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EN RONDA DE INVERSION SEMILLA

Este 29 de abril, el startup
boliviano de energia limpia,
marc6é un hito en su prim-
era ronda de levantamien-
to de capital, al lograr una
valoracién de 5 millones de
délares y captando un total
de fondos hasta cerrar ron-
da semilla de 1,38 millones
de doélares. Gracias a esto,
se convertird en uno de los
startups mas valorados de
Bolivia como lider del sector
energético y de movilidad
sostenible.

“Es la ronda semilla de pre
lanzamiento mds grande en
la historia del pais. Estamos
orgullosos de que cada uno
de nuestros logros potencie el
ecosistema del emprendimien-
to a nivel nacional”, explic
Ariel Revollo, CEO de MOBI,
en representacion de toda la
corporacion.

En las empresas de tec-
nologia (Startups), los le-
vantamientos de capital son
parte de las fases de desar-
rollo antes del lanzamiento
y operacién en el mercado.

MOBI ha logrado captar la
inversién y transferencia
tecnolégica de grandes cor-
poraciones en Bolivia y Ale-
mania, que se suman a su
misién de crear negocios con
tecnologia de puntay con un
impacto positivo en el medio
ambiente.

Entre algunos de los inver-
sionistas estan Biopetrol, la
red de estaciones de servicio
mas grande a nivel nacional,
y Kieffer & Asociados, la ase-
guradora del sector empre-
sarial con mayor trascenden-
cia en Bolivia.

Para Freddy Chumacero, Ge-
rente de Biopetrol, esta in-
version responde a sus lineas
estratégicas y es compatible
con el enfoque de nuevos ne-
gocios “con un impacto social
y ambiental positivos”.

“Haciendo inversiones de esta
manera se garantiza una
sostenibilidad de los negocios
a largo plazo y la contribucién
a la sociedad y al medio ambi-
ente” detalld6 Chumacero.

Kieffer & Asociados desta-
ca que “la tendencia del sec-
tor automotriz es apostar por
el uso de energia eléctrica y
MOBI, al enfocarse en esta tec-
nologia, se convierte en un ali-
ado estratégico con proyeccion
importante” menciond Andrés
Kieffer, Vicepresidente de
negocios de Kieffer & Asocia-
dos.

Con este capital, MOBI poten-
ciara los tres verticales que
tienen mayor proyeccidon y
beneficio para la sociedad:
energia limpia (a través de la
fabricacién de las primeras
baterias inteligentes con li-
tio boliviano MO-BAT), indus-
trial (mediante la creacién y
desarrollo en tecnologia 4.0
de movilidades electrdnicas
integradas a la plataforma)
y tecnologia, que permitirad
conectar las unidades con los
usuarios a través de la tec-
nologia 10T y digitalizar los
tickets a su aplicacién moévil
de usuario.

“Nuestra meta es enfocarnos

en la ejecucién y operacion
de un servicio altamente cali-
ficado y escalar a la siguiente
fase de inversion con fondos
internacionales y capital de

alto riesgo. De esa mane-
ra posicionaremos a MOBI
en las grandes ligas de em-
prendimientos  tecnoldgicos
de América Latina”, detalld
Revollo, que ya cuenta con
acuerdos para llevar a MOBI
a México y Miami.

MOBI iniciara su recorrido en
las calles de Santa Cruz de la
Sierra en mayo de este afio
con unidades de micromovi-
lidad compartida: bicicletas,
motos y scooters eléctricos
que, a través de una apli-
caciéon moévil, transformara la
manera de moverse a diver-
sos puntos de la ciudad. Este
impacto permitira una mejor
calidad de vida de los ciu-
dadanos crucefos, facilitan-
do sus traslados diarios con
un ecosistema de transporte
alternativo a través de una
operacién Publico-Privada al
alcance de todos e inspiran-
do al cambio.
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Calixto Barrios Miranda, Project Manager. Elmer Castillo Suarez, Gerente General. Marcela Menacho Garcia,
Responsable Administrativo. Moira Saldias Reyes, Ejecutiva Comercial. Pablo Ardaya Aguilera, Especialista en

Eficiencia Energética. Alfredo Claros M, Especialista Cloud y Green IT.

WELCONM SOLUTIONS PERFILA UNA ARMONICA SIMBIOSIS
ENTRE LA TEGNOLOGIA Y EL MEDIO AMBIENTE

Inspirados en la tecnologia y en la innovacion, el equipo calificado que conforma la
empresa de inversion boliviana Welcom Solutions Srl., trabaja de la mano con las
organizaciones para hacerlas mas eficientes y eco sustentables, y asi generar un impacto
cuantificable en sus costes de adquisicion, operacion y mantenimiento.

El uso de la tecnologia
orientada a la sostenibili-
dady el cuidado del medio
ambiente en las empresas,
puede suponer numero-
sas ventajas econdmicas
a través de practicas em-
presariales encaminadas
a reducir su impacto sobre
el entorno natural a tra-
vés del uso de Energias
renovables, Eficiencia
energética y las denomi-
nadas Green IT. Estas tec-
nologias respetuosas con
el entorno tienen grandes
beneficios para la propia

actividad empresarial, en
el marco de las Solucio-
nes que Welcom Solu-
tions trae al mercado.

Welcom Solutions como
empresa, se especializa
en soluciones tecnolégicas
eficientes y sustentables
aplicando el loT en el rubro
de la energia y automati-
zacion. Welcom, se enfoca
en lograr la maxima opti-
mizacién de los recursos
informaticos dentro de
las empresas, generando
el minimo impacto en el

medio ambiente; bajo un
enfoque de viabilidad eco-
némica y ahorro.

Adicionalmente, todas las
empresas que incorporan
conciencia ambiental me-
diante soluciones Green
IT, fortalecen su imagen
ante los clientes y mues-
tran su compromiso de
Responsabilidad Social
Empresarial.

Welcom Solutions como
equipo, esta conforma-
do por profesionales que

cumplen altos estanda-
res de especializacion en
el rubro, responsabilidad
y ética en cada proyecto
gue asume la empresa,
adaptando al maximo su
experienciay energia en el
desarrollo de soluciones.

“‘Somos un equipo hu-
mano altamente com-
prometido con el desa-
rrollo de soluciones, que
ademas de generar un
impacto positivo en el
proceso de transforma-
cion digital dentro de las



Pagina 5

organizaciones, guarda-
mos profundo respeto
por el medio ambiente”.
Indic6 Elmer Castillo, Ge-
rente General de Welcom
Solutions Srl.

“No pensamos uUnicamen-
te en el fin, si no que nos
detenemos a evaluar to-
dos aquellos medios que
nos permitiran llegar a ese
fin, y en base a un analisis
de impacto ambiental, efi-
ciencia, ahorro y sustenta-
bilidad recomendamos la
mejor opcion para llegar
a cada objetivo”, explico
Castillo.

El éxito de una empresa
se refleja en su equipo hu-
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mano ¢Cual es el valor di-
ferencial que destaca en
este contexto Welcom
Solutions?

El equipo humano de Wel-
com Solutions, esta com-
puesto por personas pro
activas y altamente capa-
citadas en cada una de las
especialidades, llevan con-
sigo comprometida la in-
novaciony aplicacién de la
tecnologia en cada uno de
los servicios que brinda-
mos, a fin de poder gene-
rar una sinergia con el me-
dio ambiente, reduciendo
el impacto y otorgando
beneficios a la salud eco-
némica de las empresas
realizando proyecciones
de retorno de la inversion,
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reduciendo el consumo vy
ahorrando recursos eco-
némicos, para que de esta
manera se puedan hacer a
las empresas sustentables
y sostenibles en el tiempo.

Welcom Solutions, ofre-
ce a las empresas un
servicio enfocado en 4
pilares: Conciencia am-
biental, tecnologia, inno-
vacion y sustentabilidad.
En este marco ;Cuales
son los procesos de aten-
cion personalizada que
se ofrece a cada empre-
sa?

Creemos que la atencidn
personalizada es una de
las variables mas impor-
tantes en lo que al servicio

T I )T

que Welcom Solutions lle-
va a las empresas. Por este
motivo, dentro del marco
de proceso de la atencidn
a las empresas, es que
iniciamos brindando un
diagnostico acerca de la
situacion actual de la in-
fraestructura tecnoldgica/
energética con personal y
equipos certificados, para
proseguir con el procesa-
miento y analisis de los
datos que nos permitiran
identificar los lineamien-
tos a seguir mediante la
aplicacion de tecnologias
Green IT, para asi llegar a
tener las proyecciones téc-
nicas y econémicas donde
se garantice el retorno de
la inversién (ROI).
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EL UPS DE FACTOR

DE POTENCIA UNO DE
TRIPP LITE, ASEGURA LA
MAXIMA PROTECCION

DE ENERGIA EN EQUIPOS
CRITICOS

La Serie SmartOnline con Factor de Potencia (FP) Uno de Tripp Lite,
innovo en un gabinete mas compacto, que permite que los PDU's

con derivacion de acoplamiento con bancos de tomacorrientes
controlables, exclusivos de Tripp Lite, facilite una instalacion mas
rapida y un mantenimiento mas facil, y principalmente que el personal
Tl ocupe el tiempo en otras actividades.

