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Los nue-
vOos  soportes
DWMSCL4570VW

para pantallas ho-
rizontales y DWMSCP-

4570VW para pantallas
verticales, estan disefiados
para instalaciones de home
theaters, oficinas, centros de
conferencias, instalaciones
médicas, aeropuertos, biblio-
tecas, hoteles, bares, restau-
rantes, centros comerciales
y estaciones de seguridad.
Se adaptan a la mayoria de
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VONAGE HOLDINGS ES COMPRADO POR ERICSSON las panta”as p|anas de 45" a

70" y soportan sin problemas
hasta 70 kg [154 |b] de peso.

TRANSFORMACION DIGITAL, LA BASE DE UNA DIGITALIZACION
DE VANGUARDIA ES LA CAPTURA DE DATOS

Como indica Jeysson Rome-
ro, Technical Manager para
América Latina & el Caribe
de Tripp Lite, los soportes de

pantalla de Tripp Lite son téc-

ESTRENA
SOLUCIONES DE
SOPORTES DE PARED
PARATODO TIPO
DE PANTALLAS

L

suman a los

y escritorios,
en el

nicamente superiores. “Su di-
sefio microajustable facilita el
ajuste fino de las posiciones de
las pantallas, lo que le da como
resultado un aspecto perfecta-
mente alineado, y gracias a su
modo de acceso inclinable es
posible acceder a las panta-
llas y cables durante la insta-
lacién, el mantenimiento o el
cambio”. Asimismo, proveen
seguridad gracias a su orifi-
cio de bloqueo con candado
de combinacién, que disua-
de la manipulacion y el robo.

Simén Pefia, Technical Mana-
ger para América Latina & el
Caribe de Tripp Lite, sefial6

“Los soportes de pantalla de
Tripp Lite son la mejor solu-
cion para el mercado de Digi-
tal Signage. Prolongan la vida

Tripp Lite,

mundial de

de protecciéon de energiay
conectividad, estrena nuevos
modelos de soportes de pared
parapantallasde45a70pulgadas,
microajustables y seguros,
mas de 15 modelos
de soporte para video walls,

mercado de

PRODUCTOS

fabricante
soluciones

y se

muros
para seguir creciendo
Digital Signage.

util de las pantallas al entre-
gar una proteccion mejorada
con su marco de acero que
soporta el esfuerzo de ajus-
tes frecuentes, y su acabado
de pintura negra en polvo
ofrece durabilidad y resisten-
cia a rayones, manteniendo
una apariencia profesional”.

Los soportes de pared de Tri-
pp Lite son compatibles con
el estandar VESA y todo tipo
de televisores de pantalla
plana, monitores, pizarrones
virtuales o pantallas interac-
tivas, y son parte de las solu-
ciones de Digital Signage de
la marca, que se unen a las
soluciones Pro AV (audio vi-
deo) y conectividad en red de
cobre, fibra 6ptica, USB anti-
bacteriano y soluciones para
computadoras y periféricos.
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“Los Easy Racks brindan en
us /
una variedad de configuracio-
nes para satisfacer los requi-
sitos de instalacion de sitios
Edge locales con alta seguri-
dad, costos efectivos y rdpida
implementacién. Los factores
de forma de 24U y 800mm de
profundidad hacen que estos
racks sean apropiados para es-
pacios mds pequefios como es
frecuente en Edge Computing”,
sefald

n
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indicé que las unida-
des PDU Easy Basic de APC
ofrecen distribucion de ener-
gia confiable para racks de
servidores y racks de red a
través de una entrada Unica
con diversas tomas de salida,
y distribuye el suministro en
distintos tipos de esquema,
desde circuitos monofasicos
de baja intensidad de co-
rriente hasta soluciones de
energia trifasica de mayor
potencia.

EVENTO

presente con la de
UPS para clientes de hogares y
pequefias oficinas cumpliendo
sus necesidades de proteccion
y aumentando las capacidades
de seguridad” explic6 Gama-
rra.

El evento en linea progra-
mado para este 2 diciembre,
preparara el éxito hacia el
2022 en un mundo que cam-
bia rapidamente en la econo-
mia digital.

Para Mayor informacién,
contactar por:

“Ahora bien, las UPS monofdsi- LinkedIn a:
cas nos han demostrado que lo , Jefe de Producto
que parecia el futuro, a partir Whats App:

Por otra parte, de la pandemia se convirtié en  Mail:

Ofrece proteccion de

ENERGIA

incluso en las condiciones mas inestables.

’

llevara a cabo un evento con
foco en los Partners, este 2
diciembre, con el objetivo de
compartir estratégias que les
permita crecer juntos ante
la nueva demanda. Liderado
por su experto de la industria

, en un evento exclu-
sivo online, donde se hablara
acerca del portafolio comple-
to de la linea Easy que incor-
pora nuevas soluciones con
lo ultimo en tecnologia a pre-
cios mas econémicos ideales
para nuestro mercadoy ade-
mas se coordinaran las he-
rramientas necesarias para
potenciar al canal de venta.

Desde hace muchos afos la

transformacién digital se ha
convertido en parte funda-
mental de la hoja de ruta de
crecimiento de las empresas,
sin importar su tamafio. El
2020 fue ese afio que hizo evi-
dente una inminente adop-
cion de nuevas tecnologias
en Latinoamérica y obvia-
mente en Bolivia, para poder
lograr una mejor reconstruc-
cibn econdmica a partir de la
pandemia “DIGITALIZANDO
LOS NEGOCIOS". A partir de
esto, quienes se dedican al
negocio de la distribucién,
configuracién y venta de so-
luciones de tecnologias de la
informacién (Tl) reconocen
gue las ofertas de Tl tradicio-
nales se han modificado para
adaptarse a los entornos in-
formaticos de vanguardia,
mas conocidos como Edge

Computing (procesamiento
de la informacion mas cerca
de la experiencia del cliente).

Para proponer soluciones
Edge que aborden estas ne-
cesidades, APC by Schneider
Electric a puesto al alcance
del mercado local, a través
de DMC:
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En la presentacidon oficial en Bolivia y Peru este 23 y 25 de noviembre,
XMS Gold Microsoft Partner de Microsoft, reunié a mas de 100
clientes Top Level IT en ambos paises. En una propuesta diferente
de inicio, propone habilitar soluciones tecnolégicas innovadoras de
alta calidad e impulsar a aplicar correctamente las herramientas de
transformaciéon digital con las que cuenta cada negocio dentro de su

inversion ya realizada.
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“XMS, Partner Gold de Mi-
crosoft, en un nuevo reto
se expande hacia Bolivia,
Perd y México”, fue el ul-
timo titulo de portada
en TeleinfoPress, antes
de la presentacion oficial
de XMS en Bolivia y Perq,
XMS Digital Track Onli-
ne Meetup : “El reto de
las empresas de hoy: La
nuevaeconomiadigital”.

