111111111
-y \

ELEGIR ‘SOTI’ PARA SUS
DISPOSITIVOS MOVILES ES
LA ESTRATEGIA IDEAL PARA

APOSTAR POR EL FUTURO

- !" | SMARTBITT ENTRA
: : AL MERCADO
BOLIVIANO
Afio 12 / N° 137 / Marzo 2021 P.6-

www.teleinfopress.com

7

EPSON PRESENTA
SU NUEVA LINEA

DE IMPRESORAS
TERMICAS

P.4-5



Director:
Horacio Romero De Lucca
hromero@teleinfopress.com

Directora de Redaccién y Edicion:
Liliana Almanza A.

Redes Sociales & Pagina Web:
Miguel Franck

Ventas:
teleinfopress+ventas@telinfopress.com

Prensa:
teleinfopress+prensa@teleinfopress.com

EDITORIAL

Horacio Romero
Director de Teleinfopress

Co-Directora:
Ninoska Azurduy Caso
nazurduy@telinfopress.com

Gerente de Innovacion:
Diego Romero A.

Oficina Central:

Santa Cruz, Bolivia

Equipetrol - Sirari

Calle Las Dalias N° 7 Oeste

Telf. : (591-3) 3429010 - 3429011
Telf. EE.UU: 1-9542828125
teleinfopress@teleinfopress.com
www.teleinfopress.com

Ejemplar de distribucién gratuito a nivel nacional a: marcas, mayoristas
y canales de distribucién del sector de Tl y comunicaciones. Ademds de
CEOS, CIOS y Encargados de Adquisisiones de las principales empresas,

instituciones y sector gubernamental.

Teleinfopress no se responsabiliza por las opiniones o conceptos
vertidos enlos articulos, entrevistas, publinotas o avisos. Prohibida
su distribucién parcial o total sin la expresa autorizacion del Grupo

Romazur S.R.L.

10

11

12

13

14

15

16

17

18

20

21

22

iNDICE

CHILE ALCANZA LA META PROYECTADA HASTA EL 2025 EN
ENERGIAS LIMPIAS

EPSON PRESENTA SU NUEVA LiNEA DE IMPRESORAS TERMICAS

SMARTBITT TECHNOLOGIES ENTRA AL MERCADO BOLIVIANO
CON UNA OFERTA DE VALOR COMERCIAL PARA EL CANAL

ELEGIR ‘SOTI' PARA SUS DISPOSITIVOS MOVILES ES LA
ESTRATEGIA IDEAL PARA APOSTAR POR EL FUTURO

LAS 4 TENDENCIAS EXITOSAS PARA
EL RETAIL DE 2021

IMPARABLE, EL PRECIO DE BITCOIN SUPERA LOS 50.000
DOLARES

MICROSOFT ANUNCIA OFFICE 2021 PARA CONSUMIDORES Y
OFFICE LTSC PARA EMPRESAS

EN SU MAYORIA EL MALWARE SE ENTREGA A TRAVES DE
APLICACIONES EN LA NUBE

BOLIVIA RETOMA LA PRODUCCION DE COMPUTADORAS A
TRAVES DE QUIPUS

LA PLANTA SOLAR FOTOVOLTAICA DE ORURO, INCREMENTA SU
POTENCIA A 100 MEGAVATIOS (MW)

HPE NOMBRA DIRECTORA DE CANALES, ECOSISTEMAS Y VENTAS
DE LATINOAMERICA

SANDRA VAZ ES LA NUEVA DIRECTORA DE SOCIOS Y ALIANZAS
GLOBALES LATAM EN RED HAT

SAP ALCANZO 22° TRIMESTRES CONSECUTIVOS DE
CRECIMIENTO EN LA NUBE

DELL TECHNOLOGIES ELIGE A GUSTAVO RIPOLL PARA VP DE LA
REGION MCLA

LICENCIAS ONLINE Y EXAGRID EXPANDEN SU COBERTURA EN LA
REGION

ACCENTURE Y VMWARE LANZAN UN NUEVO GRUPO
EMPRESARIAL



Pagina 3

TSl IV

NOTICIA

CHILE ALCANZA

LA META

PROYECTADA
HASTA EL 2025
EN ENERGIAS

LIMPIAS

La generacion de energias limpias en Chile terminé 2020 superando la meta
impuesta para el aifo 2025, y al 2 de febrero, segun un reporte del Coordinador
Eléctrico Nacional, las ERNC lograron una participacion anual de 26,57%. Ante el
actual resultado se proyecta proveer una mayor calidad en el servicio eléctrico.

Dado el contexto actual basa-
do en el sorprendente reporte
del ERNC (Coordinador Eléc-
trico Nacional), y publicado en
varios medios de prensa, con-
sultamos a Cristian Alvarez,
ingeniero en electricidad y
electrénica, certificado SEC
clase “A”, cual es la siguien-
te tecnologia que se muestra
como tendencia frente al reto
de aprovechamiento perma-
nente de las energias renova-
bles y considerando que Chile
ha alcanzado la meta proyecta-
da al 2025. En la que destacara
como solucién con una vision
de conjunto el “Microgrid”.

¢Qué es una microgrid?

Una microgrid es una red eléc-
trica distribuida (o descentrali-
zada) compuesta por pequefias
y diversas fuentes de energia
que operan en paralelo o de
forma autbnoma con respecto
a la red principal. El objetivo
principal de una microgrid es

conseguir un suministro eléc-
trico mas fiable y eficiente, dar
una mayor calidad en el servi-
cio eléctrico, y hacerlo mas se-
guro y sostenible, sobre todo
en las zonas urbanas y rurales.

Cristidan Alvarez, explica que
“Una microgrid puede ser ali-
mentada por generadores dis-
tribuidos, baterias y/o energias
renovables no convencionales,
como paneles solares.

Una microgrid no tiene un ta-
mafio ni disefio determinado.
De igual manera, puede abas-
tecer a un solo local que a un
conjunto de edificios energé-
ticamente independientes. Se
pueden crear distritos comple-
tos donde la energia producida
es la misma que la energia con-
sumida.

Aunque la microgrid suele ope-
rar estando conectada a la red,
es posible “desconectarla” y

que funcione por si misma uti-
lizando la generacién local. La
microgrid y la red se conectan
en un punto de conexién co-
mun con la misma tensién de
forma que, si existe algun pro-
blema en la red eléctrica es po-
sible desconectar la microgrid
de la red y que funcione de for-
ma independiente.

Hogares pero, sobre todo, loca-
les publicos, hospitales, empre-
sas, la banca o cualquier otra
instalacién de esta naturaleza,
dificilmente puedan permitirse
quedarse fuera de servicio de-
bido a un corte de corriente o
porque las condiciones meteo-
rologicas no sean las ideales. Es
por esto que se combinan dis-
tintos sistemas, configurando-
los de forma concreta y con el
tamafio adecuado, ademas de
incorporar controladores para
que la operacién se realice de
manera eficiente y automatiza-
da, aportando de esta manera,

la tranquilidad para el usuario
de tener la energia altamente
disponible cuando la necesite y
cuanto necesite.

Frente al reto de aprovecha-
miento permanente de las
energias renovables, la flexi-
bilidad de gestién eficiente de
energia que permite el disefo
de las microgrids, hace que es-
tas ofrezcan numerosas venta-
jas, como pueden ser:

* Mejora de la eficiencia ener-
gética.

* Minimiza el consumo general
de energia.

* Reduccion de las emisiones
de gases de efecto invernadero
y las emisiones contaminantes.

* Mejora de la calidad vy fiabili-
dad del servicio.
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U NUEVA LINEA DE

Hiller S.A. de la mano de Epson, presentan el nuevo portafolio de impresoras térmicas
para comercios y negocios, con el objetivo de descubrir oportunidades que se puedan
abrir en los diferentes mercados a nivel nacional.

Este miércoles 3 de Marzo, se
llevd a cabo el webinar de la
“Nueva Linea de Impresoras
Térmicas EPSON ahora en
Bolivia de la mano de Hiller
S.A". El objetivo fue presentar
y capacitar sobre la oferta de
estos nuevos productos, que
a partir de la fecha, se encon-
traran disponibles a través de
Hiller S.A. o a través de cual-
quiera de sus distribuidores
autorizados a nivel nacional a

precios muy competitivos en
el mercado.

Durante su realizacion, David
Gonzalez, Channel Manager
VAR-SD para Epson Chile y
Bolivia, y Oscar Pedraza, Ge-
rente Divisiéon Sistemas de
Hiller S.A; invitaron a conocer
la nueva gama de impresoras
para punto de venta, siendo
equipos que ofrecen la mejor
experiencia a sus clientes, alto

rendimiento y confiabilidad,

En esta nueva linea de im-
presoras térmicas, que habi-
litan la impresién de recibos
con manejo de periféricos y
servidor web incorporado.
¢Cudles son las caracteris-
ticas que destacan a esta li-
nea?

