OIMT

CRGANITA

@ B’

SEMINARIO COLABORACION

c SESSIONS

Patrocinado por:




AGENDA

“Soluciones de Contact Center para el Mercado
en América Latina y el Caribe” Forecast 2022 - 2024

Speakers:

Juan Pelagio Luis Gonzalez

Regional Director Poly México Regional Sales Manager
5P Central and Caribbean Poly




TENDENCIAS
DE MERCADO




DEFINICIONES DE MERCADO

Segmentos de mercado

Soluciones de centro de

contacto en las instalaciones

Definiciones de los servicios

Sistemas de
Contacto de
entrada (ICR)

Sistemas de
respuesta de voz
interactiva (IVR)

Sistemas de
Marcador de
Salida (OBD)

Sistemas de
Control de Calidad
(QM)

Son sistemas de CC que facilitan la gestion automatizada de las interacciones con los clientes entrantes. ICR
Constituyen el nlcleo de la funcionalidad de enrutamiento de contactos entrantes de las suites de aplicaciones de
CC, incluyendo ACD, La integracion de la telefonia informatica (CTI), el protocolo de inicio de sesion (SIP), el
enrutamiento de contactos multimedia, la administracion/gestion del sistema y los informes, de contactos
multimedia, administracion/gestion del sistema y elaboracion de informes.

Los sistemas IVR facilitan la direccion automatizada de las llamadas y las interacciones de autoservicio para las
personas que llaman. Las personas que llaman pueden interactuar Con los sistemas VR a través de la voz, el
tono tactil o las entradas de texto. A veces llamados portales de voz, los sistemas IVR De voz, un entorno de
desarrollo de aplicaciones para desarrollar aplicaciones IVR y un entorno de ejecucion.

Los sistemas de marcacion saliente facilitan la colocacién automatica de llamadas salientes para las CC. Los
sistemas de marcacion saliente Ofrecen cualquier capacidad de marcacion saliente, ya sea individual o combinada,
incluyendo la marcacion predictiva, la previsualizacion Potencia y marcacion automatica.

Los sistemas QM permiten a las CCs grabar, archivar, recuperar y analizar las interacciones de los clientes a traves
de los canales de voz, correo electrénico y Canales web. Se utilizan para el cumplimiento de la normativa, la gestion
de la calidad, la formacion De rendimiento, de clientes y de inteligencia empresarial.

Fuente: Frost & Sullivan




DEFINICIONES DE MERCADO

Definiciones de los servicios (continuacion)

Sistemas de Los sistemas de gestion de personal permiten a los CCs prever, programar y gestionar los niveles de personal
Gestién de y las actividades laborales de los agentes. Actividades laborales de los agentes. Los sistemas de gestion del

personal utilizan los datos del ICR y otros sistemas de los CC para programar y gestionar las actividades
personal (WFM). laborales de los agentes.

Sistemas de El analisis de los centros de contacto, tal y como se define en este estudio, incluye los siguientes sistemas y apps
Andlisis de a) Sistemas de analisis de las interacciones con el cliente que extraen el contenido de las interacciones con el cliente,
Centro de contacto oMo las llamadas, los correos electronicos y los chats, para obtener inteligencia empresarial significativa; y

b) Sistemas de analisis del rendimiento que proporcionan inteligencia empresarial sobre indicadores clave de
rendimiento operativo (KPI), como el rendimiento de los CC y de los agentes, y tratan de impulsar mejoras de la
eficiencia.

Definiciones de los ingresos

- Las cifras de ingresos, cuotas de mercado y previsiones de este estudio se basan tnicamente en los ingresos por licencias de productos.

+ El alcance de este estudio se centra en las CC que se basan en las instalaciones. Las soluciones locales son aquellas que los clientes
compran o alquilan y mantienen en sus propias instalaciones. El calculo de los ingresos de las soluciones de CC en la nube y en las
instalaciones no es el mismo. En las instalaciones Los ingresos locales incluyen las licencias de software vendidas a los proveedores de
servicios (para el alojamiento), ya que la venta es simplemente una venta de licencias (tanto si el proveedor de servicios esta sentado en
¢l o ya ha alojado activamente la sede no importa). Por lo tanto, cualquier ingreso que un proveedor que un proveedor obtenga vendiendo
sus licencias a un socio se queda aqui.

+ Las cifras de ingresos excluyen los ingresos asociados a la instalacion, el mantenimiento y los servicios profesionales. También se
excluyen los ingresos del software como servicio (SaaS) y los ingresos por servicios alojados en la nube también estan excluidos.

