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LA UNIVERSIDAD
NUR APUESTA
POR TECNOLOGIA

EPSON

Post pandemia, la Universidad NUR se encuentra lista para acatar la medida de
prevencion y cuidado que dicte el gobierno, sea en forma fisica, a distancia o en una
modalidad combinada, la universidad se encuentra preparada para no interrumpir
la educacion de su plantel estudiantil, tras haber instalado proyectores del modelo
"BrightLink 710Ui de Epson " en diferentes espacios.

Comenzar el nuevo afio uni-
versitario en 2021 bajo la som-
bra de la COVID-19y encontrar
un equilibrio entre el aprendi-
zaje y la seguridad es un desa-
fio que la Universidad NUR ha
superado instalando tecnolo-
gia Epson.

Ya hace afios que el uso de
proyectores y pizarras interac-
tivas para usos educativos y de
formacion se esta extendien-
do rapidamente por los cen-
tros docentes de todo el pais.
Donde escuelas, institutos y
universidades como acade-
mias de idiomas y autoescue-
las aprovechan la oportunidad
de mejorar la calidad de su
oferta formativa.

Como “Caso de Exito™ en-
trevistamos a Abbas Rezvani
Albuquerque, Vicerrector
Administrativo  Financiero
en Universidad NUR, quién
nos comenté la experiencia de
la universidad al implemen-
tar esta nueva tecnologia “Al
instalar proyectores Epson en
la Universidad Nur, tenemos la
opcién de mostrar videos, de
mostrar diferentes temas a tra-
vés de una interaccién dindmica
que atrae bastante la atencidn
de nuestros estudiantes apoyan-
do su aprendizaje. Por ejemplo,
tenemos clases donde los alum-
nos pueden analizar un tema

en especifico, una situacién o
un caso real de forma diferente
a la tradicional, donde cuentan
con herramientas Unicas que
les permiten la posibilidad de
interactuar a la vez que anali-
zan cada punto, mientras a su
vez marcan sus apuntes y datos
segun cada secuencia de forma
simple y natural”.

En su opinidn ¢Qué ventajas
destacan estos equipos?

La otra de las ventajas que tie-
ne este equipo es el tema de la
durabilidad. En los anteriores
equipos Epson con lamparas
duraban de uno a dos afios
maximo, ahora Epson tiene
lampara Laser que da unas
20.000 horas de duracion. Lo
que calculamos durara sin to-
carlo entre tres a cuatro afnos,
es otra de las grandes ventajas
en comparacion con los anti-
guos equipos.

Para nosotros esta tecnologia
es importante tenerla en todas
nuestras aulas de posgrado y
de licenciatura. Para nosotros
es un caso de éxito y hemos
apostado por Epson, por su so-
porte, la calidad y otras cosas
ventajas que nos brindan. Es-
tamos muy contentos, porque
apostamos a la marca correcta
y a la tecnologia correcta.

Epson nos ha apoyado con ca-

pacitacion continua a nuestros
docentes cada final de semes-
tre, permitiéndonos estar al
dia. Y con las cdmaras tene-
mos las pizarras como trans-
misores de tecnologia virtual,
asi tenemos clases virtuales y
la mitad presencial. Y en am-
bas modalidades ven la pre-
sentacion tal cual, pueden in-
teractuar o pueden opinar sin
ninguna diferencia.

¢Cual ve es la experiencia de
los alumnos?

La experiencia es Unica, la re-
accion de los alumnos es bar-
bara, cuando pusimos los pri-
meros proyectores BrightLink
710Ui de Epson, discutian en-
tre ellos por salir adelante e
interactuar con la clase, con el
tiempo se han acostumbrado,
es una tecnologia que se ha
vuelto parte de nuestra educa-
cién y como NUR seguiremos
invirtiendo mucho en Tecno-
logia para seguir brindando la
mejor educacion.

En calidad tecnolégica quere-
mos que los alumnos se fami-
liaricen con la tecnologia de
punta. En realidad la pantalla
funciona como un celular gi-
gante, con una pantalla tactil
que funciona al toque.

En modo pizarra, un catedra-
tico puede escribir con varios

colores usando como pizarra
normal o como modo de pre-
sentacion.

Otra ventaja que destaca, es
que el estudiante puede gra-
bar todo lo que esta haciendo
el catedratico o el catedrati-
co compartir en simultdneo
a otros profesores a su mail
o al computador. Es cuestion
de tocarlo para aprender mas
funcionalidades.

La distancia no es un proble-
ma, por ejemplo si se muestra
un video, el volumen lo ma-
nejamos en pantalla como en
cualquier equipo, y su alcance
visual alcanza desde el fondo
de la clase. Incluso se tiene la
opcién de dividir en dos pan-
tallas sin que afecte la visual a
toda la clase, asi que se pue-
de mostrar un video y trabajar
otro tema en paralelo en la
otra pantalla, o trabajar lo que
quieras con marcador, puedes
cambiar imagenes, sobre es-
cribir lo que quieras e incluso
monitorear a los alumnos.

Como Universidad ha sido
muy positivo, la gente reco-
noce el esfuerzo que hace la
Universidad para tener este
tipo de tecnologia, lo valoray
le gusta. Cuando los alumnos
van a un aula sin esta tecnolo-
gia lo sienten y se quejan.
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ABLEREX FORTALECE SU ESTRATEGIA AL
CANAL A TRAVES DE EECOL CHILE

Eduardo Alexis Faray Torres
Regional Product Manager/ Gerente de ventas
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Cristian Alvarez Salazar
Regional Manager South Cone

AVAbIerex

Para habilitar al canal y desarrollar proyectos en nuevos mercados verticales
impulsados por la pandemia, Ablerex continua expandiendo su mercado. En Chile,
sellé una firme alianza comercial con Eecol Electric, mayorista con presencia en
varios paises, especializado en equipos que aseguran la continuidad operativa con
carga critica en todos los equipos.

La nueva normalidad genera
nuevos retos y oportunidades
al ecosistema de canales de
Ablerex. Elhome office y el sec-
tor industrial fue la estrella en
2020 y para 2021 sigue siendo
una oportunidad de negocio
para ampliar el espectro de
la estrategia que la marca ha
desplegado en todo el territo-
rio de Chile de la mano de sus
dos mayoristas Eecol Electricy
SP Digital.

Cristidan Alvarez Salazar, Re-
gional Manager South Cone
en Ablerex Latam y Alexis Fa-
ray Torres, Product Manager

Respaldo de Energia de Eecol
Electric, en entrevista con Te-
leinfoPress, destacaron que
actualmente, Ablerex desarro-
lla su estrategia de la mano de
Eecol en respuesta a un mer-
cado en crecimiento y fortale-
cido en su

ecosistema de canales e inte-
gradores que contemplen la
diversificacién tecnoldgica en
todos los sectores. Motivo por
el que la marca, sigue expan-
diendo su portafolio de solu-
ciones en las necesidades que
los sectores industriales del
pais demandan en tecnologias

referentes, a equipos para el
mejoramiento de la infraes-
tructura en salas de datos me-
dianas, grandes y de alta den-
sidad, y todo lo que refiere a
continuidad operativa en los
sectores de mineria e industria
en general.

¢En qué consiste la actual
oferta de equipos Ablerex de
continuidad operativa?
Cristian Alvarez:

Nuestra actual oferta de equi-
pos Ablerex en lo que respecta
a continuidad operativa, es una
oferta que estd pensada para
diferentes tipos de verticales,

donde nosotros, en nuestras so-
luciones de sistema de respaldo
UPS principalmente, podemos
entregar contenido operativo y
de alta disponibilidad a todos
los clientes que necesitan man-
tener sus sistemas en up-time;
es decir, que los sistemas funcio-
nan 24/ 7 los 365 dias del afio.

Nuestra oferta principal es UPS,
pero también contamos con so-
luciones de sistemas solares con
soluciones de filtro activo y solu-
ciones de BMS, que son sistemas
de monitoreo de bateria.