David Gonzalez, Epson Chile y
Bolivia

En la linea de Impresoras

Térmicas EPSON, destaca la
fiabilidad que proporciona-
mos como marca en todos
nuestros productos. Hablan-
do de esta linea en particular,
son productos muy robustos.
Increiblemente, estos produc-
tos los teniamos ya antes de la
pandemiay no necesitaron ser
mejorados para hacerle frente
y ser de utilidad, pienso que
esta linea esta acorde con las
tendencias de movilidad, com-



Pagina 5

pras remotas, y atenciones
mas rapidas, que estan ocu-
rriendo hoy dia.

Esta linea sigue acompafiando
a los sistemas tradicionales
de punto de venta que hoy en
dia existen, pero se comple-
menta con todas las nuevas
tecnologias que hoy se estan
fusionando (Cloud, Big Data,
automatizacion). Nos permite
flexibilidad para seguir fun-
cionando aun cuando no es-
temos presentes en un lugar
fisico. Entonces, esto de poder
conectar la impresora y de-
jarla operando sin depender
de ninguna persona para que
esté sacando pedidos, orde-
nes, compras, o entregando
algun otro servicio, creo que
es de mucha utilidad hoy dia.
Si antes pensabamos que era
el futuro, hoy dia creo que
esta totalmente presente.

Una gran ventaja en entrega
es contar con un servidor web
incorporado, pero sino se usa,
sigue siendo una impresora
igual que la maquina de la ge-
neracidon anterior con algunas
prestaciones superiores en
término de duracion del pro-
ducto, velocidad de impresién
y mayor conectividad.

Un producto muy disruptivo
es la OmniLink T88VI-DT2,
que es un PC industrial (pro-

cesadores Intel Celeron, i3,
i5), el cual incluye una impre-
sora térmica y con el que nos
ha ido muy bien en toda Lati-
noamérica. Hay varias solucio-
nes transversales de clientes,
desde de pequefio, mediano
y hasta grandes volUmenes, y
Bolivia no es la excepcién (Ej:
Puntos de venta y servicios,
kioscos). Es un producto que
va a gustar mucho, sobre todo
a la gente que trabaja en sur-
tidores y en operaciones que
requieren atencion 24/7.

Desde el punto de vista de pro-
ductos, con estos tres mode-
los que estamos incorporando
en Hiller TM-P80, TM-M30 y
TM-T88VI, estamos cubriendo
una buena parte del mercado
nacional. Contar con el respal-
do de Hiller que nos da un so-
porte esencial para la comer-
cializacién de esta linea. Nos
acercamos a disponibilizar
productos a toda Bolivia con
un socio estratégico que nos
complementa muy bien y que
cubrira la garantia en los pro-
ductos, ademas de capacitar a
quienes los adquieran.

Al ampliar el portafolio de
soluciones POS (para punto
de venta) ;Cual es el valor
agregado que se entrega
para este segmento del mer-
cado?

Oscar Pedraza, Hiller S.A
Como lo mencioné David, hay
dos factores clave para Hiller
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en cuestion de esta alianza.
Nosotros aportamos *“espe-
cializaciéon y disponibilidad
de los productos”, especiali-
zacion desde el lado de la ex-
periencia que tenemos en la
industria de “Punto de Venta
y Captura Automatica de Da-
tos".

No estd de mas mencionar
qgue dentro de Hiller, nuestra
Division Sistemas cuenta con
mas de 14 afios de trayectoria,
de los cuales hemos adquirido
la experiencia necesaria en la
industria de captura automati-
ca de datos y punto de ventas,
eso hace que el canal en Boli-
via se sienta respaldado y que
al hacer negocios con noso-
tros o el apoyarse en nosotros,
va a tener un muy buen sopor-
te técnico y asesoramiento de
extremo a extremo, desde la
pre-venta hasta la post-venta.

Por otro lado, la disponibili-
dad continua de producto. Es
muy conveniente y ventajoso
para el canal contar con stock
permanente por parte de no-
sotros, ya que esto los ayuda a
cerrar proyectos de forma agil
y segura. Hiller S.A. cuenta con
bodegas en La Paz, Cochabam-
ba y Santa Cruz, cubriendo asi
todo el eje central, por lo que
en términos de disponibilidad
el canal siempre va a estar muy
bien apoyado.

Como Hiller, estamos muy

EVENTO

contentos con la alianza, creo
que es bastante beneficiosa
para toda la cadena, por que
el canal ademas de disponer
de productos de manera in-
mediata, va a tener acceso a
todo un ecosistema de pro-
ductos que se integran con
las impresoras EPSON vy l6gi-
camente vuelvo a reiterar, con
toda la garantia de extremo a
extremo de la pre-venta hasta
la post-venta.

Ademas, como Hiller estamos
constantemente apoyando al
canal con temas de capacita-
ciones. Nosotros entendemos
gue para vender nuestros pro-
ductos se requiere de entrena-
miento, no estamos hablando
de productos que pertenecen
al sector de tecnologia de con-
sumo, o tecnologia para el
hogar; son productos especia-
lizados, son productos empre-
sariales, son ventas business
to business (B2B) en muchos
casos, en donde el cliente tie-
ne que estar bien informado
previo a concretar su compra.
Y es ahi donde justamente EP-
SON viene a aportar un valor
muy grande dentro del es-
quema de productos que te-
nemos actualmente, por que
entendemos de que EPSON es
el lider del mercado de impre-
soras en punto de venta. Esta
alianza complementa muchi-
simo nuestra oferta y el mas
beneficiado de todo esto sera
el canal.
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Adolfo Penaloza
Business Development Director
amarthitt Technologies

SMARTBITT TECHNOLOGIES ENTRA AL
MERGADO BOLIVIANO GON UNA OFERTA DE
VALOR GOMERCIAL PARA EL CANAL

Smartbitt Technologies ingresa a Bolivia con el propésito de ofrecer un
portafolio de soluciones alineadas a las necesidades de protecciéony
respaldo de energia que afrontan los diferentes segmentos del mercado

boliviano en compromiso con su canal de venta de trabajar en equipo para
que logren un crecimiento organico.
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La empresa con base en los Es-
tados Unidos Smartbitt Tech-
nologies, que cuenta con ope-
raciones en mas de 27 paises
de Latino América, Caribe, Chi-
na y Taiwan incluyendo desde
la fecha a Bolivia, ofrece una
amplia gama de soluciones de
respaldo y proteccion de ener-
gia y cuenta con las certifica-
ciones y estandares de calidad
mas altos de la industria como
ser ISO 9001, I1ISO 14001, UL,
NOM, Retie, entre otras.

La visién de Smartbitt, es ofre-
cer una tecnologia de alto ren-
dimiento, innovacion y conti-
nuidad que esté acorde a la
sostenibilidad del medio am-
biente.

La propuesta de la marca, es
de ofrecer al canal boliviano
un portafolio de soluciones de
muy alta calidad, acompafia-
dos de una estrategia soélida
de distribucidon y un programa
de fidelizacién que ayudara
a los canales a maximizar su
rentabilidad en un mercado
de oportunidades contunden-
tes. Sefialo en entrevista a Te-
leinfoPress, Adolfo Pefaloza,
Business Development Direc-
tor y destacé: “Ofreceremos
apoyo comercial, de mercadeo
y de logistica, que asegure al
consumidor final un producto
de alta confiabilidad con dis-
ponibilidad en todo el pais a
un precio muy atractivo, con
un servicio de garantia local
de hasta de 4 afios en UPS
interactivos y 5 afios en es-
tabilizadores de voltaje de
intercambio inmediato”.

Smartbitt,  conduci-
rd en los siguientes
meses una serie de
Webinars, dando a
conocer en su estra-
tegia comercial los
tipos de oportuni-
dades que existen
en los diferentes
mercados  vertica-
les la necesidad de
proteger los bienes
activos y pasivos, y
una presentacion
de la gama comple-
ta de productos de
la marca.

¢Cual es la propuesta en Boli-
via que ofrece Smartbitt para
operar en condiciones de
energia inestable y proteger
equipos criticos?

Sin lugar a duda, la inestabilidad
de energia eléctrica en la mayo-
ria de los paises de Latino Amé-
rica ha presentado un reto enor-
me para el usuario de hogar,
pequefias empresas, corporati-
vo y gubernamental. Por lo tan-
to, tenemos la responsabilidad
de identificar estas necesidades
y fabricar productos que cubran
las necesidades de cada region.

Todos los equipos a comerciali-
zar a través de nuestros socios
locales, han sido pensados y
disefiados para el mercado boli-
viano, de manera que no encon-
traras funcionalidades como de
UPS Standby, donde variaciones
altas de voltaje se convierten en
un riesgo para los componentes
eléctricos.

