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TECNOLOGIA
LIDER DE MERCADOS

Rompiendo con el tradicional paradigma tras

la pandemia, la tecnologia se ha convertido en
referente del desarrollo en la puesta en marcha de

la Transformacién Digital, que la posiciona no sélo
como ancla de inicio, sino también en el conocimiento
acumulado en afios de experiencia de las empresas
que representan al sector IT, dando paso a la
generacion de las nuevas oportunidades.

De de la mano de todo el ecosistema de Partners
asociados al sector IT, se coloca conocimiento
puesto a disposicion de las empresas, impulsando
la Transformacién individual en cada una, e
impulsandolas a su expansion y crecimiento,
incluyendo a todas las industrias de todos los
mercados.
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NETSKOPE SELECCIONA A
CAMILA BRUNING COMO ACCOUNT
MANAGER PARA EL CONO SUR

Netskope, compaiiia especializada en seguridad Web y Cloud, reconocida por
Gartner como fabricante SASE “Sassy” (Secure Access Service Edge)
consolida su posicidon en Latinoamérica

Netskope, compafila es-
pecializada en seguridad
Web y Cloud, reconocida

por Gartner como fabrican-
te SASE “Sassy” (Secure Ac-
cess Service Edge) consolida
su posicion en Latinoaméri-
ca con el ascenso de Cami-
la Bruning como Account
Manager para el Cono Sur.

Netskope, en su objetivo de
fortalecer la presencia de
la compafia en el mercado,
fortalecer la relacién con los
clientes, consolidar la red de
canales estratégicos y au-
mentar la presencia de Nets-
kope en los paises del Cono
Sur, posicionando la compa-

fila como uno de los principa-
les actores en seguridad en la
nube, anuncio la posesion de
Camila Bruning como Account
Manager para el Cono Sur.

Roberto Moreno, Regional
Sales Manager SOLA, co-
mento a TeleinfoPress: “Es-
tamos muy contentos de ha-
ber podido sumar a Camila al
equipo responsable del Cono
Sur. Al frente de la direccidn,
Camila serd responsable de
fortalecer el ecosistema de ca-
nales, educar y evangelizar al
mercado en los nuevos desa-
fios que presenta la transfor-
macion digital y construir rela-
ciones win to win con aliados

y clientes finales, consolidando
alianzas estratégicas. El ob-
jetivo es trasladar el valor de
Netskope a todas las etapas
de los distintos proyectos, des-
de el inicio en la concepcion
de las ideas hasta la materia-
lizacién y puesta en marcha”.

Camila ha desarrollado una
excelente relacion con los
lideres de los equipos de ci-
berseguridad y Networking
en toda la regién de Latinoa-
mérica apoyando a los diver-
sos equipos de Brasil, NOLA
y SOLA desde Abril 2019
cuando se uni6é a Netskope
en su sede principal de Euro-
pa, en el centro de Londres.

Desde su nuevo cargo es-
tratégico, Camila sera res-
ponsable de fortalecer la
presencia de la empresa,
establecer soélidas relacio-
nes con los clientes y traba-
jar de la mano con la red de
partners locales con el fin de
posicionar al Unicornio de Si-
licon Valley (Nestkope) como
el principal fabricante SASE
y apoyar a los equipos de
tecnologia, infraestructura y
ciberseguridad en el viaje a
la nube, impulsando el plan
de continuidad de negociosy
reestructuracion del perime-
tro de seguridad con el in-
cremento del trabajo remoto
en esta nueva normalidad.
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ViewSonic
See the difference:

Astrid Leon
Territory Manager para
Chile y Bolivia

NUEVA GERENTE DE TERRITORIO
PARA BOLIVIA Y CHILE EN VIEWSONIC

El proveedor global de solucio-
nes de visualizacién, ViewSo-
nic Corp., incorporé a Astrid
Leén como su nueva Terri-
tory Manager para Chile y
Bolivia, con el fin de atender a
sus mayoristas, canales de dis-
tribuciony clientes, e impulsar
suampliagamade productosy
soluciones que abarca los sec-
tores de educacion, empresa-
rial, gaming y entretenimiento
en casa, asi como proyectores
con tecnologia innovadora y
funciones avanzadas, solu-
ciones de sefializacién digi-
tal y pantallas interactivas.

Astrid, se encargara de con-
solidar la relacion de la com-

Astrid Ledn, es la nueva responsable encargada de atender a
los canales de distribucion para ambos paises y acompaiar a
integradores en los proyectos que integran soluciones visuales.

pafila con los mayoristas y
crecer el universo de clien-
tes para ampliar la presencia
de la marca en el territorio.

Entre sus retos principales
a cargo de estas regiones,
la ejecutiva se encuentra a
cargo de la ejecucion, imple-
mentacion y seguimiento de
los objetivos de ViewSonic
en ambos paises, como en el
desarrollo, posicionamien-
to y crecimiento de la marca.

“ViewSonic es una marca inno-
vadora, con productos profesio-
nales y de gran calidad. Su po-
sicionamiento en el mercado se
debe a su exigencia en entregar

variedad, garantia y produc-
tos 100% funcionales sin dejar
de lado la estética. Uno de los
desafios mds importantes que
tengo, es llevar la marca a un
reconocimiento en cada uno de
los sectores en los que aplican
nuestros productos, ser visibles
tanto para clientes habituales y
conocedores de la marca como
para las nuevas generaciones.
ViewSonic cuenta con variedad
de productos de alta calidad,
cubriendo las expectativas de
nuestros clientes. Por medio de
un trabajo arduo de la mano
de distribuidores y mayoristas,
lograremos demostrar por qué
somos la mejor solucién a las
necesidades de cada uno de

nuestros clientes”, sefalé Astrid.

La ejecutiva cuenta con una
trayectoria de 21 afios de ex-
periencia en la industria de
la tecnologia, especializan-
dose en la gestién comercial,
ventas, marketing y relacién
tanto con canales como con
clientes finales. Durante este
tiempo se ha desempefiado
en diferentes roles en Epson
Chile, Samsung, Tecnoblo-
gal, Universidad del Pacifico
y Emol, entre otros. Ademas,
tiene una vasta experiencia
trabajando con clientes rela-
cionados a las industrias de
Educacion, Retail, Salud y Te-
lecomunicaciones.
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¢Tu Seguridad en la nube no
deberia entender y controlar
los servicios Cloud?

Cuando el 85% de tu trafico termina en servicios
SaaS e laaS ;qué sentido tiene que tu proxy no pueda
entenderlos a bajo nivel y proteger asi tus datos hacia
Internet? Netskope Next Gen SWG consolida un Secure

Web Gateway lider en el sector, un reputado CASB y un
motor de DLP para Web, SaaS e laaS.

iEs el momento de transformar tus Proxies, simplificar
y consolidar tu seguridad en una plataforma SASE!

NEXT GENERATION SECURE WEB GATEWAY:

PROXY + CASB + DLP + ATP

Solicite una demostracion:
latam@netskope.com
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[BM NOMBRA A TONNY MARTINS GOMO
NUEVO GERENTE GENERAL PARA LATAN

A través de un comunicado

de prensa, IBM anuncié que
Tonny Martins sera respon-
sable por el desarrollo de
la estrategia y ademas sera
el nuevo Gerente General
para IBM América Lati-
na, ayudando a acelerar la
transformacion digital de
las compafias latinoameri-
canas, con foco en dos areas
criticas: Open Hybrid Cloud
e Inteligencia Artificial.

Martins traerad su experien-
cia internacional en consul-
toria y transformacion de
negocios para dar soporte al
desarrollo del ecosistema de
Tl'y encontrar nuevas opor-
tunidades en toda la region
hacia la era de la economia
digital, tras que la marca in-
dicara que va a escindir su
negocio de servicios de in-
fraestructuras para centrar-
se mas en la computacién
en la nube.

Se debe resaltar que la com-

pafiia, arrancara con 90.000
trabajadores y 4.600 clien-
tes en grandes empresas en
115 paises, segun informé
el diario digital TechCrunch.
IBM pretende que esta nue-
va divisién, con un negocio
de U$ 19.000 millones, co-
tice por separado en Bol-
sa y se afiance como lider
mundial en el sector, donde
compite con empresas como
Microsoft y BMC.

IBM pretende sacar partido
al interés por el sector del
Cloud con la escision. La
compafiia, que espera com-
pletar este “spin off” den-
tro aproximadamente de
un ano, a finales de 2021,
ha visto cémo la noticia ha
impulsado sus acciones un
10% en Wall Street antes de
la apertura del mercado.

