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TRIPP LITE BY EATON CELEBRA 100 AÑOS DE 
INNOVACIÓN Y PASIÓN POR SU ÉXITO

KASPERSKY ENDPOINT SECURITY CLOUD PRO Y KASPERSKY 
SECURITY AWARENESS

COMCELL COMPLETA SU PORTAFOLIO CON SOLUCIONES 
ENERSAFE

SCHNEIDER ELECTRIC PRESENTÓ ‘MYSCHNEIDER IT PARTNER’ 
UNA SOLUCIÓN ACORDE A LOS NUEVOS TIEMPOS

SANTA CRUZ TELIS S.A. SE ADAPTA A LAS NECESIDADES 
DE SUS CLIENTES

EPSON RECONOCE LA ENTREGA Y FIDELIDAD DE SUS ALIADOS

CAROLYN HENRY, NUEVA VP Y LÍDER DE MARKETING PARA LAS 
AMÉRICA DE INTEL

LOGICALIS PRESENTA SU NUEVO DIRECTOR DE 
TECNOLOGÍA SOLA

KINGSTON TIENE NUEVA GERENTE DE DESARROLLO DE 
NEGOCIOS PARA FLASH Y SSD

SE HABILITA EL SISTEMA “ESTADO DIGITAL ANTECEDENTES 
POLICIALES ED-1”

KYNDRYL SIN TERMINAR JUNIO, 
YA CERRÓ ACUERDOS CON ORACLE Y VERITAS

El retorno al evento presencial de Red Hat 
junto a Licencias OnLine a través de su Ca-
nal Takeoff, se dio en la ciudad de La Paz el 
día 28 de junio … con un pleno total …  los 
principales clientes de la marca asistieron 
con sus expertos, ansiosos por conocer y 
avanzar con la nueva propuesta de la mar-
ca, extendiendo tiempo extra para las pre-
guntas.

La propuesta enfocada a Automatización 
Ágil se enfocó en Medidas Estratégicas 
que traerán mayor beneficio :

1.   Evaluación de la situación y objetivos
2.  Establecimiento de las políticas y direc-
trices
3.  Resolución de los próximos pasos:

Cuando se trata de Industria 4.0, ningu-
na tarea rutinaria debe ser manualmente 
considerando que “EL tiempo de auto-
matización se mide en minutos”

Rolando Cadima, Director Ejecutivo en 
Takeoff SRL Bolivia, estuvo a cargo como 
anfitrión del evento y de atender los reque-
rimientos de las empresas para coordinar 
las subsiguientes estrategias a seguir, para 
proporcionar la atención personalizada de 
cada proyecto. 

Edison Pedraza, Ingeniero Preventa Red Hat en Licencias OnLine, fue el experto encar-
gado de presentar el tema desde Colombia, para explicar a detalle cada punto expuesto. 

En los Desafíos de las Entidades, sin duda:

¡ Lleno total ! El retorno al primer encuentro presencial de Red 

Hat junto a Licencias OnLine, de la mano de su Canal local 

Takeoff,  tuvo que acoplar un espacio adicional por la gran 

acogida que generó las soluciones de Red Hat en la agradable 

cena de tres tiempos en La Suisse.

! ACOGIDA TOTAL ! A LA PROPUESTA DE RED 
HAT Y LOL DE LA MANO DE SU CANAL TAKEOFF
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TRIPP LITE BY EATON 
CELEBRA 100 AÑOS DE INNOVACIÓN

 Y PASIÓN POR SU ÉXITO

aton, una de las empresas de administración de energía más 
importantes a nivel mundial, anunció que su unidad de negocio 
Tripp Lite - adquirida en 2021- está celebrando su aniversa-
rio número 100; 100 años como proveedores de soluciones 
innovadoras para empresas y usuarios finales de todo el 
mundo.
 

Tripp Lite comenzó como fabricante de faros para automóvi-
les en 1922. Con sede en Chicago, Illinois, la empresa evolu-
cionó para convertirse en un proveedor líder de soluciones 
de TI distribuidas, entre las que se incluyen UPSs, supreso-
res de sobretensiones, PDUs, racks, equipos de cooling y 
un amplio portafolio de productos de conectividad, como 
cargadores, accesorios de red y productos de AV. En mar-
zo de 2021, Eaton adquirió Tripp Lite, y la unidad de ne-
gocio es ahora una parte clave de la división de Energía 
Crítica e Infraestructura Digital de la empresa.

“Debemos nuestro siglo de éxito a los socios, clientes y 

empleados, cuya confianza y lealtad nos 
llevaron a esta celebración”, señaló Glen 
Haeflinger, vicepresidente senior y ge-
rente general de TI Distribuida de Eaton. 
“Ahora, como parte de la familia Eaton, 
estamos emocionados por los próximos 
100 años de crecimiento acelerado y la 
oportunidad de seguir proporcionando 
soluciones innovadoras de TI respaldadas 
por un soporte constante al cliente”, ex-
presó. 

“Resulta interesante que dos grandes em-
presas como las nuestras hayan comenza-
do en el segmento automotriz y, a lo largo 
de los años, hayan construido marcas só-
lidas en la industria de TI. Al adquirir Tri-
pp Lite, ampliamos enormemente nuestra 
cartera y capacidades en aplicaciones de 
TI y de borde distribuidas”, indicó Chris 

Butler, presidente de Energía Crítica e 
Infraestructura Digital de Eaton. “Tri-
pp Lite es reconocida desde hace mucho 
tiempo como una empresa innovadora 
y un proveedor confiable, pero la perdu-
rabilidad de la marca puede atribuirse 
a mucho más que solo a productos. Los 
colaboradores de Tripp Lite comparten la 
pasión de Eaton por el éxito del cliente y la 
mejora continua. Esa pasión será nuestro 
norte cuando hagamos frente juntos a los 
desafíos de los próximos 100 años”.