Actualmente en Chile, a través
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de la empresa Eecol Electric,
quien es nuestro master distri-
butor para nuestros productos
en lo que respecta a las solucio-
nes de valor, contamos con un
amplio portafolio de productos
ya en stock disponibles para en-
trega inmediata local, y también
con presencia de vendedores
capacitados  constantemente
por la marca en cada una de
las sucursales de Eecol, que se
encuentran atentos a cualquier
llamada para proporcionar la
solucién que se requiera y dis-
ponible a todos los clientes en
las diferentes regiones, ya sea
en el Norte Grande, en el Norte
Chico, la Zona Central y también
en la Zona Sur.

Como Ablerex, capacitamos
constantemente  también  al
equipo técnico. Hemos hecho
activaciones en desarrollo de
trabajo, de potencializacion,
y de partner a nivel técnico,
para que ellos puedan no sola-
mente resolver un problema de
post-venta, sino que también
puedan desarrollar técnicas de
pre-venta y apoyar también
el area comercial.

Proporcionamos productos que
cubren “Soluciones industria-
les™ a pedido, enfocadas prin-
cipalmente a todos los clientes
que necesiten continuidad ope-
rativa.

Alexis, nos explica ;Cudles
son las fortalezas que Able-
rex entregara a través de Ee-
col al Canal integrador en su
plan 2021?

Alexis Faray Torres:

Dentro de las fortalezas que
Ablerex nos entrega, destaca-
mos su respaldo completo e in-
condicional, y principalmente
su larga experiencia que nos fi-
deliza ante el mercado chileno y
se convierte en una de nuestras
primordiales fortalezas.

La segunda, es que Ablerex
cuenta con un portafolio bas-
tante amplio en cuanto a solu-
ciones de respaldo, energia y

otros equipos refiere de acuerdo
a las necesidades que hoy estan
presentes en el mercado, sobre
todo en la industria.

Destacaré igual al producto, su
constante mejoramiento y ca-
racteristicas técnicas, nos permi-
ten entregar un equipo completo
para las exigencias del mercado.
En sectores estratégicos como lo
es el industrial o minero se nece-
sita un mejor producto termina-
do para entregar al cliente final.
Y por dltimo, también el tema
de las capacitaciones, no son
menos importantes en cuanto a
ventas y servicio técnico se refie-
re y que nos caracteriza por ser
su Sservicio técnico autorizado
al territorio nacional y entregar
apoyo técnico de la misma mar-
ca.

Separado a las acciones de la
marca ;Como Eecol potencia
su propuesta al canal e inte-
gradores locales?

Alexis Faray Torres:

Contamos con una propuesta de
acciones completa que se van
desarrollando durante el afio
para que los canales se sientan
cémodos con nosotros en cuan-
to al producto que entregamos.
Podemos dar un soporte com-
pleto al Canal en cuanto a co-
pacitaciones y también servicios
relacionados con los productos.

Una de las fortalezas que entre-
gamos a nuestros Canales, es
contar siempre con los equipos
de la marca y también con los
accesorios o productos quQe
se relacionan con una solucion
completa, gracias a nuestro mix
de producto o de marcas repre-
sentadas, en cuanto a otros pro-
ductos relacionados.

De alguna forma, dentro de los
beneficios que puede tener el ca-
nal es que va a tener una exclu-
sividad en cuanto a precio. Esto
es super importante, porque si
bien es cierto, nosotros también
tenemos entrega directa al clien-
te final, pero la idea de apoyar a
nuestros canales es que tengan
una exclusividad en precio, don-

TSE 8 A B anainie

de sienten que les conviene ad-
quirir los productos Ablerex con
nosotros, y les convenga contar
con ese diferenciador para lle-
gar a los clientes finales en me-
jor forma que nosotros mismos
lo hariamos.

Coméntanos sobre las inte-
graciones ;qué acciones rea-
liza Eecol electric haciendo
mas robustos los sistemas
de respaldo de energia UPS
para ambientes severos?
Alexis Faray:

Una de las soluciones o valor
agregado que tenemos en Eecol
son las soluciones integradas.
Nosotros, dependiendo de lo
que el cliente necesite a nivel in-
dustrial, mejoramos sobretodo
las caracteristicas para ambien-
tes severos y les hacemos un tra-
je a la medida, dependiendo del
ambiente que necesite ese equi-
po. Nosotros mejoramos estas
caracteristicas y le creamos un
proyecto particular al cliente,
donde disefiamos, realizamos la
ingenieria y construimos.

En otras palabras, la venta-
Ja que entrega-

-AVAblerex
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mos a la
planta industrial, es que, pode-
mos hacer este traje a la medida
proporcionando una solucién
completa “llave en mano” con
las caracteristicas que nos indi-
quen o requieran, relacionada a
los productos de Ablerex. Esto es
una ventaja a la hora de aten-
der esta solucién, ya que como
mencionamos podemos entre-
gar la solucién desde el disefio
de laingenieria y la construccién
misma bajo nuestra asesoria de
Eecol Electric, con el apoyo del
mismo servicio técnico, apoyo
en cuanto a su puesta en mar-
cha y servicios de reparacién o
de mantencién de los mismos.

Este equipo es mds robusto para
esta necesidad minera o indus-
trial en particular o en cualquier
tipo de zona. Por este motivo,
nos encontramos atentos para
apoyar con la puesta en marcha
con los servicios relacionados y
como indicamos con las capaci-
taciones necesarias para cada
equipo que ya se creé en cuanto
a integracion.

(B)EECQL |
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LESLIE ANDREA CARAFFA
JEFE DE PRODUCTO DMC

EASY UPS MONOFASICA ON-LINE:
5 RAZONES POR LAS QUE ELIGEN A APC

Los 6 items mas demandados en APC Easy UPS Monofasica Online en su manejo
inteligente de la bateria, maximiza el rendimiento, la vida util y la confiabilidad de los
equipos a través de la carga inteligente y de precision.

Desde que se aceler6 la transforma-
cion digital y las tecnologias que la
habilitan, las exigencias del mundo
empresarial post covid cada vez son
mayores. Por eso, enun afdn de combi-
nar una serie de elementos para llevar
el mundo de los negocios a cualquier
parte, no podemos perder de vista la
linea APC Easy UPS Monofasica Onli-
ne, que ofrece SAIl (Sistema de ali-
mentacién ininterrumpida) en linea
de alta calidad con doble conversion,
disefiado para cubrir necesidades
esenciales de proteccién de energia,

incluso en las condiciones eléctricas
mas inestables.

En entrevista a Leslie Caraffa, Jefe de
Producto Enterprise en DMC, mayo-
rista oficial de la marca APC by Sch-
neider Electric, le consultamos cudles
son los 6 modelos que destacan por
su gran demanda en la regién de Bo-
livia dentro de este portafolio de APC
Easy UPS Monofasica Online:

“Te comento que los UPS de 3, 6 y 10 kVA
tanto en la versién torre como la version

con bateria extendida, han tenido una
gran demanda en nuestro mercado gra-
cias a las nuevas caracteristicas que los
diferencian de otros productos y todo a
un costo super bajo. Es importante tam-
bién recalcar que la linea Easy UPS pue-
de ser usada tanto en el hogar como
en el segmento empresarial, incluso

te comento que por la coyuntura

que vivimos hemos logrado posi-
cionar los productos tanto en clini-

cas como hospitales”.

Por otra parte, en entrevista ex-



Pagina 7

clusiva en nuestro Canal de Podcast
Edge Trends (entrevistas dirigidas a
lideres de mercado y opiniéon) con-
sultamos a José Rodriguez Herrera,
Sales System Integrator Engineer en
Schneider Electric:

¢A qué se debe la gran demanda de
la linea APC Easy UPS Monofasica
Online por el sector empresarial? ;Y
cuales son las 5 caracteristicas que
destacan como valor agregado de la
linea?

Tal como lo dices, nuestro equipo de
SRV de la linea Easy UPS monofasica
ha tenido gran acogida en el sector
empresarial, dadas sus condiciones
de desempefio y de gestidén. Basica-
mente, nuestro equipo de SRV cuenta
con caracteristicas bastante intere-
santes en lo que corresponde a su for-
ma de gestién tanto local como remo-
ta. Tenemos para esto un panel LCD
adicional bastante facil de trabajar,
muy intuitivo, que permite la interco-
nexién de un sistema de gestién en el
que podemos estar al tanto de todo lo
gue estad ocurriendo con nuestro dis-
positivo.

