EL COMERCIO DOMINGO 24 DE AGOSTO DEL 2008

enlosvendedoresel eslogan:
“Esfuerzo es éxito”. Trabaja-
bamos con pocarentabilidad
y con precios bajos para que
las empresas se convenzan,
peroyaqueremos ofrecer so-
luciones integrales paraem-
presasdetodo tamario.

¢Cuanto ahorro generan
estos equipos?

Garantizan un ahorro mini-
mo del 70% allamadas a ce-
lulares, larga distancia nacio-
nal e internacional. Confia-
mostantoenel productoque
damos garantia por18 meses
sin costoadicional. Inclusive
hemos ganado licitaciones
que exigian una garantia
hasta por tres afios. Eso pa-
s6 con el Ministerio de Salud
que gastaba S/.85milal mes
enllamadasa celulares. Hoy
gastan en promedio nomas
de /.26 mil. Como era una
cuenta grande tuvimos que
aceptar la garantia solicitada
paraque otros nonos ganen.
Después del conversor (que
vale 240 dodlares) trajimos
conversores digitales, que
son unos multiplexores (sa-
len de una tarjeta primaria
conectada a las centrales te-
lefénicas) que yahemos ven-
didoaclientes grandes como
Ripley o la Universidad de
San Marcos. Es un producto
quenobajade15mil délares
perodahasta 30 salidasa ce-
lularesalavez. Lallamadade
unanexo dela central telef6-
nica de cualquier empresa
cuestalsol, en cambio cuan-

EN OFICINAS. Cuando la comunicacion sea digital por completo los diferenciara el servicio.

do la llamada sale de estos
chipsvadecelularacelulary
cuesta0,1200,14 céntimos.

Usted fue unodelos gana-
doresdel concurso Invierte
Peru. Su proyecto propo-
niaimplementar centrales
telefonicas Asterisk ;En
qué consisten?

Sonunas centrales digitales
cuyo vehiculo de comunica-
cién es Internet. Aunque ya

estd desarrollado en Asia y
Europa, antes aqui no se po-
diaporquenohabiasuficien-
te banda ancha de Internet.
Ahorasies posible. Asterisk
sebasaenelsoftwarelibrede
Linuxyentonces nohay que
pagarlicencia. Estosequipos
yase traen ensamblados del
extranjero con un software
insertado, pero también ya
se ensamblan localmente
y hay ingenieros y técnicos

muy capacitados.

¢Suideaes utilizar centrales
locales oimportarlas?

La prioridad seran las pe-
ruanas porque son de bue-
na calidad, pero también
tenemos la representacién
enventas de Digium de Es-
tados Unidosquefuelacrea-
dorade Asterisk.

¢Porquéhanbuscadolare-

presentacion de unamarca
extranjera?

Porque las empresas ex-
tranjeras en el Per(1 tienen
mads confianza en el pro-
ducto importado (a pesar
de que es mas caro) y por-
que el servicio posventa de
EE.UU. es muy completo,
todo se solucionaenlinea.

ZY con Asterisk cuanto se
ahorra?

Asterisk vale un tercio de
una central telefénica de
marca. Pero toma tiempo
que los clientes crean en el
producto. Ese problema ya
lo tuvimos con los conver-
sores. La estrategia va serla
misma que con los conver-
sores. Laspymessiestindis-
puestasabajar costosyseran
nuestropublico.

¢Porqué cree que es dificil
convencer alos empre-
sarios de que el ahorro
existe?

En general, el empresario
peruano es desconfiado.
En Chile la tecnologia de
conversion de llamadas a
celulares se difundi6 como
lapélvora. Peroaquitedicen
lovamosaanalizar,depende
del comité. Elempresario se
toma tiempo en decidir, con
lascentrales Asterisksupon-
go que serd parecido, aun-
queconellasvamoshacialas
comunicaciones costocero.

¢Conestas centrales uno
solo paga por consumode
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EN CIFRAS
+>78%

eselmaximo de ahorro
por una llamada.

+US$175.000

fue elvalor delas ventas
de Acompeenel 2007.

+US$40.000

hasido suventa mensual
mas alta. Fue en abril.

Internet?

Actualmente ya se pueden
hacerllamadas por Internet
acosto de un céntimo o dos
céntimos el minuto, casia
cualquier teléfono fijo del
mundo. Uno ve la publici-
dad que dice pague S/.7y
hable todo el dia, esas son
llamadas por Internet. In-
cluso cuando el servicio
Wi Fi esté mas difundido,
y uno tenga un teléfono IP
(voz por Internet) solo pa-
gara porel equipo.

Usted no es un especialista
ensistemas. Paravender
hatenido que aprender
mucho deltema.

Empecé de cero. Hay gente
queseasombradeloquesé,
no siendo ingeniero electré-
nico. Trabajé como depen-
diente pero también inicié
algunasempresasantes. Pe-
roestoesdiferente, le tengo
carifioaestaempresita.

inicio
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PROGRAMAS para e CRECIMIENTO pe NEGOCIOS

Gestion de
Servicios de Salud

6

de Setiembre

Lugar:
417 - 4000

Av.La Marina. 16 s/n.

Sede Pueblo Libre:

Sede Surco:

275-0611

Av.de los Ingenieros 845, al final de la Av. Benavides.

Sede Lima Norte:
531-8785/531-8787

Av. Universitaria Norte 2086, Los Olivos. (Palacio de la Juventud)

Gestiéon de Salones
de Belleza y Spa

Charlas informativas:

26 de Agosto - 7 PMm.
TODAS LAS SEDES

04 de Setiembre - 7 PM.
TODAS LAS SEDES

Www.
Ipae

edu.pe