XMS, cuenta actualmen-
te con mas de 2.500 pro-
yectos realizados junto a
350 clientes de diferentes
industrias. Este noviem-
bre, XMS - Partner Gold
de Microsoft, inicié su

XIMS..

expansion hacia LATAM,
dando prioridad en el ini-
cio de sus operaciones
a Peru y Bolivia. Lo que
le significa a la empresa
emprender el desafio de
cumplir con cada expec-
tativa de mejorar el fun-
cionamiento dentro de
cada empresa, constru-
yendo una relacion con el
cliente fortalecida y efec-
tiva, de forma que mejo-
re en la toma de decisio-
nes estratégicas internas.

En ambos paises, el tema
de la presentacion se de-
nominé “El reto de las
empresas de hoy en la

Partner
Gold de Microsoft

Se tuvo la participacion de expositores de primer nivel

Alejandro Romero,
Fresidente del
Diractorio XMS

Haclonal de Indusiria y

Ivo Blazicewvic,
Presidente Cidmara

Comaercio de Bolivia

Wilson Pais,
Director de empresas
Mativas Digitales an
Microsolt

L

nueva economia digi-
tal”, el equipo de XMS
presentd una propuesta
Unica y a medida de cada
empresa antes de iniciar
un nuevo proyecto, de-
mostrando su capacidad
y Su experiencia como es-
pecialistas en tecnologias
Microsoft, e integrando
conocimiento y las mejo-
res practicas modernas
de colaboracion, para en-
tregar soluciones de alto
valor que apoyaran en el
desarrollo tecnolodgico de
sus clientes a partir de
colaborarlos primero en
reorganizar la aplicacion
de sus herramientas vy

Milton Diaz,
Director Comercial
Balivia ¥ Paru

EVENTO

el correcto uso de ellas.

El eventé contd con la
asistencia de aproxima-
damente 50 profesiona-
les en Tl en cada pais,
clientes C-Level represen-
tativos de las principa-
les empresas y organiza-
ciones de Bolivia y Peru.

El eventd cerr6 con 28
solicitudes de reunio-
nes en agenda, que per-
mitird al equipo de XMS,
habilitar soluciones tec-
nologicas innovadoras
y de alta calidad para la
transformacion digital en
los primeros 28 negocios.

Camilo Henao,
Country Leadeor México
E Paru an XMS Chila -
Gald Microsolt Partner
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LATAM
PARTNER

KICK OFF
2022

= DACAS

Distfubutor of the Year
LATIN AMERICA

AVAYA PREMIA A DACAS EN
SU PARTNER KICK OFF 2022

DACASesreconocidaen AVAYALATAMPARTNER

AWARDS 2021

como Canal

Distribuidor en

la categoria de “Distribuidor del Aho”, por el
mayor crecimiento de la region.

En el reciente Partner Kick
Off 2022, Avaya anunci6 su
programa para el canal de
distribucién; las estrategias,
prioridades y beneficios que
ofrece el Programa EDGE
para el afio fiscal 2022, y que
comenz6 este octubre pasa-
do, proyectando la oportuni-
dad de brindar un valor uni-
co y agregado a sus clientes
gracias a las soluciones com-

posables y al nuevo ecosis-
tema “Experience Builders”,
a través de sus socios de ne-
gocios, destacando a DACAS
en AVAYA LATAM PARTNER
AWARDS 2021 como Canal
Distribuidor en la categoria
de “Distribuidor del Afio":

“Distribuidor del Afio 2021:
Categoria que se otorga al
distribuidor que demues-

tra crecimiento en la
regién; la mejor fuerza de
ventas en los paises que
atiende; la mejor adminis-
tracion de inventario local,
y la habilitacién de canales
brindando siempre las me-
jores experiencias”

Segln un estudio realizado
por Avaya, el 46% de las em-
presas considera a la expe-

riencia del cliente como su
prioridad total durante los
cinco proximos afios. Esto,
mas las tendencias globales
como los cambios demogra-
ficos, la inestabilidad geopo-
litica, la sustentabilidad, la
transformaciéon digital, y el
“Todo como Servicio” han
hecho que el canal de dis-
tribucion redefina su rol y
sus propuestas de valor.

Pagina 9

Esta es una de las principa-
les conclusiones del Partner
Kick Off 2022 realizado por
la empresa, evento en el que
anunci6 surenovado progra-
ma para el canal; compartio
sus estrategias, prioridades
y beneficios; y analizé cémo
los socios de negocio tie-
nen ahora la oportunidad
de brindar un valor unico
y agregado a sus clientes,
gracias a soluciones compo-
sables como las de Avaya.

Santiago Aguirre, Director
Senior para el Canal de Dis-
tribucion de Avaya Améri-
ca Latina, resalté que “Un
ejemplo de ello es que el
portafolio de servicios en
la nube de los partners se
esta trasladando rapida-
mente hacia los servicios;
para 2022 se espera un cre-
cimiento de servicios en la
nube del 24 por ciento y de
servicios administrados del
10 por ciento”, y sefial6: “Por
el contrario, los asuntos re-
lacionados con productos de
hardware y el software here-
dado, tendran una disminu-
cion del 16 y 17 por ciento
respectivamente, lo que nos
comprueba la tendencia de
las empresas a emigrar ha-
cia modelos as a service”.
Aguirre, también comen-
té que en sintonia con las
tendencias mencionadas,
y como parte de su propia
evolucién, el Programa de
Socios de Avaya trae varios
cambios pensados para sus
socios de negocio:

Durante el 2021, la
Nube se convirti6 en una
prioridad para las empre-
sas. Para este afio fiscal, los
socios de Avaya recibiran
mayores beneficios cuan-
do ayuden a sus clientes a

adoptar una modalidad re-
currente.

Programa de Incenti-
vos sencillo y alineado a los
mejores niveles en su clase.

Adicion de nuevas
rutas de mercados y la ex-
pansién en paises como
México y Brasil a través de
compafilas como Mercado
Libre, Linio o Amazon, entre
otras, que aseguran precios
standard fijos globales e in-
cluyen dispositivos abiertos
para ser utilizados por usua-
rios finales, extendiendo
el beneficio para nuestros
partners, como el aumento
de posicionamiento de mar-
ca.