Smartbitt, ofrece un portafolio
completo de UPS con estabiliza-
dores automaticos (AVR) y su-
presores de picos en todos sus
contactos con rangos de entrada
de voltaje amplios para asegu-
rar mayor proteccion. Mas aun,
todos nuestros UPS y estabiliza-
dores de voltaje vienen con una
toma universal, lo que significa
que no hay la necesidad de te-
ner un adaptador para proteger
los dispositivos electrénicos.

TSE 8 A B anainie

¢Cuales son las principales
fortalezas que tiene Smartbitt?
Para nuestra linea de Valor
presentamos varias bondades,
como el tener la mas nueva tec-
nologia en UPS monofasicos y
trifasicos con factores de poten-
cia de 1.0, sistemas de redun-
dancia N+1, sistemas de monito-
reo remoto, sistemas modulares
hasta 200KVA y un imprescindi-
ble soporte de instalacion, man-
tenimiento y servicio.

Ofrecemos también una linea
de productos de volumen (UPS
interactivos hasta 3KVA y es-
tabilizadores de voltaje) para el
consumidor de hogar y peque-
fnas empresas donde nos ase-
guramos de tener productos que
tengan el mejor rango de pro-
tecciéon y tiempo de autonomia
usando componentes de primera
calidad.

Para aquellos clientes que estan
en necesidad de energia reno-
vable, ofrecemos una variedad
de soluciones de energia solar
con inversores de diferentes to-
pologias, Off-Grid, On-Grid e
Hibridos.

Pero mas que ofrecer la mas alta
tecnologia y variedad en pro-
ducto, Smartbitt se acentua en
ofrecer un respaldo comercial y
técnico a todos sus socios de ne-
gocios, para el desarrollo eficien-

ENTREVISTA

te de las multiples oportunidades
que ofrecemos en el mercado
boliviano.

¢Cuales seran las principales
ventajas que entrega Smatbitt
a su Canal de venta?

Muchos sabemos que diferentes
marcas llegan al pais con una
propuesta de ventas agresivas;
sin embargo, carecen de un tra-
bajo de desarrollo de equipo con
los canales locales. Smartbitt
tiene un plan de desarrollo que
no solamente guiara al canal a
identificar nuevas oportunidades
en los diferentes segmentos del
mercado boliviano, pero también
se asegura que se cumpla con
el ciclo de venta y eso significa
que el producto esté en manos
del consumidor.

Para poder llevar este plan a su
desarrollo, Smartbitt estara con-
duciendo una serie de capacita-
ciones comerciales y técnicas a
sus canales de distribucion; ofre-
cera un programa de fidelizacion
para socios de negocios donde
tendran a sus disposicién apoyo
comercial, de mercadeo y técni-
co, para de esa manera puedan
ofrecer las solucion apropiadas
a la necesidad requerida del
mercado. Nuestro compromiso
con el canal es de trabajar en
equipo para que logren un cre-
cimiento organico con nuestros
productos.
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el O5CAR CARAZO
REGIONAL ACCOUNT MANAGER SOTI

HECTOR PELA

GERENTE GEMERAL GSH BOLIVIA

ELEGIR ‘'SOTI” PARA SUS
DISPOSITIVOS MOVILES E
LA ESTRATEGIA IDEAL PARA
APOSTAR POR EL FUTURO

Los lideres empresariales de Bolivia y del mundo, buscan
activamente soluciones de administracion de dispositivos
moviles (EMM-MDM) que proporcionen informacion en tiempo

real para que sus empresas puedan adaptarse rapidamente y
mantener sus operaciones utilizando SOTI en una estrategia
sostenible a largo plazo.
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SOTI es un innovador proba-
doy lider de la industria para
la gestion de la movilidad vy
la loT (Internet de las cosas).
Las organizaciones en todo
el mundo se han apoyado
en SOTI| para habilitar sus
estrategias de administra-
cion y localizaciéon de dispo-
sitivos moaviles, despliegue
de aplicaciones, filtrado de
contenido, proteccién de los
dispositivos y puntos finales
para loT.

“No importa el lugar o cuan
alejados se encuentre el
personal de una empresa,
la tecnologia de administra-
cion remota de SOTI cuenta
con las herramientas nece-
sarias para realizar funcio-
nes claves que mantengan
productiva la operacidon, en
especial en este clima in-
cierto e impredecible post
pandemia”. Indicd en entre-
vista a TeleinfoPress Oscar
Carazo, Regional Account
Manager de la marca SOTI.

Hector Pela, Gerente Gene-
ral en GSH Bolivia, comple-
mento que “Sin importar
el tamano o rubro de una
empresa durante esta pan-
demia, hemos sido testigos
de cémo aplicando nues-
tra tecnologia de movilidad
SOTI, nuestros clientes se
han adelantado pudiendo
agilizar y mejorar sin inte-
rrumpir la visibilidad de sus
operaciones para adminis-
trar eficazmente sus activos
y personal a distancia in-
cluyendo aquellos de Home
Office”.

En un informe reciente pu-
blicado por la marca, Racing
Toward The Future of Enter-
prise Mobility, encontré que
los encuestados en el sector
de energia, petréleo y ser-
vicios publicos (80%), asi
como aquellos que traba-
jan en servicios financieros
(70%), admitieron que su
principal prioridad comer-
cial es otorgar un servicio
en tiempo real a través de su
trabajadores en campo.

Oscar, nos puede indicar
¢Qué empresa representa la

oferta de tecnologia mévil
de SOTI en Bolivia?

Dentro del territorio bo-
liviano trabajamos de la
mano de GSH S.A. una
companfia internacio-

nal especializada en la
informatizaciéon de las
empresas que desde
hace mas de dos déca-

das opera en el sector
publico, y cuenta con

la capacidad de ofrecer

la gama completa de
productos SOTI, actuan-
do con gran versatilidad
en las areas de: Venta de
equipos modviles, Consulto-
ria en proyectos de Inge-
nieria, Monitoreo y Control
remoto de Sistemas Mdviles
y Proyectos llave en mano.

GSH S.A..,, entiende que las
soluciones de SOTI respon-
den ante la necesidad de
respuestas inmediatas de la
MISION CRITICA en movili-
dad de cada empresa, y se
adapta a su regquerimiento
individual, que acompafia
un Valor Agregado de servi-
cios disponibles de entrena-
miento y soporte, asi como
todo lo relacionado al costo
de la solucidn.

SOTI, ha destacado por
proporcionar soluciones
individuales a cada empre-
sa, sin importar su tamano
ni rubro ante diferentes
desafios de la creciente
movilidad, écudles serian
las situaciones criticas a
considerar dentro de una
empresa para evaluar de-
sarrollar un proyecto de
tecnologia mévil?

Oscar Carazo:

Cualquier empresa que haya
invertido en dispositivos
moviles y aplicaciones debe
contemplar su gestion, ese
es el primer paso hacia la
madurez en movilidad. De-
berian poder crear nuevas
apps de forma rapida, dis-
tribuirlas de forma eficiente
a sus usuarios, aplicar segu-
ridad en todos los puntos
de acceso, proteger comu-
nicaciones, datos y conte-
nidos, reducir el tiempo de
inactividad, y evaluar y apli-
car politicas para crecer en

TELEINFO,, ..
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productividad.

las em-
presas con usuarios fuera
de sus oficinas o descentra-
lizados de una sola ciudad,
ya sea en trabajo de campo,
realizando visitas o servicios

Recomendamos a

a clientes, levantamiento
de datos, centros de distri-
bucidn, transporte en ruta ,
entrega o recepcién de mer-
cancia, centros de salud o de
educacién y con el momen-
to actual, que es importante
gestionar accesos y recursos
a todos aquellos que se fue-
ron a trabajar desde una PC
o MAC.

Oscar, en su experiencia
comercial éQué productos
SOTI cuentan con mayor
demanda en Bolivia?

SOTI MobiControl es nues-
tro producto mas solicitado.
Es una solucién completa
de EMM con el mejor con-
trol remoto de la industria.
Lo acompafan SOTI Assist
una soluciéon de diagndsti-
co y Help Desk y SOTI Snap
estd siendo muy bien recibi-
da por la facilidad para crear
aplicaciones moviles sin ser
programador. Lo que iden-

GLS[HS

tifica todas estas so-
luciones es que son de facil
uso, intuitivas y pueden tra-
bajar de forma unificada.

Para finalizar éEn Bolivia
que casos de éxito desta-
can en nuestra region en la
implementaciéon de tecno-
logia mévil SOTI?

Hector Pela:

Varios de nuestros clientes
a los cuales les proveemos
equipos moviles (impreso-
ras, celulares y terminales
moviles), han optado por
adquirir SOTI MobiControl
para administrar, proteger,
aumentar su productividad
en campo y poder contro-
lar a distancia sus disposi-
tivos moviles. CRE, ENDE
(La Paz), ELFEC, JTI Boli-
via, SEPSA son algunos de
nuestros clientes que a tra-
vés de MobiControl SOTI,
encontraron la herramienta
necesaria para acrecentar el
rendimiento de sus disposi-
tivos moviles. También y a
raiz de la pandemia muchos
clientes nos han solicitado
informacién para poder ad-
ministrar las computadoras
de su personal que realiza
home office.