@600 @ ‘
)

Nuevos Sistemas UPS SmartOnline con Factor de Potencia (FP) Uno
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Convencidos que las empresas y las
industrias jamas deberian experimen-
tar tiempo muerto o inesperado al
comprar un UPS para TI, Tripp Lite,
fabricante mundial especializado en
productos de energia y conectividad,
se ha enfocado en proporcionar la
mejor densidad de potencia y autono-
mia en su clase, en un nuevo gabinete
compacto, que sin duda ahorra valio-
so espacio en el rack de los equipos
de misién critica o de generaciéon de
ingresos como servidores, almacena-
miento y hardware de red, que pre-
sent6 al mercado en sus nuevos siste-
mas UPS SmartOnline con Factor de
Potencia (FP) Uno con capacidades
de 5 kW o 6 kW y baterias internas en
solo 3U.

Esta nueva seriede UPS s con FP Uno,
proporciona cero tiempo de transfe-
rencia al iniciar el respaldo de bateria
para lograr una operacion ininterrum-
pida, e integra baterias inteligentes
que proporcionan automaticamente
alertas de reemplazo efectivas y datos
de autonomia altamente precisos para
evitar la pérdida inesperada de ener-
gia a cargas criticas; asi como PDU"s
(Power Distribution Units) opciona-
les de derivacion, que ofrecen bancos
de tomacorrientes controlables para
priorizar el tiempo de respaldo y/o

para reiniciar dispositivos de manera
autémata y remota durante un apa-
gén y conexiones de acoplamiento,
proporcionando a los clientes un con-
trol de carga mas especifico que ayu-
da a ejecutar el mantenimiento, sin
requerir de la costosa intervencion de
un electricista.

Para contar con mayor informacién de
este nuevo e innovador disefio com-
pacto con factor de potencia Uno, con-
tamos en entrevista con Vicente von
dem Bussche, International Marketing
Manager Latam & Caribbean en Tripp
Lite:

Siendo un sistema ideal para prote-
ger y dar soporte a equipos impor-
tantes en espacios de Tl, de empre-
sas pequeias y medianas ;Cuales
son las caracteristicas principales
que a tu parecer destacan a este
sistema?

Nuestra finalidad como fabricante
mundial especializado en productos
de energia y conectividad, es asegu-
rar la maxima calidad de energia a
los equipos criticos. Sin duda, entre
las caracteristicas que destacan a
esta Linea de UPS SmartOnline (FP),
estad el proporcionar mejor densidad
de potencia y autonomia en su clase.
Ahorro valioso de espacio en el rack

TSl IV
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de los equipos de misién critica en un
tamafio de base de 3U en rack para 5
kVA /5 kW o 6 kVA / 6 kW. En su fac-
tor de potencia uno (1.0) que iguala la
potencia en VAy en Watts para dar so-
porte a mas equipos. Las conexiones
de acoplamiento para baterias y PDUs
con derivacion, hacen mas rapidas y
faciles las tareas de mantenimiento.
Y no olvidemos las baterias internas
inteligentes y los médulos de baterias
externas inteligentes opcionales, que
proporcionan automaticamente da-
tos precisos de la autonomia y alertas
efectivas de reemplazo de la bateria.

Considerando que estos sistemas
UPS monoféasicos con FP Uno, cuen-
tan con eficiencia certificada por
ENERGY STAR 2.0 ;Qué beneficios
aventaja la marca en el mercado
ante productos similares?

La eficiencia certificada por ENERGY
STAR 2.0, genera ahorros de electrici-
dad, reduciendo costos de operacién
y protege el medio ambiente, al mis-
mo tiempo que protege y da soporte
a equipos importantes en espacios de
Tl de empresas pequefias y medianas,
gabinetes de cableado de redes, cen-
tros de datos, instalaciones de ubica-
cién compartida y de fabricacién, y
también se han vuelto ideales en en-
tornos de atenciéon médica.

Sistemas UPS de la Serie de FP Uno de Tripp Lite con eficiencia certificada por ENERGY STAR 2.0.
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MacC ESELEGIDO COMO EL

NUEVO RETAIL EXCLUSIVO DEL
NUEVO LINEAL BUSINESS DE

KLIP XTREME

“En marco al Lanzamiento del
Nuevo Lineal Business de Kilip
Xtreme e introduccion de productos
ergonomicosde oficina profesionales,
de cara al sector Enterprise este mes
de Mayo, la marca presenta a DISMAC
como su nuevo Retail exclusivo de
sus nuevos productos, disenados por
profesionales para estarala alturade
las necesidades actuales y pensados
en las largas horas que representa el

trabajo desde casa”.

En su lineal ergondmico,
Klip Xtreme es el compane-
ro ideal para Home Office,
para la oficina, para la casa
y para el dia a dia. “Es impor-
tante contar con una mar-
ca renovada, que siempre
innova en nuevos produc-
tos, pensados y disenados
por profesionales para es-
tar a la altura de las necesi-
dades actuales y en las lar-
gas horas que representa el
trabajo desde casa”. Indicd
Franco Quiroga, Category
Management Manager de
Dismatec SA.

Es importante informar que
Dismac tienen un lineal
Business de Klip Xtreme
completo, con modelos er-
gondmicos ideal para las

personas aun estan traba-
jando desde casa.

El Go to Market de Klip
Xtreme, contempla la pre-
sentacion de importantes
novedades de su amplio
catalogo de productos, “Te-
niendo como Retail exclu-
sivo a DISMAC, todo es mds
simple, ya que no tenemos
trabas para desarrollar todo
el lineal del que hoy dispone
la marca. Tenemos como
marca, tres grandes focos
para este ano: Audio mayor,
Business y Esenciales de PC
en nuestra linea ergonomi-
ca enfocada en productos
ideales para el Home Of-
fice”, destacd Angelo Oritte,
Regional Territory Manager
| Klip Xtreme & Xtech en Ac-

cvent, LLC | Perd y Bolivia.

Klip Xtreme, anuncié nove-
dades en el pais a partir de la
nueva estrategia a través de
DISMAC. Fortalecera la pres-
encia de la marca, a través
de lanzamientos y promo-
ciones de sus lineales Busi-
ness, destacan soluciones
gue combinan calidad y un
buen rendimiento a un pre-
cio justo en todas sus lineas,
con el fin de brindar la me-
jor experiencia para el usu-
ario final tanto en el ambito
hogareno, como educativo y
empresarial.

Junto a DISMAC, en la linea
de su plan de negocios y
el compromiso de superar
las expectativas del usuario
mas exigente, Klip Xtreme
mantiene un crecimien-
to no solo importante
sino sostenido en Bolivia,
donde el canal Retail juega
un papel muy importante
durante 2020.

“En lo que respecta a los ob-
jetivos para 2021, se destaca
un especial foco en seguir
posicionando a Klip Xtreme
como una marca protagoni-
sta y referente a calidad de
de productos y herramien-
tas eficientes de marketing
que permitan a Klip Xtreme
transformarse en una mar-
ca protagonista y con fuerte
presencia’, explicd Franco
Quiroga.

En ese mismo sentido, el
ejecutivo detallé que el mer-
cado de accesorios tendra
un lugar preponderante a lo
largo de todo el ano. Por lo
qgue se pondra especial foco
en la venta e-commerce.