- Estandarizaciéndeprecios
Nuevas certificaciones

Nuevos canales: Avaya
continla en la busqueda de
canales que trabajen bajo
modalidades recurrentes y
se acomoden a las caracte-
risticas de su programa. En
promedio, Avaya esta afia-
diendo entre 100 y 120 ca-
nales que cumplen con estas
caracteristicas.

Por otra parte, Gastéon Ta-
noira, Lider de Tecnologia
de Avaya en América Latina,
indicd: “En un mundo en la
Nube donde los clientes sue-
len interactuar directamente
con los proveedores, la clave
para el crecimiento contindo
de muchos de nuestros so-
cios estard basado en la ca-
pacidad de transformarse y
maximizar el uso de nuestra
plataforma  composable”,
resumié. “Gracias a ella, los
canales pueden crear apps en-
focadas en verticales o nichos

T S o 6 s
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SANTIAGO AGUIRRE

Director Senior para el Canal de
Distribucion de Avaya América Latina

especificos y buscar agregar
mayor valor en un mundo
cloud”.”"Avaya estd creando
una plataforma unica, pione-
ra en el mercado que permite
a nuestros socios de negocios
potenciarla y enriquecerla
acorde a sus prioridades de
negocio y a las necesidades de
sus clientes”, finaliz6 Tanoi-
ra.Durante el Partner Kick
Off 2022 Avaya ademas re-
conocié a seis de sus socios
de negocios en Latinoaméri-
ca por el desempefio en sus
diferentes proyectos y accio-
nes ejemplares realizadas
durante el dltimo afio.”Para

esto, nuestro ecosistema de
socios de negocios juega un
papel fundamental ya que se
encuentra en una posicién
unica para ofrecer experien-
cias de préxima generacioén a
clientes y empleados a través
de la plataforma de experien-
cia impulsada por Inteligen-
cia Artificial de Avaya One-
Cloud. Reconocemos a todos
nuestros socios de negocios
y felicitamos a los premia-
dos en esta ocasion, porque
juntos estamos innovando
y nos hemos convertido en
verdaderos Experience Buil-
ders”, finalizé Aguirre.

o A
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ABLEREX Y SP DIGITAL
ACELERAN LOS
PROCESOS EN
PROTECCION

DE ENERGIA

Y GESTION

SPDigitalseuneaAblerexparacumplirlaexigenciadeacelerar

los procesos en las empresas y la busqueda de soluciones

que garanticen la protecciéon de energia y carga critica, que

se convierten en un tema primordial al elegir al fabricante ideal
que acompaiie el proceso en cada empresa a lo largo del tiempo.
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Siguiendo la fama de contar
con una amplia variedad de
productos que caracteriza a
SP Digital, acaba de completar
su oferta con la linea de pro-
ductos: UPS Ablerex Interac-
tivo ES Series, 750VA, 375W,
220V; y el Mini UPS para Rou-
ters/Switch Pocket DC UPS,
9VDC/12VDC, Auto-Detective
de la marca Ablerex, excelen-
tes opciones para quienes se
encuentran trabajando desde
casa.

Del mismo modo, gracias a la
relacion de colaboracion esta-
blecida entre las dos empre-
sas, esta atractiva oferta de SP
Digital de la mano de Ablerex,
espera mejorar la propuesta
que respalde a sus clientes a
soportar las fluctuaciones en
la carga eléctrica (bajo y so-
bre voltaje) que corrija auto-
maticamente este cambios de
potencia menores sin cambiar
a bateria extendiendo su vida
util, esencial en areas donde
las fluctuaciones de energia
ocurren regularmente. Y es-
pecialmente para aplicaciones
tipicas como electrénica de
consumo, PC, equipos de red
y servidores de rango medio.

SP Digital, al elegir Ablerex
como su partner en solucio-
nes de proteccién de energia
y carga critica, no solo eligié
a un fabricante independien-
te que tiene los mismos ob-
jetivos que el suyo, sino que
también garantiza la satisfac-
cién a los clientes a lo largo
del tiempo, evitando carga
adicional de trabajo y retrasos
por fallas no contempladas.

Cristian Alvarez Salazar, Re-
gional Manager South Cone
en Ablerex Latam, en entrevis-
ta con TeleinfoPress, explicd
el valor adicional que recibe el
cliente a través de socio estra-
tégico SP Digital: “SP Digital, en
el tiempo ha crecido hasta con-
vertirse en un referente del co-
mercio electrénico en Chile. Su
tienda online, ofrece un catdlo-
go completo, lo que nos permi-
te como marca innovar junto a
ellos y satisfacer la experiencia
al cliente y con ello, respalda-
mos la fidelidad hacia Ablerex”.

¢Cudles son los produc-
tos de Ablerex que cuen-
tan con mayor demanda
a partir de la pandemia?

Principalmente todo equipo
que le permita al usuario res-
paldo de energia para pro-
teger equipamiento critico.

Me refiero a nuestro UPS in-
teractivo en linea con Control
de microprocesador inteligen-
te, ES Series, 750VA, 375W,
220V. Ideal para aplicaciones
tipicas en electrénica de con-
sumo, PC, equipos de red y
servidores de rango medio.
Este UPS, corrige las fluctua-
ciones menores de energia,
tanto en cambios de voltaje
bajo y sobrevoltaje, sin nece-
sidad de cambiar la bateria,
puesto que cuenta con una
vida util de la bateria mas
extensa. Este UPS, sin duda
es esencial en dareas donde
las fluctuaciones de ener-
gia ocurren regularmente.

El Mini UPS para Routers/
Switch Pocket DC UPS, 9VD-
C/12VDC, Auto-Detective, sin

duda fue también
muy so-

la Ablerex
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AuAbIerex

CRISTIAN ALVAREZ SALAZAR
Regional Manager South Cone en Ablerex Latam

licitado por los usuarios. Im-
prescindible cuando se cuenta
con dispositivos que deben
seguir funcionando ante un
corte eléctrico, de muy facil
instalacion y perfecto para
contar con la seguridad de que
tus dispositivos no te fallaran
cuando mas los necesites.

¢;Cudles son los términos
y condiciones de la garan-
tia de SP Digital respecto a
los productos de Ablerex?

En nuestros principales tér-
minos y condiciones, como
marca Ablerex ofrecemos una
garantia incluso superior a la
del mercado: 3 afios para UPS
y 2 afios para baterias, con
reemplazo inmediato en caso
de falla, puesto que nuestra
tasa de falla es muy baja, di-
ria que casi imperceptible.

Considerando que segui-
mos con los problemas
generados por la pande-
mia ¢;Cual ha sido el cie-
rre de ventas este 2021?