Este centenario se celebrará con even-
tos durante todo 2022, con distintas 
actividades en Eaton y con eventos 
para clientes en todo el mundo.

Eaton es una empresa de administración 
inteligente de energía dedicada a mejorar 
la calidad de vida y proteger el medioam-
biente para las personas de todo el mun-
do. Nos guiamos por nuestro compromiso 
de hacer negocios correctos, operar de 
manera sustentable y ayudar a nuestros 
clientes a administrar la energía, tanto 
ahora como en el futuro. Al aprovechar 
las tendencias de crecimiento global de 
electrificación y digitalización, estamos 
acelerando la transición del planeta a la 
energía renovable, ayudando a resolver 
los desafíos más urgentes de administra-

ción de energía del mundo y haciendo lo mejor para nuestras partes interesadas y toda 
la sociedad.

Fundada en 1911, Eaton cotiza en la bolsa de valores de Nueva York (NYSE) desde hace 
casi un siglo. Informamos ingresos de $19.6 mil millones en 2021 y atendemos clientes 
de más de 170 países. Para más información, visite www.eaton.com

TEAM LATAM EATON / TRIPP LITE EN SUS 100 AÑOS DE CELEBRACIÓN EN BOGOTA

Ejecutivos de EATON: Juan Pablo Ortúzar, Líder de Integración Latam; Carlos Nieto, Gerente de Ventas Región Norte; Gustavo 

Schmidt, Vice-Presidente y Gerente General Sector Eléctrico Latam; Paula Maggesi, Directora de Ventas Sector Eléctrico Latam y 

Marcelo Bentriche, Country Manager en Tripp Lite para Bolivia
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Ante la necesidad de una protección 
de nivel empresarial fácil de usar, con 
detecciones de nivel avanzada, visibi-
lidad y respuesta disponible desde la 
nube; Adistec llevó a cabo este jueves 
23 de junio, en la ciudad de Santa Cruz, 
la presentación de las soluciones Kas-
persky Endpoint Security Cloud Pro y 
Kaspersky Security Awareness.

En la oportunidad se presentaron los 
temas:

Análisis de causa raíz, funcionalidades 
de visualización y acciones de respues-
ta automatizada para evitar amenazas 
evasivas y desconocidas.

Cómo reducir el uso inapropiado de 
aplicaciones nube, proteger la colabo-
ración de Microsoft 365 y evitar la pér-
dida de datos.

Control del acceso de usuarios a aplica-
ciones, recursos de internet y disposi-
tivos externos y extraíbles conectados 
al ordenador para reducir la superficie 
del ataque.

Cómo mejorar las competencias con la 
formación de ciberseguridad incluida 
en Kaspersky Endpoint Security Cloud 
Pro.

Patricia Banegas, Country Sales Ma-
nager en Adistec Bolivia, en entrevista 
exclusiva con TeleinfoPress, nos apertu-
ró un panorama más exacto de lo que 
trató el evento:

“Estamos reunidos hoy junto a nues-
tros principales Socios de Negocios de 
Kaspersky en un entrenamiento co-
mercial de las soluciones de Kaspers-
ky EndPoint Security Cloud que está 
orientada principalmente a resguardar 
la seguridad empresarial y protección 
contra las amenazas de Ransomware 
basado desde la nube y Kaspersky Se-
curity Awareness  que es una herra-
mienta en línea sobre Cyberseguridad 
respectivamente” explicó Patricia Ba-
negas.

Michael Briceño, Engineer Sales Spe-
cialist de Adistec, completó y explicó 
que en concreto, que es una solución 
Kaspersky Endpoint Security Cloud Pro 
y en que se complementa con una so-
lución Kaspersky Security awareness:

Kaspersky Endpoint Security Cloud 
Pro es una solución pensada para el 
segmento SMB de las empresas, que 
engloba diferentes funciones de pro-
tección para el dispositivo final así 
como también brinda entrenamiento 
en ciberseguridad para el departamen-
to de TI que ayuda a reforzar sus ski-
ll. Esto se complementa muy bien con 
Kaspersky Security Awareness, ya 
que este último busca concientizar a 
todos los usuarios de la organización, 
independientemente de su rol, en con-
ceptos de ciberseguridad y en el uso 
de las distintas herramientas que po-
demos encontrar en internet.

Protección de puntos finales con admi-
nistración en la nube y la plataforma 
de concientización es una plataforma 
de entrenamiento en términos de ci-
berseguridad para poder hacer un con-
texto más seguro para los usuarios.

Cabe destacar que entre los beneficios 
de la seguridad como servicio a través 
de Kaspersky Endpoint Security Cloud 
destacan: 

- Una protección más rápida

- No se requiere una inversión de ca-
pital

- Se cuenta con Licencias de suscrip-
ción anuales y mensuales y siempre 
con la versión más reciente y actuali-
zada del producto.

- Una administración desde cualquier 
lugar desde la consola web.

- Permite más tiempo para realizar las 
tareas críticas del negocio.

- Logra una mayor productividad de los 
empleados.

KASPERSKY ENDPOINT SECURITY 
CLOUD PRO Y KASPERSKY 

SECURITY AWARENESS

Adistec para el  mercado lat inoamericano ha generado miles de 
oportunidades de negocios en toda la región creciendo año a año, en 
Bolivia no se quedó atrás y se ha convertido en un actor fundamental 
en la distr ibución de tecnologías avanzadas de detección y vis ibi l idad 
con opciones de respuesta,  Kaspersky Endpoint Security Cloud Pro y 

Kaspersky Security Awareness.
De iz. a Der.: Gabriela Aguilera,  VFM Specialist; Patricia Banegas, Country 
Sales Manager para Bolivia y Mirtha Fernandez Lino, Product Sales Manager 
de Kaspersky en Adistec
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COMCELL COMPLETA SU PORTAFOLIO CON 
SOLUCIONES ENERSAFE

Desde agosto, Comcell (empresa espe-
cializada en la distribución y comercia-
lización de marcas reconocidas a nivel 
mundial)  integrará a su portafolio ac-
tual soluciones de Enersafe, consoli-
dando su oferta en materia de energía 
e infraestructura informática confiable, 
como parte en su estrategia de gene-
rar mejores alianzas con los líderes del 
mercado a los que ya representa en 
cada una de las verticales que trabaja, 
añadiendo valor y crecimiento a los ne-
gocios de sus resellers y clientes.