La seguridad como tal de los disposi-
tivos que se esta protegiendo es algo
importante para nosotros, de manera
gue garantizamos una gestién impor-
tante de la bateria para que sea muy
precisa y segura.

En la parte de correccion de las dife-
rentes afectaciones que pueda tener
la red, proporcionamos una seguridad
intrinseca para cada uno de estos dis-
positivos al trabajar con el modo de
operaciéon de doble conversién online.
Contamos con un corrector de factor
de potencia en la entrada, que nos mi-
nimiza el uso de generadores y redu-
ce lo que corresponde a mejoras en el
sistema eléctrico de nuestros clientes.

Damos también la posibilidad de que
si la pequefia o mediana empresa

cuenta con plantas eléctricas o gene-
radores, podemos hacer la gestién
para que estén sincronizados estos
dos tipos de dispositivos.

En las facilidades de mantenimiento,
podemos tener una comprobaciéon au-
tomatica y periddica de scomo es el
estado de la bateria?, ;c6mo funcio-
na?, ;como esta trabajando? y si ne-
cesitamos hacer alguin tipo de cam-
bio. Este tipo de condiciones brindan
a nuestros clientes la tranquilidad
para poder seguir con el desempefio
de cada uno de sus negocios sin tener
gue tener una preocupacion adicional
para que los equipos que estan res-
paldando estas tareas principales de
procesamiento de datos que se dan
en todas las compafiias, puedan man-
tenerse seguras.

¢Como estos UPS se pueden consi-
derar mas ecolégicos?

Estos equipos, son mas ecolégicos
en la medida que se caracterizan por
un disefio que busca proporcionar la
mejor eficiencia y sostenibilidad de
nuestros productos. Estos dispositi-
vos protegen a los equipos conecta-
dos al corregir las caidas de tensiony
las tensiones para llevarlas a niveles
mas seguros.

Nuestros UPS tienen la capacidad de
corregir las protecciones de volta-
je sin perder la energia de la ba-
teria, uno de los componentes
claves en estos dispositivos.
Adicionalmente, para pro-
teger la bateria, todo el
dispositivo cuenta con

un autodiagnéstico de

bateria que alerta a

los usuarios por

medio de una

alarma sobre

TSE 8 A B anainie
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las condiciones de cada una.

Considerando que han tenido un in-
mediato impacto en el mercado en
respuesta a su oferta de calidad y
precio, ;a qué segmentos del mer-
cado esta dirigida su comercializa-
cién?

Bueno, estas UPS estan dirigidas a
diferentes segmentos de mercado.
Basicamente, la serie de monofasica
esta planteada para poder respaldar
a nuestros clientes en diferentes si-
tuaciones que se presentan en el dia
a dia. Tenemos la seguridad que fren-
te a cualquier emergencia que elimine
un suministro de energia, podemos
estar ahi para atender el requeri-
miento, cuenten o no cuenten con una
energia propia.

Basicamente, lo Unico que nosotros
necesitamos es la necesidad de un
cliente que requiera tener energia se-
gura en cualquier lugar.
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SISEGUSA ES
ELEGIDO POR  STISICVE N
Sister=- "'~ Sequridad Bolivia

KLIP XTREME [
COMO NUEVO |
DISTRIBUIDOR & .

MAYORISTA \
PARA BOLIVIA

Ny )
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ALVARO SILVA
CEO SISEGUSA S.R.L.

Exclusiva: Es oficial, Sisegusa se suma como Canal Mayorista a Klip Xtreme
en Bolivia, en su nueva alianza, Sisegusa presentara una propuesta diferente
al mercado en un completo portafolio donde la marca se enfoca en las
expectativas del consumidor mas exigente.

Klip Xtreme se enfoca en las
expectativas del consumidor
mas exigentes. En 2020 no
solo se concentro en ofrecer
un rendimiento inigualable,
sino que también ofreci6 la
mejor calidad con la mejor
experiencia para el usuario
en cada producto que co-
mercializa en el segmento
calidad-precio, demostrado
en su reporte de cierre de
gestion.

El usuario boliviano ha po-
dido constatar por 12 afios

la seguridad de comprar un
producto Klip Xtreme en su
servicio de Valor Agregado
de “post-venta, a través
de su distribuidor autoriza-
do Comcell, quien tras una
trayectoria de mas de 12
aflos como representante
y 19 afios posicionando la
marca en su propuesta de
productos integral, a provis-
to al mercado en las 3 cate-
gorias foco: audio, lineal
business y portabilidad; y
seguira trabajando muy de
cerca con la marca sumados

al nuevo Canal Mayorista Si-
segusa SRL.

Klip Xtreme en una pro-
puesta agresiva, se prepara
para expandir el mercado
boliviano este 2021 planifi-
cando ya sus acciones hacia
el 2022, y en coordinacién
directa con los dos mayoris-
tas autorizados, dando mu-
cho valor al Canal como re-
gla de la marca.

Angelo Oritte, Regional Te-
rritory Manager | Klip Xtre-

me & Xtech en Accvent,
LLC | Peru y Bolivia, di6 la
bienvenida a Sisegusa SRL.
a través de TeleinfoPress, e
indic6 “Estamos muy conten-
to de integrar a partir de la
fecha a nuestro nuevo distri-
buidor mayorista en Bolivia
Sisegusa, quienes ofrecerdn
dentro de su portafolio las
categorias foco de la marca,
como audio mayor, audio me-
nor, portabilidad y lineal busi-
ness. Klip Xtreme ve un gran
potencial en Bolivia dentro la
regién, y nuestra estrategia es
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tradicio-

fortalecer el canal
nal y moderno, apoyando al
crecimiento exponencial de la
marca que hemos logrado a
través Comcell durante estos
12 afos de trabajo conjunto”.
“Ademds Sisegusa comple-
mentard su oferta de produc-
tos a las demds marcas que
integran el portafolio de nues-
tro grupo, Accvent: protecto-
res de energia marca Forza,
gabinetes, accesorios y cables
Xtech; Nexxt Solutions In-
fraestructura y Nexxt Solu-
tions Conectividad”.

Alvaro Silva Montoya, CEO
en Sisegusa SRL.,, en en-
trevista exclusiva en nues-
tro Canal de Podcast "Edge
Trends™ (entrevistas a lide-
res de mercado y opinion)
nos comenta la Estrategia
que tiene planificada para
relanzar la marca este 2021:

¢Como Klip Xtreme comple-
menta la oferta que Sisegusa
ofrece en esta nueva gestion

al mercado boliviano?

Klip Xtreme llega a Sisegusa
en el tiempo indicado, después
de probar dos afios con otra
marca que pertenece al grupo
Accvent. Aperturamos la linea
de Forza a finales del 2018, a
lo largo de 2019 y 2020 pudi-
mos evaluar la exitosa evolu-
cién que hemos tenido en el
rubro de productos TI.

Hemos ganando mucho mer-
cado en este segmento y por
eso, la linea Klip Xtreme nos
interesa para complemen-
tar la distribucion a aquellos
clientes que ya estan con no-
sotros con las lineas de For-
za, TP-Link y las otras lineas
que manejamos como canal
mayorista, ya no soélo espe-
cializados en el segmento de
seguridad, ahora también en
el segmento IT.

¢Por qué Sisegusa elige in-
cursionar en comercializar
la marca Klip Xtreme?

TELEINFO,, ...

Nosotros elegimos incursio-
nar en esta linea de productos
con la marca Klip Xtreme, por
la robustez con la que cuenta
la marca como grupo empre-
sarial. Accvent es un grupo
bastante soélido que nos per-
mite transmitirle al cliente una
garantia estable en Bolivia,
precios bastantes acordes al
mercado y acorde a la cate-
goria de producto al que per-
tenece Klip Xtreme.

