serv ic ios  gerenc iados 
(MSP) ,  Log ica l i s  ayudará 
a  S i t i com a  crecer  y  es ta -
b lecer  las  bases  ins t i tu -
c iona les  necesar ias  para 
hacer  c recer  e l  negoc io , 
preservando nuestra  cu l -
tura  de  aper tura  e  inno-
vac ión .

“Al  combinar nuestro cono-
cimiento de SDN, 5G y ser-
vic ios de infraestructura 
con las ofertas de servic ios 
gerenciados de Logical is  y 
sus sól idas relaciones con 
los c l ientes,  S i t icom puede 
brindar una oferta más in-
tegral  a todos los c l ientes” , 

resaltó Stefan Höltken, 
Codirector Ejecutivo de 
Siticom.  La inversión for-
talece las capacidades de 
Logical is  para brindar ser-
vic ios definidos por sof-
tware a cl ientes que bus-
can conectar personas y 
disposit ivos.
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Nuestra vida laboral y perso-
nal, hoy depende del correo 
electrónico  de las aplica-
ciones en la nube, cada vez 
más necesarias en tiempos 
de trabajo inteligente. Pero 
estas, han quedado expues-
tas ante el riesgo de los ci-
berataques, desde phishing 
hasta ransomware, pasan-
do por malware genérico.  
 
Check Point Software Tech-
nologies, se encuentra opta-
do por mejorar su aplicación 
de software como servicio y 
su tecnología de protección 
de correo electrónico con la 
nueva adquisición de Avanan. 
Esta empresa, cuenta ahora 
con unos cien empleados y cin-
co mil empresas clientes, para 
un total de aproximadamen-
te 2,5 millones de cuentas 
de correo electrónico pro-

tegidas por sus soluciones.  
 
“Avanan utiliza tecnologías pa-
tentadas y tecnologías de inte-
ligencia artificial para defender 
el correo electrónico, las cuen-
tas y las aplicaciones en la nube 
como las de G-Suite de Google 
y Microsoft Office 365. Las dos 
partes ya firmaron el acuerdo 
final para la adquisición” . In-
dicó la marca oficialmente.  
 
Es conocido que Check Point 
ha estado utilizando la tecno-
logía de Avanan como OEM 
durante los últimos tres años. 
Esta tecnología se integrará 
en la arquitectura de Check 
Point Infinity, que se con-
vertirá en “la única solución 
unificada en el mercado para 
proteger a los empleados de 
forma remota de todos los ar-
chivos maliciosos, URL mali-

ciosas y phishing a través de 
correo electrónico, suite de 
colaboración, web, red y en-
dpoint” , subrayó Check Point 
en su comunicado de prensa. 
 
Según la empresa, será posible 
modernizar las soluciones 
heredadas con una tecno-
logía de protección de correo 
electrónico “como servicio” .  
En comparación con el uso de 
una solución diferente, tendrá 
un 30% más de correos elec-
trónicos infectados bloquea-
dos, sin impacto en la produc-
tividad. También será posible 
proteger las aplicaciones en 
la nube para la colaboración 
y la productividad de archivos 
infectados, URL maliciosas y 
robo de datos, como Google 
Drive, Microsoft OneDrive, 
Microsoft Share Point, Mi-
crosoft Teams, Slack y Box . 
 

“Un número cada vez mayor 
de empresas se están movien-
do hacia plataformas de co-
rreo electrónico en la nube y 
el correo electrónico se está 
convirtiendo en un canal im-
portante para lanzar cibera-
taques devastadores”, expli-
có Dorit Dor, Director de 
Productos de Check Point. 
“Esta adquisición representa 
un enorme potencial ya que 
las empresas buscan un nue-
vo enfoque para la seguridad 
del correo electrónico y las 
suites de colaboración. Al in-
tegrar Avanan en Check Point 
Infinity, las empresas podrán 
modernizar las soluciones he-
redadas con protección de co-
rreo electrónico como servicio 
y defender el paquete de cola-
boración y el correo electróni-
co en la nube de los ataques 
más sofisticados”.

CHECK POINT ADQUIERE AVANAN PARA 
PROTEGER EL CORREO ELECTRÓNICO Y SAAS

La tecnología de Avanan, 
empresa recién adquirida por Check Point, 
se integrará en Check Point Inifinity y permitirá 
proteger los buzones de correo en la nube y cuentas de 
Google Drive, Microsoft OneDrive, Teams, SharePoint.
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Norton Lifelock y Avast, 
creadores de algunos de los 
antivirus más usados en or-
denadores de todo el mundo, 
anunciaron una fusión que 
creará una empresa espe-
cializada en ciberseguridad 
que busca crear una empre-
sa centrada en ciberseguri-
dad para consumidores. El 
acuerdo será de 8.000 millo-
nes de dólares, convirtién-
dose en una de las mayores 
operaciones de la historia 
del sector, según revela AFP. 
 