¢Cual es la fuerza de Dis-
mac en el mercado a partir
de la pandemia?
Indudablemente nuestro
e-commerce, actualmente
es la Plataforma mas robus-
ta, mas sélida y la mas con-
fiable dentro del mercado
digital boliviano. Primero
porque gran parte del éxito
de una plataforma e-com-
merce, se basa en la confi-
anza que tiene el cliente al
realizar un pago o transfer-
encia a través de una pagi-
na de internet. En Bolivia,
todavia la confianza en pa-
gos en linea es muy baja.
El segundo punto, es par-
te importante los formatos
de pago que tenemos di-
sponibles en linea para el
cliente y para que puedan
realizar sus compras con
tranquilidad por internet. A
través de la plataforma de
DISMAC se puede pagar por:
tarjeta de débito, por tarjeta
de credito, transferencia de
QR, transferencia bancaria o
por la plataforma de farma-
corp, y ahora nuestra nove-
dad, es que hemos imple-
mentado pagos con entrega
a domicilio.


https://www.klipxtreme.com/
https://www.linkedin.com/in/franco-quiroga-g%C3%B3mez-bb38301a3/
https://www.linkedin.com/in/franco-quiroga-g%C3%B3mez-bb38301a3/
https://www.linkedin.com/in/franco-quiroga-g%C3%B3mez-bb38301a3/
https://www.dismac.com.bo/
https://www.linkedin.com/in/angelo-oritte-34b55a141/
https://www.linkedin.com/in/angelo-oritte-34b55a141/
https://www.linkedin.com/in/angelo-oritte-34b55a141/
https://www.linkedin.com/in/angelo-oritte-34b55a141/
https://www.klipxtreme.com/
https://www.dismac.com.bo/
https://www.dismac.com.bo/
https://www.klipxtreme.com/
https://www.dismac.com.bo/
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Promocion DISMAC de productos de Oficina profesionales Klip

Xtreme:

Mouse 3D
vertical

Elmouse 3D vertical de Klip Xtreme,
ha sido diseriado para acomodarse
perfectamente a la curvatura de la
mano de aquéllos gue pasan gran parte
del dia sentados frente al computador,
alivia la tension en la muneca y la
palma de la mano por su forma que
promueve la operacion fluida de los seis
botones convenientemente ubicados
Jjusto en los puntos donde descansan

los dedos. Equipado con un sensor de
alta definicion y velocidad regulable,

el mouse se desliza con toda suavidad
virtualmente sobre cualquier superficie.

Teclado

ergonomico

Set de auriculares
estéreo USB

A la medida de la productividad
de cualquier negocio, se puede
experimentar audio de primera calidad
con la simplicidad que te ofrece una
conexion USB unica de configuracion
automdtica. Este set de auriculares
estéreo USB de alta fidelidad para
computadora cuenta con un microfono
giratorio con cancelacion de ruido,
incluye un practico boton para la gestion
de llamadas, ademds de controles de
silenciamiento y de volumen en linea.

Su diseno liviano, diadema ajustable y

la capsula acolchada con suave simil
cuero lo convierten en un accesorio muy
comodo, ya sea para teleconferencias

o simplemente para charlar con tus
amigos.

En un estilo sumamente profesional de diserno el teclado ergonémico de con distribucion
dividida de las teclas, mas un soporte integrado para las manos, ayudan a mantener una
posicion mds natural de la murneca y ofrecen maxima comodidad durante largas sesiones
de trabajo en la confianza de contar con una conexion USB fiable, y escritura comoda y
silenciosamente gracias a las suaves teclas tipo membrana que contribuyen con el estilo

funcional del teclado.


https://www.klipxtreme.com/st-productos/interna/KMW-390-es
https://www.klipxtreme.com/st-productos/interna/auriculares-con-microfono-voxpro-s-kch-911
https://www.klipxtreme.com/st-productos/interna/auriculares-con-microfono-voxpro-s-kch-911
https://www.klipxtreme.com/st-productos/interna/teclado-ergonomico-majestik-kbk-250
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INCURSIONARA A BOLIVIA
A TRAVES DE DMC
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DMC es elegido como Mayorista Oficial de LINKSYS para Bolivia
e inician una agresiva estrategia en la selecciéon de canales

para la comercializaciéon de sus innovadores productos.

Linksys, como fabricante
e innovador de soluciones
de conexién a la medida de
cada tamafo y estructura
para home Office, pequefias
y medianas empresas, pro-
porciona conectividad in-
alambrica en aquellos sitios
de dificil acceso. Destacan-
dose desde un inicio como
innovador; incursioné en el
mercado de los routers en
diciembre de 1988, cuan-
do lanzé el primer mod-
elo de consumo, el Ether-
Fast Broadband Cable/DSL
y Switch de 4 Puertos (el
BEFSR41) que sin duda rev-
oluciond la forma en que los
consumidores compartian
una conexién a Internet
en su hogar. Hoy, 33 afios

después, ha alcanzado un
récord que pocos produc-
tos tecnolégicos han logra-
do, sobre la dinamica de la
banda para garantizar y pro-
porcionar una conectividad
Wi-Fi extremadamente veloz
y sin interrupciones a todos
los dispositivos conectados
en simultaneo.

En cuanto a hogar, Linksys
cuenta con un portafolio
bastante amplio de solu-
ciones hacia los usuarios
finales, para mejorar la ve-
locidad por internet, pro-
porcionando muchisimas
ventajas de acuerdo a los
servicios que prestan los op-
eradores locales.

En Bolivia hasta la fecha,
Linksys no contaba con un
mayorista oficial. Desde este
mes, inicia su expansién y
alcance a todas las regiones
del pais a través del socio
ideal para lograr este obje-
tivo. DMC SA., es la principal
empresa “Mayorista” de Bo-
livia en distribucion dirigida
a empresas en el rubro de la
computacién.

Jorge Rueda, National Ac-
count Manager para los
Paises Andinos de Linksys,
indicé: “Como Linksys, nos en-
contramos muy contentos de
ser representados desde la fe-
cha por DMC, siendo ademds
el mayorista mejor posiciona-
do localmente en Bolivia, que



https://www.linksys.com/bo/
https://www.linksys.com/bo/
https://www.linksys.com/bo/
https://www.linksys.com/bo/
http://www.dmc.bo/
https://www.linkedin.com/in/jorge-rueda-314405a5/
https://www.linkedin.com/in/jorge-rueda-314405a5/
https://www.linkedin.com/in/jorge-rueda-314405a5/
https://www.linksys.com/bo/
http://www.dmc.bo/
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nosotros vemos”. “Nuestra
estrategia junto a DMC en un
100%, es obviamente contar
con el mayor numero de ca-
nales en Bolivia. Y lo repito, es
un mayorista al cual nosotros
apostamos y apostaremos
de parte y parte, y me refie-
ro a que también DM C confia
en la marca, como nosotros
creemos en su capacidad de
distribucién. La idea es que
juntos cubramos la gran de-
manda actual que exige este
mercado, y que actualmente
es bastante”.

Leslie Caraffa, Jefe de Pro-
ducto Enterprise en DMC y
encargada de llevar la cuen-
ta de Linksys, complementé:
“Como DMC estamos hoy por
hoy enfocados en el mercado
retail y consumo por lo que
Linksys viene a complementar
el portafolio actual que ten-
emos para este segmento. A
raiz de la pandemia el requer-
imiento de soluciones Wifi y
de networking en hogares y
pequefias oficinas ha crecido
exponencialmente y creemos
que Linksys es el aliado cor-
recto para poder apoyarnos
con estas soluciones no solo

por el prestigio y calidad que
tiene sino por la gran varie-
dad de productos y sus pre-
cios competitivos ideales para
el mercado boliviano.”

;Cuales son las ventajas
de tener como partner a
DMC SA.?

Jorge Rueda, Linksys

La primera ventaja que ve-
mos desde Linksys hacia
DMC, es mas que todo su
participacién en el merca-
do boliviano. Es el mayoris-
ta con mayor capilaridad
del negocio, siendo el #1
segun nuestras cifras y el
que definitivamente cubre
mas ciudades. Otra ventaja
muy positiva, es que mane-
jan lineas corporativas en
el negocio de SMB Small
Business, donde nosotros
también contamos con un
portafolio ideal para com-
plementar de acuerdo a lo
que ya estdn manejando en
su oferta. Entonces, para
Linksys el trabajar con DMC,
es una muy buena estrate-
gia porque complementa los
mercados donde nosotros
gueremos entrar, tanto
en el de consumo o retail

hablando de grandes super-
ficies que nosotros quere-
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mos y debemos ganar par-
ticipacion. Para nosotros,
DMC es nuestro mejor alia-
do para este mercado y tam-
bién para el mercado cor-
porativo con soluciones de
Access Point, ideales para
centros comerciales, bou-
tiques o para escuelas, de
acuerdo a las necesidades
qgue tenga el cliente.

En la estrategia actual de
Linksys como fabrica en
términos simples, es ser
la marca mas competitiva
en soluciones soho, y asi
proveer de los recursos que
hoy en dia se estan solici-
tando sobre la demanda que
se cre6 desde la pandemia,
en “la necesidad de estar
mejor conectados”, el fabri-
cante, ha alcanzado numer-
os muy altos en cuanto a
cifras, “Hemos tenido un muy
buen crecimiento frente al
actual mercado. La Conectiv-
idad fue una de las lineas de
negocio que se beneficié mads,
porque tanto, no solo los ho-
gares, si no también en las
oficinas, en su primera accion
fue re-adecuar toda su tec-
nologia, y para esto requerian

ENTREVISTA

productos de nuestra gama
Linksys”, resalté Rueda.

En el objetivo de acaparar
al sector business a través
de su partner DMC ;Cuales
son las ventajas con las
que cuentan dentro su
oferta?