Enersafe complementa el portafolio de Comcell a partir de este 
agosto, con el objetivo de cubrir el desabastecimiento local y apuntar 

fuertemente a una estrategia dedicada a abastecer las necesidades de 
respaldo energético en Bolivia.

aún no están inmersos en la vertical de 
energía o que no se encuentran traba-
jando todavía con la marca. 

Enersafe complementa el portafolio de 
Comcell a partir de este agosto

En cuanto a las expectativas y opor-
tunidades de los negocios en 2022, de 
cara al futuro próximo, Armando Loza 
compartió con este medio, la oferta de 
valor que esta alianza propone para los 
negocios de sus canales y clientes:

“En nuestra primera entrevista, hemos 
detectado un gran interés de parte de 
Enersafe para poner sus productos a tra-
vés de Comcell en el mercado boliviano. 
Sin duda, para nosotros es un gran honor 
representarlos, la amplia experiencia de 
los ejecutivos de Enersafe en el rubro nos 
permitirá satisfacer las necesidades del 
sector en todo momento, de manera que 
se trabaje siempre con un stock local de 
equipos de alta rotación”. 

“Estamos conscientes que se compite con 
una amplia variedad de productos de di-
ferentes marcas, pero sin duda nos sen-
timos preparados para poder competir y 
lograr el avance proyectado en el menor 
tiempo posible. Tenemos bastante expec-
tativa por los productos que ya están en 
camino y en este tiempo estamos traba-
jando para cumplir con las exigencias de 
la marca de manera que estemos a punto 
y muy bien preparados para cuando nos 
toque iniciar con la distribución” indicó 
Loza.

Finalmente, sobre el trabajo en conjun-
to con la marca, el ejecutivo comentó 
que planean realizar entrenamientos 
sobre los diferentes productos y ofre-
cer una garantía inigualable, además de 
Certificaciones Anuales a Canales para 
brindar un valor agregado en los nego-
cios. 

A nivel producto, Comcell contará  con 
stock local de equipos Enersafe dispo-
nibles a partir del mes de agosto, que 
mantendrá al alcance del mercado a 
través de un equipo de especialistas, 
para atender la demanda en las dife-
rentes necesidades. 

Al respecto, Fernando Moro, Gerente 
de Producto de Comcell, nos comenta 
su plan de trabajo de la mano del equi-
po de Enersafe, para llegar de la mejor 
manera al mercado y así detectar opor-
tunidades comerciales a corto plazo: 

”En Comcell somos “desarrolladores de 
marcas” y contamos con marcas ya esta-

blecidas a nivel nacional. En esta oportu-
nidad estamos apostando todo a la nueva 
marca que ingresa a nuestro portafolio 
de productos, ya que hemos visto un 
producto sólido y con excelente pres-
taciones para el mercado boliviano.”

Como principal estrategia de inserción 
de la marca, pretendemos llegar con 
fuerza al mercado, basándonos en una 
de nuestras fortalezas que es la publi-
cidad, apoyándonos en nuestras redes 
sociales y complementando esto con 
un precio agresivo, estas serán nues-
tras principales armas para ingresar al 
mercado boliviano y hacernos de un es-

pacio ante las marcas tradicionales.

Un punto clave que destacar con nues-
tros productos EnerSafe con respecto 
a la competencia, es que  contaremos 
con un amplio stock de producto en bo-
dega, desde los UPS interactivos más 
bajos hasta UPS Online desde 1KVA a 
40KVA y podemos escalar hasta 800KVA 
según el requerimiento del cliente.

“Comcell es una empresa que cuenta con 
sucursales a nivel nacional, lo que nos fa-
cilitará enormemente la distribución de 
nuestra nueva marca.” concluyó Fernan-
do Moro.

En entrevista con TeleinfoPress, Arman-
do Loza, Gerente General de Comcell, 
manifestó que su propuesta es poner a 
disposición de sus socios de negocio la 
marca Enersafe a principios de Agosto, 
completa sus herramientas comerciales 
y de marketing para generar mayores 
negocios, ya que Enersafe cuenta con 
un sólido programa de canales, el cual 
Comcell apoyará en un 100% desde el 
principio. 

Comcell con esta alianza, también bus-
ca incentivar a los nuevos partners que 

Enersafe, es una marca reconocida en 
Latino América por brindar soluciones 
de Energía continua y estable para pro-
cesos de misión crítica. 

“Estamos contentos de iniciar nuestras 
operaciones en Bolivia de la mano de 
Comcell” indicó Cristian Alvarez, Geren-
te Comercial de Enersafe Latam, y expli-
có que “Con el desabastecimiento local, 
ENERSAFE propone adquirir unidades a 
los canales para asegurar su participa-
ción en el pedido inicial que trae increí-
bles descuentos de lanzamiento”.
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La nueva evolución del Programa de Schneider Electric 
‘mySchneider IT Partner’ en su nueva estructura simplificada, 

es más flexible, personalizada y colaborativa para el partner, y 
los ayuda a generar más negocios, más ventas y por ende más 
rentabilidad, adaptándose rápidamente al entorno cambiante 

del mercado para aprovechar las nuevas tendencias.
A medida que el mercado cambia a sistemas abiertos, 
globalizados, interoperables, digitales y simplificados, 
crea un efecto dominó en todo el ecosistema de part-
ners, clientes y usuarios finales. Por lo que los pro-

gramas de partners continúan siendo un factor clave 
para incentivar a los socios dentro de la industria de 
TI, diseñados para desarrollar sus prácticas comer-
ciales, ampliar sus competencias y oportunidades, 
optimizar sus operaciones, proporcionar inver-
sión financiera y minimizar los conflictos del ca-
nal a través de las políticas comerciales vigentes.