“Tonny es el ejecutivo adecua-
do para guiar a IBM América
Latina hacia la nueva era.
Con su diversa experiencia

liderando diferentes dreas y
mercados en IBM, cuenta con
la combinacién perfecta de
un profundo conocimiento
del mercado latinoamericano
y expertise en el desarrollo de
soluciones transformaciona-
les y en tecnologias para ayu-
dar a nuestros clientes a ser
exitosos”, afirmé el General
Manager, Client Transition
Leader y ex Gerente Gene-
ral de IBM América Latina.

Martins continuara dando
soporte a la organizacion
en Brasil, para asegurar una
transicién fluida y el mejor
servicio para los clientes en
el pais. El nuevo lider para
IBM Brasil sera anunciado a
la brevedad.

El nuevo ejecutivo resal-
té que se siente honrado y
animado de tener la opor-
tunidad de liderar una orga-
nizacibn tan perseverante,
resiliente y comprometida,
y afiadié “Continuaré enfo-

En un nuevo cambio
de la marca IBM,
se busca ayudar a
la aceleracion de
la Transformacion

Digital de las
compainias de
Latinoameérica.

cdndome en el desarrollo de
nuestros propios talentos
profesionales y las mejores
soluciones que atenderdn a
nuestros clientes, al mercado
y la sociedad en su conjunto,
para que podamos construir
juntos un futuro mejor”,

En su trayectoria en IBM, co-
menz6 como pasante a los
28 afios y desde entonces,
ha ocupado diversos roles
de liderazgo en los segmen-
tos de Services, Solutions y
Business Consulting.

En los ultimos afios, Martins
fue Presidente de IBM Brasil,
a cargo de proyectos estra-
tégicos que contribuyeron a
acelerar la transformacion
digital de las compafiias en
el pais. El ejecutivo brasile-
ro, fue también Presidente
de IBM México, y ha comple-
tado una asignacién en Sha-
nghai, como Vicepresidente
de Application Services para
IBM Growth Markets Unit.
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&7 VERTIV APORTA'NOMBRA A RAFAEL

GARRIDO VP PARA AMERICA LATINA

Alejandro Hernandez, Senior Consultant IOActive; expone en 8.8 Andina los riesgos
de la tecnologia en la actualidad. Como entusiasta de la investigacion y desarrollo,
viene exponiendo sus proyectos en diferentes conferencias en México, Estados Unidos,
Bélgica, Polonia, Colombia y Japén.

Alejandro Hernandez, recien-
temente ha hecho estudios so-
bre las deficiencias de seguri-
dad en plataformas de trading
y Fintech en general, mismo
que ha estado compartiendo
en diferentes Congresos Tec-
nologicos del Siglo XXI.

Basicamente, su investigacion
se centré en dos problemas en
las plataformas de trading en
los mercados de valores.

“Prdacticamente hemos visto la
evolucién de las tecnologias en
las dltimas dos décadas que em-
pezamos desde el modem, desde
el Dial UP, pasamos a la ADSL y
empezamos a ver hace 20 afios
los primeros virus informdticos
que inicialmente eran por diver-
sién. Hoy en dia esos virus in-
formdticos ya es por ganancia,
lo que llaman el malware y el
ransomware que secuestra la in-
formacién de muchos tipos” re-
salté en entrevista con Telein-

foPress, Alejandro Hernandez.
“Como tu puedes ver, todo lo
que tenga un chip para procesar
informacién, una memoria, un
disco duro y conexidén a Internet,
estd expuesto a atacantes.”

“Hablando de malware, comen-
té que hace cinco o diez afios se
enfocan puramente en atacar
el sector financiero. “De hecho,
por lo regular se enfoca el tema
de ciberseguridad, solamente en
seguridad de los datos de la in-
formacién del sistema bancario
o informacién personal”. Pero
hoy, los atacantes o las perso-
nas que hacen dinero con ello,
comienzan a buscar otros vec-
tores que le interese a la gen-
te, como su salud ademas de
sus finanzas. Indic6 que hoy
buscan un perfil médico, pues-
to que tiene gran valor en las
redes de crimen organizado,
como en la Dark Web, donde
se venden bases de datos de
pacientes y depende qué fines

dan uso a esta informacion.

Como tu ves hoy en dia esta-
mos conectados con el 1oT (el
Internet de las Cosas) y basi-
camente hasta nuestro horno
de microondas, juguetes, y ob-
viamente existe mucho riesgo.
Ahora ;Por qué es importante
recalcar que la tecnologia no
siempre es el problema?, so-
mos los humanos los que da-
mos la pauta para que se apro-
vechen de la tecnologia para
que se haga mal uso de ella.

Entre las “Soluciones y recomen-
daciones”, indica que basica-
mente la rueda ya existe, no
hay que hacerla. “Voy a plati-
car sobre qué podemos hacer
como compafiias o qué pode-
mos hacer como desarrollado-
res de software o en tecnolo-
gias para minimizar los riesgos:

En las “areas de oportunidad
para empresas”’, invita a que

no se gaste en ciberseguridad,
sino que se invierta. “No es un
gasto, mas bien una inversion,
puesto que sirve de ventaja
competitiva contra sus compe-
tidores”.

¢Como podemos minimizar
o eliminar por completo este
riesgo?

Siempre existird el riesgo. Por
ejemplo, los coches eléctricos en
China, en Shanghai particular-
mente, son muy silenciosos. Bd-
sicamente no hay ruido alguno.
Con este ejemplo quiero decirles
que “dimos la vuelta a la curva”,
nos enfocamos tanto en que los
coches no hicieran ruido hasta
que llegamos al punto en que no
hicieron ruido y se dieron cuenta
que hubieron muchos acciden-
tes. Y ahora existen leyes que
estdn obligando a que los coches
eléctricos hagan un poco de rui-
do. El trigngulo de usabilidad
(seguridad, performance y rendli-
miento).
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LOGICALIS ELIJE VP DE
DESARROLLO DE NEGOCIOS EN
ALIANZA CON MICROSOFT

LOGICALIS

Business and technology working as one

Mick McNeil

Vicepresidente de Desarrollo Empresarial

Logicalis

Logicalis, proveedor internacional de soluciones de Tl y servicios gestionados, Integré
a Mick McNeil para el puesto de Vicepresidente de Desarrollo de Negocios del grupo,
creado para liderar la evolucién del negocio de transformacién digital de Logicalis,
aprovechando las tecnologias de Microsoft.

El nombramiento de Mick
McNeil para el puesto de Vi-
cepresidente de Desarro-
llo Empresarial se produjo
como parte de una alianza
estratégica entre Logicalis y
Microsoft que rednen a sus
equipos parainnovarconso-
luciones y servicios lideres
en la industria, cumpliendo
conjuntamente la prome-
sa de ayudar a los clientes
con resultados comercia-
les tangibles a medida que
transforman sus negocios,
seglun informacién pro-
porcionada por Logicalis.

McNeil, se desempefié en
varios puestos globales
dentro de la organizacién
de socios comerciales de
Microsoft, y mas reciente-
mente lider6 la incubacion
de asociaciones estraté-
gicas en América, Asia y el

Reino Unido. En ese rol,
McNeil fue fundamental
para ayudar a los socios
globales de Microsoft a
transformar sus modelos
operativos para tener éxi-

to en un mundo cloud-first.

La alianza estratégica glo-
bal, se da tras el compromi-
so conjunto en que Logicalis
sea una de las 65 firmas glo-
bales de 60.000 partners de
Cloud que ha logrado el ni-
vel de Microsoft Azure Ex-
pert MSP en todo el mundo.

A través de este estado de
asociacién elevadoy el nom-
bramiento de Mick, Logica-
lis puede acelerar aun mas
el desarrollo de sus solucio-
nes y servicios de vanguar-
dia altamente innovadores
integrados con la tecnolo-
gia de Microsoft para sus

10.000 clientes globales.
“La adopcion de tecnologias
en la nube para capacitar a
los empleados, involucrar
a los clientes, optimizar las
operaciones y transformar
los productos estd en la van-
guardia de la mente de todos
los CEO de hoy. Mientras miro
en todo el mundo las capaci-
dades de Logicalis en infraes-
tructura en la nube, andlisis
avanzado, loT, automatiza-
cién de procesos comerciales
y trabajo/colaboraciéon re-
motos, mi enfoque serd brin-
dar estas capacidades para
generar impacto para cada
cliente en cada region, con la
industria de liderazgo de las
tecnologias de Microsoft en el
centro. No podria estar mds
emocionado de trabajar con
nuestro equipo global de mads
de 6.500 profesionales mien-

tras aceleramos el viaje de
transformacidn de los clien-
tes para innovar y adaptarse
enun mundo en el quelanube
esloprimero”, indico McNeil.