Recordemos que Klip Xtreme
‘'no” es un producto de linea
baja econoémica, al contrario,
es un producto de gama alta
de muy buena calidad que pe-
lea hombro a hombro con mar-
cas muy representativas en el
mercado. Incursionar en esta
linea, respalda la solidez de
nuestra empresa, calidad del
producto que entregamos y la
garantia real que ofrecemos.

En servicio post-venta o
garantias que aplica, refle-
ja y transmite lo que ofrece

.
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la fabrica. Nosotros somos
un conductor del fabricante
al cliente, le damos las mis-
mas ventajas que la marca
nos ofrece a nosotros. Por
ejemplo, en el caso de Klip
Xtreme tiene productos con
bastante tiempo de garantia,
inclusive algunos que tienen
garantia de por vida, como
lo ofrecen ellos, que es muy
interesante y ataca mucho la
parte comercial.

Y en el tema de la respuesta
es unareposicion inmediata.
Si es un desperfecto de fabri-
ca de funcionamiento inicial,
lo que se hace, es reemplazar
el producto de manera inme-
diata. Pero también vamos a
contar con nuestro laborato-
rio de servicio técnico para
cualquier desperfecto exter-
no donde podamos. Vamos a
poder hacer una evaluacion
técnica a detalle, l6gicamente
con personal y profesionales
capacitados por la marca.
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ROSTRO IT

SAP CUENTA CON NUEVO COO
PARA AMERICA LATINA

Theo Pappas
Vicepresidente Senior y Director
de Operaciones (COO)

SAP Latinoamerica y el Caribe

Bajo esta nueva estructura, Theo Pappas como Vicepresidente
Senior y Director de Operaciones (COO) para SAP Latinoamérica y

el Caribe, cumplira el desafio de continuar ofreciendo innovaciones
en soluciones de vanguardia a diversas compaiias y entidades, en
el objetivo de generar la mejor experiencia y un soporte de calidad

En su reciente nombramien-
to, Theo Pappas es elegi-
do por SAP como su nuevo
Vicepresidente Senior y
Director de Operaciones
(COO) para SAP Latinoa-

mérica y el Caribe. Pappas,
estara a cargo del desempe-
fio general de la organiza-
cién, incluyendo las ventas
y las renovaciones tanto de

para todos los clientes de la compaiiia en la region.

soluciones en la nube como
‘on premise’, el desarrollo
de negocios, las relaciones
con los clientes, los servicios
y el go to market.

Pappas inici6 en SAP en
2013, destacando en las
distintas posiciones que le
fueron asignadas hasta la
fecha. Fue Vicepresidente

de Ventas para Industrias
Estratégicas y también COO
de SAP Brasil. Anteriormen-
te se habia desempefiado
en cargos gerenciales en
empresas como Microsoft o
IBM, cumpliendo una trayec-
toria de mas de 25 afios en
la industria.

Pappas es Licenciado en

Ciencias de la Computacién,
egresado del Centro Univer-
sitario de Brasilia. Ademas,
cuenta con dos MBA, uno
de la Universidad Federal
de Rio de Janeiro y otro de
la Fundacién Getulio Vargas
en Sdo Paulo. Por otra parte,
cursd educacion ejecutiva
en negocios en la Wharton
Business School.
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Patrick Paul Gelsinger, comen-
zara sus funciones como CEO
de Intel este 15 de febrero de
2021. Anteriormente fue CEO
de VMWare durante una Dé-
cada, y Presidente y Director
de Operaciones de EMC.

En el comunicado, Intel resalto
que en su Ultima junta “se con-
cluydé que es el momento ade-
cuado para hacer este cambio
de liderazgo para aprovechar
la tecnologia y la experiencia en
ingenieria con la que cuenta el
ejecutivo, ideal durante este pe-
riodo critico de transformacién
en Intel. Y que el cambio ase-
gurard una fuerte ejecucion del
nuevo futuro de la compafiia”.

En la nota, publicada este 13
de Enero en el Portal de Intel,
Pat Gelsinger escribe:

]
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intel

Pat Gelsinger

CEO de INTEL

PAT GELSINGER REGRESA
A LA CABEZA DE INTEL

Confirmada la noticia del retorno de Pat Gelsinger como CEO de INTEL, se
genera un aumenté inmediato en sus acciones a mas de un 7%, iniciando la
recuperacion de la marca despues de la caida que sufrio en 2020, a pesar que
en un comunicado de prensa, Intel informara que el movimiento “no esta
relacionado con el desempeiio financiero de Intel en 2020".

“Estoy encantado y me siento
humilde de volver a Intel como
director general. Tenia 18 afios
cuando me uni a Intel, recién
salido del Instituto Técnico Lin-
coln. Durante los siguientes 30
afios de mi permanencia en
Intel, tuve el honor de recibir
orientacion a los pies de Gro-
ve, Noyce y Moore. Luego Intel
me ayudd a continuar mi edu-
cacion en la Universidad de
Santa Clara y en la Universidad
de Stanford. La compafia tam-
bién me dio la oportunidad de
trabajar en la vanguardia de
la innovacion del silicio con los
mejores y mds brillantes talen-
tos de la industria”.

Mi experiencia en Intel ha dado
forma a toda mi carrera, y
siempre estaré agradecido a
esta compafiia. Volver “a casa”

a Intel en el papel de CEO du-
rante lo que es un momento
tan critico para la innovacidn,
ya que vemos la digitalizacién
de todo lo que se acelera, serd
el mayor honor de mi carrera.

Tengo una enorme conside-
raciéon por la rica historia de
la compafiia y las poderosas
tecnologias creadas aqui que
han transformado, y contindan
transformando, la infraestruc-
tura digital del mundo. Tenemos
un increible talento y una nota-
ble experiencia técnica que es la
envidia de la industria.

Espero con interés trabajar con
todos ustedes para continuar
dando forma al futuro de la
tecnologia. Si bien la historia de
Intel es muy rica, la transforma-
cién de una empresa de CPU a

una empresa de XPU de arqui-
tectura mdltiple es emocionan-
te y nuestra oportunidad como
fabricante de semiconductores
lider en el mundo es mayor que
nunca. En el corto plazo compar-
tiré mds sobre mi visién y estra-
tegia para Intel, pero sé que po-
demos continuar acelerando la
innovacioén, fortaleciendo nues-
tro negocio principal y creando
valor para nuestros accionistas,
clientes y empleados.

Quiero extender mi gratitud a
Bob por su liderazgo y sus im-
portantes contribuciones a Intel
durante este periodo critico de
transformacion. Agradezco sus
consejos y su continua orienta-
ciéon a lo largo del periodo de
transicion para que sea lo mds
perfecto posible para nuestros
clientes y para todos ustedes.
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EL MALWARE SIN ARCHIVOS LA
AMENAZA CENTRAL EL 2020

Las amenazas dentro de la
época de Pandemia nos mues-
tran “el malware sin archivos ha
estado en los titulares durante el
ultimo afio”, Segun Cisco, “los
ataques sin archivos fueron la
amenaza mas comun dirigida a
los puntos finales en la primera
mitad de 2020". En ese sentido
queremos compartir el articulo
de Marc Laliberte, Analista
Senior de Seguridad de Wat-
chGuard Technologies, que
cubre los conceptos basicos de
malware sin archivos y explora
una infeccion del mundo real
que el laboratorio de amena-
zas de WatchGuard detuvo en
sus pistas.

Para prevenir este tipo de
malware de manera efectiva,
las organizaciones deben es-
tablecer un conocimiento pro-
fundo de como funciona en la
practica.

El ultimo articulo de Help Net
Security del Analista Senior
de Seguridad de WatchGuard
Technologies, Marc Laliberte,
hace precisamente eso. Como
continuacion de la reciente co-
lumna “Anatomia de un ataque
de endpoint” de WatchGuard,

el articulo cubre los conceptos
basicos del malware sin archi-
vos y explora una infeccion del
mundo real. El laboratorio de
amenazas de WatchGuard lo
detuvo en seco.