Schneider Electric, cuenta con una experiencia de 
más de 40 años colaborando con el canal, y sabe 
que la transformación de los partners impulsa el 
cambio, donde cada vez más distribuidores están 

pasando de la venta de hardware a convertirse en 
proveedores de soluciones IT y servicios gestiona-

dos de energía, Edge Computing y servicios de mi-
gración a la nube. En ese sentido,  sobre la base del 

galardonado historial de canales de la empresa, el 
programa de socios actualizado se adapta a un 
ecosistema dinámico al permitir que los socios 
crezcan y diferencien su negocio a largo plazo.

Ante esta nueva tendencia del Canal, entrevis-
tamos a Noelia Miranda, IT Channel Manager 
para SAM en Schneider Electric:

¿Qué deben saber los socios de negocio del 
nuevo programa de partners?

mySchneider IT Partner incorpora una nueva 
estructura bajo tres pilares: IT Solution Provi-
der, Software & Service Provider y Data Cen-
ter Solutions Provider, la misma que reúne los 
niveles de programas para todas las especia-
lizaciones: Select, Premier y Elite. Esta nueva 
estructura admitirá una o más especializacio-
nes con el mismo nivel de programa, es decir 
brindaremos a nuestros socios la flexibilidad 

de certificarse en función de sus capacidades 
actuales y aspiraciones futuras.

¿Cuáles son los beneficios del Programa ‘myS-
chneider IT Partner’ para apoyar al canal IT y ha-

cer frente a los modelos comerciales en evolución?

Durante más de diez años, los miembros de nuestro 
programa de canales de TI ha obtenido grandes be-
neficios, incluidos descuentos, herramientas y ofertas 
innovadoras de Schneider Electric y su marca insignia 
APC.

En ese sentido, nuestros socios podrán 
aumentar sus ingresos con descuentos 
únicos en el registro de transacciones. 
Para ello tienen el Programa de Regis-
tro de Oportunidades (ORP), que trae 
incentivos financieros para que los part-
ners identifiquen, desarrollen y cierren 
proactivamente las oportunidades co-
merciales.

Asimismo, para generar demanda e in-
versión adicional para su negocio conta-
rán con recursos de marketing y ventas. 
Tendrán acceso a los productos Green 
Premium de Schneider Electric; y la po-
sibilidad que sus datos se incorporen en 
el sitio web de la compañía para que los 
clientes puedan encontrarlos fácilmen-
te.

A disposición de los Partners estarán  
las Insignias y Certificaciones, los fondos 
para acciones de marketing y la bibliote-
ca de habilitación de ventas; este último, 
es un portal de ventas con información 
técnica y de marketing de productos.

De la misma forma, contarán con la me-
jor experiencia en capacitación, cober-
tura de cuentas dedicadas y soporte de 
preventa y postventa. Además de acceso 
a cursos, eventos y seminarios web para 
actualizar a sus empleados y mantener-
se al día con las noticias de la industria, 
productos y lanzamientos de soluciones.

Nuestros partners, podrán obtener ac-
tualizaciones en tiempo real sobre el es-
tado del programa mediante un nuevo 
dashboard basado en datos, con acceso 
al portal de Partners, para una experien-
cia en línea personalizada que propor-
ciona acceso 24/7 a todo el contenido, 
herramientas, beneficios y capacitación.

¿Cuál es la primera fase del progra-
ma?

La disponibilidad de las especializacio-
nes se implementará en etapas durante 

los próximos 12 a 18 meses. La primera 
parte es el lanzamiento de la especializa-
ción de IT Solution Provider; y en una se-
gunda instancia presentaran Software & 
Service Provider y Data Center Solutions 
Provider. Para ello tenemos un plan de 
transición donde los socios serán infor-
mados sobre el nuevo programa y cómo 
pasar a esta nueva estructura y obtener 
su certificación. 

Me parece importante resaltar que para 
el próximo año, como parte de esta es-
trategia, vamos a relanzar nuestro pro-
grama de beneficios, en su momento 
llamado Rewards, y que ahora será myS-
chneider Rewards que permitirá a los 
socios ganar puntos que se pueden can-
jear por más de 60 mil artículos, expe-
riencias, productos y muchos más

¿Qué mensaje le dejaría a sus socios 
de canal?

En los últimos años, el mercado de TI ha 
evolucionado y se han desarrollado nue-
vas formas de negocio. Hemos visto a los 
socios de canal transformarse y pasar 

SCHNEIDER ELECTRIC PRESENTÓ 
‘MYSCHNEIDER IT PARTNER’ UNA 

SOLUCIÓN ACORDE A LOS NUEVOS 
TIEMPOS

De izq. a der.: Noelia Miranda, IT Channel Manager SAM  María Ferrari, Channel Program SAM Rocío Nucete, 
Marketing Channel Manager SAM

del modelo de revendedor de hardware 
hacia proveedores de hardware, softwa-
re y servicios. Se vienen nuevas oportu-
nidades para el Canal en este 2022 y los 
siguientes años, ello tomando en cuenta 
las tendencias disruptivas en el merca-
do que están impulsando el cambio en 
el canal. Por ello, nuestro programa tie-
ne que adaptarse a los nuevos requisi-
tos para seguir siendo flexible y atrac-
tivo en el futuro y contribuir al éxito de 
nuestros socios.