Robert Bailkoski, CEO de
Logicalis, concluye: “Al
darle la bienvenida a Mick
McNeil a Logicalis, notamos
que esta asociacion estra-
tégica con Microsoft brinda
a nuestros clientes la opor-
tunidad de trabajar con los
beneficios combinados de
Microsoft y Logicalis juntos.
Estamos orgullosos de ser
parte de este grupo de élite
de los proveedores globales
de servicios gestionados por
expertos en Azure que nos
fueron acreditados por Mi-
crosoft, mientras continua-
mos ofreciendo los mejores
resultados comerciales para
nuestros clientes globales”.
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SAP ELIGE NUEVO COO PARA LA
REGION SUR DE LATINOAMERICA

Tras una sélida experiencia
profesional en desarrollo
empresarial, Esteban Samartin es
posicionado como COO para la
Region Sur de Latinoamérica,
comprendida por Argentina,
Bolivia, Chile, Paraguay, Peru

y Uruguay. En este rol, el
ejecutivo es responsable

de ejecutar la estrategia y
operaciones de la compaiiia

en la region, abarcando todas

las industrias y soluciones.

Esteban Samartin en su
nueva posicion como COO
para la Regién Sur de Lati-
noameérica, es responsable
de la estrategia y operacio-
nes en los 6 paises, donde
SAP tiene como estrategia
ayudar a cada negocio a
funcionar como una empre-
sa inteligente.

Samartin ingres6 a SAP en
2007 y desde entonces ha
ocupado distintos roles de
liderazgo en areas de so-

lucién
Analitica de Negocios y en
las industrias de Telecomu-

como Movilidad vy

nicaciones y Servicios. Su
ultimo cargo fue Vicepresi-
dente de Ventas de SAP Ar-
gentina.

Su experiencia en mas de
25 afios en ventas, desarro-
llo de negocios y equipos,
alianzas estratégicas y ope-
raciones destaca al ejecu-
tivo como lider ideal para
llevar el nuevo reto. En su

perfil profesional, destaca
la generacion de resulta-
dos, con especial foco en la
gestion de ventasy probada
experiencia en el desarrollo
de estrategias de salida al
mercado y alianzas exitosas
en diferentes geografias:

- Gestién de equipos y ob-
jetivos de ventas regio-
nales de América Latina.

- Experiencia comprobada
en la introduccién de nue-

vos productos y el desarro-
[lo comercial para operacio-
nes de puesta en marcha.

- Construyé alianzas es-
tratégicas y desarro-
16 canales de venta.

Esteban es ingeniero en
Sistemas egresado de la
Universidad Tecnolbgica
Nacional (UTN) y ha realiza-
do cursos de negocios del
Massachusetts Institute of
Technology (MIT).
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El pasado septiembre, Nvi-
dia presentd su nueva ge-
neraciéon de tarjetas grafica
GeForce RTX 30, compuesta
de los modelos 3090, 3080y
3070, que extienden el so-
porte para trazado de rayos
a todos los modelos y que
permiten jugar hasta en 8K
a 60fps.

RTX 3070 es el modelo de
entrada de esta familia de
gama alta, que se estima a
un precio de 499 doélares y

LAS RTX 3070 DE NVIDIA SE LANZA
RECIEN EL 29 DE OCTUBRE

Nvidia retraso el lanzamiento de sus nuevas tarjetas graficas

(GPU) GeForce RTX 3070 al préximo 29 de octubre,

evitando

cuidadosamente la escasez de unidades post lanzamiento.

afiade tecnologias como el
trazado de rayos DirectX
para lograr un rendimien-
to similar al del modelo
RTX 2080 Ti de gama alta
de la generacion anterior, y
un 60 por ciento de media
mejor que el del RTX 2070.

La nueva generacion de
NVIDIA ha supuesto un gran
salto, y esto ha ocasionado
que muchos compradores
estén esperando su llegada.
Lo que genero sus conse-

cuencias con la comercia-
lizacion de la RTX 3080, al
acabarse stock por la falta
de prevision del fabricante.

NVIDIA esta tomado en
cuenta lo ocurrido con la
RTX 3080 y pretende evi-
tar que se repitan los he-
chos con la RTX 3070,
por su atractivo precio.

Enunapublicaciénensusitio
web, NVIDIA cuenta que se
ha incrementado sustancial-

mente la capacidad de pro-
duccion de tarjetas con esta
GPU, y que con este retraso
esperan ser capaces de sa-
tisfacer la demanda inicial.

La marca publicé recien-
temente un nuevo cuadro
comparativo agregando al-
gunos benchmarks sinté-
ticos y varios juegos, mos-
trando que la RTX 3070
tendrd un rendimiento sig-
nificativamente mejor al de
la RTX 2080 Ti.
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DISPROTEC COMO EMPRESA OMNIGANAL
AGAPARA AL MERCADO

Miguel Torrico,
Gerente General en Disprotec SRL

Con una trayectoria de mas de 11 ainos de experiencia atendiendo a
clientes en todo Bolivia, Disprotec es la empresa que innova en mercados
horizontales y verticales con una variedad de productos de mas de 200 items.

Ademas de soluciones personalizadas con resultados marcados tras
el impacto de la pandemia. Con una trayectoria de mas de 11 afios de
experiencia atendiendo a clientes en todo Bolivia, Disprotec es la empresa
que innova en mercados horizontales y verticales con una variedad de
productos de mas de 200 items. Ademas de soluciones personalizadas con
resultados marcados tras el impacto de la pandemia.
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En este nuevo panorama las
oportunidades mds interesan-
tes se presentan de los nuevos
formatos propuestos al mer-
cado, en la guia del mayorista
Disprotec.

¢ Qué es Disprotec?

Miguel Torrico, Gerente Ge-
neral en Disprotec SRL,
en entrevista, responde:
Disprotec en este momento,
cuenta con 11 afos en el mer-
cado como lider en todo lo que
es partes y piezas de computa-
dores, tarjetas madre, tarjetas
de video, memoria RAM, disco
duro, entre el completo aba-
nico de productos con mayor
stock y mayor variedad para
no desabastecer al mercado. Y
obviamente eso nos ha dado la
fuerza para incurrir en ‘nuevos
proyectos como en software y
otros servicios que nos permi-
tiran brindar soluciones lIlave
en mano al sector corporativo’.

Nuestro Reto:

Posterior a la pandemia, ve-
mos una oportunidad, que
beneficia al sector tecnolégi-
co en el tema de la demanda.
Y ahora, el reto es atender a
€s0s nuevos mercados en los
cuales no tenemos presencia.
Dar a conocer una vision mas
amplia y capacidad infinita que
tiene Disprotec en su capaci-
dad como empresa de atender
al sector corporativo, tanto en
hardware como en software y
que genere un impacto real vi-
sible.

Nuestras Marcas:

Acerca de Disprotec Srl.:

En este momento trabajamos
con las cuatro principales mar-
cas lideres en la comercializa-
cién de partes y piezas de ma-
nera directa, como es ASUS,
MSI, Asrock y Gigabyte. En
cuestion de memorias y discos
solidos, trabajamos con Cor-
sair y Patriot, dos marcas top.
Y en discos duros y algunos
otros accesorios, trabajamos
a través de los mayoristas de
Estados Unidos.

¢Cual ha sido la reaccién
positiva post pandemia y el
alcance en su crecimiento?
basados en el gran impacto
que ha generado Disprotec
como empresa distribuido-
ra de partes y piezas ante el
mercado.

En los ultimos meses nuestra
demanda se ha disparado. No
hay otra empresa en este mo-
mento que tenga la cantidad
y variedad de productos para
responder, como lo hemos
hecho ante el aumento de la
demanda de los equipos para
trabajo en casa o para equi-
pos de clase, como laptops
de gama baja y gama media,
computadores de gama baja,
y todo equipo que hoy es ne-
cesario para que una persona
pueda trabajar en casa o pasar
clases desde casa. Esta gran
oportunidad, nos ha convertido
en una empresa omnicanal,
donde somos mayoristas, so-
mos corporativos y ahora lle-
gamos al cliente final también.

Plataforma e-commerce:
Solo a través de nuestra nueva

-_

'
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presentacién e-commerce, lle-
gamos al consumidor final. No
somos retail, porque no aten-
demos como tienda donde el
cliente pueda ver los produc-
tos. Nuestro enfoque hoy es
llegar al cliente final a través
de nuestra tienda online y ex-
pandir nuestra atencién en una
mejorada experiencia al clien-
te que podran experimentar

ingresando a: www.disprotec.
net

Automaticamente cualquier
persona podra ver los produc-
tos, pedir y realizar su compra,
en la comodidad de pagar con
tarjeta, a través de su banco, o
solicitar ver el producto antes
de pagarlo. Brindamos todas
las posibilidades abiertas a
una mejor atencion.