Aqui hay un breve extracto
de el articulo:

“Aunque la mayoria del malware
sin archivos comienza con algun
tipo de archivo de cuentagotas,
existen variantes mds evasivas
que realmente no requieren un
archivo. Estas instancias gene-
ralmente se originan en una de
dos formas, ya sea A) explotando
una vulnerabilidad de ejecucion
de cddigo en una aplicacién o B)
(y mds cominmente) usando cre-
denciales robadas para abusar
de las capacidades de una apli-
cacion conectada a la red para
ejecutar comandos del sistema.”

En ese sentido el WatchGuard
Threat Lab identificd reciente-
mente una infeccién en curso
que utilizé esta ultima técnica.
Investigamos una alerta gene-
rada a través de la consola de
busqueda de amenazas Panda
AD360, y reunimos indicadores y
telemetria desde un servidor en
el entorno de la posible victima

para identificar y remediar la
amenaza antes de que lograra
su objetivo.

Esta infeccidn en particular tenia
un punto de entrada poco co-
mun: el Microsoft SQL Server de
la victima. Si bien la funcién prin-
cipal de SQL Server es almace-
nar registros de datos, también
incluye procedimientos capaces
de ejecutar comandos del siste-
ma en el servidor subyacente. Y
aunque las mejores prdcticas de
Microsoft recomiendan el uso de
cuentas de servicio con privile-
gios limitados, muchos adminis-
tradores atn implementan SQL
Server con cuentas de nivel de
sistema elevadas, lo que permi-
te que la aplicacién de base de
datos y cualquier comando que
ejecute reinen libremente sobre
el servidor.

Antes de iniciar el ataque, el actor
de la amenaza obtuvo credencia-
les para acceder a SQL Server.
Si bien no estamos seguros de
coémo los adquirieron, es proba-
ble que haya sido a través de un
correo electrénico de phishing o
simplemente mediante la fuerza
bruta para atacar credenciales
débiles. Una vez que tuvieron ac-

ceso a la ejecucion de comandos
SQL, los atacantes tenian algu-
nas opciones potenciales para
ejecutar comandos en el sistema
subyacente “.

Este tipo de Malware ataco a
los usuarios el 2020 provocan-
do millones de perdidas y ro-
bos de datos en el mundo

WatchGuard Technologies,
Inc. Siempre pendiente para
combatir estos ataques es un
lider mundial en seguridad de
redes, Wi-Fi seguro, autenti-
cacion multifactor, proteccion
avanzada de terminales e inte-
ligencia de redes. Casi 18.000
revendedores de seguridad y
proveedores de servicios con-
fian en los productosy servicios
galardonados de la empresa en
todo el mundo para proteger a
mas de 250.000 clientes.

La misién de WatchGuard es
hacer que la seguridad de nivel
empresarial sea accesible para
empresas de todos los tipos y
tamafios a través de la simpli-
cidad, lo que convierte a Wat-
chGuard en una solucion ideal
para medianas empresasy em-
presas distribuidas.
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BOLIVIA IMPLEMENTA SUBASTA ELECTRONICA
Y MERCADO VIRTUAL A COMPRAS ESTATALES

Este 14 de enero, el Presidente Luis Arce Catacora promulgé el Decreto Supremo
4453 por el cual se crea la Subasta Electronica y el Mercado Virtual Estatal para
que las empresas y personas naturales puedan ofertar sus bienes a las entidades
publicas, a través de convocatorias que seran publicadas en el Sistema de
Contrataciones Estatales (SICOES).

La plataforma permitird que
las personas y empresas na-
turales puedan competir en
tiempo real con la presenta-
cién de ofertas econdémicas
bajo niveles de seguridad en
el marco de la modernizacion
de las compras estatales.

“Con la Subasta Electrénica es-
tamos modernizando los proce-
sos de adquisicion de bienes del
Estado, pero también se garan-
tiza la transparencia en la ofer-
ta y adquisicion de bienes, bajo
los lineamientos de la lucha
contra la corrupcioén de nuestro
Gobierno”, indicé el Ministro
de Economia y Finanzas Publi-
cas, Marcelo Montenegro.

El Presidente Luis Arce Cata-
cora, declar6é que el Estado
demanda constantemente
productos y servicios que
son adjudicados a las em-

-

-

presas productoras.

“Con esta Subasta se benefician
los oferentes mds eficientes y se
beneficia el Estado porque vao-
mos adquirir también a los mejo-
res precios de todos los produc-
tos en una subasta electrénica
donde todos competirdn en las
mismas condiciones”, declaré
el Presidente de la Republica y
recalcé: “Estamos contentos lan-
zando este sistema, las préximas
licitaciones se realizardn a través
de este sistema y no habra desvio
de recursos y no habrd sobrepre-
cios que dafia la economia”.

El gobierno nacional acaba de
dar un gran paso al habilitar las
licitaciones en el marco de las
politicas de transparencia que
implementa el Gobierno.

Hasta hoy el procedimiento en
la evaluacién de propuestas se

realizaba de manera manual,
con la incorporacion de la Su-
basta Electrénica se automati-
za esta etapa, permitiendo ob-
tener mayor competitividad y
mejores ofertas para el Estado;
asi como reducir la “cultura del
papel” e incrementar la trans-
parencia de la compra publica.

Con la Subasta Electrénica
también se consolida de mane-
ra definitiva el uso de medios
electronicos en las contrata-
ciones publicas del pais para
avanzar de manera progresiva
con las compras electrénicas,
en concordancia con las bue-
nas practicas internacionales
en la materia.

El Mercado Virtual Estatal,
permitira alas empresasy per-
sonas naturales inscritas en el
Registro Unico de Proveedores
del Estado (RUPE) promover,

4

difundir y publicitar de manera
gratuita los productos oferta-
dos, informacién a la que acce-
deran las entidades publicas y
la sociedad civil en general.

El Ministro afiadié que con el
Mercado Virtual Estatal se
impulsard a la produccién na-
cional porque las pequefias y
microempresas (MYPES), pro-
ductores nacionales y otros
similares, que no cuentan con
capacidad técnica o econémi-
ca para solventar un sitio web,
podran hacerlo gratuitamente
a través de este mercado, cuyo
alcance sera nacional e interna-
cional.

Por otra parte, el Mercado
Virtual Estatal facilitara a las
entidades publicas el desarro-
llo de los procesos de contra-
tacion. En una primera fase, el
Mercado Virtual Estatal sera
un medio de publicidad de los
productos ofertados por las
empresas y personas inscritas
en el RUPE. Se tiene planificado
implementar, en una segunda
fase, la compra en linea de este
Mercado.

Para conocer mas ingrese a:
Subasta Electrénica en la
compra de bienes para el Es-
tado

Se tiene planificado implemen-
tar, en una segunda fase, la
compra en linea de este Mer-
cado Virtual Estatal, donde la
entidad no solo obtenga pre-
cios, sino que pueda emitir una
orden de compra electronica
y concluir el ciclo con un pago
electronico al proveedor des-
pués de recibir el producto.
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NUBE HIBRIDA RED HAT OPENSHIET

Red Hat anuncié la disponibilidad general del soporte incluido en Red Hat
OpenShift para Microsoft Windows Containers, lo que permitira trabajar tanto
con contenedores Windows como Linux.

Red Hat OpenShift aportara
la capacidad de ejecutar y
gestionar Contenedores de
Windows a través de la Plata-
forma Kubernetes. Segun lo
sefalado, al poder gestionar
cargas de trabajo en conte-
nedores basados en Linux y
Windows de manera conjun-
ta, los equipos de Tl pueden
eliminar la necesidad de con-
tar con pilas de software en
paralelo en entornos de nube
hibrida.

Ashesh Badani, Vicepresi-
dente Senior en Platafor-
mas de Nube de Red Hat
sefialé que “Red Hat OpenShift
ya ofrece a las empresas una
base para conectar cargas de
trabajo en toda la nube hibri-
da y, con cada nueva funciona-
lidad o capacidad, avanzamos
en pos de esa misién. Con Red
Hat OpenShift for Windows
Containers, las organizaciones
ya no necesitan gestionar pilas
de Tl distintas para sus conte-

nedores de Linux y Windows.
Esto ayuda a eliminar los si-
los y propicia que las empre-
sas cumplan con su objetivo
de convertirse en nativas de la
nube”.