También, si es un proveedor de software 
y servicios IT y proveedor de soluciones 
de centros de datos puede inscribirse en 
www.se.com/myschneider. Asimismo, 
pueden encontrar más información en 
h t t p s : / / w w w . a p c . c o m / c o / e s / p a r t -
ners-alliances/partners/ .

“En Schneider Electric, estamos compro-
metidos en seguir entregando soluciones 
innovadoras y sostenibles, acompañándo 
a cada uno de nuestros socios y clientes en 
este camino de la digitalización, como eje 
de la transformación” cerró la entrevista 
Noelia Miranda .



Página 12 Página 13

EVENTO EVENTO

De izq. a der: Juan Pablo Achondo, Sr. Product Manager 
Videoprojectors; Yaneth Chinaudt, Corporate Specialist; 
Juan Arturo Drew, General Manager; Mariela Alvarado, 
Administration; Nicolás Orroño, Account Manager Sales

EPSON RECONOCE 
LA ENTREGA Y 

FIDELIDAD DE SUS 
ALIADOS

Se llevó a cabo la 2da versión del “Programa Epson Stars 
FY23” para los 18 principales canales corporativos a nivel 
nacional de Epson Bolivia, con el propósito, de reconocer 
el compromiso y respaldo a sus canales y aliados de 

distribución. 

La semana pasada, Ep-
son Bolivia realizó un 
evento en La Paz y otro 
en Santa Cruz, para dar 

la bienvenida a la 2da ver-
sión del “Programa Epson 

Stars FY23” dirigida a sus 
18 principales canales cor-

porativos a nivel nacional. 

Este programa promueve la 
fidelización tanto del canal 
como de los vendedores, por 

medio de un amplio paquete 
de beneficios y apoyo a las 

iniciativas para desarrollar la 
marca. 

“El programa Epson Stars FY23, es 
una estrategia comercial y de mar-
keting, donde buscamos lograr la 
fidelización y confianza de los dis-

tribuidores corporativos de Bolivia 
en nuestra marca y productos, para 

conseguir repetir de forma habitual 
la experiencia de compra y generar la 

posterior venta a sus clientes, además 
de establecer políticas claras para la 

protección de negocios y otros benefi-
cios” indicó Juan Arturo Drew, Gerente 
Manager a TeleinfoPress.

Asimismo, Juan Arturo Drew destacó, 
“nuestro objetivo es incentivar, hacer cre-

cer, retener y premiar a nuestros socios 
de negocios que participen del programa, 
realizando compras locales, atendiendo 
cuentas corporativas y ofreciendo valores 
diferenciados en la pre venta, la venta y 
la post venta, buscando conseguir que se 
mantenga el interés de los participantes de 
permanecer en nuestro programa”.

Así también, el ejecutivo mencionó que 
mediante el programa, Epson Bolivia se 
desarrolla la venta de nuevos productos 
innovadores a los clientes finales corpo-
rativos, gracias al conocimiento y a la ex-
periencia que tienen sus distribuidores 
en el mercado boliviano.

¿Qué métricas establece el programa?

Nuestras métricas de éxito del plan, se 
establecen de acuerdo al: cumplimiento 
de cuotas, aumento del número de clien-
tes finales y nuevos ganados a lo largo 
del año, para aumentar el valor medio de 
compra por distribuidor, consiguiendo 
mayores rentabilidades.

“Finalmente, es importante también desta-
car que, la primera versión del programa 
realizada en nuestro año FY22 fué un éxito, 
debido a que se alcanzaron los objetivos 
esperados e invertimos más de USD.5000.- 
de rebate para nuestros distribuidores” re-
saltó, cerrando la entrevista Drew.
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EVENTO EVENTO

SANTA CRUZ 
TELIS S.A. 

SE ADAPTA A LAS 
NECESIDADES DE 

SUS CLIENTES

Este viernes se realizó la 3ª versión de 
Expert Session, organizada y diseñada 
por la empresa Santa Cruz Telis S.A., 
en busca de explorar los conceptos de 
“Energía Segura y Eficiente”. El evento 
forma parte de un programa de con-
ferencias orientadas a informar a sus 
clientes sobre las nuevas tendencias 
tecnológicas que ayuden a lograr sus 
objetivos.  

En la oportunidad, y como una de sus 
mayores fortalezas de atender los re-
querimientos de sus clientes, Santa 
Cruz Telis recibió en su Showroom ubi-
cado en Equipetrol, a sus principales 
clientes retomando a la modalidad pre-
sencial en la tercera versión de Expert 
Sessions.

Enrique Aillón, Gerente Comercial de 
Santa Cruz Telis S.A., en entrevista con 
TeleinfoPress, enfatizó que en relación 
a las 2 marcas que se presentaron du-
rante esta sesión, tanto Tripp Lite by Ea-
ton como APC by Schneider Electric, son 
marcas reconocidas mundialmente por 
sus sistemas de energía ininterrum-
pible (UPS) que brindan protección 
de energía garantizada para equipos 
electrónicos conectados.

¿Cuál es la nueva tecnología que es-
tán introduciendo? 

La nueva tecnología que estamos intro-
duciendo básicamente es que nuestros 
respaldos de energía están basadas en 
baterías de ION Litio, el cual tiene  una 
vida útil de hasta 10 años, teniendo un 
costo en este periodo de tiempo mucho 
menor que las tradicionales baterías de 
plomo.

En la oportunidad, entrevistamos tam-

bién a Marcelo Bernachi, Country Ma-
nager en Tripp Lite by Eaton, quien 
destacó que: “El objetivo de Telis en esta 
ocasión, es mostrar todas las soluciones 
con las que cuenta como proveedor de 
soluciones de energía, obviamente dando 
puntualidad a lo que se puede hacer en 
el tema de eficiencia y gestión energética. 
Y en este punto, Tripp Lite by Eaton cuen-
ta con mucha experiencia en el tema de 
energía, por lo que consideramos a San-
ta Cruz Telis uno de nuestros integrado-
res más importantes, y que ha obtenido 
recientemente la certificación CAP (Certi-
fied Application Partner)  y juntos estamos 
haciendo sinergia y buscando las mejores 
soluciones para nuestros clientes”.