SOTI
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Durante la conferencia de retail NRF National (Retail Federation), presenté 4
tendencias para la industria: experiencias sin contacto, cambios en los habitos de
compra, tecnologia para analizar millones de datos y alianzas estratégicas entre
negocios chicos con los grandes jugadores del mercado tecnolégico.

Microsoft particip6 en NRF
National (Retail Federation)
con distintas presentaciones,
acompafiando a socios y clien-
tes y presentando las Ultimas
novedades y tendencias tecno-
l6gicas que pueden impulsar el
crecimiento del sector.

Para esta empresa, volverse
digital es un concepto que con-
siste en fortalecer el retail inteli-
gente mediante el uso de solu-
ciones digitales, que le ayuden
a conocer mejor a sus clientes,
a darle mayores y nuevas he-
rramientas a sus empleados,
a ofrecer una cadena de abas-
tecimiento y distribucién agil y
resilente para cumplir con las
necesidades de sus clientes y
redefinir el futuro.

En esta linea, la compafiia pre-
sentd cuatro tendencias que
deja un afio atipico (y que per-
sistirdn en el 2021), atravesado
por la pandemia del COVID-19,
que transformé la vida de to-
dos:

- Los datos son el nuevo pe-
tréleo:

Hoy en dia, se generan 40 pe-
tabytes de datos sobre el co-
mercio minorista. En un pe-
tabyte se pueden almacenar
500 mil millones de paginas de
un archivo de texto o 6,7 mi-
llones de discos de musica for-
mato MP3. Esos datos poseen
un valor enorme, pero debido
a que el 90% estan dispersos y
desordenados, es dificil separar
la sefial del ruido. Por eso, con
nuevas tecnologias de Big Data

e inteligencia artificial, toda esta
informacién se puede ordenary
rencausar de otra manera.

Desde llevar a cabo un analisis
predictivo que haga recomen-
daciones inteligentes a los clien-
tes, conectar a los clientes den-
tro de una tienda o de un sitio
web hasta combatir el fraude y
las pérdidas. Si los datos se co-
nocen y consideran de manera
estratégica, pueden generar ne-
gocios, oportunidades de ingre-
sosy una clasificacion de consu-
midores completamente nueva.
Por ejemplo, DICK'S Sporting
Goods (empresa de venta mino-
rista de articulos deportivos im-
portante en EE. UU.) Se asoci6
hace muy poco con Microsoft
PromotelQ para que las mar-
cas pudieran aumentar su visi-
bilidad en el sitio web de DICK'S
e interactuar con los clientes
de forma mas profunda y per-
sonalizada. En el primer mes a
partir de laimplementacion, sus
ingresos anuales por publicidad
de proveedores aumentaron en
mas del 30%.

- El triunfo es colectivo, la cla-
ve son las alianzas:

El trabajo en red donde las
alianzas con socios estratégicos
es clave para que las tiendas
pueda consolidarse en un mer-
cado cada vez mas competitivo
y con mas tecnologia. Un estu-
dio muestra que dichas alianzas
pueden incrementar los ingre-
sos totales entre el 10% y 15%
porque ayudan a los minoristas
a adaptarse a las necesidades
de los clientes, independiente-

mente del canal de venta. Las
alianzas ayudan a que los mi-
noristas han de agregar valor a
sus relaciones con los clientes 'y
acceder a habilidades nuevas.
Algunas de las alianzas clave
que selld6 Microsoft en los ulti-
mos afios son:

- FedEXx, al cual se lo ayuda a
mejorar la experiencia comer-
cial de punta a punta.

Musgrave de Irlanda vy
Woolworths de Australia, que
implementaron el nuevo con-
cepto scan-and-go (escanear
mientras la persona compra)
para satisfacer la demanda de
los clientes con experiencias sin
contacto a medida que las tien-
das reabren sus puertas.

Columbia Sportswear lo-
gro optimizar a gran velocidad
el proceso de compra de sus
tiendas gracias a Dynamics 365
Commerce que brinda expe-
riencias seguras para los clien-
tesy los vendedores.

También, se presentaron “nue-
vas capacidades de comercio
electrénico B2B para Dynamics
365 Commerce. Con capacida-
des B2C integrales e inteligen-
tes”, cualquier negocio podra
brindar experiencias de com-
pras intuitivas y fluidas a través
de una sola plataforma.

- El cuidado del planeta es lo
mas importante para los con-
sumidores y las marcas:

La sustentabilidad se trans-
formé en un requisito esen-
cial para los consumidores.

De acuerdo con una encuesta,
cerca del 67 % de los clientes
tienen en cuenta iniciativas sus-
tentables de las marcas cuando
realizan compras. Esto ya era
una tendencia en alza antes de
la pandemia -en el NRF del afio
pasado se mostré que el 85 %
de las prendas de vestir (reme-
ras y similares) terminan en la
basura.

Algunas compafiias, como Wal-
mart, se comprometieron a lo-
grar cero emisiones antes de
finales del 2040. H&M, a su vez,
puso como objetivo obtener sus
materiales de fuentes sustenta-
bles o recicladas antes de que
concluya el 2030. En Microsoft,
el foco esta puesto en ser car-
bono negativo en el 2030 y rea-
bastecer mas agua de la que se
consume hacia el mismo afio.

- Lealtad, un bien en disputa:
La pandemia desconcerté a
la gente. Como resultado, los
clientes cambiaron sus patro-
nes de compra: el 75% de los
consumidores  estadouniden-
ses, por ejemplo, adoptaron ha-
bitos de compra nuevos, tales
como cambiar de marcas o de
tiendas. A nivel global, el 50%
de los consumidores probaron
marcas nuevas. Ellos también
estan comprando mas en li-
nea y optando por la entrega
sin contacto. Los retails que
invirtieron en tecnologias digi-
tales demostraron estar mejor
preparados para adaptarse a
este cambio y mantenerse mas
cerca de sus clientes mientras
atraen a nuevos.
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IMPARABLE, EL PRECIO DE BITCOIN
SUPERA LOS 50.000 DOLARES

Se presenta un fenémeno financiero tras la continua alza del Bitcoiny
alcanza un record histérico de 50.389 ddlares. Todo parece indicar, que la
criptomoneda sera parte de la futura economia mundial.

e

Vuelve a destacar como no-
ticia, el interés por las crip-
tomonedas sigue en su alza.
Este martes 16 de Febrero, a
horas 13:32 (hora peninsular
espafiola), su valor subi6 en
un 3% y alcanzé un record
histérico de 50.389 délares,
segun informd CNBC.

Esta nueva subida del valor
de Bitcoin genera dudas so-
bre lo que puede ocurrir en
el futuro. A finales de 2018,
recordemos, la criptomoneda
se dispard a casi 20.000 dola-
res. Sin embargo, perdié mas
del 80% de su valor al afio si-
guiente. Los expertos asegu-
raron que dicho crecimiento
fue impulsado por una fuerte
especulaciéon minorista, pero
la situacién, segln estos, seria
diferente en esta ocasion.

Armando Vargas, encarga-
do de Hyperledger Bolivia,

comenté a TeleinfoPress que
“Tanto inversores instituciona-
les (Microstrategy, Grayscale,
Tesla) como personas tienen
cada vez mas clara la alterna-
tiva de Bitcoin como un activo
de refugio de valor seguro y ac-
cesible. Si bien se pueden dar
correcciones en su precio en
un corto plazo (la udltima fue
del 25%) , los fundamentos del
mercado de hoy comparados
con los de 2018 dan la segu-
ridad de que una caida de un
80% del precio es virtualmente
imposible.”

La recuperacion se dio en un
momento en el que la Reserva
Federal de los Estados Unidos
se mantiene desde marzo de
2020, donde en sus tipos de
interés estaban en casi cero
y grandes empresas e institu-
ciones financieras mostraron
un interés cada vez mayor ha-
cia las criptomonedas.

El interés por las criptomone-
das se sigue disparando. Sin
duda se trata de otro signo de
recuperacion en el aumento
de la moneda digital, que en
Enero de este afio, el precio
de un Bitcoin se ubicaba por
debajo de los 33.000 délares.

El bitcoin ha ganado 72% en lo
que va del afio. Algunos de los
actores mas importantes del
sector financiero y empresa-
rial estan decididos a apoyar
las criptomonedas, y ya lo he-
mos visto reflejado en algu-
nas de sus acciones.

En gran medida, el impulso
del alza se muestra con ma-
yor fuerza por la inversion
que realiza Tesla hace dias, en
buena parte después de que
el fabricante de autos eléctri-
cos Tesla indicara que com-
pré 1,500 millones de déla-
res en bitcoin y que aceptara

'-|

la divisa como pago por sus
autos. Sin embargo, no fue
la Unica que se posiciono fa-
vorablemente alrededor de la
criptomoneda. MasterCard,
el gigante de los servicios fi-
nancieros, también asegu-
ré que su red de pagos sera
compatible con algunas mo-
nedas digitales.