- Todos los ingresos estan denominados en ddlares estadounidenses y se basan en las ventas de los fabricantes.

« Todas las cifras de ingresos y cuotas de mercado representan estimaciones de Frost & Sullivan, basadas en investigaciones primarias
y secundarias, y analisis.

Fuente: Frost & Sullivan



IMPULSORES DE MERCADO

Mercado de Soluciones de Contact Center “On-Premise” : Impulsores de Mercado,
America Latina y el Caribe, 2019-2024

Impulsores 1-2 Anos 3-4 Anos 5-6 Anos

Integracion de los canales digitales y mejoras en la
funcionalidad de las aplicaciones para dar soporte A A A
a las estrategia omnicanal

Fuerte demanda de optimizacion del rendimiento
del agente (APO Agent Performance Optimization) A A A
herramientas y analisis

Automatizacion de las interacciones rutinarias con los
clientes a traves de bots infundidos por Al, asistentes M A A
virtuales y automatizacion de procesos roboticos

Ciclos de vida de las plataformas de proveedores M M g
existentes llegan a su fin

Rango de impacto: A = Alto, M = Medio, B = Bajo

Fuente: Frost & Sullivan



RESTRICCIONES DE MERCADO

Mercado de Soluciones de Contact Center “On-Premise” : Restricciones de Mercado,
America Latina y el Caribe, 2019-2024

Restricciones 1-2 Anos 3-4 Anos 5-6 Anos
Aumento de la demanda de soluciones CC A A A
alojadas / en la nube
Creciente complejidad operativa debido a la

piej p M A A

proliferacion de canales de contacto

Estrategias y enfoque del proveedor al cambiar de
las instalaciones (on-premise) a las soluciones de M A A
CC en la nube

Las inversiones de las pequefias y medianas empresas
estan siendo limitadas por el entorno econdmico M M B
actual y el tradicional modelo CAPEX

Rango de impacto: A = Alto, M = Medio, B = Bajo

Fuente: Frost & Sullivan



IMPULSORES DE MERCADO

Mercado de soluciones de Contact Centers alojados / en la nube: Impulsores del Mercado,
América Latina y el Caribe, 2019-2024

Impulsores 1-2 Anos 3-4 Anos 5-6 Anos

Usabilidad, flexibilidad, agilidad empresarial y velocidad

de despliegue de soluciones alojadas/en la nube - - -

Atractivo modelo de precios de pago por uso y
disminucion de costo total de la propiedad de la A A M
infraestructura de CC (TCO Total Cost of Ownership)

Funcionalidad de aplicacion mejorada para admitir
estrategias de CX digitales y omnicanal

Gestion de tecnologia - no siendo una competencia
A M B
central para los CC

Rango de impacto: A = Alto, M = Medio, B = Bajo

Fuente: Frost & Sullivan



RESTRICCIONES DE MERCADO

Mercado de soluciones de Contact Centers alojados / en la nube : Restricciones de Mercado,
America Latina y el Caribe, 2019-2024

Restricciones 1-2 Anos 3-4 Anos 5-6 Anos

Resistencia interna en las empresas debido a las
regulaciones de la industria para migrar sistemas A A M
CC ala nube

Preocupaciones sobre la seguridad y la fiabilidad
de las soluciones en la nube

El ciclo de actualizacion de la infraestructura de Tl
limita la migracion a la nube, las empresas contintan A M B
beneficiandose de los recientes inversiones “on-premise”

Falta de socios de canal/\VARs para vender y apoyar
soluciones basadas en la nube

Rango de impacto: A = Alto, M = Medio, B = Bajo

Fuente: Frost & Sullivan



IMPERATIVOS ESTRATEGICOS

Imperativos estratégicos para las soluciones de Contact Centers alojados/en la nube,

Imperativos

Estratégicos

proveedores en América Latinay el Caribe

Crecimiento: Se espera un fuerte crecimiento en todas las soluciones
alojadas/en la nube durante el periodo de prevision de gastos operativos (OPEX),
la flexibilidad y la escalabilidad de las alternativas alojadas/en la nube.

Se necesitan mas vias de acceso al mercado y una mejor comunicacion:
Los proveedores y los PS deben ampliar su oferta para llegar a un publico mas
amplio. Las asociaciones solidas de los operadores, los proveedores de servicios
y los integradores son fundamentales para tener éxito en una region muy diversa.
Hay que invertir mas en programas de asociacién y en marca y mensajes en torno
a las ventajas de las soluciones alojadas/en la nube y la migracion necesarias.