Jorge Huallpa Heredia, Jefe de Ener-
gía en Santa Cruz Telis; complementó 
que esta sesión además de haber sido 
abocada al tema de energía segura y 
eficiente a nivel de UPS, se ha concen-

trando en los clientes 

que tienen instalaciones de misión crí-
tica en equipos sensibles, la cuales re-
quieren energía estable de calidad, y 
que esta energía de calidad, brinde a 
través de UPS (equipos de alimentación  
ininterrumpida) un sistema que funcio-
ne en forma muy eficiente. Y destacó, 
que durante los 10 años de especialidad 
que cuenta Santa Cruz Telis, han identifi-
cado que cada cliente que va adoptando 
nuevas tecnologías, también incremen-
ta el consumo energético; por lo que se 
vuelve indispensable impulsar prácticas 
de ahorro de energía eléctrica, obvia-
mente en menor capacidad de carga y 
por eso el evento ha sido abierto para 
todo tipo de negocios, y no solamente 
a los sectores de banca o a industrias.

Cabe destacar, que Santa Cruz Telis es 
Elite Partner de APC by Schneider Elec-
tric en Bolivia y  recientemente ha ob-
tenido la certificación CAP (Certified 
Application Partner) de Tripp Lite, 
completando la certificación de su cen-
tros de datos, con y un mínimo de tres 
personas certificadas para proporcio-
nar beneficios exclusivos a sus clientes.

El evento contó con una participación 
activa de diferentes tipos de empresas, 
entre las que se vieron entidades Finan-
cieras, Hospitales, Universitarias entre 
otras empresas con las que Santa Cruz 
Telis busca fortalecer permanentemen-
te su relación,  y a la vez cuenten con 
la implementación adecuada y con una 
asesoría satisfactoria.

En busca de explorar los conceptos de “Energía Segura 
y Eficiente”, este viernes 10 de junio Santa Cruz Telis S.A., 
empresa dedicada a la integración de soluciones, llevó a 
cabo el evento denominado “Expert Session” junto a sus 
2 marcas icónicas: Tripp Lite by Eaton y APC by Schneider 
Electric, en los salones de su Showroom ubicado en la ciudad 
de Santa Cruz, como parte de su programa de conferencias 
orientadas a informar a clientes sobre las nuevas 
tendencias tecnológicas que ayuden a lograr sus objetivos. 
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NOTICIA

Este lunes, el Gobierno Central presentó un 
nuevo sistema electrónico que permitirá a la 
ciudadanía acceder a los certificados de an-
tecedentes policiales, que requeridos para 
distintos trámites, desde el dispositivo móvil 
o una computadora de escritorio.

El nuevo sistema, es nombrado “Estado 
Digital Antecedentes Policiales ED-1”, el 
cual permitirá emitir a cualquier persona 
su Certificado Único Digital de Anteceden-
tes Policiales (CUDAP), actualizándose ante 
el desarrollo digital y modernización de sus 

SE HABILITA EL SISTEMA “ESTADO DIGITAL 
ANTECEDENTES POLICIALES ED-1”

que  “todas las personas que quieran ob-
tener este certificado de antecedentes po-
liciales de la FELCC, la FELCN o Tránsito, 
con el nuevo sistema, solo deben ingresar 
a la página anunciada, pagar la suma de 
Bs 50 y Bs 80, dependiendo el certificado 
que se necesita, por código QR, o en una 
de las oficinas del Banco Unión y con eso 
ya tienen su certificado en su celular listo 

para ser impreso y entregarlo donde 
se lo requiera”.

En compatibilidad con la 
Transformación Digital, 
el Gobierno Central presentó 
este lunes un sistema que permite a la ciudadanía de manera 
muy sencilla  acceder a los certificados de antecedentes policiales 
de la FELCC, la FELCN o Tránsito, requeridos para distintos trámites, 
ingresando desde el dispositivo móvil o una computadora de escritorio.
 

sistemas, que sin duda va en beneficio de 
generar trámites más rápidos y menos bu-
rocráticos.  

El Ministro de Gobierno, Eduardo del 
Castillo indico que “A través de la pági-
na web https://estadodigital.mingobierno.
gob.bo/cudap cualquier persona podrá 
efectuar el depósito banca- rio del 
certificado que necesite para 
luego poder imprimirlo con 
mayor facilidad”, además 
complemento indicando 
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ROSTRO IT ROSTRO IT

Intel presentó a Carolyn Henry, como la 
nueva Vice Presidente y Líder de Mar-
keting de la compañía para el continen-
te americano, en esta función unificará y 
expandirá el mensaje sobre el liderazgo 
tecnológico que Intel intenta reflejar, ade-
más de resaltar los nuevos enfoques de 
Marketing de la empresa.

Carolyn Henry, indicó que “Es un verda-
dero reto cuidar el marketing de una em-
presa como Intel, y si a eso le sumamos la 
responsabilidad de pensar en una región 
tan vasta y diversa como el continente ame-
ricano, esto se transforma realmente en un 

privilegio”, además resaltó su experiencia 
laboral diciendo “Soy un líder de marketing 
con 20 años de experiencia haciendo simple 
lo complejo, destilando mensajes centrales, 
comunicando, entregando resultados y li-
derando equipos de alto rendimiento y alto 
impacto”

“Nos basamos en soluciones y conceptos téc-
nicos para trabajar las estrategias de Mar-
keting y hacerlas más atractivas, de manera 
que sean accesibles y de fácil  comprensión 
para todos” concluyó Henry. 