Respaldo técnico, un gran
valor agregado para nues-
tros clientes:

Con todas las marcas con las
que trabajamos, es Disprotec
el Centro Autorizado. Quiere
decir que, por cualquier pro-
blema, puede venir directa-
mente con nosotros y nosotros
gestionaremos el servicio téc-
nico, no tiene que ir a un ter-
cero O esperar por una pieza,
como en caso de otras marcas
donde se tiene servicio técnico
tercerizado.

Servicio diferencial:

"En Hardware' y el corpora-
tivo contamos con todo para
solucionar los problemas de la
mayoria de las empresas, no
tenemos que esperar ni depen-

<l
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demos del custodio de nadie.
Podemos asesorar a nuestros
clientes de forma personaliza-
da, diagnosticar y cubrir cual-
quier necesidad en 24 horas y
dejar todo funcionando en su
empresa.

"En Software’, la nueva Uni-
dad de Negocio, responde
ante una necesidad de Trans-
formacion Digital nunca vista,
acelerando las tendencias y la
forma de trabajar, impulsada
por nuevos habitos que per-
sistiran mucho mas alla de la
pandemia.

En este punto, contamos con
representaciones de marcas
lideres en Soluciones Digitales
de SaaS (Software as a Ser-
vice), las que nos permitiran
apoyar a lideres empresarios
que ya han iniciado la trans-
formacién en sus empresas,
crear organizaciones resilien-
tes y encontrar nuevas oportu-
nidades de expansion en areas
como ser:

1. Software Factory

2. Ciberseguridad

3. Transformacion Digital a
medida

4. Inteligencia Artificial (1A) y
RPA

5. lloT- Industrial Internet of
Things

6. Managed Services

Através de estas 6 soluciones,
los lideres y las organizacio-
nes podran enfocarse en su
futuro, mientras Disprotec tra-
baja en la transformacion de
Su presente.

GIGABYTE

Disprotec (Distribuidor de Productos Tecnoldgicos) nace en el aino 2009, ante la notaba carencia de una
empresa mayorista que distribuye partes y piezas de computadora. Y ante la falta de la presencia de las

marcas y su representacion en el mercado como tal. Disprotec, cuenta con un equipo de gente apasionada
cuya meta es mejorar la vida de cada uno a través de productos disruptivos. Construimos grandes produc-
tos para solucionar sus problemas de negocio.
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-L0S UN\CORNIOS DE
ILICON VALLEY §E
ENFOCA EN EXPANDIR LATAN

Netskope, invierte millones de délares en infraestructura propia en Latam,

e inaugura Buenos Aires, Santiago, Bogota, ademas de Brasil entre otros paises
mas de la region. Bolivia se prepara para ampliar la base,

apuntando hacia la siguiente infraestructura propia.
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Netskope, la empresa mun-
dial de Seguridad Cloud vy
especialista en controlar el
dato en transito en tiempo
real y en reposo, crece ex-
ponencialmente y empieza
a controlar todo el trafico de
navegacion web, aplicando
politicas de DLP y politicas
de seguridad en aplicaciones
web e infraestructura publi-
ca. En referencia, Roberto
Moreno, Regional Sales
Manager SOLA en Netsko-
pe, en entrevista exclusiva
con TeleinfoPress, respon-
dié:

;:Como Netskope ha con-
tribuido a la seguridad de
trabajadores remotos en
la contingencia mundial?
La verdad es que somos de
los fabricantes favorecidos
de esta industria, en mi opi-
nion personal. Porque clara-
mente nosotros somos un
proveedor 100% Cloud. Na-
cimos en la nube.

Somos un proveedor que en-
trega soluciones de acceso
remoto, realmente la seguri-
dad qué es lo que nos mueve
detras del trabajo del acceso
remoto, es algo que esta ba-
sado en Zero Trust, no tiene
ningun riesgo.

Sacamos en 'RSA Conferen-
ce’ de este afo, un servicio
que se llama "Netskope Priva-
te Access o NPA". Realmente
ha sido revolucionario a mi
juicio por un motivo muy par-
ticular. Histéricamente nadie
se ha preocupado mucho del
acceso de VPN (Red privada
virtual) o sea tu le das acceso
liberado a alguien, donde no
se tiene mucha informacién
de lo que pasa por detras de
este acceso. Esta bien, pue-
de ser un proveedor homo-
logado, recomendado, con
credenciales, con todo lo que
quieras; pero no hay un con-
trol real del dato o del riesgo
que pueda haber detras del
acceso remoto. Entonces, si
bien sacamos a principios de
este afio este nuevo producto,
su éxito dentro de la pande-
mia se di6é porque nos permite
a través de un pivote (una pie-
za de software basicamente)
por ejemplo, dejar implemen-

tado un acceso remoto en 45
minutos sin requerir hardwa-
re. Entendamos que el hard-
ware en esta época de pan-
demia ha sido bien complejo
y basicamente por la entrega
de equipamiento. Todas las
empresas han salido a la calle
a asegurar de alguna manera
a todos sus empleados. Y Bo-
livia no estd exenta de esto,
realmente el mercado boli-
viano también tiene grandes
bancos, grandes empresas,
holdings muy grandes y toda
esta gente tiene que trabajar
desde su casa.

¢ Cudl es la apuesta? ¢;Cual
es el desarrollo Netskope
para Latam?

Realmente sobre este punto
me gustaria destacar varias
etapas. Netskope es de los
grandes unicornios de Silicon
Valley, somos una empresa
mundial de Seguridad Cloud.
Para nosotros el mercado de
Latam es esencial para el
crecimiento que estamos te-
niendo, la adopcién, la atrac-
cion por parte de los clientes
ha sido brutal, realmente muy
grande. A tal nivel que la com-
pafiia este afio ha inaugurado
varios puntos de presencia
con infraestructura propia, y
lo destaco porque efectiva-
mente hay una gran diferencia
entre un pop real y un virtual
pop. Hay otros vendors que
se jactan de tener presencia
local, pero realmente lo que
tienen es un punto de presen-
cia virtual que redirecciona el
trafico hacia otro pais, puede
ser Sao Paulo, puede ser Mia-
mi, California, etcétera.

Netskope, ha gastado muchos
millones de ddlares detras de
una infraestructura propia, en
datacenter propios. Particu-
larmente inauguramos Bue-
nos Aires, Santiago, Bogota
y tenemos en Brasil también.
En Roadmap, hay varios pai-
ses mas de la regién. Bolivia
por ahora no, porque tene-
mos que ampliar la base, sin
embargo, hacia dénde apun-
tamos es tener una infraes-
tructura propia. ¢Qué quiere
decir eso? Si nosotros pode-
mos controlar todo el trafico
de navegacion web, aplicar
politicas de DLP, aplicar po-

TELEINFO,, c--

liticas de seguridad en apli-
caciones web, infraestructura
publica, o sea, realmente el
‘Modelo SASE’, que es un
acrénimo que acuié Gartner
hace un tiempo atras. Lo uni-
co que esta diciendo es que
gran parte de los controles
de seguridad tradicionales
del perimetro van a pasar a
ser como un servicio. Enton-
ces, para que esto sea posi-
ble, la mejor manera es que
ese servicio o ese trafico sea
analizado en local, ahi tienes
menos latencia, mejores cos-
tos, etcétera; donde la expe-
riencia usuario es inigualable
y realmente para que eso
pase Netskope esta gastando
millones de ddlares, detras de
esta infraestructura que in-
auguramos hace dos meses.
Lamentablemente no se pudo
hacer un lanzamiento por te-
mas de pandemia. Sin embar-
go, ese nivel de inversion se
refleja en el crecimiento que
estamos teniendo en la me-
jora para los clientes. Y nos
acaban de aprobar un numero
considerable de headcounts
0 posiciones para toda Latam
para seguir creciendo como
equipo, hoy somos cerca de
20, vamos a crecer cerca de
30 personas probablemente
en muy corto plazo. Y dado el
escenario actual que ha afec-
tado al empleo, es una tre-
menda noticia para todos.

¢Coémo trabaja Netskope
para asegurar la data en la
nube?