Badani mencioné que a me-
dida que las organizaciones
procuran modernizar mas
aplicaciones a través de los
contenedores, la gran mayo-
ria de estas cargas de traba-
jo reciben el soporte de dos
sistemas operativos, Red Hat
Enterprise Linux y Microsoft
Windows. “Sin embargo, estos
entornos heterogéneos con pla-
taformas de Windows y Linux a
menudo aislan las aplicacio-
nes y hacen que transformar
y escalar las operaciones de
una empresa resulte una tarea
dificil. Red Hat OpenShift for
Windows Containers simplifica
los procesos de la Tl al permitir
la gestién paralela de tanto las
aplicaciones en contenedores
basadas en Windows como las

basadas en Linux mediante un
unico plano de control”, indi-
co.

Agregd que Red Hat OpenS-
hift for Windows Containers
brinda a las organizaciones
que ejecutan cargas de tra-
bajo de Windows y Linux
combinadas los beneficios de
una plataforma Kubernetes
comun mediante una Uni-
ca solucidn coherente para
gestionar contenedores, in-
dependientemente de si las
cargas de trabajo nativas de
la nube funcionan con Micro-
soft Windows o Red Hat En-
terprise Linux.

“Red Hat OpenShift for Win-
dows Containers utiliza Win-
dows Machine Config Operator
(WMCQ), un operador Opens-
hift certificado basado en Ku-
bernetes Operator Framework
que recibe el soporte conjun-
to de Red Hat y Microsoft. Los
usuarios de Red Hat OpenShift

pueden acceder a Windows
Machine Config Operator a
través del Operator Hub para
comenzar a gestionar sus Con-
tenedores de Windows dentro
de la consola de OpenShift”,
explicé Badani.

Indicé que, a partir de Win-
dows Machine Config Ope-
rator como eje central, Red
Hat OpenShift for Windows
Containers articula a Red
Hat Enterprise Linux y a
Windows para que funcio-
nen como componentes de
las aplicaciones, admitiendo
aplicaciones .NET Core, .NET
framework y otras aplicacio-
nes de Windows. “Y cuando la
nube hibrida abierta lo admite
-que comprende los servidores
bare-metal, Microsoft Azure,
AWS, Google Cloud, IBM Cloud
y, en el futuro, VMware vSphe-
re-, las organizaciones pueden
ejecutar contenedores de Win-
dows sobre Red Hat OpenS-
hift”, indic6 Badani.
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En 2020 se impulso la transfor-
macion digital de las empresas
y logré una mayor cercania a
través de medios no presen-
ciales. Gracias a ello las organi-
zaciones de diversos sectores
pudieron mantener en funcio-
namiento sus operaciones e
idear nuevas estrategias para
aproximarse a sus publicos ob-
jetivo.

Schneider Electric, compafiia
de la transformacién digital de
la gestidn eficiente de la ener-
gia y automatizacién, también
hizo parte de la interaccién
digital y la implementé para
mantener la relacion con sus
clientes, proveedoresy canales
de distribucién. De esta mane-
ra, la multinacional francesa
se mantuvo durante el 2020
apoyando el trabajo continuo
de sus socios de negocio para
el desarrollo y seguimiento de
cada oportunidad en el merca-
do tecnoldgico.

“Seguiremos desarrollando
nuestro Programa de Canales
APC a partir de los cuatro pilares
principales en los que se apoya:
educacion, soporte, rentabilidad
y marketing. El foco se centrard
en nuevo contenido personaliza-
do, certificaciones gratuitas de
Software and Digital Certice para
nuestros Managed Partners, des-
cuentos exclusivos en la decla-

racién de proyectos con acceso
a fondos de marketing para el
apoyo de generacion de deman-
da”, explicéd Sebastian Brunno,
Secure Power Vice President
South America en Schneider
Electric.

Asimismo, Brunno agreg6 en
el comunicado de prensa de la
marca, que las herramientas
digitales como el Design Portal
o el Local Edge Configurator
dentro de su portal seguiran
siendo clave para el disefio de
soluciones de manera auténo-
ma y eficiente para sus socios
de canal, todo con el fin de se-
guir acompafiando a sus part-
ners en el crecimiento de sus
negocios.

De igual forma, desde la uni-
dad de Secure Power se hara
un foco en aquellos productos
como los UPS para pequefias
empresas que facilitan el tra-
bajo remoto con las nuevas
tecnologias en la nueva nor-
malidad marcada por la nece-
sidad de tener una eficiencia
energética. Asimismo, se hara
un énfasis en el e-commerce,
una modalidad que ha tomado
mas participacion en el merca-
do acompafiado por la fuerza
de venta de los distribuidores
de la compafiia.

Adicionalmente, el crecimiento

de los MSP (Managed Service
Providers) también serd foco
para la implementacion del
monitoreo remoto con el sof-
tware habilitado para el Inter-
net de las Cosas de Schneider
Electric, EcoStruxure IT, dando
paso a una nueva generacion
de partners de Software as a
Service (SaaS). En este aspecto,
hoy en dia la compafiia cuen-
ta con un distribuido de valor,
Licencias On Line, que esta
completamente dedicado a la
venta de software para sus ca-
nales.

Toda esta estrategia fue apa-
lancada gracias a los resul-
tados obtenidos en 2020, un
aflo que se vio marcado por un
fuerte calendario de eventos
digitales que iban desde We-
binars hasta Eventos Digitales
exclusivos con sus socios de
negocio y sus usuarios finales
en centros tecnolégicos como
St Louis, Cajamar, etc.

Puntualmente, el afio pasado
se fortalecié el compromiso
del ecosistema de partners a
través de medios digitales, un
factor clave para hacer crecer
el negocio de la companiia- En
total, se realizaron 79 Webi-
nars con mas de 5.000 asisten-
tes, en los que se hizo el lanza-
miento de nuevas ofertas con
sus BDMs y mostrando una ac-
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6800 SOCIOS
FORTALECERAN
A SCHNEIDER
ELECTRIC EN 2021

Schneider Electric, en este 2021
busca seguir fortaleciendo su
comunidad de mas de 6.800
canales en Sudamérica con las
ultimas tendencias del mercado,
la implementacion del Software
basado en la nube y el Edge
Computing como clave para el
desarrollo Data Centers locales.

tualizacion comercial y de pro-
ducto con las tendencias mas
importantes del mercado.

Adicionalmente, se destacan
cuatro eventos digitales impor-
tantes de Schneider Electric
que son: la Certificacién Digital,
con un total de 350 partners
certificados; el Lanzamiento
de la Comunidad de Preventa
con 122 asistentes; el Virtual
Innovation Day 2020 con 474
asistentes; y finalmente el Boot
Camp virtual, que permitié a
APC seguir compartiendo sus
estrategias comerciales y de
marketing a mas de 20 jefes de
producto del distribuidor.

“Nuestro ecosistema de cana-
les, tanto resellers como distri-
buidores IT, asi como también
alianzas, se vio fortalecido y ali-
neado con la estrategia regional
de canales en vistas de llegar a
nuestros clientes con las solucio-
nes innovadoras y de ultima tec-
nologia; nuevos lanzamientos de
productos en la linea Easy para
monofdsicos, trifdsicos, Micro
Data Center 6U para las solu-
ciones de Edge Computing y, por
supuesto, el lanzamiento de un
distribuidor dedicado exclusiva-
mente a la venta de licencias de
EcoStruxure IT, Licencias On Line
en Argentina Paraguay, Uruguay
y el Cluster Andino”, agregd Se-
bastian Brunno.



Pagina 17

TELEINFO,, ...

NOTICIA

“HERRAMIENTA' DE DIGITALIZACION
CREADASRECIENTEMENTE EN BOLIVIA

unCLICK.bo, busca apoyar a emprendedores para que logren dar este salto hacia
la tecnologia, ofreciendo una plataforma confiable y segura para exhibir sus
productos y servicios.

unCLICK.bo es una nueva
plataforma digital boliviana
que permite a las personas y
empresas ofrecer cualquier
tipo de producto o servicio
promocionando estos de una
manera clara, moderna y efi-
ciente a nivel nacional.