La ejecutiva empezó sus funciones en 

empresas de tecnología, mismas que le 
dieron más de 20 años de experiencia 
en Marketing y llevándola a países como 
Turquía, Sudáfrica, Brasil, Canadá, y 
Europa. Carolyn Henry se unió a Intel en 
2019 y cuenta con una maestría en comu-
nicación de la universidad Northeastern 
en Chicago.

En su trayectoria, Carolyn Henry, cuenta 
con reconocidos premios como: Impacto 
del Centro de Información Ejecutiva 2018, 
cuerpo de servicios corporativos de IBM 
el 2018 y el reconocimiento Aves Raras 
CIDM 2010.

Carolyn Henry, 
con más de 
20 años de 

experiencia en 
Marketing y 

varios premios 
adquiridos 

a lo largo de 
su carrera 

profesional, es 
la nueva Líder 

de marketing 
de Intel para el 
Latinoamérica.

CAROLYN HENRY, 
NUEVA VP Y LÍDER DE MARKETING PARA 

LAS AMÉRICA DE INTEL
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ROSTRO IT ROSTRO IT

Jorge Yaqui es el nuevo Director de Tecnología y Portafolio de South 
Latin America de Logicalis, en este puesto lideraría la generación 
de proyectos con soluciones avanzadas de innovación en los países 
designados de Bolivia, Argentina, Chile, Perú, Uruguay & Paraguay.

KINGSTON TIENE NUEVA GERENTE 
DE DESARROLLO DE NEGOCIOS 

PARA FLASH Y SSD
Kingston Technology, ha designado a Geraldine Stack como la nue-
va Gerente de Desarrollo de Negocio en Flash para América La-
tina, en esta posición bajo su cargo, se encuentran las Unidades 
de Estado Sólido (SSD) y USB’s de seguridad IronKey, además de 
contar con la gama completa de tarjetas de memoria SD, Micro 
SD y USB. 

Carolina Maldonado, Vicepresidente de Ventas y Marketing 
para Latinoamérica en Kingston Technology, aclaró que “El 
nombramiento de Geraldine, fue una decisión clave para buscar 
respuesta a los  diversos retos y oportunidades que el negocio 
ofrece en América Latina. Los requerimientos de los clientes son 
diversos, ya que el mercado ha cambiado en los últimos dos 
años”. Además acotó diciendo sobre Geraldine: “Ahora conta-
mos con su experiencia y el liderazgo, para lograr un mejor 
enfoque y ayudarnos a mantener los crecimientos que planea-
mos para la región, mucho más ahora que tenemos disponibi-
lidad de nuevos productos”.

Durante los últimos años Gerealdine, ha dirigido la División 
de SSD’s, consiguiendo un constante crecimiento en la re-
gión. Ahora en su nuevo puesto contará con nuevas respon-
sabilidades y buscará nuevas estrategias que respondan a los 
cambios en el mercado, y permitan a los clientes acrecentar 
sus negocios, mientras se consolida la imagen de la compa-
ñía, impulsando la nueva gama de productos diferencia-
dos que incluyen encriptación, productos como SSD’s y 
USB’s IronKey recientemente lanzados y que respon-
den a una necesidad crucial en estos días. 

planes de crecimiento sostenibles y al mismo tiempo 
buscar el posicionamiento de los productos para el ca-
nal, de acuerdo con la realidad del negocio y según el 
mercado”.

Geraldine, cuenta con una amplia trayectoria en el 
área de ventas en la compañía, trabajando por más 
de 18 años en la misma, tomando en cuenta que 
desde el Por su parte Geraldine Stack, aclaró “Estoy 
muy entusiasmada de pertenecer a Kingston y tener 
este nuevo reto, mi principal objetivo será fortalecer 

Logicalis, en su búsqueda de consoli-
dación en la región  y con el objetivo 
de ser uno de los aliados estratégi-
cos en servicios digitales, ha nom-
brado a Jorge Yaqui, como el nuevo  
Director de Tecnología y Portafolio 
de South Latin America (SoLA).

Yaqui ,  cuenta  con una ampl ia  ex-
per ienc ia ,  misma que se  ve  ref le -
jada en sus  más de  30 años br in -
dando a  los  c l ientes  su apoyo y 
conocimiento,  tanto  en sus  ope-
rac iones  centra les  de  T I  como en 
sus  proyectos  de  t ransformación 

en var ias  industr ias  entre  las  que 
destacan Banca y  F inanzas ,  Re -
ta i l ,  Miner ía ,  Educac ión ,  Gobier -
no y  Mul t industr ia .  Además ocu-
pó cargos  importantes  en grandes 
compañías  como Execut ive ,  C l ient 
Uni t  Leader  en KYNDRYL y  Serv ices 
Country  Manager  en IBM Chi le .

“Estoy muy contento  de formar parte 
del tremendo equipo de profesionales 
de Logicalis. Desde mi nueva función, 
espero seguir aportando al roadmap 
de una empresa que apuesta por ser-
vicios gestionados, integrales y ágiles, 

para seguir consolidándose como un 
partner tecnológico en el presente 
digital que nos gobierna” dijo muy 
emocionado  Jorge Yaqui. 

“La misión designada en Logicalis es li-
derar la generación de proyectos con 
soluciones avanzadas de innovación, 
basándose en planes de acción conjun-
ta con los fabricantes de tecnología y 
el área comercial. También continuare-
mos asegurando la satisfacción y fide-
lización de clientes claves con el fin de 
convertir a la compañía en el socio es-
tratégico por excelencia” acotó Yaqui.

LOGICALIS 
PRESENTA 
SU NUEVO 

DIRECTOR DE 
TECNOLOGÍA 

SOLA

Geraldine Stack, ha sido ascendida a Gerente de 
Desarrollo de Negocios para Flash y SSD de Kingston 

en Latinoamérica. En este nuevo cargo no solo buscará 
la consolidación de la marca, sino también la apertura 

de la nueva gama de productos de encriptación, para 
cubrir las necesidades de los clientes.

el posicionamiento liderazgo de la compa-
ñía, buscar el desarrollo de estrategias para 
cada producto según su segmento. Ahora 
tengo el gran desafío de entender las nece-
sidades de cada cliente, estar atenta a sus 
requerimientos, desarrollar  2014, se des-
empeñó como responsable de la unidad 
de SSD en Latinoamérica, consolidándose 
y logrando hacer crecer el negocio cada 
año en la región.