Un escenario fragmentado y cada vez mas competitivo: El mercado
alojado/en la nube en América Latina y el Caribe engloba a proveedores locales,
proveedores de CC alojados/en la nube, integradores, carriers y SP que
compiten cada vez mas duro en base a los precios y no en torno a la calidad o
el rendimiento de las soluciones.

La infraestructura alojada/en la nube adecuada es la que funciona para sus
clientes: El modelo de nube privada se sigue utilizando en gran medida en la
region de CALA. Sin embargo, las ofertas de nube publica (como PureCloud de
Genesys) han demostrado ser muy exitosas ultimamente. Si bien, esto conduce
a una mayor competencia, también introduce mas opciones a las empresas para
gue puedan seleccionar la opcidn que mejor se adapte a sus necesidades.

Fuente: Frost & Sullivan



OPORTUNIDADES 1

Oportunidades de crecimiento para el mercado de soluciones de Contact Centers

(@\

Guiar el camino para
crear un verdadero
Omnicanal en
experiencias de
los clientes

total en América Latina y el Caribe

@ \>_/

v

Soporte Superior de
los clientes a traves
de CX Analitica

Ayude a sus clientes a
aprovechar las
herramientas sociales
escuchando y actuando

El CX omnicanal es una
parte del cambio hacia un
nuevo panorama digital,
proporcionando un viaje
sin interrupciones,
independientemente de
gue el cliente sea el punto
de partida o o de retorno.

Las capacidades de CX
omnicanal seran el principal
principal diferenciador para

los proveedores en los

préximos afios.

Las empresas parecen
finalmente se dan cuenta
de lo importante es
integrar fuentes de datos
para mejorar
continuamente la CX.

Las herramientas de escucha social
proporcionan conocimiento en tiempo

permitiendo identificar informacion oculta,
desde amenazas de la competencia o
quejas a el aprecio de los clientes.

Ademas, el compromiso social del cliente
significa escuchar a los consumidores y
actuar eficazmente sobre |la base de la

informacidén. En implica realmente

"escuchar" y comprender qué segmentos
de clientes responden a qué campanias

de la marca y adaptar el marketing a
es50s segmentos.

Ademas, la analitica tiene
un papel clave para
obtener el contexto de
cada interaccion.

real de lo que se dicho sobre las empresas,

v

Empujar a las empresas a
buscar oportunidades en
las plataformas de chat y
plataformas de mensajeria

Se ha demostrado que el chat aumenta la
capacidad mas alla de los sitios web para
impulsar las ventas de los sitios web y las
ventas en linea, reducir los costes de
atencion al cliente y aumentar la satisfaccion
de los mismos.
Asi mismo, las plataformas de mensajeria
(Facebook Messenger y WhatsApp) se estan
convirtiendo en un centro de compras, noticias
y entretenimiento, creando una gran oportunidad
para que las empresas participen en
interacciones transaccionales con los usuarios.
Deberian impulsar a las organizaciones a
desplegar herramientas y aplicaciones de chat
y mensajeria para maximizar la eficiencia de los
agentes y la interaccion con el cliente.

Fuente: Frost & Sullivan



OPORTUNIDADES 2

Oportunidades de crecimiento para el mercado de soluciones de Contact Centers
total en América Latina y el Caribe

OO C

Anada valor con
autoservicio inteligente

Las empresas de varias verticales

de la industria en América Latina
y el Caribe estan deseosas de

desplegar \VAs para descargar a

los agentes y manejar las tareas

repetitivas que consumen tiempo.

A medida que el autoservicio se
esta convirtiendo en el canal
preferido por los millenials, se

desarrollara ain mas con el
tiempo, estando cada vez mas
capacitado para mas complejas
e interacciones mas complejas
en un futuro proximo.

Proporcionar una guia
seleccionada para la

automatizacion

Las organizaciones deben
reflexionar en su blsqueda
de las ventajas asociadas
con la automatizacion.
Deben comenzar con un
analisis que identifique lo
que puede y debe ser
automatizar en la busqueda
de eficiencia.

El marco operativo que
resulte debe servir como un
plan detallado para la
automatizacién que puede
ayudar a re-ingeniar y la
simplificacion de los procesos
empresariales.

Destacar que la seguridad

y el cumplimiento de los

datos son una preocupacion

fundamental

Los clientes de hoy en dia estan
mas preocupados que nunca por
la forma en que las empresas
utilizan sus datos y el seguimiento
de sus actividades en linea. En
mismo tiempo, la seguridad de la
CC es complicada, multifacética y
dificil de gestionar a través de
multiples sitios, e incluso paises
y regiones.