Jorge Rueda, Linksys
Nuestra mayor ventaja, es el
respaldo de nuestro nombre
como marca. Llevamos en el
mercado mas de 33 afios.
Contamos con bastante ex-
periencia. Hoy en dia somos
parte de Foxconn. Foxconn,
es el fabricante mas grande
del mundo, que sin duda
hace la diferencia a la hora
de consultar un producto de
Linksys. A nivel mundial, los
que han probado nuestros
productos nos categorizan
en un primer nivel en térmi-
nos de soluciones.

Nuestra principal propues-
ta de valor, es la innovacion
que tenemos en nuestro
portafolio, estamos llevan-
do nuestros productos a la
nube para que pueden estar
conectados desde cualquier
parte del mundo sin costo
adicional.



http://www.dmc.bo/
http://www.dmc.bo/
http://www.dmc.bo/
https://www.linkedin.com/in/leslie-caraffa-9a9b012a/
https://www.linkedin.com/in/leslie-caraffa-9a9b012a/
https://www.linkedin.com/in/jorge-rueda-314405a5/
https://www.linksys.com/bo/
http://www.dmc.bo/
https://www.linksys.com/bo/
http://www.dmc.bo/
https://www.linksys.com/bo/
https://www.linksys.com/bo/
https://www.linksys.com/bo/
https://www.linkedin.com/in/jorge-rueda-314405a5/
https://www.foxcom.com/
https://www.linksys.com/bo/
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MARCELO GIAMPIETRO
ASUME LA GERENCIA
GENERAL DE CITRIX EN
AMERICA LATINA

Citrix Systems, Inc., anuncio el

nombramiento de Marcelo Giampietro
como Gerente General de Citrix para

la region Américas Internacional. En su
funcion, Giampietro supervisara todo lo
que sean ventas, marketing, serviciosy
operaciones en los mercados de América

Marcelo Giampietro, es un
veterano de la industria
con mas de 25 anos de
experiencia en la conduc-
ciéon de equipos de venta
mundiales, la penetracidon
en nuevos segmentos del
mercado y la transfor-
macién de las empresas
para que logren un cre-
cimiento y una escalab-
ilidad exponenciales, se
une a Citrix tras dejar SAP,
anuncié el nombramien-
to de Marcelo Giampietro
como Gerente General de
Citrix para la regién de
América Latina y Canada.

El ejecutivo se desem-
pendé antes de su actual
posicion, como Director
General de Ventas Comer-
ciales de SAP y liderd un
equipo que operaba en 23
centros de ventas digitales
ubicados en seis regiones
geograficas diferentes.
También dirigié la tran-

Latina.

sicion de SAP a servicios
en la nube y logré un con-
tinuo aumento de los in-
gresos en varias lineas de
negocios.

“Por la pandemia, Ilas
companias se vieron ob-
ligadas a transformar
su manera de operar y a
acelerar la adopcion de
modelos de trabajo hibri-
dos y soluciones basadas
en la nube que les sirvan
de apoyo”, dijo Kurt Heu-
sner, Vicepresidente Gen-
eral de Comercial para
las Américas en Citrix.
“Marcelo tiene experiencia
acreditada en la asisten-
cia a los clientes durante
sus iniciativas de trans-
formacion digital que,
combinada con nuestras
soluciones de espacios
de trabajo digitales, serd
invaluable para los clien-
tes de Citrix en los merca-
dos de América Latina y

Canada”.

“Este es un gran momen-
to para unirse a Citrix”,
indicé Giampietro. “El tra-
bajo hibrido es el futuro
del trabajo. Tengo muchas
ganas de apoyar a nues-
tros clientes y socios para
que lo adopten mediante
soluciones de espacios de
trabajo digitales que em-
poderan a los empleados
para alcanzar su mejor
rendimiento”.

Ademas de nombrar a
Giampietro, Citrix tam-
bién anuncid el ascenso
de Juan Pablo Jiménez
como Director Operativo
(COO) y Vicepresidente
de Operaciones de Ne-
gocios para las Américas.
Luego de desempenarse
como Vicepresidente de
Citrix en América Latina,
Juan Pablo sera respons-
able de supervisar todas
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las operaciones diarias de
ventas y servicios, identi-
ficar las oportunidades de
crecimiento estratégicas y
establecer un modelo de
salida al mercado optimi-
zado para la region de las
Américas.

“Mientras estaba al man-
do de la region de Améri-
ca Latina, Juan Pablo
contribuyé enormemente
a expandir la presencia de
la compania en el merca-
do y acelerar su transicion
a un modelo de venta
basado en la nube”, dijo
Heusner. “Como COO de
las Américas, la experi-
encia de Juan Pablo con-
tinuard impulsando Ia
expansion y la adopcion
de las soluciones de Citrix
en el mercado y ayudard
a establecer procesos y
recursos que traerdn a la
region un mayor éxito en
las ventas”.


https://www.linkedin.com/in/marcelogiampietro/
https://www.linkedin.com/in/jimenezju/
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VIVIANA LOUGHRY, ES ASCENDIDA A VERTICAL
MARKETING MANAGER DE RED HAT PARA LATAM

Viviana Loughry a partir de su

ascenso a nueva Vertical Marketing
Manager para Latinoameérica,

y reconocimiento por su amplia
experiencia en telecomunicaciones

y excelente habilidad en marketing

y ventas, se encuentra a cargo de

liderar la planificacion y ejecucion

de marketing para las industrias

de telecomunicaciones y servicios
financieros, con un enfoque especifico
en la estrategia de ABM, respaldando asi
el posicionamiento y crecimiento de Red
Hat para esta region.

Red Hat, proveedor mun-
dial de soluciones Open
Source, anuncid la desig-
nacion de Viviana Loughry
a nueva Vertical Marketing
Manager de Latinoaméri-
ca. A partir de su actual
posicion desempefara una
funcidn de liderazgo en el
disefio e implementacion
del plan de marketing para
apoyar los objetivos re-
gionales de Ventas. Su rol
estara enfocado en con-
struir una posicién de mer-
cado diferenciada para
las soluciones de Red Hat
en estas industrias clave,
generar nuevos procesos,
acelerar la conversién de
oportunidades, impulsar la
retencién y expansiéon del
cliente.

“‘Es una gran oportunidad
para desarrollar los planes
de posicionamiento en
otras verticales desde el
equipo de Marketing de
Red Hat Latinoameérica, en
un momento en el que la
evolucion tecnoldgica en
las Telecomunicaciones y
el Edge atravesard a todas
las industrias. Trabajar en
Red Hat y ser parte de su
cultura abierta basada
en la meritocracia es una
gran satisfaccion profe-
sional y personal”’, destacd
la ejecutiva.

Viviana, cuenta con ex-
celentes habilidades de co-
municacién y toma de de-
cisiones. Desde la central
en Buenos Aires y como
parte del equipo regional
de marketing para Latino-
ameérica, Viviana dirigird

los equipos de Marketing
de Telecomunicaciones
y Servicios Financieros
para la creacion, desar-
rollo e implementacion de
los programas de market-
ing integrados en todos
los canales tradicionales y
digitales de la regidn.
Antes de este nombra-
miento, Viviana se desem-
peiid con éxito durante
cuatro afhos como Market-
ing Manager & ABM para
la vertical de Telco en Red
Hat Latinoamérica, en
2016. En el momento en
gue se cred esta posicion,
tenia la responsabilidad de
desarrollar el primer plan
de marketing y la estrate-
gia de ABM para contribuir
con los objetivos de la or-
ganizaciéon de ventas de
telecomunicaciones en la
region.

Desde esa posicidon, tam-
bién interactu¢ con el
equipo de Global Vertical
Marketing como principal
punto de contacto para
adecuar los diferentes pro-
gramas de concientizacidon
y generacidon de demanda
a ejecutar en Latam, su-
perando todos los objeti-
vos con éxito y convirtién-
dose asi en una referencia
dentro de la comunidad de
marketing vertical glob-
al dentro de la marca.

Previo a su paso por Red
Hat, Viviana formd parte
de otras empresas tales
como Telecom Personal
y Ericsson, donde ocupd
cargos como Marketing
Manager, entre otros.


https://www.redhat.com/es
https://www.linkedin.com/in/vivianaloughry/
https://www.linkedin.com/in/vivianaloughry/
https://www.linkedin.com/in/vivianaloughry/
https://www.linkedin.com/in/vivianaloughry/
https://www.redhat.com/es
https://www.redhat.com/es
https://www.redhat.com/es
https://www.redhat.com/es
https://www.redhat.com/es
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VMware, decide dar fin al
intervalo de cuatro meses
y asciende en el mes de Ju-
nio a su Director de Opera-
ciones de Productos y Ser-
vicios en la Nube, Raghu
Raghuram, como nuevo
CEO permanente, mante-
niendo la estrategia actual
de VMware.

Hasta esta fecha, la em-
presa ha estado dirigida
por el Director Financiero,
Zane Rowe. Desde que Pat
Gelsinger, anterior Director
General, se convirtiera en
Director General de Intel
en febrero, regresando a
la empresa en la que habia
trabajado durante 30 anos.