Adrian Nemtala co-fundador,

indic6: “Nuestro objetivo es ser
una nueva via por la cual los
consumidores bolivianos pue-
dan encontrar todo lo que bus-
can de una manera mds rdapida
y sencilla a unCLICK de distan-
cia”. “Las empresas al crear un
perfil con nosotros incremen-
tan potencialmente su alcance,
llegando a clientes que no pen-

saron llegar antes, exponiendo
su marca a nivel nacional e in-
crementando sus ventas”.

El proyecto va mas alla de solo
la plataforma, segun explicé
Guillermo Sainz co-fundador
desde unCLICK.bo ofreceran
desarrollo de paginas web,
creacion de contenido para

redes sociales y publicidad
en redes sociales. “Queremos
ofrecer todas las herramientas
necesarias a nuestros clien-
tes para que sobresalgan y se
destaquen en este nuevo mer-
cado digital. Los invitamos a
ser parte de unCLICK.bo y en-
contrar TODO lo que buscan a
unCLICK”.
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AUTOI\/IATIZACION DE LOS DATOS DE
UNA ORGANIZACION7
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Por: Yolanda Uria, Gerente de Analytica Empresarial Srl.

A medida que las empresas
buscan modernizar sus en-
tornos de analisis para fa-
vorecer una transformacién
digital interna, necesitan
adoptar nuevas tecnologias y
enfoques basados en datos.

Inteligencia Artificial (Al) /Ma-
chine Learning (ML), contintan
creciendo en importancia.

En una encuesta reciente, el
71% dice que la demanda para
Machine Learning (ML) esta in-
crementando.

Mas del 90% concuerda que
su compafiia, debe incurrir
en una transformacién digital
completa, donde AI/ML estan
en el centro de esta revolu-
cion.

Cuanto mas rapido pueda
transferir datos a su inteligen-
cia artificial, analisis predictivo
e iniciativas de ciencia de da-
tos, mas rapido descubrira los
conocimientos que hacen que
su negocio esté por delante.

Para liderar en la era digital,
todas las personas de su em-
presa necesitan un acceso
facil a los datos mas recien-
tes y precisos. El desafio con-

siste en establecer una fuente
de verdad Unica y confiable y
trasladarla en un flujo conti-
nuo, en tiempo real, a todas
sus iniciativas de datos

La necesidad de modernizar y
automatizar las arquitecturas
actuales se enfrentan a las si-
guientes tendencias:

*  Permitir una mayor agili-
dad ante nuevos reque-
rimientos del negocio,
disponibilizando la infor-
maciéon lo antes posible,
posibilitando proyectos de
analitica avanzada y redu-
ciendo a la vez costos de
procesamiento y almace-
naje.

+ Dar acceso a datos no es-
tructurados junto con da-
tos estructurados mante-
niéndolos organizados y
permitiendo buscarlos de
forma intuitiva, sin que el
Data Lake se transforme
en un Data Swamp.

*  Necesidad de posibilitar
streaming de datos desde
fuentes  transaccionales
para tomar acciones en
tiempo real.

* El desarrollo de aplicacio-

nes en la nube y la nece-
sidad de modernizar las
aplicaciones existentes
para poder realizarlo de
forma mas rapida y senci-

lla permitiendo ahorros en
infraestructura y manteni-
miento a la vez que se lo-
gra mayor escalabilidad y
elasticidad.

¢Qlue tipo de datos gestiona actualmente?
CQue se gestionara el proximo afio?
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- Datos diversos estan siendo recolectados para Al.

- Las organizaciones ya estan comenzando a utilizar datos semi

estructurados y no estructurados.

- Datos en tiempo real y su procesamiento estan creciendo en di-

versas areas.

- El nUmero promedio de Sistemas fuentes es 10 y muchas organi-
zaciones recolectan de docenas y cientos de fuentes.
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A diferencia del movimiento ac-
tual y tradicional de datos por lo-
tes de comandos ETL, que suele
ser lento, inflexible y laborioso,
se encuentra la propuesta de
valor de alineada a esas
tendencias y necesidades, a
través de su plataforma
Data Integration (QDI) permi-
te automatizar la creacién de
flujos de data mediante siste-
mas transaccionales centrales,
logrando que la informacién esté
disponible en tiempo récord.

Si se analiza la propuesta de
posee un enfoque de Da-
taOps, lo que acelera enorme-
mente el descubrimiento y la
disponibilidad de datos en tiem-
po real, listos para el analisis en
la nube de su eleccion median-
te la automatizacion del flujo de
datos (CDC), el refinamiento, la
catalogacion y la publicacion.
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Las organizaciones necesitan saber que los datos recabados son precisos, actualizados y confiables para el analisis. Qlik Data
Integration (QDI) que posee caracteristicas valiosas que logran este y otros cometidos necesarios en tiempos de transformacion digital:

Y

Streaming de datos en tiempo real (CDC)
Amplie los datos corporativos con canales de streaming
en directo para dar cabida a los microservicios y a una
analitica moderna con una solucién sencilla y universal
en tiempo real.

Streaming de datos en tiempo real (CDC)
Amplie los datos corporativos con canales de streaming
en directo para dar cabida a los microservicios y a una
analitica moderna con una solucién sencilla y universal
en tiempo real.
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Streaming de datos en tiempo real (CDC)
Amplie los datos corporativos con canales de streaming
en directo para dar cabida a los microservicios y a una
analitica moderna con una solucion sencilla y universal
en tiempo real.
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Streaming de datos en tiempo real (CDC)
Amplie los datos corporativos con canales de streaming
en directo para dar cabida a los microservicios y a una
analitica moderna con una solucion sencilla y universal
en tiempo real.

Analitica y microservicios modernos con replicacion de datos en tiempo real:

Si el objetivo es obtener todas las soluciones que ofrece un Data Integration, en ANALYTICA EMPRESARIAL, Partner de en
Bolivia nos dedicamos exclusivamente a brindar soluciones de Analitica e Inteligencia de Negocios, para generar valor a cada negocio
(yuria@analyticaempresarial.com o efranck@analyticaempresarial.com).
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TRIPP LITE SERA ADQUIRIDA
POR EATON

E.T-N

TRIPP-LITE

Eaton firm6 un acuerdo para adquirir a Tripp Lite, asi expande su negocio de
calidad de energia en las Américas con el objetivo de fortalecer
su portafolio Power Quality. La transaccion podria

concretarse a mediados de 2021 por un valor de

1 mil 650 millones de délares.

La empresa de adminis-
tracién de energia Eaton,
anuncié hoy que firmé un
acuerdo para adquirir Tripp
Lite, proveedor de produc-
tos de calidad de energia y
soluciones de conectividad
que incluyen sistemas de su-
ministro de energia ininte-
rrumpida monofasica, rack
(unidades de distribucién de
energia), protectores contra
sobretensiones y gabinetes
para centros de datos, mer-

cados industriales, médicos
y de comunicaciones en las
Américas.

La adquisicién podria con-
cretarse a mediados de 2021
por 1 mil 650 millones de do6-
lares, una vez que las autori-
dades comerciales de EUA la
aprueben, en el proceso de
condiciones de cierre habi-
tual. El monto acordado re-
presenta aproximadamente
12 veces el EBITDA 2020 de

Tripp Litey 11 veces el EBIT-
DA estimado para este afio.

El Presidente y Director de
Operaciones del Sector Eléc-
trico de Eaton, Uday Yadav,
indic6 a través del comuni-
cado que: “La adquisicién
de Tripp Lite mejorara la
amplitud de nuestra cartera
de productos de informatica
distribuida y Tl distribuida y
expandira nuestro negocio
de UPS monofasicos”, y que

esperan dar la bienvenida a
Tripp Lite a la familia Eaton.