GERALDINE STACK
Gerente de Desarrollo de Negocios para Flash y SSD
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ENTREVISTANOTICIA

El retorno al evento presencial de Red Hat 
junto a Licencias OnLine a través de su Ca-
nal Takeoff, se dio en la ciudad de La Paz el 
día 28 de junio … con un pleno total …  los 
principales clientes de la marca asistieron 
con sus expertos, ansiosos por conocer y 
avanzar con la nueva propuesta de la mar-
ca, extendiendo tiempo extra para las pre-
guntas.

La propuesta enfocada a Automatización 
Ágil se enfocó en Medidas Estratégicas que 
traerán mayor beneficio :

1.   	 Evaluación de la situación y objeti-
vos

2.  	 Establecimiento de las políticas y 
directrices

3.  	 Resolución de los próximos pasos:

Cuando se trata de Industria 4.0, ningu-
na tarea rutinaria debe ser manualmente 
considerando que “EL tiempo de automati-
zación se mide en minutos”

Rolando Cadima, Director Ejecutivo en 
Takeoff SRL Bolivia, estuvo a cargo como 
anfitrión del evento y de atender los reque-
rimientos de las empresas para coordinar 
las subsiguientes estrategias a seguir, para 
proporcionar la atención personalizada de 
cada proyecto. 

Edison Pedraza, Ingeniero Preventa Red 
Hat en Licencias OnLine, fue el experto 
encargado de presentar el tema desde Co-
lombia, para explicar a detalle cada punto 
expuesto. 

En los Desafíos de las Entidades, sin duda:

Kyndryl, surge de la unidad de negocios de 
Infraestructura Gestionada de IBM y a par-
tir de 2021 se separa e independiza para 
desarrollar nuevos proyectos “como una 
marca que gestiona los sistemas vitales en 
el corazón del progreso, y una empresa in-
dependiente con el mejor talento global de la 
industria” así lo indicó Martin Schroeter, Di-
rector Ejecutivo de Kyndryl”, desde su sede 
en Nueva York para el resto del mundo.

En la asociación de Kyndryl con Oracle, la 
marca comunicó hace apenas 5 días que 
buscan ayudar a los clientes a acelerar su 
viaje a la nube mediante la entrega de so-
luciones de nube administrada a empresas 
de todo el mundo. Y como parte de la alian-
za, Kyndryl indicó que se convertirá en un 
socio de entrega clave para OracleCloud 
Infrastructure, beneficiando a las empre-
sas con la mejor capacidad de seguridad 
de su clase, alto rendimiento constante, 
precios simples y predecibles y una amplia 
experiencia.

También planean proporcionar una amplia 
gama de nuevos servicios que aprovechen 
las tecnologías de Oracle para ayudar a las 
empresas a modernizar y mover sus apli-
caciones y bases de datos a la nube. Así, 
los servicios administrados de Kyndryl y 
OCI, permitirán a las organizaciones des-
bloquear el valor de la tecnología y tener 
éxito en sus viajes de modernización de TI.

“Las empresas sienten una intensa presión 
para modernizar sus negocios rápidamente 
mientras mantienen la continuidad de las 
operaciones de misión crítica”, dijo Doug 
Smith, Vicepresidente Sénior de Asocia-
ciones Estratégicas de Oracle. “La combi-
nación de la experiencia de Kyndryl y Oracle 
Cloud Infrastructure permite a estas organi-
zaciones lograr los resultados comerciales 

deseados a partir de las últimas innovacio-
nes tecnológicas. A través de esta asociación, 
ampliaremos nuestro alcance y ayudaremos 
a más clientes de todo el mundo a trasladar 
cargas de trabajo críticas a la nube”.

En entrevista exclusiva con TeleinfoPress, 
Marcelo Avalos Del Carpio, de nacionali-
dad boliviana, nos comentó que en su rol 
de Arquitecto de Migración, es uno de los 
más de 8OK integrantes del equipo a nivel 
mundial, tras el proceso de escisión con 
IBM, como parte de la flamante Kyndryl:

“Hoy en dia tengo encomendado ayudar 
a la cartera de clientes heredada, además 

de los nuevos clientes, tanto en Latinoamé-
rica como en Estados Unidos en el proceso 
de  modernización y el viaje a la nube de las 
cargas de trabajo TI que por medio de las 
alianzas estratégicas con diferentes socios de 
negocio y la capacitación continua en tecno-
logías emergentes, lograran satisfacer las ne-
cesidades de negocio” destacó Avalos.

Asimismo, “la expectativa que los servicios 
de Kyndryl se extiendan y gesten en Bolivia, 
para que se sumen en los casos de éxito en la 
región en migraciones a la nube pasando del 
modelo Opex a Capex o híbrida en nubes ta-
les como IBM Cloud, Azure, AWS, entre otras” 
Concluyó Marcelo Avalos.

Como lo anunció Martin Schroeter, Director Ejecutivo de Kyndryl, en abril de 2021, 
“Kyndryl evoca el espíritu de verdadera asociación y crecimiento”. En su corta vida, 
la empresa ya ha cerrado alianzas consecutivas con un ecosistema diverso de socios 
tecnológicos líderes, como lo vimos este junio, cuando anunció su asociación con 
Oracle, apenas a días de cerrar una asociación con Veritas.

KYNDRYL SIN TERMINAR JUNIO, 
YA CERRÓ ACUERDOS CON 
ORACLE Y VERITAS