Michael Saylor, Director eje-
cutivo de MicroStrategy, una
compafila que compré Bit-
coin por primera vez en agos-
to, cree que esta moneda es
mucho mas estable que hace
tres afios. “Solia estar domina-
do por comerciantes minoristas
apalancados... en mercados in-
ternacionales con mucho apa-
lancamiento”, dijo a CNBC. Sin
embargo, son muchos los que
la consideran como un activo
especulativo y temen que ac-
tualmente se esté producien-
do una burbuja de mercado.
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MICROSOFT ANUNCIA OFFICE 2021
PARA CONSUMIDORES Y OFFICE LTSC
PARA EMPRESAS

Microsoft ha anunciado la llegada de nuevas versiones de Office 2021 para
empresas y consumidores en los proximos meses. Estas suites ofimaticas estan
pensadas para incorporar las ultimas novedades para aquellos que no
quieran suscribirse a Office 365 y la nube de Microsoft.

Microsoft sigue trabajando
constantemente en el desa-
rrollo de su suite ofimatica, y
asi acaba de anunciar la que
sera la nueva versién: Office
2021 para consumidores y
office LTSC (Canal de Servi-
cio a Largo Plazo) para em-
presas que incluird mejoras
de accesibilidad, soporte del
modo oscuro para multiples
aplicaciones y mejoras de
rendimiento en Word, Excel,
Outlook y Power Point.

Se calcula que estara dispo-
nible para abril. De momen-
to Microsoft, indicé que se
basara en ofrecer las nove-
dades desarrolladas en los
ultimos mesesy las préximas
a cambio de una licencia fija
y Unica, sin necesidad de pa-
gar una suscripcién para los
que rechazan la nube.

Esta nueva versién solo sera
interesante para aquellos
usuarios que les gusta te-
ner en su poder una licen-

cia de una versién concreta
del programa. Los suscrip-
tores de Office 365 tendran
ya todas las novedades que
traerd esta suite. Dado que
estds versiones se crean en
paralelo para ofrecer a los
usuarios una alternativa a
la nube de Office 365, no
hay muchas novedades con
respecto a lo que ya se sabia
y disponible en Office 365.
Es decir, se esperan cambios
importantes en la interfaz
gue no se conozcan ya.

Tanto la version comercial
como la de empresas ten-
dran versiones para los sis-
temas MacOS y Windows y
serd compatible con 32 y 64
Bits. Microsoft ha instaura-
do este modo en su versién
Office 365 previamente y se
suma asi a la tendencia de
sistemas operativos e impor-
tantes Apps que ya lo han in-
corporado en los Ultimos dos
anos.
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EN SU MAYORIA

EL MALWARE SE
ENTREGA A TRAVES
DE APLICACIONES
EN LA NUBE

El informe de Netskope revela que los ciberdelincuentes siguen apuntando a las
aplicaciones en la nube de confianza para realizar ataques de phishing y malware a
medida que aumenta el uso de la nube con el trabajo remoto.

Este febrero se presentd una
nueva edicion de Netskope
Cloud and Threat Report, el
informe que analiza las ten-
dencias mas interesantes
sobre el uso de servicios y
aplicaciones en la nube para
empresas, las amenazas en la
web y en la nube, y las migra-
ciones y transferencias de da-
tos en la nube.

Como principal conclusion, el
estudio destaca que la mayo-
ria de todo el malware se en-
trega ahora a través de apli-
caciones en la nube lo que
evidencia cémo los atacantes
abusan cada vez mas de los
servicios en la nube mas popu-
lares para evadir las defensas
de seguridad heredadas, po-
niendo los datos corporativos
en un riesgo mayor.

“Mientras que a nivel empresa-
rial se puede pensar que la ma-
yor amenaza para las organiza-
ciones proviene de los servicios
en la nube menos conocidos y de
apariencia obviamente dudosa,
son en realidad las aplicaciones
en la nube mds confiables y po-
pulares de las que los ciberdelin-
cuentes estdn abusando para el
phishing en la nube y la entrega
de malware”, expresé Paolo
Passeri, Director de Inteli-

gencia Cibernética en Nets-
kope: “Las empresas requieren
de una visibilidad del contenido
y del contexto del uso de las apli-
caciones en la nube, ademds de
asegurarse de que son capaces
de aplicar controles de politicas
granulares para lograr un uso
Optimo de las herramientas de
productividad que son funda-
mentales para su T, sin dejarse
exponer a estos riesgos”.

Entre las “conclusiones cla-
ve~ tomadas a partir de da-
tos anénimos recogidas por la
plataforma Netskope Security
Cloud a través de millones de
usuarios, desde el 1 de enero
de 2020 hasta el 31 de diciem-
bre de 2020, las conclusiones
clave del informe incluyen:

- El uso de la nube va en au-
mento. En 2020, el nUmero de
aplicaciones en la nube en uso
por empresa aumenté un 20%.
Las organizaciones de entre
500 y 2000 empleados utilizan
una media de 664 aplicaciones
en la nube distintas al mes. De
ellas, casi la mitad tienen un
indice de Confianza en la Nu-
beTM (CCl) “pobre”, una medi-
da pionera de Netskope para
determinar la idoneidad de un
servicio en la nube para la em-
presa.

- La distribucion de malwa-
re sigue trasladandose a
la nube. El 61% de todo el
malware se distribuye a tra-
vés de una aplicaciéon en la
nube, frente al 48% del afio
anterior.

- La popularidad de las apli-
caciones en la nube en la
empresalas convierte en ob-
jetivo de los ataques de phi-
shing. Las aplicaciones en la
nube son ahora el blanco de
una de cada tres (36%) cam-
pafias de phishing. Aunque
la mayoria de los sefiuelos
de phishing siguen alojados
en sitios web tradicionales,
los atacantes utilizan cada
vez mas las aplicaciones en la
nube para ganar terreno en
las organizaciones.

- El volumen de documen-
tos maliciosos de Microsoft
Office aumenté en un 58%.
Los atacantes utilizan cada
vez mas los documentos frau-
dulentos de Office como tro-
yanos para entregar cargas
utiles de la siguiente etapa, in-
cluyendo ransomware y back-
doors. Utilizando la entrega
de aplicaciones en la nube
para evadir las defensas here-
dadas del correo electrénicoy
la web, los documentos mali-

ciosos de Office representan
el 27% de todas las descar-
gas de malware detectadas y
bloqueadas por la plataforma
Netskope Security Cloud.

- Los datos sensibles en las
aplicaciones personales si-
guen creciendo. A medida
que el trabajo y la vida fami-
liar se fusionan en la fuerza de
trabajo remota, las instancias
de aplicaciones personales en
la empresa aumentan, con un
83% de usuarios que acceden
a instancias de aplicaciones
personales desde dispositivos
corporativos. El usuario me-
dio de la empresa sube 20 ar-
chivos a las aplicaciones per-
sonales cada mes desde estos
dispositivos gestionados. El
uso de aplicaciones persona-
les en la empresa aumenta en
gran medida la probabilidad
de que los datos se manejen
mal o se filtren.

El informe, fue elaborado por
Netskope Threat Labs, un
equipo compuesto por los
principales investigadores
de malware y amenazas en
la nube del sector que cons-
tantemente trabajan en des-
cubrir y analizar las ultimas
amenazas en la nube que
afectan a las empresas.
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Durante la inauguracion de
la gestion educativa 2021 en
San Andrés (Tarija), el Presi-
dente Luis Arce, indicé que
el Gobierno retomara la pro-
duccién de computadoras de
la empresa estatal “Quipus”
para apoyar la educacién
tras las decisiones tomadas
en consecuencia de la pan-
demia.

Anteriormente Quipus, pro-
ducia equipos como note-
books de 5 pulgadas (Kuaa),
tablets de 7 pulgadas (Kuti),
de 10 pulgadas (Kunnan); y
laptops de 5 pulgadas (Siwi),
como también teléfonos celu-
lares.

“Yamos a retomar la produc-
cién de computadoras para

Pagina 14

BOLIVIA RETOMA LA PRODUCCION DE
COMPUTADORAS A TRAVES DE QUIPUS

El presidente de Bolivia Luis Arce, anuncid este febrero que “retomara” la produccion
de computadoras a través la empresa estatal de equipos tecnolégicos Quipus, para su
distribucion a docentes y estudiantes.

distribuir y reiniciar nuevamen-
te la distribucion a docentes y
estudiantes de estas computa-
doras”, afirmé el mandatario.
Asimismo recordé que desde
el Gobierno del ex presidente
Evo Morales una de las politi-
cas era que todos los maes-
tros y estudiantes cuenten
con una computadora, con el
objetivo de mejorar su calidad

educativa.