En su misién de Eaton esta
mejorar la calidad de vida y
el medio ambiente mediante
el uso de tecnologias y ser-
vicios de administracion de
energia. Brinda soluciones
sostenibles que ayudan a
sus clientes a administrar de
manera efectiva la energia
eléctrica, hidraulica y meca-
nica.
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FORCEPOINT SE REESTRUCTURA
INMEDIATAMENTE DESPUES DE
SER ADQUIRIDO

®'Manny Rivelo
= CEO Forcepoint

FORCEPOINT

Francisco Partners, firma de inversion global que se especializa en asociarse con
empresas de tecnologia y habilitadores tecnolégicos, cerré este enero la adquisicion
previamente anunciada de Forcepoint de Raytheon Technologies, coincidiendo con
la designacion inmediata de Manny Rivelo como nuevo CEO y al equipo lider que lo
acompanara en el nuevo reto.

“La ciberseguridad nunca ha sido
tan importante para las empre-
sas y los gobiernos de todo el
mundo. A medida que continua-
mos viendo ataques globales a
gran escala, la industria de la
ciberseguridad debe evolucio-
nar para ofrecer capacidades
de seguridad que coincidan con
las de los sofisticados actores de
amenazas de la actualidad. Del
mismo modo, todas las organi-
zaciones de hoy necesitan evolu-
cionar su postura de seguridad
para incluir de manera integral
la ciberseguridad en la totalidad
de sus operaciones comerciales y
en su cultura. Ya no puede verse
como ‘solo un problema de T/”,

indica Manny Rivelo en una
de las primeras interacciones
con la prensa tras asumir como
CEO de Forcepoint.

“Espero consolidar la posicion de
liderazgo de Forcepoint como el
socio global de ciberseguridad
preferido por empresas y agen-
cias gubernamentales” destaco
el ejecutivo que cuenta con
mas de 30 afios de experien-
cia en liderazgo ejecutivo, ges-
tion de productos, soporte al
cliente y funciones de ventas
con algunas de las principales
empresas de tecnologia de la
informacion y seguridad del
mundo.

Manny Rivelo en su nueva
direccion como Chief Execu-
tive Officer (CEO), centrara
la estrategia de la empresa en
acelerar la adopcién por par-
te de las empresas y agencias
gubernamentales de un en-
foque moderno de seguridad
que adopte la arquitectura
emergente Secure Access Ser-
vice Edge (SASE). El enfoque
SASE de Forcepoint reconoce
que la solucién de los proble-
mas de seguridad mas urgen-
tes de la actualidad requiere
una estrecha integracion de
capacidades que van mas alla
de los limites de productos
tradicionales. Es nativo de la

nube, consciente del usuario
final y funciona con una pla-
taforma de seguridad conver-
gente.

Junto a Rivelo se incorporan a
la marca Dave Stevens como
Vicepresidente Senior de Es-
trategia y Ejecuciéon y John
DiLullo como Director de In-
gresos (CRO). Ademas, Sean
Berg ha sido ascendido a Pre-
sidente de Gobiernos Globa-
les e Infraestructura Critica.
Ejecutivos que fortaleceran
aun mas el equipo de lideraz-
go a medida que la empresa
se convierta en una entidad
independiente.
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Finaliza la adquisicion de F5, en combinacion con la tecnologia de Volterra,
presentaran la primera plataforma universal de borde "Edge 2.0 para empresasy
proveedores de servicios impulsada por aplicaciones con escala ilimitada.

F5 Networks y Volterra fina-
lizaron este final de Enero el
convenio definitivo bajo el cual
F5 adquiere todas las acciones
emitidas y negociables de la
companiia privada Volterra por
cerca de $440 millones de do-
lares en efectivo y cerca de $60
millones de dolares en conside-
racion diferida y compensaciéon
con incentivos no reclamados
supuestos para sus fundado-
res y empleados, segun indicé
la marca.

Con esta adquisicién, la plata-
forma F5 + Volterra Edge 2.0
se disefiara para abordar los
desafios encontrados con las
soluciones de borde actuales
que se basan en CDN y tienen
caracteristicas de seguridad li-
mitadas. Este nuevo perimetro
centrado en la empresa tiene
como prioridad la seguridad
y se basa en aplicaciones, con
una escala ilimitada:

La seguridad es lo primero. La
sofisticaciéon de los ciberdelin-
cuentes y los estados nacio-
nales ha aumentado hasta el
punto de que la seguridad de
los productos basicos ya no es
capaz de proteger eficazmen-
te a las empresas. La platafor-
ma Edge 2.0 de F5 + Volterra
ofrecera la gama completa de
productos de seguridad lide-
res en la industria de F5 en

un modelo SaaS. La tecnolo-
gia de inteligencia artificial de
F5 para la proteccion contra
el fraude y el abuso, la linea
principal de ciberdefensa para
la mayoria de los bancos, ae-
rolineas y agencias federales
mas grandes, sera facilmente
implementada por cualquier
empresa.

Impulsado por aplicaciones. El
borde debe cumplir con los re-
quisitos de la aplicacion, no al
revés. La plataforma Volterra
se basa en contenedores es-
tandar de la industria, lo que
permite a las empresas “cons-
truir una vez, implementar glo-
balmente”, en lugar de reescri-
bir el codigo basandose en las
limitaciones de un proveedor
de borde cerrado. F5 simplifica
las operaciones para acelerar
el tiempo de comercializacion
y reducir el costo de propie-
dad, impulsando mas del 70%
de los 10,000 sitios web mas
importantes del mundo y 48
de los Fortune 50.

Escala ilimitada. Las CDN de
terceros no pueden igualar la
escala y la inversién de capital
de las nubes publicas de Ama-
zon, Microsoft y Google; ni una
sola nube publica puede igua-
lar la escala de todas las nubes
combinadas. La plataforma F5
+ Volterra Edge 2.0 represen-

ta la primera arquitectura de
borde abierto, lo que permite
a DevOps y a los equipos de
desarrolladores cambiar sin
problemas las cargas de tra-
bajo a través de las nubes e
incluso a los centros de datos,
sin reimplementaciéon o re-
equipamiento, lo que permite
la mayor escala y el mejor ren-
dimiento posible

Francois Locoh-Donou, Presi-
dentey Director General de F5,
sefialé “Las soluciones actuales
para la red son simplemente in-
adecuadas para los clientes de
empresas de hoy. Es el momento
de hacer a un lado los sistemas
cerrados para la red que sélo
perpetuan la ardua labor de
construir, poner en operacion y
proteger aplicaciones”.

Francois, destac6 también:
“Con Volterra, avanzamos nues-
tra vision de aplicaciones adap-
tables con una plataforma Edge
2.0 que resuelve la compleja
realidad del entorno multinube
que confrontan los clientes de
empresas. Nuestra plataforma
creard una solucion SaaS que
resuelva los mayores problemas
de nuestros clientes. El éxito de
la transformacién del softwa-
re de F5 nos ha situado en una
posicion de poder liberar todo el
potencial de Edge 2.0 y redefinir
nuestra posicion competitiva”.

“Los enfoques de vanguardia ac-
tuales no se disefiaron pensan-
do en las empresas”, dijo Ankur
Singla, fundador de Volterra.
“Cuando iniciamos Volterra, sa-
biamos que la ventaja debia
entregarse con la escala de las
nubes publicas, pero con la ad-
ministracion y la seguridad inte-
gradas con los centros de datos
donde aun existen tantas apli-
caciones empresariales. Dado el
liderazgo de F5 en aplicaciones
adaptables y su amplia base de
clientes empresariales, no puedo
imaginar un socio mejor para
potenciar la transformacion em-
presarial de los clientes a través
de aplicaciones modernas”.

Volterra, resuelve problemas
de seguridad y de borde clave
con su tecnologia multinube
Unica, “Estamos entusiasmados
de trabajar con Volterra para
disefiar un entorno de computa-
cién de borde sin precedentes en
nuestra red 5G”, dijo Keiichi Ma-
kizono, Vicepresidente Seniory
ClO de SoftBank Corp. “Volterra
ha demostrado que resuelve de-
safios operativos criticos dentro
de las ofertas de servicios de
nube de telecomunicaciones exis-
tentes, aumentando la eficiencia
del operador y los flujos de ingre-
sos al tiempo que ofrece una ex-
periencia nativa de la nube que
impulsard la adopcién por parte
de los desarrolladores”.
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