A pesar de la pandemia, du-
rante 2021 hemos crecido

junto a SP digital, implemen-
tando soluciones a un nivel
superior que nos permite
apoyar a SP Digital a mejorar
su logistica hacia los clientes.
Como Ablerex, constante-
mente buscamos crecer jun-
tos con nuestros partners.

SP Digital ha evolucionado
en cuanto a la demanda de
los mismos clientes, que dia
a dia se tornan mas exigen-
tes. Este 2021, aumentd en
4,500 metros cuadrados su
infraestructura en su bodega,
como también su capacidad
de picking y empaque soste-
niendo mas de 1.200 orde-
nes diariamente. Lo que se
calcula como un aumento del
30% en términos de venta.

Como Ablerex, estamos muy
contentos de acompafiar a
SP Digital en este importan-
te aporte a la reactivacion de
las pequefias y medianas em-
presas, en el proyecto que se
desempefia hace ya casi un
afio, entregando oportunida-
des a los diversos sectores
productivos de Chile a través
modalidad de “compra agil ".



TELEINFO,, ...

ENTREVISTA

Este ano,

Tripp Lite ha
incorporado
partners que
causaran sorpresa
a mas de uno y las
expectativas son
enormes.

Tripp Lite estd experimentan-
do un acelerado desarrollo,
expandiéndose desde su li-
nea de proteccién de energia,
Centros de Datos y conectivi-
dad, hasta irrumpir en la ge-
neracién de nuevas lineas de
nicho, con soluciones para
los mercados de salud, indus-
tria, audio video y Hot Desk.

“Este crecimiento en Bolivia,
que eleva la propuesta de va-
lor de la marca, estuvo acom-
pafiado en nuestro territorio
por una estrategia de ventas
a través de Partners que se
ha ido solidificando con ca-
pacitaciones y procesos de
integracion. Hoy dia pode-
mos identificar canales con

Pagina 12

TRES PARTNERS

DE TRIPP LITE

DESTACAN EN SU

EXPERIENCIA DE
CRECIMIENTO

un know how y una preferencia
por la marca que nos permi-
te ganar clientes y expandir el
negocio”, indic6 Marcelo Ber-
nachi, Country Manager para
Bolivia.

Para Marcelo Bernachi, estas
relaciones de confianza han es-
tado trabajandose con oportu-
nos registros de los proyectos,
la campafia “PriceLock” que fi-
nalizé a fines del trimestre pa-
sado se convirtié en un deter-
minante para que esto suceda,
y un segundo paso fue integrar
a estos socios segun sus forta-
lezas y su foco en el mercado.
La segmentacion de especialis-
tas en energia, Centros de Da-
tos y vendedores de volumen,

tienen actualmente una clara
lista, de la cual los clientes pue-
den extraer segln su reque-
rimiento a un proveedor que
garantice la consecucion de su
proyecto.

Este afio, Tripp Lite ha incor-
porado partners que causaran
sorpresa a mas de uno, provo-
cando una expectativa enor-
me. La alta posibilidad de ex-
pansién precisamente basada
en la oportunidad que brinda
el contar con volumen de pro-
ductos es definitiva y segura.

A la par de esta propuesta de
valor de la marca, tres partners
estratégicos de Tripp Lite dan
a conocer sus fortalezas, casos
de éxito y planes en conjunto:
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Hanry Hoyos Sorim
Direetar Camarcinl Eh:ﬂ

Omar Saire, CEO de Agadon:
Agadon, se dedica a la integracion de sistemas en infraestructura
y servicios tecnolégicos, con presencia en La Paz y Santa Cruz. De
cara al cliente final, somos integradores de todo el portafolio de
Tripp Lite (UPSs, PDUs inteligentes, RACks, equipos de aire y acce-
sorios) y no solamente proteccién de energia.

Adicionalmente, brindamos soporte técnico autorizado en Bolivia.
Gracias a que las soluciones de Tripp Lite son versatiles y se in-
tegran facilmente para el objetivo comun de las tecnologias de
informacion (T1) de los clientes finales como solucion integral, que
no sea de diferentes vendors, sino de un solo vendor y de una sola
marca, implementamos soluciones que cumplen la normativa con
todos los productos de Tripp Lite en empresas corporativas, en el
sector salud, en entidades de intermediacién financiera y micro-
finanzas.

Argadon tiene el respaldo de Tripp Lite en todos sus proyectos.
Argadon y Tripp Lite son socios de negocios que brindan una so-
lucion eficiente, econdmica y de calidad hacia el cliente final, en
micro data centers y centro de datos.

www.agadon.com.bo

Al deds ol

Romald Quirags,
Gerenie do Proyecios de Espoctrocom

ssprcirocom.oom

Siscotec.com

TELEINFO,, ...
ENTREVISTA

Henry Hoyos Soriano, Director Comercial
Siscotec S.R.L:

Siscotec de la mano de Tripp Lite, se encuentra prepa-
rada para brindar soluciones sencillas y rapidas en rela-

cién a la proteccién de energia y gestion.

“Ser el socio estratégico de nuestros clientes y proveedores
es nuestra vision, esto se cumple a cabalidad con Tripp Lite,
ya que en un esfuerzo conjunto hemos logrado que el prin-
cipal ganador sea el cliente final”.

En un mundo donde el “edge computing” va cobrando
cada vez mayor relevancia, Siscotec ha implementado
64 proyectos de Micro Data Center y nos aprestamos a
brindar los servicios de gobernanza de Data Center de
la mano de Tripp Lite.

www.siscotec.com

agadun

Agadon.com.bo

Ronald Quiroga, Gerente de Proyectos de Espectrocom:

En un afio lleno de retos es importante contar con buenos aliados, es
asi como Espectrocom con 12 afios de experiencia en el mercado boli-
viano, ha logrado destacarse en proyectos sobresalientes de la mano
del fabricantes como Tripp Lite, ofertando soluciones de energia re-
gulada trifasicas con capacidades de 120Kva en clientes de Gas & Oil, y
monofasicas de 20Kva en clientes de industria y gobierno, garantizan-
do la continuidad del negocio de cada uno de ellos, brindando produc-
tos y servicios importantes como son el asesoramiento técnico soporte
técnico y administracion remota de dispositivos eléctricos.