La banca y el mercado finan-
ciero, claramente son mas
conscientes respecto a la
sensibilidad de la informacion
y la importancia de proteger
datos. Sin embargo me pasa
con algunos clientes en otros
paises que eventualmente
me dicen: "'no, yo todavia no
tengo ningun servicio en la
nube’. Y esta es la gran pre-
gunta que nosotros siempre
hacemos de cara a la trans-
formacion digital.

Me encuentro con las mismas
empresas que tienen el co-
rreo migrado hace afios pero
siguen con la interrogante
¢Estoy en la nube o no?, o
sea que probablemente con-
fian tanto en sus proveedores
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de servicios, en su vendor,
que no estan conscientes de
que ya estan en la nube hace
tiempo atras. En Bolivia, ya
nos hemos encontrado con
muchos clientes que tienen
migracién y aplicaciones en
la nube y detras de eso apa-
recen un montén de desafios
a la Transformacién Digital
que implica entender como
asegurar el usar estos datos.

Nosotros apelamos a un mo-
delo de responsabilidad com-
partida, ¢qué quiere decir
esto? que finalmente da lo
mismo cual sea la nube o apli-
cacion, ellos te van a dar un
app time o un SLA. Te daran
un contrato de servicios, pero
no se van a hacer responsa-
bles de qué es lo que pasa
con la data en esa nube o en
esa aplicaciéon especificamen-
te. Donde Netskope se dedica
a dar la solucién capilar.

Somos especialistas en con-
trolar el dato en transito,
en tiempo real o en reposo:
Realmente el desafio de mi-
grar la nube pasa por seguir
al usuario de donde esté, y
se encuentre en transito de
una manera segura y cuente
con acceso desde cualquier
dispositivo y desde cualquier
parte.

Hoy en dia el perimetro no
existe mas, nosotros lo ve-
nimos diciendo hace mucho
tiempo, lo estamos viendo con
la pandemia. Todo mundo tra-
baja hoy en su casa, en otras
palabras, el perimetro y todas
las inversiones que las em-
presas y especificamente la
banca y empresas financieras
(que son mas sensibles) han
tenido que habilitar para acce-
so remoto, deben contar con
acceso remoto seguro, y esto
se logra siguiendo al usuario,
segurizando las aplicaciones
y segurizando la nube.

Como Netskope, tenemos un
motor de DLP de los mejores
de la industria. Nos dedica-
mos a esto, pienso que Boli-
via y sus empresas se van a
beneficiar mucho de la mano
de un lider de Gartner y pro-
veedor de clase mundial como
nosotros.
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VTEX, compafiia de origen bra-
silefia se encuentra liderando
en e-commerce a nivel global,
rompiendo con el tradicional pa-
radigma como marca de América
Latina. Tras la pandemia se con-
vierte en referente tecnoldgico
que la posiciona no sélo como
un proveedor de tecnologia, sino
también de conocimiento acu-
mulado en 20 anos de experien-
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VTEX CRECE EN UN 98%

DURANTE LA PANDEMIA'Y
ES VALORADA EN US$ 1700
MILLONES

cia, dando paso a la generacion
de las nuevas oportunidades.

En entrevista exclusiva con
TeleinfoPress, Dario Schilman,
Vicepresidente Latino América
en VTEX, nos comenta sobre el
reciente anuncio de la marca,
que resalta que utilizara los
fondos de la ultima ronda para
realizar nuevas adquisiciones,

~

\J VTEX

Dario Schilman
Executive Vice President Latin America at VTEX

La multinacional brasilefna, nombrada
compaiiia ‘Visionaria’ por el Cuadrante
Magico de Gartner para e-commerce,
espera cerrar el afio con un incremento

de 114% anual en GMV (volumen bruto de
mercaderia), alcanzando un valor récord
de US$ 8.000 millones, contando este 2020,
con mas de 3.000 clientes B2B en los paises
que se encuentra presente.

contrataciones de  talentos
adicionales, ademas de seguir
innovando en su plataforma para
acelerar en su expansion sobre
sudesarrollo de productos VTEX,
anticipandose a las necesidades
de todos sus clientes y partners.

VTEX ha sido nombrada com-
paiia 'Visionaria' por el Cua-
drante Magico de Gartner para

e-commerce. ;Qué supone
este logro para la compania?
Gracias por la pregunta, esta-
mos en el cuadrante de Gartner
desde el 2014 y tenemos el or-
gullo de ser la uUnica empresa
de origen Latinoamericano re-
conocido que esta en el Cua-
drante de Gartner para lo que
es Digital Commerce, nos llena
de orgullo siendo una empresa
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de origen Latino, y de lado con
todos los jugadores internacio-
nales. Es una gran muestra de
cuando uno quiere se puede.

En 20 afos de trayectoria, de
innovacion, de desafiar cons-
tantemente los limites de la
Transformacion Digital y empu-
jar para el crecimiento del mer-
cado, es un reconocimiento ser
identificados como visionarios.

Especificamente la mencion
de Gardner, hace hincapié en
nuestras funcionalidades nativas
como lo es nuestra plataforma
de marketplaces. Es una fun-
cionalidad destacada que tene-
mos por sobre otros jugadores
del mercado. Donde cualquier
cliente VTEX es nativamente un
marketplace en si mismo, mas
alld de conectarse con los mar-
ketplaces tradicionales del mer-
cado, que la gente de Gartner
evalud positivamente. Eso, se
conjuga también con las funcio-
nales que tenemos en la omni-
canalidad, funcionalidades vya
listas punta a punta probadas
en mas de 3000 clientes a nivel
global, que hacen que VTEX sea
reconocida por la flexibilidad de
las funcionalidades y la capaci-
dad para satisfacer la necesidad
de distintas industrias, distintos
mercados y en distintos segmen-
tos.

Nuestra base instalada en mas
de 3000 clientes B2B y B2C,
comprenden empresas de retail,
moda, farmacia, supermercado,
perfumeria, venta de electréni-
ca, construccion, ropa casual,
jugueteria, libros, en definitiva
todo lo que es venta minorista;
verticales diversas que han pro-
bado la flexibilidad y el potencial
que tienen nuestras funciones.

Y el tercer elemento que hace
foco el Cuadrante de Gartner,
es justamente la capacidad de
modular que tiene nuestra pla-
taforma. A pesar de ser una
plataforma SAS, tiene toda la
flexibilidad, escalabilidad y ex-
tensibilidad que tradicionalmen-
te tenian las plataformas Open
Source, con lo cual eso transfor-
ma a VTEX en un jugador dife-
rente dentro lo que es el mundo
SAS de las plataformas e-com-
merce o del Digital Comerse.

Estamos muy contentos por el

nombramiento de la gente de
Gartner, que también se conjuga
con otros reconocimientos que
hemos tenido este afio, otros
cuadrantes, en otras empresas
similares a Gartner como IDC
que nos ha destacado como li-
deres este afio y nos han men-
cionado como la compafiia con
mayor crecimiento, e impulsada
por el contexto que toca vivir.

En el plan de posicionamiento
para el mercado Latinoame-
ricano jEn qué consiste su
nuevo Programa de Partners?
Estamos haciendo hincapié en
lo que es el mercado Latinoa-
mericano. Tenemos operaciones
desde México hasta el Sur de
Argentina con operaciones en
todos los paises, siendo Brasil
nuestra casa matriz. Tenemos
oficinas comerciales en Colom-
bia en México en Peru, Chile,
Argentina, y nos estamos expan-
diendo fuertemente al resto de
los paises de Latinoamérica.

El objetivo del programa de
Partners es potenciar todo el
ecosistema de Partners asocia-
dos a VTEX. Uno de nuestros
diferenciales es el conocimiento
puesto a disposicion de nuestros
clientes, que impulsamos en el
ecosistema en todos los retailers
y en todas las industrias de otros
mercados. Los Partners son en
definitiva los que van a impulsar
nuestra solucion y nuestra tec-
nologia. Entonces, el Programa
Partners viene a impulsar el cre-
cimiento y la adopcién de nues-
tra tecnologia mediante capa-
citacion,planes de crecimiento,
acompanamiento de ventas, de
conocimiento y de acciones co-
merciales.

Venimos creciendo fuertemente
en 2 aspectos: En todo lo que
es Partners y en la Adopcion
de Nuevas Soluciones Inte-
gradas, que en definitiva son
las que potencian la funciona-
lidad de nuestra herramienta.