“Nos importa la educacion, esta-
mos mejorando la calidad edu-
cativa, porque marfiana nuestros
estudiantes serdn los futuros
ministros de Educacién, de Eco-
nomia y futuros presidentes”,
aseguré el mandatario finali-
zando su discurso de inaugu-
racion del afio escolar 2021.
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LA PLANTA SOLAR FOTOVOLTAICA DE
ORURO, INCREMENTA SU POTENCIA A
100 MEGAVATIOS (MW)

La Unién Europea dona $ 14 millones para la expansion de la Planta Solar Fotovoltaica de

Oruro y el desarrollo de energias limpias. En el conjunto del proyecto (fase | y ll), se tiene

instalados 300 mil paneles tipo policristalino con capacidad de 330 Watts cada uno, sobre

208 hectareas y a mas de 3.735 metros sobre el nivel del mar, se considera la mas alta del
mundo, con una radiacion que triplica la de Alemania.

La Planta Solar Fotovoltai-
ca de Oruro, incrementara
su potencia a 100 megavatios
(MW) con el inicio de la ope-
racion comercial de la fase Il
del proyecto mas grande del
pais en su tipo. Ademas de
la Planta Solar Fotovoltaica
de Oruro, Bolivia cuenta con
varias plantas solares, entre
ellas: la Planta Solar Cobija
en Pando que genera 5 MW,
la Planta Solar Yunchara en
Tarija con la produccion de 5
MW, la Planta Solar de Uyuni
en el departamento de Potosi
con 60 MW y otras de menor
potencia instalada como las
construidas en Remanso y El
Sena.

El Altiplano cuenta con los
mas altos niveles de radia-
cion solar del altiplano para

la generacion de energia lim-
pia, las plantas que se de-
sarrollen en la implementa-
cion de energias renovables
contribuirdn al cambio de la
matriz energética del paisy a
mejorar las condiciones para
la universalizacién del acceso
al servicio de electricidad. Ac-
tualmente el 50% de la elec-
tricidad que se distribuye en
el pais proviene de fuentes
renovables o alternativas.

El proyecto de la Planta So-
lar Fotovoltaica de Oruro, es
actualmente financiado por
la Agencia Francesa de Desa-
rrollo (AFD), la Union Europea
(UE) y un crédito del Banco
Central de Bolivia (BCB) para el
desarrollo de energias limpias.

Con esta obra, Oruro se con-

vierte en un departamento
generador de energia limpia
y cubre el 100% de su deman-
da energética.

La radiacion en Bolivia es dos
a tres veces mas alta que la
de Alemania. Con el inicio de
la operacion comercial de la
fase Il del proyecto mas gran-
de del pais, la Planta de Oru-
ro incrementara su potencia
a 100 megavatios (MW). El
evento fue destacado con la
presencia del Presidente de
la Republica, Luis Arce Ca-
tacora.

Durante el evento, el Primer
Mandatario realiz6 la en-
trega de la segunda fase de
la Planta Solar Fotovoltaica
Oruro que garantiza energia
limpia para el desarrollo de

la ciudad de Oruro contri-
buyendo al desplazamiento
del consumo de gas natural
en la generacion de electrici-
dad “Empezamos esta planta
con la produccién de 50 MW y
hoy estamos inaugurando ya
para alcanzar los 100 MW. El
departamento de Oruro tiene
absolutamente  garantizada
la produccién de energia que
consume”.

El embajador de la Unidn Eu-
ropea (UE) en Bolivia, Michael
Doéczy, realzd la conclusion
de la planta fotovoltaica y el
potencial de Bolivia en el sec-
tor. Asegurd que éste “es un
ejemplo de cédmo se pueden
aprovechar las energias alter-
nativas renovables, que reduz-
can los efectos negativos del
cambio climdtico”.
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Hewlett Packard Enterprise,
hizo publico el nombramien-
to de Erika Araujo como Di-
rectora de Canales, Ecosis-
temas y Ventas de América
Latina este mes de febrero.
El cargo tiene como objetivo
habilitar al canal en la region
para lograr su crecimiento
en ventas y rentabilidad con
las soluciones de la empresa.

La responsabilidad de la
ejecutiva, seran las respon-
sabilidades que incluye la
relacién comercial con las
diferentes figuras del canal

Erika Araujo
Directora de Canales, Ecosistemas y
Ventas de Ameérica Latina HPE
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HPE NOMBRA DIRECTORA DE
CANALES, ECOSISTEMAS Y VENTAS DE
LATINOAMERICA

HPE eligié a Erika Araujo como su nueva Directora de Canales, Ecosistemas y Ventas
de Latinoamérica. Y sera responsable de las diferentes alianzas que complementan
el portafolio de la empresa.

como Mayoristas, Resellers,
VARs, Proveedores de Servi-
cios e Integradores de Siste-
mas, asi como las diferentes
alianzas que complementan
el portafolio de la empresa.

En su trayectoria profesional,
hace 15 afos, Erika Araujo se
uni6 a la empresa formando
parte del departamento de
Recursos Humanos, toman-
do mas tarde posesion del
cargo de Estrategia y Pla-
nificacién de Ventas para
Brasil y mas adelante para
todo Latinoamérica.

La experiencia de Erika res-
ponde a un conocimiento
pleno del mercado y la rele-
vancia que tiene para el ne-
gocio de HPE el ecosistema
de canales. Su trayectoria
y experiencia en planifica-
cion estratégica de nego-
cios y en la definicion de
procesos comerciales, con-
firman el compromiso que
tiene con la comunidad de
Canales de la industria para
trabajar en conjunto y evo-
lucionar el modelo de ne-
gocio de las empresas en la
region.

“HPE tiene un compromiso
inigualable con el canal, se-
guiremos trabajando e in-
novando en nuestros pro-
gramas, para impulsar el
crecimiento de la empresa
en el mercado as-a-service
a través de nuestros socios,
aprovechando toda nuestra
cartera, y ampliando nues-
tra cobertura a nuevas cuen-
tas y marcas. Continuaremos
trabajando con los canales
muy de cerca para infundir
la confianza y lealtad en esta
comunidad”, sefialé Erika
Araujo.
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Con mas de 30 afios de expe-
riencia en la industria de TI, la
ejecutiva brasilera, ha trabaja-
do en grandes empresas como
SAP, Oracle y Bull, en las que
llevo adelante funciones de
ventas, estrategias de socios
y alianzas. Ademas, lidero con
su experiencia y capacidad
nuevas startups tecnologi-
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SANDRA VAZ
DIRECTORA DE SOCIOS Y ALIANZAS

GLOBALES PARA AMERICA LATINA

SANDRA VAZ ES LA NUEVA
DIRECTORA DE SOCIOS Y ALIANZAS
GLOBALES LATAM EN RED HAT

El proveedor de soluciones “open source™ Red Hat, anuncié el nombramiento de Sandra
Vaz, como nueva Directora de Socios y Alianzas Globales para América Latina. Desde
esta funcidn, cumplira la responsabilidad de administrar y desarrollar canales y alianzas
estratégicas en la region de Latinoamérica, fomentando el crecimiento sostenible de Red
Hat y sus socios comerciales, buscando innovar y desarrollar.

cas’ para hacer crecer nego-
cios en Brasil y Latinoamérica.

Paulo Bonucci, Vicepresidente
y Director General de Red Hat
Latin América, resalté que se
encuentra muy contento por
el nombramiento de la ejecu-
tiva y acoto: “Red Hat ha esta-
do creciendo a un ritmo muy

rapido en Latinoamérica y el
ecosistema de socios y alianzas
es un pilar fundamental para
este éxito. Tenemos planes de
inversiéon agresivos para im-
pulsar nuestro crecimiento aun
mds rapido”.

Por su parte, la flamante di-
rectora Sandra Vaz, comentd

estar muy entusiasmada por
el liderazgo asumido. Y dijo;
“Fortaleceremos nuestro eco-
sistema de socios en toda la re-
gioén para acelerar la adopcion
de soluciones innovadoras de
codigo abierto y la creacion de
un entorno para el crecimiento
sostenible para Red Hat y sus
socios”.
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Cristina Palmaka,
Presidenta de SAP Latino
América y Caribe

Y ALCANZO
22° TRIMESTRES
CONSECUTIVOS DE
CRECIMIENTO EN LA NUBE

SAP acaba de publicar los resultados financieros del ano fiscal 2020 en América Latina,
cerrando un aio caracterizado por enormes retos, donde reporté 22 trimestres
consecutivos de crecimiento en su negocio en la nube.
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Algunos seg-

mentos rela-

cionados con la

continuidad  del

negocio durante

la pandemia, como

las soluciones de abas-

tecimiento y de gestion

de la experiencia del clien-

te, mostraron incrementos
muy significativos

“Y es que las soluciones cloud
resultaron esenciales para
garantizar la continuidad de
muchos negocios, responder
con agilidad a sus clientes y
sentar las bases para compe-
tir mejor en el futuro”, resal-
ta SAP en su reporte. No en
vano IDC estima que el 75%
de las empresas de América
Latina migraran a platafor-
mas en la nube dos veces
mas rapido que antes de la
pandemia.

