cQué puedes contarnos acerca de Efor?
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Somos una consultora tecnologica, que crea, a través
de la especializacion en areas tecnoldgicas, un entorno
de valor para nuestros clientes diferencial en el sector.

Aunque contamos con mas de 30 afios el sector, somos
una empresa joven, comprometida y valiente, con una
amplia variedad de servicios tecnoloégicos End2End.
Nuestra mision es anticipar las necesidades de
nuestros clientes, entendiendo su ahora y visionando
su entorno futuro, capacitandoles para afrontar con
garantias los desafios de una nueva era.
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¢Cuales son los beneficios de
utilizar Tech-as-a-Service?
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En estos momentos TaaS nos permite crear
modelos de relaciéon con nuestros clientes mas
seguros y flexibles, adaptados a sus necesidades
financieras, asegurando las transacciones y
liberando el riesgo, lo cual es muy importante para
crecer de forma solida. Ofrecemos soluciones
End2End de valor a los clientes y el TaaS nos
permite no solo vender dispositivos sino también
ofrecer de manera agil una solucion financiera que
ayuda a la digitalizacion de las empresas. Con el
TasS a la vez que obtienes el precio de los equipos
puedes calcular la cuota y enfocar la oferta desde
otra perspectiva, aportando valor a la operacién, y

esto los clientes lo valoran.
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¢Cuadles son las mejores practicas para
alentar a mas clientes a utilizar TaaS?
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El Taas es un modelo sencillo y rapido de ofrecer
valor diferencial en las propuestas, ayuda a los
partner a asegurar la venta y le da al cliente facilidad
para adquirir los equipos; establecer una capa de
servicios que ayuda a los clientes a la gestién del ciclo
de vida de los dispositivos se refleja de manera
positiva en el proceso de la venta.

La venta debe ser un proceso consultivo que aporte
valor, el TaaS nos ayuda a generar confianza y elevar
a otro nivel la relacion con el cliente. Todas nuestras
ofertas contemplan también la solucién financiera y
hay que llevar la relacién a un modelo en que lo
diferente sea hacerlo sin el TaaS.
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Hablamos con Pablo Garcia; Director
de Sistemas y Compras IT vy Lilette
Humala; Lifecycle Services Manager.

cPor qué has elegido a TD SYNINEX
como proveedor?
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Para nosotros TD SYNNEX es un socio importante,
nuestra relacién comenzo6 hace ya muchos afios, y no
solo se ha mantenido sino que se ha fortalecido con
los afos, explorando iniciativas y nuevos modelos de
negocio. En TD SYNNEX tenemos un socio y
también un aliado para llevar soluciones a nuestros
clientes, colaboramos en todo el proceso de venta e
incluso de instalacion y servicios. Trabajar con un
gran proveedor, con confianza y profesionalidad, nos
ayuda en esa vision consultiva y estratégica que
queremos aportar en cada una de las soluciones que

ofrecemos.

¢(Cuales son las objeciones que surgen
a tus clientes cuando ofrecen TaaS?
;Como manejas estas objeciones?
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Realmente es un modelo que aporta valor, durante en
el proceso de la venta surgen conversaciones con el
cliente de mejora del puesto de trabajo a nivel de
seguridad, de movilidad, etc. también hay que llevar
la conversacion a soluciones financieras y de adquisi-
ciéon

de los equipos, una vez que conocen el modelo la
respuesta es muy positiva.
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Las soluciones tradicionales de financiacién son muy
rigidas y en ocasiones se convierten en retrasos
durante la venta, proponer estas soluciones sin
importar las variaciones que los clientes hagan
durante el proceso de venta da confianza a los

clientes.
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