Particularmente en el mer-
cado boliviano, estamos con
fuerza en las 2 menciona-
das. “Partners”, son aquellos
que como decia anteriormente
son los que implementan, aqui
mencionaré a Grupo Hemis-
ferios, Cupodnica, que junto
con el Consorcio Publicitario
Rozenman que empezaron a
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implementar nuestra tecnologia
para dar servicio a los clientes
que demandan una Transforma-
cion Digital, o una solucion de
comercio electronico unificado.
Y después, las “Soluciones in-
tegradas”, son aquellas solu-
ciones que por las capacidades
de nuestra herramienta pueden
incorporar su servicio a nuestra
tecnologia.  Tradicionalmente
hablamos para ejemplificar facil-
mente un “medio de pago”, que
integra su solucion intertransac-
cional a través de VTEX.

En el mercado boliviano re-
cientemente, se han integrado
Multipagos, Libélula, Sintesis
y Pagos Net, que son solucio-
nes que ya estan funcionando
y que permiten a los consu-
midores finales transaccionar
a través de nuestra platafor-
ma con todos los medios de
pago y las promociones mo-
netarias locales del mercado.

¢Cuales son las ventajas B2B
y B2C que brinda VTEX y des-
taca ante su posicionamiento
en el mercado Latinoameri-
cano y especifico en Bolivia?
En B2C, particularmente, nues-
tra solucion tiene la particulari-
dad de ser “single code multi-
tenant”, esto quiere decir que
todos los clientes VTEX utilizan
un mismo producto, no hay una
version diferente de VTEX, es la
misma para todos. Y eso gene-
ra que todos nuestros clientes
se retroalimenten de las mejo-
ras que nosotros desarrollamos
para algun mercado vertical. Es
un producto que tiene mas de
20.000 actualizaciones por afio.

Entonces, se genera que los ra-
tios de crecimiento, de voliume-
nes de venta, de conversion y
aprobacion de nuestros clientes
sean superiores, y que obvia-
mente el costo total de la tecno-
logia baje. Porque ya traemos
un 95% a un 98% de las nece-
sidades de negocio de nuestros
clientes resueltas en forma na-
tiva, siendo un gran diferencial
sobre otras tecnologias.

Respecto al B2B, es diferente
en todas las verticales e indus-
trias y en todos los paises, por
las cuestiones propias que tiene
el B2B, y por las cuestiones re-
gulatorias de cada mercado. La
venta entre empresas, depen-
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diendo de la industria, tiene una
dinamica propia, que puede de-
pender de la situacion impositiva
de cada pais y se requiere mu-
cha adaptabilidad y flexibilidad.
Ahi es donde la particularidad
de nuestra plataforma de ser
un SAS distinto al resto de los
otros SAS pisa fuerte. Porque
permitimos a los clientes exten-
der y potenciar las funcionalida-
des nativas de nuestro producto
mediante una tecnologia que
se llama VTEX 10. Ofrecemos
un set de funcionalidades base,
comunes y propias a cualquier
negocio B2B, esto permite seg-
mentar a los usuarios por perfil
0 cluster de compra o progra-
mas de fidelidad.

Todas las empresas que venden
B2B saben que hay distintas lis-
tas de precios, esta la lista 1 que
es para mi cliente mas fiel, la
lista 2 para el cliente intermedio
y las lista de precios 3 que es
para el cliente nuevo. Y tienes
distintas condiciones comercia-
les asociadas a la fidelidad del
cliente y a los plazos de pago o
volumen de compra que genera
al estado de la cuenta corriente.

Contamos con funcionalidades
nativas como venta bulk, para
que el cliente mayorista suba
un archivo y no tenga que andar
haciendo seleccion individual
de producto. Tenemos gestion
de cuenta corriente, gestion im-
positiva para todo el calculo de
impuestos locales, condiciones
de pago preferenciales o paga
contra cuenta corriente con con-
trol de saldos y créditos, bus-
cador con Inteligencia Artificial
para potenciar la recompra y la
venta incremental de lo que es
ese cliente B2B.

Tenemos la posibilidad que el
comercio pueda segmentar el
catalogo por perfiles de com-
pra o productos estrella o de
lanzamiento, y si quiere hacer
una preventa exclusiva para un
segmento, lo pueda hacer. En-
tonces esas funcionalidades de
base que son propias de cual-
quier B2B, se conjugan con la
potencialidad y flexibilidad que
tiene VTEX 10, para que des-
pués dependiendo de la verti-
cal en el cual active el cliente
VTEX, le permita ajustarlo para
satisfacer el resto de sus nece-
sidades de negocio.
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IV VERSION DEL PREMIO

INNOVA

|C BOLIVIA 2020

Se pretende contribuir al reconocimiento social de los avances y desarrollos del
uso y aplicacién de las Tecnologias de Informaciéon y Comunicacioén, casos
exitosos y mejores practicas, aplicados a diferentes segmentos
y ambitos de la sociedad como instrumento innovador de

Como iniciativa de la Fun-
daciéon para el Desarrollo
de las Tecnologias de Infor-
macién y Comunicacién en
Bolivia — “FUNDETIC-BOLI-
VIA”, en coordinacién, cola-
boraciéon y apoyo del Banco
Interamericano de Desarrollo
(BID), CAF - Banco de De-
sarrollo de América Latina,
Federaciéon de Empresarios
Privados de La Paz (FEPLP)
y FUNDA-PRO, se pretende
reconocer el trabajo exito-
so e innovador de diferen-
tes instituciones, empresas
y emprendimientos del pais.

“Esta es la 4ta. Version del
Premio, una iniciativa que vi-
sibiliza la innovacién y el uso
de las TIC aplicadas a dife-

rentes sectores y segmentos
de la sociedad boliviana”, dijo
Sergio Valle, Presidente Eje-
cutivo de Fundetic- Bolivia.

En ese sentido, Valle acoté
que las Tecnologias de la In-
formacion y la Comunicacién
(TIC) tienen un considerable
potencial para promover el
desarrollo y el crecimiento
economico. Pueden impul-
sar la innovacion y mejorar
la productividad. Pueden re-
ducir los costos de transac-
cion y dar acceso a todos los
conocimientos mundiales.

También destacd que hoy es-
tamos viviendo en la era de la
economia del conocimiento,
donde la innovacién juega un

importante factor de progreso
y desarrollo de los paises, y
donde los productos de alto
valor agregado los produc-
tos del conocimiento de las
ideas y la creatividad, valen
muchisimo mas que las ma-
terias primas o manufacturas.
Es decir, el trabajo mental
vale cada vez mas y el traba-
jo manual cada vez menos.

Para la fundacién, las TIC
son una oportunidad clave
para el desarrollo y una he-
rramienta con potencial para
impulsar el progreso y bien-
estar de los ciudadanos alre-
dedor del mundo. La entidad
considera que con el premio
InnovaTIC se podran visibili-
zar iniciativas que estan me-

desarrollo de Bolivia.

jorando la calidad de vida de
los bolivianos ya sea a través
de mejores servicios con pro-
yectos de gobierno electréni-
co, comercio y banca electro-
nica, generacion de empleo
en industrias relacionadas a
la tecnologia o creacion de
oportunidades para muje-
res, jovenes, pequefos pro-
ductores y emprendedores.

Luego de la evaluacion, la
Fundaciéon FUNDETIC-BOLI-
VIA, anunciara a los ganado-
res de cada categoria (5 en
total), en un evento publico
virtual a realizarse el 26 de
noviembre de 2020 a horas
19.00 pm, a través de los ca-
nales digitales de la funda-
cion.
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PRINER “SAMSUNG CAFE",
(ON ASISTENCIA TECNICA

Como centro innovador de servicios y atencidn al cliente se podra disfrutar de
un delicioso café mientras esperan a ser atendidos. El servicio esta orientado a
dispositivos moviles, tablets, y wearables.

Acercdndose aun mas a sus

clientes, en un concepto to-
talmente diferente en cus-
tomer service, la firma sur-
coreana presenta su nuevo
centro de Servicio Técnico
Autorizado QFIX de Santa
Cruz, el primer Samsung
Café como una alternativa
de atenciéon exclusiva para
sus clientes donde brindaréa
a los usuarios una experien-
cia innovadora y comoda de
servicio técnico.

“Como compafia, siempre
pensamos en ofrecer a nues-
tros clientes, no sélo produc-

tos sino también diferentes
beneficios y servicios inno-
vadores, como es el caso de
Samsung Café. En este lugar,
los amantes de la marca que
compraron nuestros equipos
y tienen la necesidad de acu-
dir a un centro de atencidon
técnica, pueden dirigirse a
este espacio exclusivo, dife-
renciado y cémodo”, comen-
ta José Maria Liévana, Ge-
rente de Trade Marketing
en Samsung Bolivia.