El negocio de hipervisores
de la empresa de VMware,
refuerza los acuerdos con
AWS, Azure, Google Cloud
y otros hiperescaladores,
siendo la principal fuente

de ingresos de VMware.
Pero también ofrece solu-
ciones en la seguridad, el
mundo de los contene-
dores y las aplicaciones
nativas de la nube.

VMware, es el indiscutible
gigante del mercado de hi-
pervisores para empresas y
se ha centrado tanto en el
desarrollo tecnoldgico in-
terno como en las adquisi-
ciones, realizando compras
estratégicas para diversi-
ficar su negocio. El nego-
cio de hipervisores de la
empresa, reforzado por los
acuerdos con AWS, Azure,
Google Cloud y otros hip-
erescaladores para ofrecer
sus principales productos
como servicios en la nube,

sigue siendo la principal
fuente de ingresos. Pero
VMware también juega

en la seguridad, el mundo
de los contenedores y las
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DESPUES DE 4
MESES DE ESPERA
VMWARE ELIGE CEO
PERMANENTE

Raghu Raghuram, es ascendido
y elegido como el nuevo CEO

de VMware. El ejecutivo, es un
tecndlogo experimentado que
ayudod a dar forma a la estrategia
actual de la empresa.

aplicaciones nativas de la
nube.

La contratacion de Raghu-
ram refleja la satisfaccion
de la junta directiva con el
rumbo actual de VMware,
segun Matt Lockwood,
Vicepresidente de Investi-
gacion de Gartner. “Es al-
guien que ha orientado /a
estrategia de la compahia
durante varios anos, por lo
que el negocio se manten-
dra como ahora. La com-
pania tiene las manos meti-
das en un montoén de sitios
diferentes, y eso diversifica
sus ingresos, y parece que
esa estrategia ha sido ob-
viamente crucial para ella”.

Al igual que Gelsinger
antes que ¢él, Raghuram
tiene puntos fuertes como
tecndélogo, aungue con un
perfil algo distinto. Duran-
te su mandato en VMware,

Raghuram, ha dirigido el
negocio de centros de da-
tos definidos por software,
el negocio de infraestruc-
tura y gestion de la nube,
la gestidon de productos
y la planificacion em-
presarial para el negocio
de infraestructura virtu-
al de VMware y la gestidon
de productos para ESX y
vSphere.

La seleccién de Raghuram
también se define bajo al-
gunas cifras preliminares
de resultados. VMware
espera anunciar unos in-
gresos de 1.390 millones
de ddlares, un aumento in-
teranual del 12,5%, para el
primer trimestre del afo
fiscal 2022, con un ben-
eficio por accién de 1,01
ddélares segun los princip-
ios GAAP. Las acciones de
la compania han subido un
1,2% con la noticia.


https://www.vmware.com/
https://www.vmware.com/
https://www.vmware.com/
https://www.computerworld.es/negocio/pat-gelsinger-vuelve-a-intel-como-ceo-de-la-compania
https://www.computerworld.es/negocio/pat-gelsinger-vuelve-a-intel-como-ceo-de-la-compania
https://www.computerworld.es/negocio/pat-gelsinger-vuelve-a-intel-como-ceo-de-la-compania
https://www.computerworld.es/negocio/pat-gelsinger-vuelve-a-intel-como-ceo-de-la-compania
https://www.computerworld.es/negocio/pat-gelsinger-vuelve-a-intel-como-ceo-de-la-compania
https://www.vmware.com/
https://www.vmware.com/
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NETSKOPE DESIGNA
A MICHAEL

HERMAN COMO
VICEPRESIDENTE DE
VENTAS DE CANAL
PARA EMEAY LATAM

Michael Herman se une a Netskope
en la mision de responsabilizarse y
fortalecer las asociaciones de canal,
el equipo de apoyo y los programas
en las regiones de EMEA y Latam.
Durante los primeros 100 dias, el
directivo se centrard en la seleccion
y el desarrollo de partnerships

para aprovechar las oportunidades
comerciales que la convergencia de
redes y seguridad ofrece.

TELEINFO,, cs-s

, compafiia en solu-
ciones de Seguridad Cloud,
acaba de anunciar el nombra-
miento de

Con una amplia experiencia
en la comercializacién de tec-
nologia, y mas de veinte afios
liderando y disefiando estrate-
gias de canal, Herman se une
a la empresa con la mision de
responsabilizarse y fortalecer
los acuerdos de canal de
Netskope, el equipo de apoyoy
los programas en las regiones
de EMEAy Latam.

Michael Herman Illega a
Netskope proveniente de Palo
Alto Networks, donde trabajé
durante casi seis afios como
Vicepresidente de Canales y
Ventas Comerciales en EMEA.
Antes de Palo Alto Networks,
Mike ocup6 puestos de lider-
azgo en IBM y Cisco, los cuales
le aportaron un gran cono-
cimiento y experiencia en con-
vergencia de red y seguridad
en un entorno que da prioridad
ala nube.

Al respecto de su nombramien-
to, Michael Herman comenta:
“Los canales especializados en
seguridad y redes estan ex-
perimentando una importante
evoluciéon, impulsada por dos
factores principales. En primer
lugar, estan trabajando intens-
amente para responder a la
demanda de aquellos clientes
que, para realizar la transicion
de las arquitecturas de red
y seguridad hacia el modelo
SASE de seguridad centrada
en los datos, buscan nuevas
tecnologias nativas de la nube.
En medio de este panorama
de transformacion, el segun-
do agente de cambio reside
en la amenaza emergente que
supone, para sus flujos de in-
gresos y margenes existentes,
aquellos clientes que exploran
nuevos modelos comerciales y
de entrega de los proveedores
de servicios en la nube”.

A lo que afiade: “La vieja guar-
dia de los proveedores de segu-
ridad de red estd tratando de
ponerse al dia con la seguridad
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nativa en la nube, lo que hace
que su oferta hibrida sea cara,
dificil de desplegar e inadec-
uada para los nuevos modelos
comerciales. Desde el princip-
io, la tecnologia de Netskope
ha sido construida en la nube
y para la nube, por lo que no
tiene que adaptar sus produc-
tos para ofrecer SASE. Bajo mi
punto de vista, lo mas desta-
cable de Netskope es su vision
técnica, su fuerte liderazgo y su
ambicion por ser el proveedor
lider en un mercado de rapido
crecimiento como es SASE”.

Por su parte, Andre Stewart,
VP y GM EMEA y Latam de
Netskope, afirma: “Los vend-
edores tradicionales estan de
retirada. Hemos visto desapa-
recer importantes referencias,
proveedores que decidieron
retraer sus inversiones en el
canal, al contrario que no-
sotros, que hemos seguido in-
virtiendo. La incorporacién de
Michael para liderar nuestro
canal de EMEA y Latam es una
prueba mas de ese comprom-
iso continuo con los socios de
canal y las ventas”.

De acuerdo al reporte de Gart-
ner para el “
" (SASE),
Netskope es la Unica compafiia
en el mercado que ha sido
construida para SASE desde el
principio, combinando las ca-
pacidades de
, el
, el
y el aprendizaje
automatico avanzado para de-
tectar la exfiltracion de datos
no autorizada y la proteccion
contra amenazas avanzadas.
Netskope ofrece servicios de
seguridad en linea a través
de una infraestructura global
de grado de operador de ulti-
ma generacién denominada
. Ademas,
el profundo conocimiento de
Netskope de la nube y el en-
foque centrado en los datos
ofrece a los equipos de se-
guridad el equilibrio adecua-
do de proteccién y velocidad
qgue necesitan para asegurar
su fuerza de trabajo remota y
avanzar en su viaje de transfor-
macion digital.


https://www.netskope.com/
https://www.linkedin.com/in/michaellherman/
https://www.linkedin.com/in/michaellherman/
https://www.linkedin.com/in/michaellherman/
https://www.netskope.com/blog/gartner-sase-the-future-of-network-security-is-now
https://www.netskope.com/blog/gartner-sase-the-future-of-network-security-is-now
https://www.netskope.com/products/next-gen-swg
https://www.netskope.com/products/next-gen-swg
https://www.netskope.com/products/casb
https://www.netskope.com/products/casb
https://www.netskope.com/products/capabilities/zero-trust-network-access
https://www.netskope.com/products/capabilities/zero-trust-network-access
https://www.netskope.com/platform/newedge
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SUCURSAL EN SANTA CRUZ

DIGICORP sigue expandi-
endo su alcance en el eje
troncal de Bolivia, cubrien-
do las necesidades de la
demanda actual y brindan-
do un servicio de calidad
que afio a afio han marca-
do en los Ultimos 17 afios
que lleva trabajando como
mayorista de equipos de
seguridad electrénica, re-
des y comunicaciones en
Bolivia. El mayorista, aca-
ba de inaugurar su tercera
sucursal en la ciudad de
Santa Cruz de la Sierra. La
nueva sucursal de DIGI-
CORP, se encuentra ubica-
da en la zona norte de la

ciudad, sobre la Av. Cristo
Redentor #7714, 7mo Anil-
lo.