Se espera que la nueva or-
ganización resulte en ge-
nerar ingresos trimestrales 
de 900 millones de dólares 
y una cartera de más de 
500 millones de usuarios. 
 

Ambas compañías se com-
binarán en el NASDAQ, y no 
en la bolsa de Londres usa-
da por Avast. Los contactos 
entre ambos terminaron el 
pasado mes de julio, y el úl-
timo obstáculo que queda-
ban, era negociar un incen-
tivo de un 20,7% más sobre 
el precio de cada acción.  
 
Directivos de ambas com-
pañías han declarado que 
la unión de dos de los gran-
des proveedores de herra-
mientas de ciberseguridad 
a nivel mundial les permi-
tirá aprovechar mejor los 
recursos para satisfacer 
mejor a clientes y accionis-
tas, y aspirar a convertirse 
en líderes de la industria. 
 

Tanto Norton como Avast 
han ampliado sus ofer-
tas. Norton, llegó a me-
terse en el sector de las 
criptomonedas ofrecien-
do una “alternativa segu-
ra” al Bitcoin y Ethereum. 
 
Por su parte, Avast también 
ha sido protagonista de más 
de una polémica en sus in-
tentos por obtener nuevos 
ingresos; a principios de 
2020, se descubrió que su 
antivirus gratuito estaba ob-
teniendo datos de los usua-
rios y ofreciéndo a terceros 
a través de una subdivisión 
especializada. En su defensa, 
explicó que los datos eran 
anónimos, pero los críticos 
afirmaban que era posible 

rastrear a usuarios parti-
culares; la respuesta no 
fue suficiente para evi-
tar que las apps de Avast 
fuesen expulsadas de la 
tienda de Google Chrome. 
 
Ondřej Vlček, CEO de 
Avast, indicó: “En un mo-
mento en que las amenazas 
cibernéticas globales están 
creciendo, la penetración 
de la seguridad cibernéti-
ca sigue siendo muy baja. 
Junto con Norton LifeLock 
podremos acelerar nuestra 
intención de brindar pro-
tección cibernética integral 
para los consumidores de 
todo el mundo”.

NORTON COMPRA 
TODAS LAS ACCIONES 
DE AVAST

El mercado de la ciberseguridad se está mostrando especialmente movido este 
2021. Norton compró Avast, empresa también especializada en la seguridad 
cibernética, por una cifra entre los 8.100 y los 8.600 millones de dólares, según 
informaron ambas marcas. Con el objetivo de crear el gigante de los antivirus 
centrada en la ciberseguridad para consumidores y asentando así la cuarta compra  

más importante del año.
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Openpath como empresa, se 
destaca en el sector del con-
trol de acceso. La solución que 
brinda hace que las empresas 
sean más seguras con la au-
tenticación de múltiples fac-
tores, permite una experien-
cia de entrada sin contacto y 
se puede escalar y gestionar 
fácilmente gracias a su arqui-
tectura basada en la nube.
 
Greg Brown, Presidente y 
Director Ejecutivo de Mo-

torola Solutions indicó “La 
seguridad de las empresas 
en todo el mundo nunca ha 
sido tan crítica. Esta adquisi-
ción nos permite combinar el 
poder de la video seguridad y 
el control de acceso, propor-
cionando un conocimiento de 
la situación sin precedentes, 
donde cada entrada y sali-
da física se autentica y graba 
con control de acceso y vídeo”.
 
 Las empresas tendrán visibi-

lidad de sus puntos de acceso 
las 24 horas del día, los 7 días 
de la semana, en cualquier 
parte del mundo y podrán 
ofrecer una experiencia de 
recorrido sin fricción gracias 
a una aplicación móvil. El li-
derazgo combinado de Moto-
rola Solutions y Openpath en 
video seguridad y control de 
acceso permitirá a Motorola 
Solutions aprovechar su am-
plio espacio para proporcio-
nar asistencia a clientes em-

presariales con una solución 
de seguridad sin precedentes.
Por su parte Alex Kazerani, 
CEO de Openpath dijo: “Con 
Motorola Solutions, continua-
remos siendo pioneros en el 
futuro del sector del control 
de acceso. No podríamos es-
tar más entusiasmados de tra-
bajar juntos para brindar las 
mejores soluciones innovado-
ras a organizaciones de todo 
el mundo para hacer de su 
negocio un lugar más seguro”.

OPENPATH 
SOLUTIONS 

ES ADQUIR IDA 
POR MOTOROLA

Motorola Solutions anunció que ha 
firmado un acuerdo definitivo para adquirir 

Openpath Security Inc., un proveedor de 
control de acceso móvil basado en la nube. La 

adquisición  permitirá a Motorola combinar el 
poder de  la video seguridad y el control de acceso.



¡Prueba emBlue 
ahora!