Los centros de servicio, por
lo general son pequefios y
no hay muy buena atencion

debido al espacio reducido.
Por esta razén, la compa-
fifa en tecnologias innova, y
ofrece a los usuarios la po-
sibilidad de recibir atencién
técnica de sus dispositivos
moéviles, tablets y weara-
bles, mientras toman un
buen café.

“Los usuarios que necesiten
de este servicio pueden diri-
girse al Samsung Café ubi-
cado en la calle Enrique Finot
entre Manuel Giiemes, pasa-
je 1, local 7, zona Equipetrol
y para mayor informacion,
puedan entrar a www.sam-

sungplus.com.bo/soporte, y
conocer toda nuestra ofer-
ta de servicios y canales de
contacto que el Servicio de
Samsung ofrece”, resalté Lié-
vana.

Con la presencia de los prin-
cipales ejecutivos de Sam-
sung y de QFIX, se dio por
inaugurado este nuevo cen-
tro de servicio técnico de
Samsung, que se presenta
como un punto importante
de exhibicién de equipos y
de oferta de experiencias
que ninguna empresa del
rubro ofrece.
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REINVENTA TU NEGOCIO

Microsoft se enfoca en aportar a la recuperacion y crecimiento sostenido de
la actividad econdmica en nuestra region a través del acceso a soluciones
tecnolégicas para reinventar los modelos de negocio de las diferentes empresas.

En el claro objetivo de Mi-
crosoft, en apoyar y acele-
rar en la recuperaciény cre-
cimiento de las actividades
econ6micas de las empre-
sas, se ha organizado la se-
gunda Feria Digital, gratui-
ta y completamente virtual,
donde sus socios de nego-
cio de diferentes paises de
Latinoameérica presentaran
soluciones tecnoldgicas
que tienen el potencial para
transformar empresas de
cualquier tamafio, con un
foco muy importante en
las PYMEs bajo esta dificil
coyuntura.

Participa de las charlas don-
de podras potenciar y reac-

tivar tu negocio junto con
Microsoft:

La feria, se desarrollara
del martes 27 al jueves 29
de Octubre desde las 10am
(Bolivia) — 9am (Peru y Ecua-
dor) —11am (Uruguay y Para-
guay) y tendra una duracion
de 1h30min cada dia.

El ideal, alcanzar a la mayor
cantidad de organizaciones
que puedan beneficiarse de
esta Ola de Transformacion
de la mano de Microsoft:
“Reinventa tu Negocio con
Microsoft”

Coméntanos como se de-
sarrollara esta segunda

version de la Feria Digi-
tal en sus 3 dias: "Tu Ne-
gocio con Microsoft sigue’
Esta feria tiene como foco
presentar soluciones que per-
mitan reinventar y digitalizar
los procesos de las mypes,
y por eso quiero invitarlos a
todo aquel que tenga un em-
prendimiento, forme parte
de una empresa pequefia o
mediana, para que escuchen
sobre la soluciones que han
desarrollado nuestros socios
del lado de Microsoft.

El primer dia estaremos con-
tando con la participacion de
Inconcert, con una solucion
sobre cémo generar mayo-
res ingresos a menor costo,
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a través de una sinergia en-
tre los procesos de venta y
los procesos de marketing.
La solucion tiene como foco
transformar ambas areas y
permite combinar los 2, para
tener una ventaja mas com-
petitiva en la identificacion
de audiencias, en social me-
dia y componentes de CRM.

A continuaciéon, tendremos
la presencia de Nerv con su
solucién de "Help Center’,
que permite ahorrar hasta un
80% de costo de post venta
a través de agentes virtua-
les. Como sabemos en un
mercado digital y con conti-
nuo crecimiento, la calidad
de servicio, de atencion y de
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post venta; diferencia a los
buenos proveedores de los
malos, por esto es que Nerf
propone una solucién para la
automatizacion de hasta un
82% de los casos recibidos
en un Contact Center. Y fi-
nalmente vamos a contar con
la participacion de Pecano
con su ‘Solucién de Tan-
quea’ que permite fidelizar y
vender digitalmente a nueva
base de clientes a través de
un canal digital que él ha for-
mado a través de una red de
empresas que venden y co-
mercializan hidrocarburos y
combustibles, lo que propone
esta aplicacion es fidelizar a
los clientes a través de una
venta, a través de la aplica-
cion cuando las personas na-
turales estén intentando ha-
cer una transaccion para la
compra de combustible.

El segundo dia, continua-
remos la sesién con 3 solu-
ciones adicionales, una que
estda basada en todo lo que
es 'Automatizacién robéti-
ca de Procesos’ de la nueva
tendencia que es RPA, vy la
idea aqui es comentar como
una organizacién puede au-
tomatizar procesos tediosos,

manuales, que requieren
poco criterio, razonamiento y
mucho input para obviamen-
te tener un ahorro de costos
en lo que es mano de obra
y tiempo. Esta solucién se
llama "Automy’ de nuestro
partner Aceroyalty.

Continuaremos con Logic-
sat, una solucién de locali-
zacion satelital para flotas,
que te permite en tiempo real
tener la ubicacién del equipo
de trabajo, tener una trazabi-
lidad de tareas y ser mas efi-
ciente en como se hacen las
entregas de estos productos
y demas.

Finalmente vamos a conti-
nuar con Ixion el segundo
dia, que es un offering y una
plataforma que te permite ar-
mar productos de valor res-
pecto a garantias y seguros.
Lo que hace es que acompa-
fAa a los socios y a sus clien-
tes a generar alguna garantia
sobre su producto y lo ayuda
a estructurarlo a través una
plataforma WEB para que lo
pueda extender a sus cana-
les de venta. Ahora mas que
nunca las organizaciones
esta pidiendo algunas garan-

[y

tias o seguros de productos
porque todo se hace a través
de la WEB, entonces no hay
mucha interaccion fisica con
productos y servicios que ad-
quieren las empresas.

Para finalizar el tercer dia,
vamos a hablar sobre 3 solu-
ciones adicionales. Una que
es una solucion de "Gestién
Documental’ llamada Nicola
de un socio de Ecuador, que
lo que te permite es contro-
lar el flujo de documentos
de forma agil y brinda una
capacidad de compartir con
los colaboradores, firmar,
almacenar de manera segu-
ra, combatiendo la tendencia
tradicional del papeleo y de-
mas.

‘Proyectar Learning’ es un
producto de gestién de con-
tenido que permite crear si-
tios que te permite tener ana-
litica sobre la capacitacion,
te permite tener un aprendi-
zaje en linea, monitorear, vi-
sualizar y hacer seguimiento
de como los trabajadores se
van capacitando en la empre-
sa ahora que la capacitacion
a tomado un formato virtual
que necesita apoyarse en al-

gunas herramientas.

Y por ultimo "SPP Peru’,
solucién que te permite mo-
nitorear la salud de los co-
laboradores y evitar inciden-
cias, la idea de esta solucion
es tener un flujo ya armado
para cumplir con los protoco-
los de bioseguridad respec-
to al Covid-19, con procesos
automatizados. Es decir, te
hace un seguimiento sobre
ciertas casuisticas respec-
to al Covid, en caso de que
algun trabajador haya pade-
cido de este, te hace segui-
miento sobre los pasos que
debe seguir la empresa para
siempre estar en un marco
de cumplimiento legal.

Estas son las
9 soluciones
que vamos a
comunicar y
que queremos
que ayuden a
la base emprendedora. Y
si eres un comerciante, un
emprendedor, una Pyme; la
idea es que puedas apoyar-
te en estas soluciones para
poder rentabilizar mas tu

empresa y que Microsoft te
pueda ayudar.
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MICROSOFT HOLOLENS 2

El mayorista Ingram Micro ha confirmado que tiene la exclusividad de ser el unico
distribuidor de este innovador producto de realidad mixta, que permite nuevas y
mejores formas de trabajar dando un salto a una nueva realidad hacia la innovacién
y el futuro para lograr mayor eficacia en la formacidn de trabajadores, a través de
videos, fotografias, modelos 3D y anotaciones en escenarios reales.

Basado en el éxito de sus ne-
gocios internacionales rela-
cionados con el Internet de
las cosas, Ingram Micro Inc. ha
indicado en comunicado de
prensa que ha sido autoriza-
do para promocionar, vender
y ofrecer soporte a Microsoft
HoloLens 2, en un enfoque
global y de expansion sobre
las Soluciones Avanzadas y
el Internet de las cosas (loT),
asi como de las tecnologias
complementarias emergentes
que incluyen la Inteligencia

Artificial (IA), los macrodatos
y, mas recientemente, la reali-
dad mixta que permiten mejo-
rar el aprendizaje de emplea-
dos, trabajadores, alumnos
de educacion superior, etc.