Hoy en dia, nadie puede negar la
naturaleza de misién critica de
sequridad y privacidad estrictas
comao punto de referencia el mejor
rendimiento de la CC.

Haga su parte para empoderar
a la fuerza laboral

El concepto relativamente nuevo de WEM se
centra en el compromiso de los empleados y
aborda una de las tendencias mas criticas en
las CC de hoy en dia de reconocer que la CX
y la experiencia del empleado (EX) deben estar
en igualdad de condiciones.
Con el mayor énfasis en la WEM, veremos un
aumento de la innovacién dirigida a ayudar a
las empresas a ofrecer una mejor experiencia
para sus empleados. Ademas los agentes
también deben estar mejor equipados para
gestionar consultas mas complejas.
Los proveedores necesitan ofrecer nuevos
escritorios para los agentes con intuitivos,
que ahorren pasos, y un mayor acceso a
la informacidn.

Fuente: Frost & Sullivan



PREDICCIONES

La ultima palabra: 5 predicciones para el Mercado de Soluciones de Contact Centers
en América Latina y el Caribe

El contacto con el cliente continuara evolucionando desde interacciones en canales dispares
hasta viajes de clientes sin interrupciones que sean proactivos, asincronicos y persistentes.

Solo a traves de la adicion de nuevas capacidades habilitadas por dispositivos moviles, en la nube, redes
sociales, mensajeria,WebRTC, Big Data y personalizacion, junto con integraciones enriquecidas, haran que
las empresas en America Latina y el Caribe impulsen una nueva demanda y expansion de la base de usuarios.

Proveedores de CC, y SP tienen enormes oportunidades en America Latina y el Caribe por

apoyar la automatizacion de procesos de negocio y las iniciativas inteligentes de autoservicio
de las empresas a corto y medio plazo.

Proveedores de CC y SP continuaran proporcionando multiples opciones de implementacion
(publica, privada ,nubes), pero también comenzaran a posicionar una arquitectura de
microservicios para proporcionar nuevas funcionalidades mas rapidamente.

Proveedores de CC y SP deberan adoptar aun mas al consumidor y la fuerza laboral
cambiantes, a través del desarrollo de nuevas herramientas para ayudar con el rendimiento,
el compromiso, el desgaste y reduccion de la rotacion.

Fuente: Frost & Sullivan
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POLY: TU ALIADO
PARA BRINDAR UN
EXCEPCIONAL -




LA NUEVA FUNCION DE LOS
0
CENTROS DE LLAMADAS El 81 %

Mei . . i i de las organizaciones esta
ejorar el servicio al cliente en medio de de acuerdo con que la
nuevos desafios experiencia del cliente
ofrece una ventaja

- Las organizaciones estan reconociendo que la experiencia S
competitiva

del cliente es fundamental para su éxito en el futuro

- Mediante el centro de llamadas, se puede entablar la
interaccion adecuada en el momento correcto a escala, con

una fuerza de trabajo hibrida E I 44 %

- El centro de llamadas es mas importante que nunca.

: o
Bienvenido a los “negocios fuera de lo normal” se refiere a “mejorar la

experiencia del cliente y la
satisfaccion” como un
objetivo empresarial
(la prioridad nimero 1) 2

" Informe comparativo global de la experiencia del cliente de NTT, 2020
2 Frost & Sullivan, “Conquering the budget struggle for contact center transformation” (Conquistar la lucha presupuestaria para la transformacion del centro de contacto), abril del 2021

i © 2020 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics, Inc. 15



MAXIMIZA LA MIGRACION A LA
NUBE CON EL EQUIPO Y LAS
HERRAMIENTAS ADECUADOS
PARA UN ENTORNO HIBRIDO

- Si enviaste a todos a casa, ¢, sabes qué auriculares estan
usando tus equipos?

« Los sistemas en la nube se actualizan regularmente para
agregar nuevas funciones, como mantienes actualizados
tus dispositivos?

¢, Cuales son tus planes para el trabajo hibrido entre el
hogar y la oficina?

ol
O poly



POTENCIA TUS CSRY EVITA
LA DESERCION DE LOS
EMPLEADOS

¢ Como mantendras a tus equipos conectados
mientras trabajan en diferentes lugares?

¢ Como les demuestras a tus equipos que son
valorados y que estan preparados?

- Las llamadas telefonicas seran mas complejas,
con mayores emociones, como vas a cuidar a
tus empleados?