Un buen ejemplo que pre-
senta la marca es Telefé6-
nica, la multinacional espa-
flola de telecomunicaciones
que opera en Brasil bajo la
marca Vivo, la cual expandié
su portafolio en la nube de
SAP Customer Experience
para vender productos en
linea a sus clientes corpo-
rativos, con un catalogo ro-
busto y un sistema de ges-
tion de pedidos altamente
eficiente.

Por otra parte menciona al
grupo mexicano de tiendas
de autoservicio Chedruai
tampoco se quedd atras al
adoptar soluciones en |la
nube. La empresa con mas
de 60 afos en el pais adop-

td SAP

Cloud

Platform vy

SAP Analytics

Cloud para op-

timizar sus gas-

tos a través de una

estrategia de ben-

chmark interna que le

permitira comparar los

costos operativos en sus

mas de 320 tiendas y trans-

formar la eficiencia de sus

recursos financieros de ma-
nera rapida y precisa.

“Si hay algo que aprendimos
con creces en el 2020 es que
las empresas latinoameri-
canas somos resilientes. Al
adaptarnos con velocidad a
los cambios que se nos pre-
sentan, por mds abruptos
que sean, podemos salir mds
fortalecidos y volvernos mds
eficientes para enfrentar los
retos que siguen”, expreso
Cristina Palmaka, Presi-
denta de SAP Latino Amé-
rica y Caribe. “Es muy satis-
factorio sentir que cumplimos
con nuestra misién al apoyar
a las empresas en su conti-
nuidad operativa.  Nuestro
compromiso con los 50.600
clientes de SAP la regién es
continuar apoydndolos en su
transformacién y acompa-
fidndolos en alcanzar el si-
guiente nivel de excelencia y
competitividad”, concluyo.

En su nueva presentacién
en la nube, SAP S/4HANA
Private Cloud Edition fue re-
cientemente lanzada como
parte de la oferta “RISE
with SAP” que refuerza soé-
lidamente la transicién a la
nube y traza el camino ha-
cia un modelo holistico de la
empresa inteligente.

Uno de los primeros 100
clientes en el mundo en to-
mar ventaja de la oferta pi-
loto y adoptar SAP S/4HANA
Private Cloud Edition fue la
start-up chilena de alimen-
tos preparados con innova-
cién tecnolégica Not Com-
pany (NotCo), que utiliza
inteligencia artificial para
crear productos de consu-
mo sustentables de origen
vegetal. La start-up eligié
esta plataforma en la nube
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para transformar y auto-
matizar los procesos de ne-
gocios y analiticos con da-
tos clave e informacién en
tiempo real para una mejor
planificacién y una toma de
decisiones 6ptima.

Grupo Marti, empresa lider
en venta de articulos depor-
tivos en México, revoluciona
su estrategia tecnoldgica con
la adopcion de SAP S/4AHANA
Private Cloud Edition. Con
esto, Grupo Marti fortalece
la propuesta de valor para
sus clientes, permitiéndo-
le una mayor visibilidad en
el viaje del consumidor y
ofrecer asi una mejor expe-
riencia de compra en todos
los canales. De igual forma,
la compafiia podra unificar
sus operaciones financieras
para tomar mejores decisio-
nes en tiempo real.

Otro gran desafio que pre-
sent6 el 2020 fue mante-
ner las cadenas de valor y
abastecimiento en funciona-
miento. En ese sentido, SAP
Ariba se posicion6 como una
solucion imprescindible y
asi lo expresa su crecimien-
to a triple digito durante el
afio completo.

Ecopetrol, empresa lider
en la industria de hidrocar-
buros en Colombia, adopté
SAP Ariba y SAP Fieldglass
para automatizar y estanda-
rizar sus procesos de com-
pras. El objetivo es mejorar
la eficiencia, la visibilidad y
el cumplimiento de regula-
ciones mientras se reducen
costos y riesgos. La com-
pafila se cuenta entre los
adoptantes de SAP HANA
Enterprise Cloud.

B3 S.A., en Brasil, Bolsa, la
bolsa de valores mas gran-
de de Latino América igual-
mente incorpord SAP Ariba
para mejorar sSus servicios
de adquisiciones, agilizar las
comunicaciones con los pro-
veedores y brindar autono-
mia a las areas comerciales.

Otra gran tendencia que
dejo el afio pasado es un
cambio de paradigma en el
cual el cliente se volvié mas
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relevante que nunca. En
ese contexto, las ventas de
soluciones de gestion de la
experiencia del cliente SAP
Qualtrics crecieron a doble
digito durante 2020. No es
de extrafar que la multi-
nacional mexicana CEMEX,
con operaciones en mas de
100 paises y lider global en
materiales de construccion
adoptara SAP Qualtrics para
ganar visibilidad en tiempo
real de sus indicadores de
NPS en todos sus canales de
venta y reaccionar de mane-
ra rapida al feedback de sus
clientes.

Telecom, la principal em-
presa de telecomunicacio-
nesy entretenimiento de Ar-
gentina, también sumdé SAP
Qualtrics para transformar
las vivencias de sus clientes,
agilizar sus procesos, lanzar
productos en apenas se-
manas y obtener informes,
analizarlos y distribuirlos a
zonas especificas en unas
pocas horas.

“Definitivamente, el pulso del
crecimiento de SAP en la region
estuvo marcado por aquellas
soluciones relacionadas direc-
tamente con la continuidad
operativa de las empresas du-
rante la contingencia, como
ocurrié con el portafolio de la
nube o con las herramientas
de abastecimiento de SAP Ari-
ba y Digital Supply Chain, pero
también con la moderniza-
cién y la transformacién para
aprovechar las oportunidades
del nuevo escenario, tal como
se visualiza con nuestras tec-
nologias de punta o con las
propuestas de experiencia del
cliente”, indic6 Sonja Simon,
CFO de SAP Latinoamérica
y el Caribe.

A nivel global, SAP excedi6
todas sus metas financieras
revisadas en 2020 y alcanz6
el limite superior de su ran-
go revisado de perspectivas
de ganancias operativas, se-
gun se puede ver en el co-
municado de prensa global
de SAP. En el afio completo
2020, la empresa reportd un
crecimiento de 18% en mo-
neda constante (Non-IFRS)
por ingresos de la nube.
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DELL TECHNOLOGIES ELIGE A
GUSTAVO RIPOLL PARA VP DE LA
REGION MCLA

Wl

Yalal & .

GUSTAVO RIPOLL

VICE PRESIDENTE PARA LA REGION
MULTI-COUNTRY LATIN AMERICA DELL

La multinacional Dell Technologies anuncié el nombramiento de Gustavo Ripoll como
su nuevo Vicepresidente para la region Multi-Country en Latin America, que esta
integrada por los territorios de Centroamérica, Caribe, Andino y Cono Sur.

En su nuevo rol, Gustavo Ri-
poll es el elegido para des-
empefiarse como nuevo Vice
Presidente para la regién
Multi-Country Latin Ameri-
ca (MCLA, por sus siglas en
inglés), con una trayectoria de
mas de 20 aflos de experien-
cia en el sector.

Ripoll, estard a cargo de li-
derar la estrategia de ventas
de Dell Technologies en esta
region y potenciar la marca

para llegar a mas clientes en
América Latina y seguir cre-
ciendo en la region.

“Latinoamérica es prioritaria
para el crecimiento de Dell
Technologies a nivel global. Al
consolidar estas tres regiones
apuntamos a acercar y amplifi-
car las buenas prdcticas de los
equipos de ventas que ya hacen
una gran labor en los paises”,
indic6 el ejecutivo en el mar-
co de su nombramiento.

Ripoll, cuenta con un amplio
reconocimiento en varias em-
presas del sector. Es egresado
de la Universidad de Belgrano
(Argentina), ha sido consul-
tor y socio de la firma Harte-
neck, Lépez y Cia (Coopers &
lybrand), pasando a ser so-
cio Pricewaterhouse Coopers
(PwC) en el afio 2000 luego de
un proceso de fusion.

Ocup6 el cargo de Director de
Sector Publico para el Cono

Sur en Microsoft, en 2003,
como Country Manager para
Argentina y Uruguay hasta fi-
nales de 2008. Pasando a ser
parte de la familia Dell en el
puesto de Country Manager
de las operaciones de la com-
pafila en Argentina, Paraguay
y Uruguay. Y posteriormente
en 2013, fue ascendido a Vi-
cepresidente de Dell Techno-
logies para Centroamérica y
el Caribe, desde la ciudad de
Panama.
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LICENCIAS ONLINE Y EXAGRID EXPANDEN
SU COBERTURA EN LA REGION

Bienvenido

ExaGrid, cuenta con presencia estable en Chile y a partir de Enero inicié su
comercializaciéon también en Uruguay, Paraguay, Bolivia, Peru, Ecuador y Colombia, y
planean seguir sumando paises a través de Licencias OnLine.