Llevar a Tripp Lite como estandarte para Espectrocom no ha sido tarea
dificil ya que la estrecha relacion comercial es el resultado de 10 afios
de trabajo constante y en equipo. Asimismo, Espectrocom es parte de
los casos de éxito de la marca en Bolivia, ya que el centro principal de la
empresa es Tripp Lite al cien por ciento, desde sus racks hasta los UPS,
es por ello que ofertamos soluciones con la certeza que es la adecuada
para cada cliente.

www.espectrocom.com
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TINET

ADRIAN COSTA
SOLA EAST MARKETING MANAGER |

FORTINET LANZA UN SERVICIO

GRATUITO DE FORMACION EN
CIBERSEGURIDAD PARA EMPRESAS

L 3

A través de un paquete completo con videos,

evaluaciones, certificaciones y otros materiales para

la difusion interna dentro de cada empresa, el servicio

InfoSec Awareness de Fortinet, tiene como objetivo

ayudar a las organizaciones a crear conciencia a

sus empleados sobre los riesgos de los ciberataques
cibernéticos.
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Fortinet, lider mundial en
soluciones de ciberseguri-
dad amplias, integradas y
automatizadas, lanzé este
Octubre el InfoSec Aware-
ness, un servicio gratuito de
capacitaciéon y concientiza-
cién sobre seguridad de la
informacién dirigido a cual-
quier tipo de organizacion,
privada o de gobierno, que
busca educar a sus emplea-
dos sobre los crecientes
riesgos de ataques ciberné-
ticos.

Al inscribirse en el progra-
ma, las empresas tendrdn
acceso a un completo pa-
quete de capacitacién, que
incluye videos, evaluaciones
y certificaciones, asi como
materiales de difusion inter-
nasobrelaimportanciadela
ciberseguridad e infografias
de concientizacion; ademas
de un panel de estadisticas
para monitorear el progreso
de los empleados.

“No hay limite de registros
por empresa y todo el ma-
terial estd disponible en es-
panol, para que la capacita-
cion pueda llegar al mayor
nimero de personas”. Indi-
c6 Adrian Costa, Marketing
Manager en Fortinet.

Adrian Costa, resalté que la
iniciativa es parte del Pro-
grama de Entrenamiento
Global Network Security
Expert (NSE) de Fortinet y
tiene como objetivo generar
mayor conciencia para ayu-
dar a combatir el cibercri-
men, especialmente el ranso-
mware, que se multiplicé por
siete, en la segunda mitad de
2020, segln FortiGuard Labs,
el laboratorio de inteligencia
de amenazas de Fortinet.

“Las organizaciones deben
asegurarse de que sus emplea-
dos sepan cémo identificar y
protegerse contra todo tipo de
amenazas de ciberseguridad.
Se ha comprobado, que desde
el afio 2018 a 2020, la canti-
dad de amenazas internas
que inician de alguna mane-
ra en los propios empleados,
aumentd en un 47%, segtn un
informe del Ponemon Institu-
te”, explicé Costa.

De igual forma, Rob Rasho-
tte, Vicepresidente de En-
trenamiento Global y Capa-
citacion Técnica de Fortinet
indico: “Nuestro esfuerzo se
basa en el compromiso conti-
nuo de Fortinet de crear con-
ciencia y proteger a todas las
personas que usan Internet,
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ya que el 95% de las brechas
de seguridad se deben a erro-
res o descuidos humanos”.

El curso de InfoSec Aware-
ness, proporciona conceptos
basicos de ciberseguridad e
informaciéon sobre las ame-
nazas mas comunes, cOmo
correos electronicos de phi-
shing y enlaces maliciosos,
los tipos de delincuentes,
sus tacticas y como evitar
caer en estafas que podrian
comprometer a toda la em-
presa sin distincién.

“Al hacer que todos los emplea-
dos, independientemente de
su drea de actuacién o puesto,
recuerden aplicar las mejores
prdcticas de seguridad en sus
actividades diarias, las empre-
sas y organismos publicos no
solo aumentan la proteccidon
de su informacién y sistemas,
sino que también cumplen con
los requisitos de cumplimiento
como los exigidos por las leyes
de proteccién de datos y por
las auditorias empresariales”,
complementd Adrian Costa,
e invité a obtener mas infor-
macién sobre el servicio o
bien registrar a su empresa
u organismo publico, ingre-
sando en el siguiente Link:

https://www.fortinet.com/

ENTREVISTA

lat/training/infosec-aware-
ness

Recursos adicionales a dis-
posicién de las empresas:

Obtenga mas informacion
sobre el Instituto de Forma-
cion de Expertos en Seguri-
dad de Redes (NSE) de Forti-
net, incluyendo su iniciativa
de formacién gratuita en ci-
berseguridad, el Programa
de Certificacion NSE y el Pro-
grama Network Security Aca-
demy.

Descubra cémo el Fortinet
Security Fabric ofrece una
proteccién amplia, integrada
y automatizada en toda la in-
fraestructura digital de una
organizacién.

Lea mas sobre la inteligencia
y la investigacion de ame-
nazas de FortiGuard Labs y
la cartera de suscripciones
y servicios de seguridad de
FortiGuard.

Lea mas sobre como los
clientes de Fortinet aseguran
sus empresas con Fortinet.

Siguenos en Twitter, Linke-
din, Facebook, YouTube e
Instagram.
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MICROSOFT BOLIVIA

DESIGNO A SU

NUEVA GERENTE
AL

Paola Vergara Pefia como
nueva Gerente General de
Microsoft en Bolivia, es la
responsable a partir de este
noviembre en llevar adelan-
te la estrategia de negocios
y operaciones de la marca.
Vergara, se enfocada a pro-
mover eluso de latecnologia
para beneficio del paisy for-
talecer la relacién constan-
te con los clientes y socios.

“Siempre quise ser parte de
Microsoft y regresar a la
compafiia es un privilegio.
Desde que era nifiac me apa-
siona la tecnologia y me sien-

V4

to muy interpelada por la cul-
tura y los valores que profesa
la organizacién”, indicod la
ejecutiva. “Mi enfoque es-
tard puesto en fortalecer
los modelos de trabajo del
futuro y la ciberseguridad
en las empresas bolivianas,
asi como crear una base para
avanzar el desarrollo tecno-
Iégico del pais a través de
alianzas estratégicas y apo-
yo a comunidades”, agrego.

Giovanna Cortez, Ge-
rente General de Mi-
crosoft Regidn Sur

Vergara Pefia es la segunda
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PAOLA VERGARA PENA
Gerente General de Microsoft Bolivia

mujer en asumir el maximo
cargo de Microsoft en Bo-
livia. En su formacioén, es
economista egresada de la
Universidad Catdlica Boli-
viana con maestria en Ad-
ministracion de Empresas
de IAE Business School, en
Argentina. Retorna a Mi-
crosoft luego de 7 afios y
de haberse desempefiado
como Lider del segmento
PYME y Gerente de Cumpli-
miento entre otros cargos.
Cuenta con vasta experien-
cia en el rubro de la tecno-
logia, habiendo formado
parte también de los equi-

pos de Software One Boli-
via y Licensing Assurance.