© 2020 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics, Inc. 17



¢ POR QUE LA VOZ ES TAN FUNDAMENTAL?

La voz es el canal preferido para cualquier interaccion que no sea una interaccion muy simple

N\ l Ve
El 59 % de todas las El 96,1 % de los grupos de
transacciones de los clientes éxito de Nemertes usan la voz
ocurren a través de canales para interactuar con los
digitales. clientes (en comparaciéon con

De esos, el 38 % debe ser trasladado el 82,9 % de los demas).?

a una llamada de voz.!

" Investigacion de Nemertes del 2019-20, “Intelligent Customer Engagement” (Interaccién inteligente con el cliente) 2019
2 Nemertes, “Intelligent Customer Engagement” (Interaccién inteligente con el cliente), 2019 (DN7966)

Solo el 21 % de
los clientes califican la
experiencia digital como
excelente.?

3 British Telecommunications (BT). “The Autonomous Customer 2020 - Still phoning, still emailing...but ready for Al” (El cliente autbnomo del 2020, atn habla por teléfono, aln envia correos electronicos,

pero esta listo para la 1A), 2019, pagina 4

i © 2022 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics, Inc. 18



LOS MEJORES SERVICIOS DE AUDIO Y VIDEO
MULTIPLAFORMAS PARA CONTACT CENTERS

SOCIOS CLAVE
&t Microsoft ZOOIMN  RingCentral  8x8  FUsINEss ( BT@
aWS7 Google “®broadsoft E{yag) LogMe@ = Genesys nextiva
@twilio )IO00N  #EGamma ocoMitel verizon' \Yonage

O~ poly

Nuestro enfoque neutral y nuestros galardonados productos nos permiten asociarnos
con una amplia variedad de proveedores de plataformas de CC&C e ITSP

i © 2020 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics

, Inc.
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VOZ CONFIABLE PARA LOS MEJORES CLIENTES
OFRECIDA POR LA MEJOR EMPRESA

b =T zB T4

Lo usan un 100% de Contrato exclusivo La empresa preferida Productos, servicios y
las compaiiias de con la FAA de para prestar servicios soporte galardonados
Fortune 100 controladores de de operaciones de
trafico aéreo emergencia (911, etc.)

i © 2022 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics, Inc. 20



POLY ES UN LIDER DE
CENTROS DE LLAMADAS

Una marca confiable para las
comunicaciones esenciales del negocio

- Ingenieria: disefiamos, ideamos, construimos y
apoyamos uno de los mas amplios portafolios de
soluciones del centro de llamadas

Comodidad y durabilidad: probado con o sin cables
para brindar comodidad y solidez durante todo el dia

« Innovacioén: procesadores de audio y adaptadores
digitales para conectarse a través de varias plataformas

Servicio: la administracion y el analisis de dispositivos
entregados por SaaS proporcionan informacion
procesable

© 2022 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics, Inc. 21




PORTAFOLIO PARA CENTROS DE LLAMADAS Y
SERVICIO AL CLIENTE

PLATAFORMA DE

SOLUCIONES SOLUCIONES TELEFONOS DE = PROCESADORES ESCRITORIO NUBE PARA
CON CABLE INALAMBRICAS ESCRITORIO DE AUDIO VIDEO DISPOSITIVOS

: | i

9 . @ POLY LENS
Vg% ‘

Familia Familia Voyager Familia VVX Serie DA Poly Studio P Poly LENS
EncorePro

i © 2022 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics, Inc. 22



PERFILES DE USUARIO CLAVES DEL CENTRO DE

Servicio al cliente Servicio al cliente Ventas cIienEt:;;o Sr?tle de
(en la oficina) (hibrido/en casa) salientes/supervisor prime?nivel

LLAMADAS

Escritorio compartido

Conexion con varios sistemas
teleféonicos

Movilidad (en el edificio/en el piso) ®
Conexidén por video con el equipo O O
Alta calidad de audio y durabilidad O % ) O

i © 2022 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics, Inc. 23



CONECTATE CON
SISTEMAS HEREDADOS,
COLEGAS Y CLIENTES

Soluciones para el servicio al cliente:
en la oficina

Disfruta de la comodidad durante todo el dia y del control

sin esfuerzo con los auriculares con cable EncorePro 520.

Emparéjalos con el selector con cable serie MDA524 QD
para auriculares QD y un Poly Studio P5 para disfrutar de
un audio y video perfectos.