El mayorista sera el Unico que
comercializard este innovador
dispositivo de realidad mixta,
cuyas primeras unidades es-
taran disponibles este mismo
mes de octubre.

HoloLens 2 son las nuevas

gafas inteligentes de realidad
mixta, la combinacién perfec-
ta de realidad virtual y reali-
dad aumentada, que permite
crear nuevos espacios en los
que pueden interactuar obje-
tos y personas reales o virtua-
les de la forma mas comoda y
envolvente que existe hasta la
fecha.

Ahora es posible colaborar y
comunicarse desde cualquier
lugar y solucionar los proble-
mas en tiempo real, compar-

tir lo que el profesional ve con
expertos que estan en otros
lugares del mundo y recibir
ayuda, si se necesita, mante-
niendo en todo momento las
manos libres.

En un increible impacto nue-
vo, la informacién de las 6r-
denes de trabajo pueden ser
visibles a través de Dynamics
365 for field service, asi como
esquemas y diagramas de las
aplicaciones que ya conoce el
usuario.
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SCHNEIDER ELECGTRIC PRESENTA

A BOLIVIA EASYLINE, UNA

PROPUESTA INNOVADORA Y

SOSTENIBLE
——

Easy Logic

Schneider Electric ha lan-
zado al mercado boliviano
Easyline, una gama de pro-
ductos y soluciones con tec-
nologia innovadora, de alto
rendimiento, confiabilidad,
seguridad y sostenibilidad.
Productos disefiados para
atender las necesidades
de las empresas del sector
construccién, pequefia y me-
diana industria, sector retail,
residencial, entre otros, que
buscan soluciones faciles de
seleccionar e instalar y que
ademas cumplan de manera
eficiente su funcion.

“Bolivia, es un mercado de
gran potencial para la com-
pafia, por ello, de la mano de
nuestros distribuidores auto-
rizados y en miras de ofrecer
la mejor tecnologia para los
distintos sectores, traemos la
oferta Easyline, productos in-
tuitivos y faciles de usar, pero
sobre todo listos para operar
en los ambientes mds exigen-

Easy UPS

tes. Debo resaltar que esta li-
nea de productos cumple con
las exigencias técnicas na-
cionales e internacionales, lo
cual garantiza su seguridad y
confiabilidad”, comenté Gus-
tavo Jaramillo, Gerente ge-
neral para Peru y Bolivia de
Schneider Electric.

Ademas, el ejecutivo reafir-
mo: “Actualmente, nuestros
productos y soluciones se
encuentran instalados y ope-
rando en distintas industrias
y empresas mas importantes
del pais; y con el lanzamiento
de este completo portafolio
de productos reafirmamos
nuestro compromiso para
seguir entregando solucio-
nes innovadoras, eficientes,
confiables y sostenibles en
el pais”.

Productos de alta calidad,
confiabilidad y sostenibilidad

Schneider ha puesto a dispo-

B2B
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sicion del mercado boliviano
una lista de productos, cuyas
caracteristicas son la calidad,
confiabilidad, bajo el con-
cepto de sostenibilidad. En-
tre su lista figura, al menos
ocho productos como ser:
botonerias; interruptores
termomagnéticos como pro-
tecciones de baja tension; ta-
bleros empotrables y barras
de tierra; una linea completa
de interruptores termomag-
néticos y diferenciales para
aplicaciones comerciales y
residenciales faciles de im-
plementar.

Asimismo, entre su gama
de productos se encuen-
tran fuentes de alimenta-
cion; equipos de respaldo
de energia e instrucciéon de
potencia baja para el hogar,
oficina, centro de datos e
industrias; dispositivos con
capacidad para conectar va-
rios equipos y con tiempo de
respaldo ante cortes o condi-

ciones inestables de energia;
producto para la medicién
de energia, utiles para cual-
quier tipo de industria, como
el Easylogic, un multimetro
digital ideal para actualizar
los viejos medidores analo-
gos que todavia existen en
muchos tableros.

Todos estos productos que
tienen un rendimiento alta-
mente confiable cuentan con
la certificaciéon IEC 608998,
que garantiza calidad, segu-
ridad y confiabilidad.

Schneider Electric, es una
empresa lider en transfor-
macién digital de la gestién
eficiente de la energiay auto-
matizacién, que busca apro-
vechar al maximo la energia
y nuestros recursos, de ma-
nera que contribuya al pro-
greso y a la sostenibilidad,
que busca convertirse en un
aliado indispensable para to-
das las industrias del pais.
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DE PRIVACIDAD EN TU
ONE 0 TABLET

Las politicas pueden estar vinculadas al

Para aquellos que ejecutan
los uUltimos sistemas operati-
vos para sus computadoras,
teléfonos y tabletas, es po-
sible que hayan notado los
cambios en la forma en que
su dispositivo se conecta a las
redes inalambricas.

En este articulo, Matthew
Terry, Ingeniero de Control
de Calidad de WatchGuard,
hizo referencia a los ultimos
cambios en la forma en que
los smartphone o tablets se
conectan a las redes inaldm-
bricas:

Apple ha sido noticia por su
actualizacion de iOS 14 que
permite  direcciones Mac
aleatorias de forma prede-
terminada. Si bien esta imple-
mentacion es algo Unica en
el sentido de que hace mas
para proteger la privacidad
del usuario, esta no es la pri-
mera vez que se agrega esta
caracteristica a los sistemas
operativos.

El mecanismo para generar
direcciones MAC privadas no
ha cambiado, lo que hace po-
sible que los puntos de acce-
soy el equipo de red determi-

nen si la direccion con la que
un dispositivo esta probando
es real o falso. Para una regla
simple, cualquier direccion
MAC donde el primer octeto
termina con 2, 6, Ao E es una
direccion MAC aleatoria.

WatchGuard ya utiliza este
conocimiento para determi-
nar si un dispositivo cliente
estd usando su direccién MAC
real o no y filtra estas direc-
ciones en algunos informes
de analisis.

En las redes privadas y cor-
porativas, la aleatorizacion de
direcciones MAC se considera
un obstaculo para la aplica-
cion de politicas y una moles-
tia en la red. Esto es especial-
mente cierto si la red se basa
en controles de direccion
MAC o reservas DHCP con po-
liticas especificas vinculadas
a direcciones IP o rangos de
direcciones IP. Incluso en las
redes de invitados, las direc-
ciones MAC y las concesiones
DHCP desempefian un papel
en la identificacion de dispo-
sitivos que han completado
0 No un inicio de sesion en el
portal cautivo.

Empresas como Apple, Goo-
gle y Microsoft, que estan
fabricando los sistemas ope-
rativos que usamos a diario,
tienen buenas razones para
incluir esta medida de priva-
cidad.

Para los administradores de
redes y los analistas de mar-
keting, significa que se debe
cambiar la forma en que se
realizan las cosas. Las politi-
cas pueden estar vinculadas
al usuario en lugar de estar
vinculadas a IP. Las campafias
de marketing pueden propor-
cionar incentivos para que los
usuarios invitados proporcio-
nen datos.

Uno de los objetivos de me-
jores controles de privacidad,
que se describe en un video
de la conferencia WWDC
2020, es equilibrar mejor la
informacion  personal que
los usuarios brindan con las
caracteristicas que brinda el
servicio. De este modo, es una
excelente manera para que
las organizaciones generen
confianza con sus usuarios.

Para responder a estos cam-
bios, se le debe indicar o en-

usuario en lugar de estar vinculadas a IP.

seflar a nuestros dispositivos
como diferenciar entre redes
privadas del hogar o del traba-
jo y redes publicas para invita-
dos. Cuando esta en redes pri-
vadas, estd bien deshabilitar
las direcciones MAC privadas,
y las empresas usan la politi-
ca de grupo para deshabilitar
las direcciones MAC privadas
en el dominio y las redes pri-
vadas. Al hacer esto, se puede
mantener la lista de reserva
DHCP y las politicas de firewa-
[l basadas en direcciones IP o
rangos de direcciones.

Depende de las empresas
elegir qué incentivos ofrecer
al intentar recopilar informa-
cion personal, pero los usua-
rios merecen tener un mejor
equilibrio de los servicios pro-
porcionados cuando ceden
estos valiosos datos. Esto no
significa que no podamos ob-
tener informacién agregada
sobre la cantidad de perso-
nas que se encuentran en las
instalaciones, pero cuando
se hace un seguimiento de
la lealtad de un cliente, usar
un nombre serd mas eficiente
gue intentar realizar un segui-
miento mediante un conjunto
rotativo de niumeros.
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