“La atraccién de talento di-
verso es un pilar fundamen-
tal de nuestra cultura, y la
designacién de mujeres en
puestos clave de liderazgo
colabora a construir diversi-
dad” dijo Giovanna Cortez,
Gerente General de Micro-
soft Regién Sur. “Estamos
convencidos que Paola traerd
nuevas perspectivas, y toda
su experiencia, para conti-
nuar el impacto positivo que
Microsoft ha tenido en Bolivia
durante los ultimos 22 afios”.

FLIRTINET | = DACAS
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FortigateVM sin costo

Con la compra del servicio UTP a 36 meses llevate un FORTIGATE VM sin costo.

La serie FortiGate-VM es una version de appliance virtual de nuestro Mext-Generation Firewall
(NGFW) de alto rendimiento, lider en el mercado de FortiGate que ofrece proteccion avanzada para el
trafico vertical y horizontal en centros de datos virtualizados v de nube privada.

FortiGate reduce la complepdad con una visibilidad automatizada en sus aplicaciones, usuarnos y red
y proporciona clasificaciones de seguridad para adoptar las mejores practicas en seguridad.

r
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oo | 2021

Acceso de confianza cero

El Acceso de confianza cero (ZTA) de Fortinet
permite adoptar un enfoque de confianza cero, al
verificar quién y qué estd en su red. Con las
nuevas actualizaciones en FortiQS 7.0, todos los
clientes deFortiGateque utilizan el agente de
FortiClient ahora pueden emplear funciones de
Acceso ala red de confianza cero (ZTNA) desde el
primer momento. La administracion se simplifica
mediante el uso de la misma politica de acceso a
aplicaciones adaptativa, ya sea que los usuarios
estén dentro o fuera de la red.
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NOTICIA

EL FINAL DE |
Windows 10
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Windows 10recibiranactualizacionesysoportehasta14deoctubre
de 2025, fechaestimadaparaelfindevidadelsistemaoperativo.
Luegodeesafecha, Microsoftnoproporcionaraactualizaciones,
soporte técnico, ni correccionesoseguridad para Windows 10.

Luego del lanzamiento de
Windows 11 el pasado 4 de
octubre, Microsoft determi-
no que el sistema operativo
contaria con una actualiza-
cién anual, adoptando asi el
formato de actualizaciones
de macOS, con esta medida
se espera reducir el tiempo
de descarga, configuraciony
reinicio tan molesto a la hora
de actualizar el sistema.

John Cable, Vicepresidente
de Gestiéon de Producto de
Windows Servicing and De-
livery, dijo que “Microsoft
hard la transicién a una nue-
va cadencia de lanzamientos

de Windows 10 para alinearse
con la cadencia de Windows
11, apuntando a lanzamien-
tos anuales de actualizacio-
nes de caracteristicas”.

Cable indic6é de igual forma
que “Los usuarios podrian
contar con la préxima actua-
lizacién de Windows 10 en la

segunda mitad de 2022".
“Siendo la segunda mitad del
afio natural el lanzamiento
de (H2), las ediciones Home y
Pro en noviembre de 2021 re-
cibirdn 18 meses de servicio y
soporte, y las ediciones Enter-
prise y Education recibirdn 30

meses de servicio y soporte a
partir de hoy”, confirmo.

Windows 10, tiene disponi-
ble la ultima actualizacién
desde los ajustes de Win-
dows Update, los mismos
incluyen

mayor seguridad para el uso
de redes Wi-Fi, evitando asi
evitar ataques durante el
uso de ellas, también tie-
ne una funcidn mejorada
de Impresiéon Universal que
permite hasta un gigabyte
para los usuarios y empre-
sas. Ademas, los usuarios
podran utilizar el servicio

Azure Virtual Desktop para
aprovisionar apps en Win-
dows 10 en la nube.

“Queremos adaptar Windows
a las necesidades de nuestros
clientes, es por eso que escu-
chamos los comentarios de
ellos, como parte de nuestro
apoyo continuo a Windows
10, delimitamos las actualiza-
ciones para centrarnos en la
productividad, la gestién y la
seguridad”, dijo Cable, quien
afiadié que Microsoft “acele-
rard la disponibilidad en las
préximas semanas para ga-
rantizar una experiencia de
descarga fiable para todos”.
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SANDRA VAZ

DIRECTORA DE SOCIOS ¥ ALIA
GLOBALES PARA AMERICA LATINA

RED HAT NOMBRO NUEVA
DIRECTORA DE SOCIOS Y ALIANZAS

ZAs

GLOBALES PARA AMERICA LATINA

La nueva lider de Red Hat para Latinoamérica del ecosistema de partners
y alianzas Sandra Vaz, sera la responsable de administrar y desarrollar
canales y alianzas estratégicas en toda América Latina, fomentando el
crecimiento sostenible de la marca y de sus socios comerciales.

Red Hat Inc., proveedor mun-
dial de soluciones open sour-
ce,acabadenombraraSandra
Vaz como su nueva Directora
de Socios y Alianzas Globa-
les para América Latina. En
esta funcién, la ejecutiva sera
responsable de administrar
y desarrollar canales y alian-
zas estratégicas en América
Latina, fomentando el creci-
miento sostenible de Red Hat

América Latina y los socios co-
merciales; como también, li-
derard el empoderamiento de
socios clave para avanzar en
la adopcién de la cartera de
codigo abierto de Red Hat, en
el objetivo de aportar como
marca innovacion y producti-
vidad que desbloque el poten-
cial del mundo.

Sandra Vaz, se une a formar

parte del equipo de Red Hat
contando con una sélida for-
macién académica. Tiene un
MBA de la Universidad de To-
ronto, posgrados en Marke-
ting y Administracion, Finan-
zas, Coaching y Licenciatura
Tecnolégica en Analista de
Sistemas.

La ejecutiva nacida en Brasil,
cuenta con mas de 30 aflos de

B N
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L, Red Hat

experiencia en la industria de
Tl, viene de empresas como
SAP, Oracle y Bull; en las que
lideré en ventas, estrategias
de socios y alianzas para la
region. Ademads, trabajé en
startups tecnoldgicas para
expandir negocios en Brasil y
Latinoamérica a través de la
mentoria personal en nego-
cios, liderazgo, ventas y mar-
keting.
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LOGICALIS
LATAM
CUENTA CON
NUEVO CTO
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CTO de Logicalis América Latina

Con la mision de continuar el desarrollo de soluciones personalizadas
para satisfacer las necesidades especificas de cada cliente en su viaje
de transformacion digital, Kan Wakabayashi acaba de asumir el cargo

de Chief Technology Officer (CTO) de Logicalis para América Latina.