MDA524 QD prepara tus

inversiones para el futuro,

se conecta a teléfonos de
escritorio y softphones

TRABAJO SIN
INTERRUPCIONES DESDE
EL HOGAR O LA OFICINA

Soluciones para el servicio al cliente:
trabajo hibrido entre el hogar y la oficina

Disfruta de la comodidad durante todo el dia y del
control sin esfuerzo con los auriculares con cable
EncorePro 520. Emparéjalo con el procesador de
audio USB DAS8S y Poly Studio P5 para obtener
audio y video perfectos.

Los auriculares
basados en QD
permiten un trabajo
confiable en casay
en la oficina

© 2022 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics, Inc. 24



TODO EL DIA, TODOS LOS  ¢CUIDAS A LOS CLIENTES?
DIAS, SIN PROBLEMAS NOSOTROS TE CUIDAREMOS

Soluciones para ventas salientes A T Soluciones para el éxito de los clientes
Enfocate en el cliente con un auricular inalambrico con Disfruta del galardonado disefo liviano y del excelente
cancelaciéon de ruido Savi 8220 que bloquea el molesto audio del auricular con cable USB Serie EncorePro 700
ruido de fondo. Emparéjalo con el teléfono de escritorio combinado con el procesador de audio USB DAS8S.

IP de gama media VVX 350 de 6 lineas.

Alta movilidad, alta
confiabilidad, alta calidad de
audio: alcanza
todos los objetivos

Los auriculares basados
en QD permiten un
trabajo confiable en casa
y en la oficina

© 2022 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics, Inc. 25



CONCENTRATE EN EL
TRABAJO, NO EN EL RUIDO

Soluciones para el servicio de asistencia de Tl

Elimina el ruido de fondo o mantente atento con un
oido, la eleccion es tuya. La cancelacion de ruido
excepcional y los microfonos dobles bloquean las
conversaciones cercanas. Disfruta de un rendimiento
acustico superior, donde sea que estés trabajando.

- poly

Gracias a una conexién
Bluetooth®, Voyager 4300
va contigo a todas partes

© 2022 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics, Inc.
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LA INFORMACION DE LOS DATOS AYUDA A MEDIR EL
EXITO DE LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE

Software de administracion basado en Poly Lens

INVENTARIOS DE DISPOSITIVOS EXPOSICION DIARIA AL RUIDO
o — E
= R —
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LOS MEJORES SERVICIOS Y ASISTENCIA EN SU CLASE

e

i E—

Servicios gestionados
y servicios en la nube

« Administracion y supervision
remotas: nucleo y terminales

« Nube privada hospedada o en
las instalaciones

- Servicios administrados para
Microsoft Teams

« Servicios en la nube:
Polycom RealConnect para
Office 365; PDMS

- poly

Ny

Profesionales
Plan

Visualizacion; disefio de
soluciones; diseno de espacios
de trabajo; preparacion de la
red; consultoria y adopcion

Implementar

Instalar, desplegar,

implementar, migrar, actualizar

y administrar proyectos
Optimizar

Analisis; aplicaciones de bus;
capacitacion y adopcion

&3
=7

Caracteristicas Principales
Poly+

Reemplazo avanzado de
hardware:

Soporte técnico ilimitado
24x7x365 en todo el mundo:

Compatibilidad con una sola
aplicacion en las soluciones de
conferencias personales de
Poly con Poly Lens Desktop

Soporte y solucion de
problemas para usuarios finales
de Tl empresarial remota

© 2022 Plantronics, Inc. Poly y el disefio de hélice son marcas comerciales de Plantronics, Inc.



. POR QUE INNOVAR CON POLY?

Reputacion de la mayor  Audio ultranitido, Proteccidn acustica Compatibilidad
durabilidad y sin palabras mal avanzada, garantiza la multiplataforma,
confiabilidad, siempre escuchadas ni salud y el bienestar de disenada para el trabajo
estara presente para tus repeticiones, reduce la los empleados hibrido en la oficina y el
clientes frustracion del cliente hogar, y en la nube o en

las instalaciones

p' poly www.poly.com
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Graclas por participar en CX Sessions

Colaboracion

Tuopinidon es muy importante para nosotros. Ayddanos a mejorar nuestros
proximos eventos, llenando la siguiente evaluacion.


https://forms.gle/QaQhvg4zPuc98uBr5

iGracias por participar

NOS Vermos pronto!

FEB JUN OCT

CLOUD TALENTO BIG DATA & ANALYTICS

ABR AGO

CASOS DE EXITO .
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