“Hoy, a pesar de la situacion
de crisis mundial, DIGICORP
apuesta por el empresa-
rio y emprendedor bolivi-
ano, invirtiendo en nuevas
sucursales, para brindarles
un mejor servicio, una me-
jor cobertura, garantizan-
do stock de equipos a niv-
el nacional, poniendo a su
disposicién la infraestruc-
tura que pretende asegu-
rar la atencion que nues-
tros clientes se merecen,
fieles a nuestra politica de

mejora e innovacion conti-
nua, porque estamos com-
prometidos con el éxito de
nuestros clientes”, afirmé la
Gerente de Marketing, Viv-
iana Galvarro.

La inauguracion, estuvo a
cargo del CEO de Digicorp
Ltda, Samuel Soliz Adaos,
y conté con la presencia
de sus socios y equipo
gerencial, comercial y de
operaciones, ademas de
la presencia de sus socios
estratégicos comerciales e
integrantes de la prensa.

La nueva sucursal, es la
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sexta en abrir el mayoris-
ta a nivel nacional, y que
ademas ofrece multiples
comodidades para los Cli-
entesy empleados de DIGI-
CORP, sumando todas las
medidas de bioseguridad.

Asi se consolida como el
mas grande y surtido dis-
tribuidor en Bolivia de
equipos de video vigilan-
cia, alarmas, redes, con-
trol de acceso y ferreteria,
representando mas 40
marcas reconocidas de
paises como China, Corea,
Canada, Estados Unidos,
Brasil.


https://www.digicorp.com.bo/
https://www.linkedin.com/in/claudia-viviana-galvarro-vargas-108414116/
https://www.linkedin.com/in/claudia-viviana-galvarro-vargas-108414116/
https://www.linkedin.com/in/samuel-soliz-adaos-773146102/
https://www.linkedin.com/in/samuel-soliz-adaos-773146102/
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SOPHOS XDR VA MAS ALLA DEL
ENDPOINT Y EL SERVIDOR

—/—

Con una vision holistica de la posicion de ciberseguridad de cada
empresa, Sophos XDR va mas alla del endpoint y el servidor y se
sirve del firewall, el correo electrénico y otras fuentes de datos, con la
capacidad de profundizar en detalles granulares cuando sea necesario.

Sophos, acaba de anunciar
el lanzamiento de su solu-
cion de deteccidn y respues-
ta extendida (XDR, por sus
siglas en inglés Extended De-
tection and Response) que
recopila, y correlaciona los
datos de seguridad de end-
points, firewalls, servidores
y correo electrénico para un
analisis profundo que deriva
en una mejor identificacion,
investigacion y combate de
amenazas.

“Estamos viendo un nivel
extraordinariaomente  alto
de ransomware complejo
y otros delitos cibernéticos,
asi como una urgencia por
la necesidad de una ciberse-
guridad tanto integral como
eficaz”, sefald Dan Schiap-
pa, Director de Productos
de Sophos. “Sophos XDR
es una nueva solucién pro-
activa contra los ataques
mds sofisticados que
aprovechan multiples pun-
tos de acceso para ingresar,
moverse lateralmente para
evadir la deteccion y hacer
dano”.

La marca, también publicé el es-
tudio que detalla un ataque que
comenzo6 cuando los ciberdelin-
cuentes comprometieron un ser-
vidor Exchange utilizando el reci-
ente exploit Proxy Logon, donde
muestra como los atacantes se
movieron lateralmente a través
de la red utilizando diferentes
métodos de acceso.

Durante dos semanas robaron
las credenciales de las cuentas,
sembraron un punto de apoyo

en varias maquinas, implemen-
taron una herramienta comercial
de acceso remoto para ingresar
a la red y posteriormente propa-
garon varios programas mali-
ciosos. Con lo que el equipo de
ciberseguridad de la compafiia
no pudiera seguir el ritmo del
ataque, que los acechaba desde
distintos flancos, un problema
comun para el 54% de los ger-
entes de TI, quienes admiten que
los ciberataques son demasiado
avanzados para que sus equipos
los manejen por si mismos, de
acuerdo con Sophos.

Contar con una solucién de XDR
que realice la defensa nativa de
distintos puntos de forma inte-
gral, y no paralelamente como
se realiza tradicionalmente, es
fundamental. De acuerdo a Schi-

appa, Sophos, XDR amplia la vis-
ibilidad a los equipos de defensa
con un conjunto de datos mas
rico basado en el portafolio de
soluciones de la empresa: “Su
enfoque combina el andlisis
de datos externos al dispos-
itivo y del lago de data pro-
porcionando la informacién
contextualizada mdsamplia
y profunda que los analis-
tas de seguridad pueden
aprovechar a través de So-
phos Central y a través de
interfaces de programacion
de aplicaciones (API) abi-
ertas para la transferencia
a la informacién de seguri-
dad, ademds de la gestion
de eventos; orquestacion,
automatizacion y respues-
ta de seguridad (SOAR); au-
tomatizacion de servicios

profesionales (PSA); y siste-
mas de gestion via control
remoto (RMM)”.

Schiappa , resalté que el lago
de datos, incluye la informacién
critica obtenida por Intercept X,
Intercept X for Server, Sophos
Firewall y Sophos Email. Sophos
Cloud Optix y Sophos Mobile se
incorporaran a finales de este
afo.

Sophos XDR y la actualizacién de
EDR estaran disponibles a niv-
el global desde el 19 de mayo a
través de los socios de Sophos.
Los socios y clientes pueden ad-
ministrar facilmente todas las

soluciones de productos en la
plataforma Sophos Central basa-
da en la nube a través de una
Unica interfaz de usuario.


https://www.sophos.com/en-us.aspx
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SCHNEIDER ELECTRIC AFIRMA QUE
LA SOSTENIBILIDAD ES NEGOCIO

Citrix Systemes, Inc., anuncio el nombramiento de Marcelo Giampietro como
Gerente General de Citrix para la region Américas Internacional. En su funcion,
Giampietro supervisard todo lo que sean ventas, marketing, servicios y
operaciones en los mercados de América Latina.

Schneider Electric, empre-
sa enfocada en la transfor-
macion digital de la gestiéon
de la energia, la automa-
tizacion y la sostenibilidad,
lanza un nuevo servicio de
descarbonizacion de la ca-
dena de suministro global,
disefado para ayudar a las
organizaciones a abordar el
importante volumen de emi-
siones de sus cadenas de
valor. Actualmente, la marca
estd comprometida a aumen-
tar sus esfuerzos para des-
carbonizar su propia cadena
de suministro, reduciendo
las emisiones de carbono de
las operaciones de sus 1.000
principales proveedores en
un 50% para el 2025 vy alca-
nzar una cadena de suminis-
tro neta cero para 2050.

En una reciente publicacion,
al de sus pares, Schneider
Electric indicé que para mu-

chas empresas, la mayor par-
te de su huella de carbono
procede de su cadena de val-
or y suministro. CDP, basan-
dose en los datos de 2020
de mas de 8.000 compafniias.
Informd que las emisiones de
la cadena de suministro son,
de media, 11 veces mas altas
que las emisiones de las op-
eraciones. Estos volumenes
pueden ser incluso mayores
en segmentos como el retail
y los servicios.

La propuesta esta basa-
da en, ayudar a las empre-
sas a través de una combi-
nacién unica de elementos:
compromiso del proveedor,
medicién, estrategia e im-
plementacién a través de
la eficiencia, la adquisicion
de energia renovable y la
compensaciéon de carbono.
Donde el servicio se basa
en el éxito de las soluciones

de cadena de suministro ya
desarrolladas para clientes
como Walmart, Maple Leaf
Foods y Takeda Pharmaceu-
ticals.

“La accion climdatica corpo-
rativa esta en auge, impul-
sada en gran parte por la
creciente presion de los in-
versores hacia la transpar-
encia y la divulgacion de los
riesgos ambientales, socia-
les v de gobernanza (ESG)”
asegurd Steve Wilhite, SVP
de Schneider Electric. ‘Para
la mayoria de las empresas,
Lras sus propias operaciones,
el siguiente paso es abordar
la cadena de suministro. La
buena noticia es que, invo-
lucrando a los proveedores
para  su  descarbonizacion,
las empresas no solo pueden
responder a estas presiones,
sino  también identificar
ahorros, desarrollar innova-

ciones y mejorar sus rel-
aciones con sus provee-
dores”.