Kan Wakabayashi, se encuen-
tra a partir de la fecha como
nuevo CTO de Logicalis para
Latino América. El Chief Tech-
nology Officer, tendrd mirada
puesta en desarrollar solucio-
nes especificas para satisfacer
las necesidades de cada cliente
en su proceso de transforma-
cioén digital.

Kan cuenta con amplia expe-
riencia en el sector de trans-
formacién digital en distintos
rubros empresariales. En su
actual cargo, llega para refor-
zar la oferta en el desarrollo
de soluciones con diferentes

tecnologias y nuevos servicios
en diferentes verticales de ne-
gocios.

Uno de sus objetivos sera ope-
rar en coordinacién e integra-
cién con todos los paises de
Latam, con la finalidad de inte-
grar una visién integrada que
capture el potencial de cada
mercado, apoyando la forma-
cién de nuevos negocios y lo-
grar mejorar la experiencia de
trabajo con Logicalis en Latam.

“Mis experiencias anteriores me
permiten una visién muy com-
pleta de las demandas de las

empresas, quiero aportar este
conocimiento para generar una
oferta cada vez mds orientada
a las necesidades del negocio,
permitiendo a nuestros clientes
tomar mejores decisiones para
hacer crecer sus operaciones y
aumentar su eficiencia” indicé el
ejecutivo.

La meta sera integrar solucio-
nes nuevas e innovadoras con
alto valor agregado en servi-
cios, logrando cumplir con los
objetivos estratégicos de cada
cliente. Logrando mejorar la re-
lacion con las marcas y socios
tecnolégicos. Asi se consolida

la posicién de apoyo al cliente
por parte de Logicalis como
el apoyo empresarial mas cua-
lificado y listo para apoyar el
desarrollo de los negocios en
Latam.

Kan Wakabayashi es Licencia-
do en Ingenieria de produccion
por la Universidad de Sao Pau-
lo, cuenta con una Maestria en
Ingenieria de produccion por la
Universidad de Kobe y un MBA
de la escuela INSEAD. A lo largo
de su carrera, ha trabajado en
empresas de diferentes secto-
res del mercado, como Sabesp,
Amdocs, Microsoft y Vivo.
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Licencias OnLine formalizé su

alianza con Appgate, compaiiia
mundial en seguridad tecnoldgica
y de prevencidon del fraude

transaccional,

con el fin de

fortalecer su presencia y su oferta

han los asociados

en los diferentes

paises de Latino América.

Con mas de 4.000 canales y
50.000 clientes finales, LOL tie-
ne una red de mas de 40 com-
pafilas y presencia en 40 pai-
ses de América Latina en 17
afios de trabajo continuo en la
transformacion digital del mer-
cado de distribucion de TI, a
través de su modelo DaaS (dis-
tribucion como servicio) para
ofrecerle a sus partners la me-
jor experiencia del negocio.

“Esta alianza tiene como objetivo
el desarrollo y la expansién de
las soluciones a nivel regional, la
cual permitird fortalecer el porta-
folio de servicios de la compafiia

y potenciar las soluciones como
Perimetro Definido por Software
(SDP) y Proteccién contra Amena-
zas Digitales (DTP). Este acuerdo
nos permitird consolidar nuestra
estrategia de canales y desarrollo
de nuevos mercados. Estamos se-
guros de que con este acuerdo po-
dremos enfocarnos en aumentar
nuestra participacion de mercado
en toda la regiéon”, comenté Pa-
mela Latronico, Channel Ma-
nager para SoLA de Appgate.

En los principales beneficios
que ofrecera la compafia en
ciberseguridad a través de Li-
cencias OnLine a sus aliados y

Pagina 22

APPGATE SE ALIA A
LICENCIAS ONLINE PARA CONSOLIDAR SU
PRESENCIA EN LATINO AMERICA

Licencias
Online

clientes, destacamos 3 puntos:

1. Acompaifamiento a
nivel comercial y técnico
a todos los socios de nego-
cios que trabajen en conjun-
to con las dos compaiiias.

2. Ofrecimiento de porta-
folio de soluciones innova-
doras y disruptivas en el
mercado que no solo repre-
sentan el diferencial de App-
gate, sino que también com-
plementan varias soluciones
que actualmente comercializa
Licencias OnLine como dis-
tribuidor lider en la region.

3. ELequipodeAppgate estara
100% comprometido para crecer
juntos con sus servicios y pro-
ductos en toda Latinoamérica.

“lJunto con Licencias Online esta-
mos trabajando en el corto plazo
un plan de reclutamiento de socios
de negocios calificados, con el ob-
jetivo de capacitarlos e invitarlos
a participar de nuestro Programa
de Capacitacién Sentinel. Asi se
podrd promover un conocimiento

appgate

real que les permita interpretar lo
que las organizaciones y sus redes
necesitan, para atender las conti-
nuas y crecientes demandas que
existen en la industria de ciber-
seguridad. En el mediano y largo
plazo buscamos afianzar esta re-
lacién, no solo con un crecimien-
to a nivel de socios de negocios,
sino también posicionarnos es-
tratégicamente y lograr un mayor
crecimiento en el mercado en los
distintos territorios de Latinoamé-
rica”, explicé Pamela Latronico.

Por su parte, Carolina Losada,
CEO de Licencias OnLine des-
tacé, “Nos enorgullece sumar
a Appgate a nuestro portafolio
regional, ofreciendo al canal una
propuesta innovadora a través de
tecnologias que ayudan a las em-
presas a proteger sus activos digi-
tales ante los desafios del mundo
actual. Esta organizacién ofrece
un robusto conjunto de produc-
tos y soluciones de seguridad, que
permite a las empresas y las insti-
tuciones gubernamentales prote-
gerse de manera fdcil y eficaz con-
tra las amenazas cibernéticas”.
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VONAGE HOLDINGS ES
COMPRADO POR ERICSSON

Ericsson ha llegado a un acuerdo por 6.200 millones de délares en efectivo

para adquirir Vonage, proveedor global de comunicaciones basadas en la

nube, tras la aprobacién unanime del consejo de administraciéon de aquella

segunda. Adquisicion que subraya la estrategia de Ericsson para expandir
su presencia en la empresa inalambrica y ampliar su oferta global.