El modelo de ExaGrid es vender
através de canales. Paraello, la
marca confia en Licencias Onli-
ne para articular buenas accio-
nes de marketing, actualizar,
certificar y motivar a los mejo-
res canales.

Al respecto, Carolina Losada,
CEO de Licencias OnLine, re-
marcé la importancia de esta
alianza con el fabricante: “Des-
de LOL, nos interesamos por so-
luciones que ayuden a los clien-
tes a proteger y administrar sus
datos, dado que como nunca,
éstos son uno de los activos mds
importantes de las empresas. En
ese sentido, vemos en la marca
una oportunidad para agregarle
valor a nuestros canales”.

“Brindamos una solucién para
backup storage unica en el mer-
cado, distinta a todo lo demds”,
agrego Francisco Della Paole-
ra, Territory Sales Manager
- South Latam de ExaGrid.
“Mds performante, mds efectiva,

mds inteligente en su concepcion
y arquitectura”.

Segun detall6 el vocero, el NPS
de ExaGrid es de +73 puntos
(va de -100 a +100), “un indice
excelente que duplica o tripli-
ca al de nuestra competencia,
e indica qué tan satisfechos estdn
nuestros clientes con el producto,
el soporte, y cudnto recomenda-
rian ExaGrid a sus referidos”.

En cuanto al tipo de clientes
para el que esta enfocado la
marca, explico: “El cliente de
ExaGrid es una empresa grande
o mediana, que tiene altos ni-
veles de disponibilidad de la in-
formacion o tiene que cumplir
exigentes SLAs. Cuanta mds in-
formacién tenga que resguardar,
Yy por mds tiempo, mejor para
ExaGrid. También tenemos otro
tipo de clientes con necesidades
especificas: respaldo de bases de
datos directo, proteccién contra
ransomware o necesidades de rd-
pida recuperacion de los datos”.

Vinculado con lo anterior, y te-
niendo en cuenta que el gran
desafio para los clientes es re-
cuperar los datos necesarios
en forma rapida, independien-
te del evento o problema ocu-
rrido, la solucidon que adopten
debe ser un sistema tolerante a
fallas y altamente performante,
para que la recuperacién sea
en el menor tiempo posible.
“Eso se puede lograr solo con
ExaGrid", destacé Della Paolera.
“La solucién se integra perfecta-
mente con todos los softwares
de backup del mercado y puede
restaurar los datos en minutos
o segundos. A su vez, facilita mu-
cho la rdpida copia a cinta, en
caso de ser necesaria”, agrego.

Por dltimo, planted: “Recien-
temente hemos liberado una
nueva version con importantes
mejoras. Por ejemplo, una inno-
vadora proteccién contra ranso-
mware. El roadmap tecnoldgico
se guarda bajo cuatro llaves,
pero seguramente en el futuro

ExaGrid nos seguird sorpren-
diendo con mds funcionalidades
diferenciadoras”,

Respecto a la estrategia de
Equipo con cobertura regio-
nal. El distribuidor y la marca,
en pos de brindar un servicio
completo de valor agregado
a sus partners, pone a dispo-
sicibn un equipo calificado de
profesionales para tener co-
bertura regional.

En el caso de la marca, los inge-
nieros Rodrigo Leiva brindara
soporte desde Peru hacia el
sur, y Alejandro Caycedo desde
Ecuador hacia el norte, brindan-
do soporte desde lo técnico a los
requerimientos del canal. Desde
el lado de Licencias OnLine, el
equipo regional esta compuesto
por Grecia Rojas, en Chile, Ma-
ria José Da Rosa, en Paraguay
y Bolivia, Liliana Buso en Uru-
guay, Jennifer Canales en Peruq,
Dayana Gonzalez, en Ecuadory
Fabio Castiblanco en Colombia.
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En el fin de apoyar a las organizaciones a adoptar una estrategia de la ‘nube primero’,
incentivando la innovacion y nuevos modelos de negocio, la multimillonaria inversion
en Accenture VMware Business Group acelerara la adopcion de la nube a escalay la
creacion de aplicaciones modernas.

Accenture y VMware Busi-
ness Group, representa una
nueva inversion multimillona-
ria que ya lleva varios afios de
coordinacién entre ambas em-
presas, con una relacién que
data de mas de dos décadas.

El nuevo grupo empresarial
reine a profesionales dedi-
cados con amplia experiencia
en la nube hibrida y migracio-
nes a la nube, modernizacion
de aplicaciones y nativas de la
nube y seguridad a través de
industrias claves. Con el respal-
do de aproximadamente 2,000
profesionales de la nube de
Accenture capacitados en pro-
ductos y servicios de VMware,
Accenture VMware Business
Group ayudara a los clientes a
aprovechar las poderosas ca-
pacidades y elasticidad de la
nube, que se ha vuelto esencial
para escalar rapidamente los
servicios comerciales, operar
de forma eficiente y permitir la
innovacion a escala.

Este nuevo grupo empresa-
rial salé de Accenture Cloud
First, que lanz6 en el 2020
con una inversiéon de tres mil
millones de délares para de-
sarrollo de nuevas capacida-
des, soluciones, asociaciones
y participacién de los clientes
logrando ayudarles a dar for-
ma, mover y operar sus nego-

cios desde la nube.

“La nube es la herramienta mds
poderosa para dominar el cam-
bio”, afirmo Julie Sweet, Direc-
tora Ejecutiva de Accenture.
Y acoté “A medida que las or-
ganizaciones aceleren su tran-
sicién a la nube y a la periferia
en los préximos afios, Accenture
VMware Business Group ayudard
a proporcionar la velocidad, es-
cala y seguridad que necesitan
para reinventar fundamental-
mente sus negocios y crear mds
valor”.

Las dos compafilas desarro-
llardn soluciones industriales
verticales predisefiadas, con
plataformas para ayudar a las
compafiias de telecomunica-
ciones a acelerar el despliegue
de 5G y otros servicios de in-
formatica de periferia. Accen-
ture VMware Business Group
invertiran en operaciones con-
juntas de comercializacién y
ventas, adiestramiento y capa-
citacion de mas profesionales
de Accenture en tecnologias
VMware y el desarrollo de nue-
VOs servicios, activos y acelera-
dores.

Pat Gelsinger, ex Director Eje-
cutivo de VMware; comento
que “Para satisfacer las deman-
das del entorno comercial sin
precedentes de hoy en dia, las or-

ganizaciones deben emplear una
estrategia de nubes mdultiples,
mds rdpido que nunca”. Aco-
té también;, “Cada vez mds, los
clientes ejecutan sus aplicacio-
nes en una o mds nubes, centros
de datos y periferia, y Accenture
VMware Business Group reunird
a equipos de clase mundial y la
experiencia necesaria, con velo-
cidad, agilidad y resiliencia que
las organizaciones exigen, hoy y
mafiana”.

Como otra parte de esta mi-
llonaria inversién la asociacion
lanzara, VMware Cloud Mi-
gration Factory, con la misién
especifica en migrar cargas de
trabajo informaticas a la nube
de manera rapida, segura y
confiable, con el uso proce-
sos altamente automatizados
perfeccionado en la migraciéon
y modernizacién de miles de
aplicaciones, ofrecera a los
clientes acceso a un entorno
controlado y recursos dedi-
cados para planificar, probar,
migrar y modernizar aplicacio-
nes a escala a su nube publica,
privada y/o hibrida preferida,
reduciendo el riesgo de mover
cargas de trabajo de VMware y
con mayor velocidad de gene-
racion de valor.

Claudio Bianchi, Director de
Informacion de Kiko Milano,
“Embarcarnos en nuestro ‘iaje

a la nube’ es parte de nuestra
estrategia central para navegar
con éxito en el mercado, ofre-
ciendo una experiencia de marca
innovadora e impulsando las ca-
pacidades de comercio electréni-
co, mientras se mantiene la flexi-
bilidad y la velocidad adecuadas
para responder a los nuevos de-
safios”.

También dijo que “Han logrado
posible que Kiko Milano traslade
toda nuestra infraestructura de
Tl a la nube en tiempo récord. Es-
tamos seguros de que Accenture
VMware Business Group puede
ayudarnos en el futuro para ace-
lerar ain mds nuestras capaci-
dades para salir al mercado”.

“La pandemia trajo consigo una
nueva ‘normalidad’ para las or-
ganizaciones, una en la que ne-
cesitan acelerar el uso de la nube
para modernizar el negocio y
servir como base para la innova-
cién”, acotd Rick Villars, Vice-
presidente de Investigacién
Mundial de IDC. “Reconocen
que la nube publica, privada e
hibrida desempefian un papel
fundamental en esta transicion
y requieren socios de tecnologia
en la nube y proveedores de ser-
vicios que puedan ejecutar las
estrategias y proporcionar las
habilidades necesarias para im-
pulsar esta transformacion mds
rdpido que nunca”.
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