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HID con clientes finales

Jornada en Buenos Aires

Como parte de su estrategia de negocios, HID reunio por primera vez a los usuarios finales en una jornada

caracterizada por la interaccién con los expositores y entre ellos mismos. Estuvieron presentes autoridades

globales y regionales de la compania.
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‘ on Eduardo Kastica, uno de los
maximos referentes de la creati-
vidad aplicada a los negocios de Lati-
noamérica, y Enrique Nardone, funda-
dor y ex director técnico campedn de
la Seleccion Argentina de Futbol para
Ciegos (Los Murciélagos) como princi-
pales oradores, HID Global llevé a cabo
una jornada en el Faena Hotel de Bue-
nos Aires, dedicada especialmente a
los usuarios finales. Bajo el lema "Mi-
rando al futuro de su identidad segura’,
la compaiiia convocd a un evento Unico
que propuso descifrar la formula de la
generacion de identidades seguras que
trascienden el acceso fisico y légico.
“iCédmo crear, administrary usar iden-
tidades seguras de una forma simple y
escalable? Entendemos que el usuario
final utiliza el 99% de su tiempo en
pensar en sunegocioy un 1% eslo que
dedica a atender a sus proveedores.
HID quiere entender su negocio y ser
parte de la productividad del cliente,
comprender ampliamente su escenario
para ofrecerle mejores soluciones’, dijo
Humberto de la Vega, Vicepresidente
para Latinoamérica de IAM Solutions,
HID Global, en la presentacién del evento,
la cual conté también con Rafael Garcia,
Director de marketing & comunicaciones
para Latinoamérica, y Sergio Mazzoni,
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Darwin Rivera

Director de ventas Identity Assurance
para Latinoameérica, entre otras auto-
ridades de HID.

"El producto es una herramienta que
se utiliza para poder apoyar una estra-
tegia. Lo que hacemos es convertirnos
en el instrumento que las empresas re-
quieren, que hace que encuentren en
nosotros un socio que lo acompana y
apoya en sus estrategias. Y es desde el
conocimiento que tenemos de nuestra
gama de soluciones que podemos brin-
dar esas herramientas, para construir
ese modelo favorable en el negocio’,
explicé Rafael Garcia.

Estas estrategias se adaptan a cada
uno de los mercados verticales, en-
tendiendo la necesidad de cada em-
presa y mercado, comprometiendo a
la compania a lograr una solucién es-
pecifica para cada uno de esos seg-
mentos. "La segmentacion es a nivel
global, luego se ajusta a las demandas
locales, ya que cada segmento varia
de acuerdo con las particularidades
en cada regién. Ademas, no es lo mismo
una solucion de salud para una pe-
guefa empresa que para un gran hos-
pital, que tiene inmensos voliumenes
de gente. Precisamente por eso es que
queremos acercarnos al usuario final:
para comprender su necesidad y su
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escala, y con ello ofrecer una solucion
a medida’; detallé Sergio Mazzoni.

“Un caso que grafica nuestra intencién
de buscar soluciones y no solo proveer
productos son los vifiedos: encontramos
gue en esa industria hay una necesidad
relacionada con la trazabilidad y la ca-
lidad del producto, en cémo poder
hacer un pago eficiente a la producti-
vidad de cada una de las personas in-
volucradas en la cosecha. Al observar
esta necesidad es donde toman sentido
tendencias como Internet de las Cosas,
que en este caso se convirtid en un
tag pegado al recolector para identificar
qué, cémo, cuando, cuanto y de qué
lugar esta recolectando. Esto ayuda a
optimizar los procesos de los departa-
mentos de recursos humanos. Es un
claro ejemplo de cémo esa conectividad
estd ayudando a lograr un sistema de
informacién global"

"Como nuestra empresa no llega en
forma directa al usuario final, los con-
VOCamos a este evento para trasmitirles
ese mensaje: N0 vamos a cambiar nues-
tro modelo de comercializacion, pero
queremos escuchar la voz del cliente,
entendiendo su necesidad en forma
directa para proporcionarle, a través
de un canal integrador, la solucién ade-
cuada’; concluyo Garcia. m