Por otra parte, Quim Dau-
ra, Active Energy Man-
agement Director de la
divisién Energy & Sustain-
ability Services en Schnei-
der Electric “En Schneider
Electric no estamos uni-
camente comprometidos
con descarbonizar nuestra
cadena de valor, queremos
convertirnosen un partners
digital en sostenibilidad y
eficiencia. Ayudar a otras
companias, independien-
temente de su tamano,
sector y ubicacion a avan-
zar en su viaje hacia la des-
carbonizacion,” “Al fin y al
cabo, si algo sabemos es
que alcanzar los objetivos
globales de sostenibilidad
es impensable sin sumar
los esfuerzos de todos”



https://www.se.com/ww/en/about-us/sustainability/
https://www.se.com/ww/en/about-us/sustainability/
https://www.se.com/ww/en/about-us/sustainability/
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IBM CREA EL PRIMER CHIP
FABRICADO CON TECNOLOGIA DE 2
NANOMETROS

La divisidon de investigacion de IBM, ha confirmado que han conseguido fabricar el primer
semiconductor creado con tecnologia de 2 nanémetros. Esta tecnologia podria ser hasta un
45% mas rdpida que los procesadores predominantes de 7 nanémetros en muchos de los
laptops y teléfonos inteligentes.

IBM ha sido capaz de integrar
nada menos que 50.000 mil-
lones de transistores en un
microchip que tiene el mismo
tamano que el de una una.
Se ha fabricado en las instala-
ciones que IBM tiene en Alba-
ny, y se ha creado sobre una
oblea de silicio de 300 milimet-
ros fabricada también en el
laboratorio de Albany de la
compania.

Tal como han manifestado des-
de la compania, estos procesa-
dores permitiran la aceleracion
de aplicaciones de diversos
campos, como la Inteligencia
Artificial, el edge computing y
los sistermas autdbnomos (como
los de conduccion). IBM em-
pleard la tecnologia de fabri-
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cacion de chips de 2 nanomet-
ros en sus IBM Power Systems
e IBM Z, entre otros sistemas.

Posiblemente pasaran vari-
0s anos antes de que la tec-
nologia llegue al mercado. Se
desconoce el momento exac-
to en el que esta tecnologia
entrara en produccion para
la creacion de chips a escala.
La marca estima que sucedera
antes de finales de 2024.

Las ventajas que puede aportar
esta tecnologlia esta la posibil-
idad de lograr que la bateria
de los telefonos méviles cuatrip-
lique su duracién, o que harfa
que los usuarios solo tuviesen
que cargar sus moviles cada
cuatro dias, o incluso mas, en

funcion de su uso.

Esta tecnologla reduce la huel-
la de carbono de los centros de
datos, que alcanzan el 1% del
uso total de energia en el mun-
do. Si se cambiasen todos sus
chips por otros con tecnologia
de 2 nanometros, al consumir
notablemente menos energia,
lo consequirian. Ademas, su
integracion en ordenadores
portatiles aceleraria las fun-
ciones del equipo. Con ellos
se lograria desde reducir el
tiempo de proceso de aplica-
ciones a un acceso a Internet
mas rapido. Pero una de las
mayores ventajas de esta tec-
nologia se lograria en el cam-
po de la conduccion autono-
ma, ya que contribuiria a una

B2B

deteccion de objetos mas
rapida, y a un tiempo de re-
accién menor.

Segun Dario Gil, Vicepresi-
dente de IBM y Director de IBM
Research, “la innovacién de
IBM que se refleja en este
nuevo chip de 2 nanémet-
ros es esencial para toda la
industria de los semicon-
ductores y TIl. Es el produc-
to del enfoque que esta
adoptando IBM con respec-
to a los grandes desafios
tecnologicos y la dem-
ostracion de como pueden
llegar los avances a partir
de inversiones sostenidas y
un enfoque de ecosistema
de investigacion y desarrol-
lo colaborativo”.
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INGRAM MICRO SE ALIA A
UIPATH A NIVEL GLOBAL

La alianza global amplia el enfoque de Ingram Micro en Robdtica en todos sus
Centros de Excelencia y eleva la visibilidad de UiPath dentro del ecosistema de
canales, permitiendo introducir soluciones y servicios de DX en su base de clientes de

usuarios finales.

Ampliando su cartera de In-
teligencia Artificial (IA), Ingram
Micro Inc. anuncié hoy una
relacion comercial ampliada
y ahora global con UiPath,
empresa de software de au-
tomatizacion empresarial e
innovadora tecnolégica de
automatizaciéon de procesos
robdticos (Robotic Process
Automation, RPA).

RPA, permite a las orga-
nizaciones en la era de la
Transformacion Digital (DX)
aumentar la eficiencia, el de-
terminismo del flujo de traba-
jo, la precision de la operacion
y el cumplimiento de las regu-
laciones mediante la automa-
tizacion de tareas repetitivas y
demoradas. Ademas, los soft-
wares robots trabajan para es-
tablecer la automatizaciéon de
extremo a extremo, en toda
la organizacion, reduciendo
los costos simultdneamente.
La amplia y especializada car-
tera de Soluciones Avanzadas
de Ingram Micro comenzé a
ofrecer soluciones de IAy RPA
hace algunos afiosy se ha con-
vertido en una de las practicas
globales de mas rapido crec-
imiento de la organizacion.

Sabine Howest, Vicepresi-
denta de Participacion Glob-
al de Socios y loT de Ingram

Micro, coment6: “La automa-
tizaciéon robdtica de procesos
es un componente importante
dentro del plan de transfor-
macién digital de una empre-
sa, siendo un gran diferencial
de ventas para que los canales
partners introduzcan soluciones
y servicios de Transformacién
Digital en su base de clientes de
usuarios finales existentes. El
uso de la IA para automatizar
procesos repetibles y orientados
por reglas es una prdctica de la
que todas las empresas pueden
beneficiarse, independiente-
mente de su tamafio. Ademds,
representa una oportunidad de
crecimiento de la que estamos
listos para conducir con UiPath
a través de nuestra creciente or-
ganizacion global de Soluciones
Avanzadas”.

Bhavyesh Virani, CO-CEO
de WonderBotz, partner de
UiPath, destacé: “Estamos en-
cantados de que UiPath esté of-
reciendo soporte adicional a los
proveedores de servicios de alto
valor como nosotros, a través de
su nuevo programa Ingram Mi-
cro. El alcance global de Ingram
Micro ayudard a WonderBotz a
capturar la creciente demanda
por nuestros servicios person-
alizados, asi como de nuestras
soluciones listas para su uso,
dirigidas a profesionales de las

dreas financieras y contabili-
dad, y lideres de salud, finanzas,
banca y hospitalidad. El nuevo
programa UiPath/Ingram Micro
es una victoria total, lo que nos
permite dedicar mds tiempo a
la entrega de servicios lideres
del sector”.

La relacién de Ingram Micro
con UiPath comenz6 en la
India en 2018 y fue seguida
rapidamente por China. Ac-
tualmente, esta alianza se ha
expandido para América del
Norte y América Latina, asi
como a Europa, Oriente Me-
dio, Africa y el resto de Asia
Pacifico.

El equipo de Ingram Micro
cuenta con un grupo madu-
ro y dedicado de expertos de
UiPath, que estan aqui para
ayudar a los canales partners
durante todo el ciclo de ventas,
incluyendo la identificacion de
oportunidades, design think-
ing, servicios de consultoria,
licencias y capacitacion. Con
el apoyo de los Centros de Ex-
celencia de Ingram Micro, los
canales partners que venden
los productos UiPath se ben-
efician de las mejores practi-
cas compartidas, servicios de
soporte global (follow the sun)
y recursos globales concebi-
dos para satisfacer las varia-

das demandas del mercado
local, regional y global.

Thomas Hansen, Chief Rev-
enue Officer de UiPath,
agreg6: “Ingram Micro y UiPath
son organizaciones aliadas ig-
ualmente comprometidas a in-
vertir continuamente en nues-
tros partners para impulsar
una mayor diferenciacién de
servicios, un crecimiento ex-
cepcional y una mayor rentab-
ilidad. La automatizacién em-
presarial es una categoria que
los canales partners no pueden
ignorar, siendo una inversion
que las organizaciones empre-
sariales estdn haciendo debido
al retorno inmediato y mensu-
rable de la inversién y la mejora
de la experiencia del asociado y
del cliente. Estamos encantados
de ampliar nuestra exitosa rel-
acién con Ingram Micro en todo
el mundo y esperamos poder
ayudar a los canales partners a
capitalizar el potencial de mer-
cado de RPA”.