Con el interés de Ericsson de
ofrecer y ser parte del futuro
de los servicios en comunica-
ciones en la nube en los merca-
dos principalmente norteame-
ricanos, Asia y en los mercados
europeos, donde Vonage esta
vendiendo servicios con una
masa razonable de clientes,
se espera que la transaccion
incremente el BPA de Ericsson
(excluyendo los impactos de
la amortizacidn no monetaria)
y el flujo de caja libre antes de
fusiones y adquisiciones a par-
tir del 2024.

Pagando 28% mas que el va-
lor actual de cotizacién en
bolsa, la operaciéon culmina-

ra a mediados del afo

2022, contando el “si’ de los
accionistas de Vonage Holdings
y de organismos reguladores
que aprueben la transaccion.
(tanto en Suecia como en Esta-
dos Unidos de Norteamérica).

Esta operacién de adquisicién
supone el pago por parte de
Ericsson de un 28 % de sobre-
precio sobre el valor de las
acciones al cierre de su cotiza-
cion bursatil en Estados Unidos
el pasado viernes. Vonage se-
guira operando con su nombre
actual y sus 2.200 empleados
pasaran a ser parte de la Gi-
gante Sueca.

El Consejero delegado de Vo-
nage Rory Read formara parte
del Staff de ejecutivos de Erics-
son bajo las érdenes de Borje
Ekholm, Consejero Delegado
de la Empresa Sueca.

Vonage Holdings Corp., inclui-
das sus compafiias afiliadas, es
un proveedor mundial de ser-
vicios de comunicaciones en la
nube. Para clientes comerciales
y residenciales, ofrece una so-
lucion de comunicaciones uni-
ficada, completa y totalmente
configurada para la transferen-
cia de comunicaciones integral
mediante aplicaciones de voz,
video, texto y moéviles, y herra-
mientas de colaboracion. A tra-

vés de su nube subsidiaria Nex-
mo Inc., la plataforma de API de
Vonage, provee servicios de co-
municaciones en modulos pro-
gramables enviados mediante
interfaces de programacion de
aplicaciones (API) y kits de desa-
rrollo de software (SKD), lo cual
permite a sus clientes incorpo-
rar estos servicios a sus propias
aplicaciones, para sus propios
clientes.

Con esta adquisicién, Ericsson
refuerza su papel en el nego-
cio relacionado con los servi-
cios en la Nube en el interés de
ambas empresas, asi lo mani-
festé Rory Read, Consejero de
la Empresa Vonage Holdings.
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Hacemos que la
omnicanalidad sea simple

Marketing automation, email, sms,
push notifications y mas.

DIGITAL, LA BASE

DE UNA DIGITALIZACION
DEVANGUARDIA ES LA
CAPTURA DE DATOS
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La transformacion digital de una
empresa es la evolucién tecnoldgica
mediante diferentes procesos de
adaptacion, generando mayor
efectividad, menos desgate vy
optimizando recursos; llegando

a mejores resultados de cada

SANDRA GALVEZ
Marketing Manager Latam de

Kodak Alaris

iPrueba emBlue

Al iniciar la transformacién di-  habilidades laborales y toma de

gital de una empresa, debe-
mos preguntarnos ¢Cual es el
primer paso? y la respuesta
es simple: la captura de do-
cumentos es el inicio para
automatizar los procesos de
negocios con base en papel.

“Debemos tener claro que la di-
gitalizacién no solo se trata del
escaneo de documentos, es dar
paso a la tecnologia, dar otras
soluciones como la Interpreta-
cién Cognitiva para documentos,
la Inteligencia Artificial y la Ges-
tion documental, sélo por men-
cionar algunas. Actualmente di-
gitalizar una empresa ha llegado
a cobrar una seria relevante en
los presupuestos de ClOs de todo
el mundo”, indica Sandra Gal-
vez, Marketing Manager Latam
de Kodak Alaris.

“Adaptdndose a este proceso se
denota la disminucién de los cos-
tos de operacion hasta en 35%, se
minimizan el uso de papel en
un 40% (haciendo un gran aporte
a la organizacién como al medio
ambiente), se reducen en mds de
un 50% los errores humanos,
permitiendo desarrollar nuevas

decisiones acorde al drea, gene-
rando mejores beneficios a la em-
presa” detalla Galvez.

Segtn Galvez, la Tecnologia es
la mejor herramienta de sim-
plificacion. “En Kodak Alaris Nos
hemos preocupado de dotar so-
luciones con facilidad de poder
crear aplicaciones personaliza-
das que representen una mejor
oportunidad de negocio para
cada empresa, no solo desarro-
llar equipos y soluciones de digi-
talizacion”.

Existen varias soluciones para
gestionar la captura de infor-
macion ya sea desde la web
o desde cualquier dispositivo
movil. Al utilizar las herramien-
tas adecuadas de manera com-
binada logramos un resultado
superior.

Ahora bien, la informacion es
la base de cualquier organi-
zacion, destacoé la ejecutiva, al
tiempo de indicar que el Big
Data, Cloud, IoT, Workflow e
Inteligencia Artificial (Al) estan
revolucionando la forma de
trabajar. Estas innovaciones

proceso

técnicas se ponen a disposicién
de las organizaciones con sus
herramientas que recopilan,
analizan, automatizany propor-
cionan rapida informacién y asi
tomar decisiones estratégicas,
aumentando la posibilidad de
venta, la productividad y permi-
tiendo conocer mejor al cliente.

Los negocios funcionan a tra-
vés de una variedad de pro-
cesos, al identificar el proceso
correcto para cada documento,
ahorramos tiempo y dinero. In-
cluyendo herramientas que fa-
ciliten la identificacién de cada
proceso impactaremos direc-
tamente en los resultados del
negocio:

Mejora los tiempos de res-
puesta a los clientes,

Eleva los niveles de satis-
facciéon del servicio,

Evita los procesos repeti-
tivos que desgastan la relacién

en poco tiempo.

con los clientes,

Potencia la reputacion de
la organizacion, e

Impulsa su posicionamien-
to frente al mercado.

Al contar con un escaner de-
dicado a la conversion de do-
cumentos fisicos al formato
digital, lograremos una mejor
calidad de imagen, asegura-
mos la precision de datos, in-
dexacion y posterior consulta.
Ademas, con estos dispositivos
podremos estructurar la infor-
macion de manera correcta y
mejorar el flujo de trabajo.

En resumen, se entiende que
la digitalizacion se a converti-
do en el factor clave del cam-
bio vertiginoso, simplificando
y dando mayor efectividad a la
hora de hacer negocios, cada
compafiia adapta diferentes
aplicaciones para resolver la
problematica de sus servicios.

ahora!

www.embluemail.com
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