En el primer trimestre de
2021, The Forrester Wave:
Automatizacion Robética
de Procesos apunt6 a UiPath
como “lider”, con el ranking
mas alto en cada una de las
tres categorias: oferta actual,
estrategia y presencia en el
mercado.


https://corp.ingrammicro.com/
https://corp.ingrammicro.com/
https://cts.businesswire.com/ct/CT?id=smartlink&url=https%3A%2F%2Furldefense.proofpoint.com%2Fv2%2Furl%3Fu%3Dhttp-3A__www.uipath.com%26d%3DDwMGaQ%26c%3D--1RjWWBW4Kf6aBAaj53vPItwfT0BR1YjSDV46P5EvE%26r%3DYU0TzgWW0AaArW5kcsx1CKMS19xXXG99W4fJ4sI8Aik%26m%3DhxggyflFO9v-ekzoxUivB9KrIfijp7ftDsKy_unHTBE%26s%3DYniUviyAb4vXhKp7cnIiYB0t6DIOWkrpO4rpytskQMs%26e%3D&esheet=52419750&newsitemid=20210504006368&lan=es-AR&anchor=UiPath&index=2&md5=01060b8a08572f9e3c74b23c44b2ca72
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SE REALIZO “DELL

TECHNOLOG

IES WORLD

2021

Dell Technologies , realizé su evento mundial de forma virtual, donde
se analizaron las principales tendencias, durante el lanzamiento
formal de APEX, su nueva cartera de tecnologia como servicio que
flexibiliza el consumo de tecnologia y el pago.

Dell Technologies, realizé
el “Dell Technologies World
2021", evento que se reali-
za anualmente. Este afio se
realiz6 de forma virtual los
dias 5y 6 de Mayo, donde
concentro a los principales
socios y aliados de la com-
pafiia, y contd con la partic-
ipacién de altos directivos,
quienes compartieron con
los asistentes una vision
global de lo que esta pasan-
do en el mundo actual y de
cémo se pueden explorar
nuevas oportunidades para
lograr la transformacion
digital adecuada.

En el mismo, se destaco el
lanzamiento del denomi-
nado APEX Custom Solu-
tions. Dell comercializara
servidores, almacenamien-
to externo, proteccién de
datos e hiperconvergencia
como servicio y gestiona-
dos desde una Unica con-
sola.

Otra de las noticias méas
resaltadas en el Dell Tech-
nologies World, fueron sus
soluciones de infraestruc-

tura centradas en Edge
Computing, a fin de que
las organizaciones realicen
analisis de datos en tiem-
po real y gestionar aplica-
ciones en el “borde”.

El fundador, CEO y presi-
dente de la compaiiia Mi-
chael Dell, fue enfatico al
declarar al mundo, que la
tecnologia evitdé un total
colapso social y econdmico
por la pandemia, y ahora,
la tecnologia debe permitir
que los datos construyan
un futuro mas justo, bril-
lante y saludable para to-
dos.

“Por encima de todo, para mi
y para todos los que forma-
mos parte de Dell Technol-
ogies, estamos agradecidos
por el papel que desempefa-
mos para que las organi-
zaciones sigan funcionando
y sirviendo a clientes, paci-
entes, estudiantes y ciudada-
nos alrededor del mundo.
Juntos, evitamos un comple-
to colapso social y econdmi-
co. Y no es una exageracion,
la tecnologia ha hecho esto

por el mundo desde que
comenzo el aislamiento. Esto
es el resultado de décadas de
trabajo combinadas con una
explosién de innovacién, re-
invencidn y reingenieria que
ha sido increible en alcance
y velocidad”, indicé.

En su discurso ante una

audiencia compuesta por

lideres empresariales, pro-

fesionales de la informati-

ca, periodistas y analis-

tas de mercado de todo el

mundo, Dell destacé que la

tecnologia ha dejado defin-

itivamente de ser tratada
como un area aparte den-

tro de las empresas, para
formar parte de toda la

organizacién. Recordd que
hoy en dia es fundamental

garantizar las mas diversas
actividades de la sociedad.

El CEO de Dell Technolo-

gies, también destacd que

el futuro pasa cada vez mas
por una infraestructura e
innovaciones tecnoloégicas
que permitan transformar
los datos en mejoras para
las empresas, las personas

y la sociedad en general.
En su opinidn, esto incluye
la evolucién de tecnologias
como lainformatica de bor-
de (edge computing), que
permitira almacenar, proc-
esar y analizar un volumen
exponencial de datos rec-
ogidos en el Edge.

“Mientras que hoy el 10% de
los datos se procesa fuera de
un centro de datos, el 75%
de los datos se procesard
fuera de un centro de da-
tos tradicional o de la nube
para 2025. Esos datos se
generardn en el mundo real
en el Edge. Y convertir esos
datos en resultados requer-
ird andlisis e inteligencia en
tiempo real. De hecho, se
calcula que en la préxima
década se gastardn mds de
700,000 millones de dédlares
en CapEx (inversiones) en in-
fraestructuras de Edge. Y es-
tamos integrando e innovan-
do en soluciones de Edge con
VMware y nuestros ecosiste-
mas y capacidades de socios,
creando una infraestructura
inteligente automatizada
para el 5G y la nueva era.”


http://www.delltechnologies.com/
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LA ESCASA COLABORACION ENTRE EQUIPOS
DE SEGURIDAD Y REDES FRENA PROYECTOS
DE TRANSFORMACION DIGITAL.

—/_

Segun un estudio presentado por Netskope, compafiia en soluciones de Seguridad Cloud, una
nueva y sorprendente investigacion, muestra una importante fisura en la colaboracion entre dos
de los componentes centrales del equipo de TI: las redes y la seguridad.

Asi, mientras que el 46% de
los equipos de seguridad y de
redes de América Latina for-
man parte del mismo grupo
y reportan al mismo encar-
gado, el 35% de los profesio-
nales de TI afirman que “los
equipos de seguridad y de
redes no suelen trabajar jun-
tos”. Y lo que es mas grave,
el 45% de los profesionales
de redes y seguridad descri-
ben la relacién entre ambas
secciones como “combativa”

(3%), “disfuncional” (8%),
“fria” (15%) o “irrelevante”
(9%).

Estos datos deben consid-
erarse alarmantes, ya que el
53% de los participantes en
la investigacion coinciden en
que la falta de colaboracién
entre los equipos especial-
izados impide que su organi-
zacidén aproveche las ventajas
de la transformaciéon digital
(lo mismo observa el 51% de
los ClOs). A este respecto,
y teniendo en cuenta que la
proxima inversion mundial
realizada por las empresas en
proyectos de transformacién
digital podria alcanzar los
6,8 billones de délares en-
tre 2020 y 2023, segun IDC,
muestra la magnitud del
posible despilfarro que po-
drian causar estas malas rel-
aciones de trabajo.

Pese a todo, durante la in-
vestigacion, ha quedado re-
flejado que los profesionales
de redes y de seguridad de
Latam tienen objetivos sim-
ilares que estan impulsando

la actividad de sus equipos
en 2021. Asi, comparten dos
de sus tres principales priori-
dades: “apoyar el incremento
de la productividad de la or-
ganizacion en su conjunto”, y
“mejorar la eficiencia dentro
del propio equipo y sus pro-
cesos”. Los responsables de
seguridad también se mues-
tran proclives a “ampliar la
visibilidad y el control” y “ex-
pandir la infraestructura para
favorecer el crecimiento del
negocio”.

Los proyectos de transfor-
macién digital son llevados
a cabo por ambos equipos
(el 83% de los participantes
en la investigaciéon de Lat-
am estan trabajando en uno
actualmente o acaban de
terminarlo). El 68% de es-
tos proyectos incluyen tanto
la transformacion de la red
como la de la seguridad, y el
64% tiene un sponsor dentro
de ambos equipos.

La falta de colaboracidon
entre estos responsables
parece ildgica en el dia a dia,
asi como en los proyectos de
transformacion estratégica.
El 81% de los profesionales
de la seguridad y el 76% de
los de redes afirman que la
seguridad forma parte de la
responsabilidad del equipo
de redes, respondiendo con-
cretamente que “la seguridad
estd integrada en la arquitec-
tura de la red”.

Al analizar el crecimiento del
trabajo remoto en el ultimo

ano, el 49% de los respons-
ables de la seguridad y el
48% de los de redes afirman
que la seguridad ha sido su
mayor reto.

‘Hay demasiado en juego
para permitir que los equi-
pos de redes y de seguridad
operen en silos separados.
Existen precedentes de union
entre ambos grupos de Tl en
modelos como DevOps, por
lo que es momento de que
la red y la seguridad se adhi-
eran en la busqueda de ob-
Jjetivos comunes” considera
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Alain Karioty, Director Re-
gional para América Latina
de Netskope. “Yo estamos
observando que las arqui-
tecturas evolucionan y se
conectan por ejemplo, con
SASE- lo que naturalmente
fomenta una colaboracion
mdas eficaz y estructuras re-
modeladas entre los equipos
de redes y seguridad. Estos
pasos permitiran a las em-
presas emprender las evolu-
ciones de |la red y la seguri-
dad que son esenciales para
el éxito de la transformacion
digital”
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