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Resumen

El sector de las telecomunicaciones corporativas (B2B) esta experimentando una profunda reestructuracion sistémica,
impulsada por la transicion de la oferta de infraestructura basica a la entrega de soluciones complejas basadas en
multicanalidad e inteligencia artificial. Este articulo cientifico propone un analisis exhaustivo y multidisciplinario de los
modelos de gestidon comercial necesarios para mantener la competitividad en este nuevo ecosistema tecnoldgico. La
metodologia adoptada se basa en una revisiéon analitica deductiva de la literatura, sustentada en los postulados de estrategia
competitiva, gestion de ingresos y comportamiento organizacional. El alcance del estudio analiza la transicion de las ventas
transaccionales a los modelos de ingresos recurrentes, la implementacién de equipos especializados y el papel fundamental
del liderazgo en la creacion de equipos de alto rendimiento en entornos de alta presion. Los resultados demuestran que la
sostenibilidad del crecimiento exponencial requiere una simbiosis entre la innovacién tecnoldgica (soluciones omnicanal e
IA) y metodologias rigidas para el compromiso, los objetivos y la compensacion variable. Se concluye que el dominio
absoluto de las variables operativas y la inteligencia emocional corporativa constituyen el vector central para garantizar la
resiliencia productiva y la escalabilidad financiera en la economia digital contemporanea.
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Abstracto

El sector de las telecomunicaciones corporativas (B2B) esta experimentando una profunda reestructuracion sistémica,
impulsada por la transicion de ofrecer infraestructura basica a brindar soluciones complejas basadas en enfoques omnicanal
e inteligencia artificial. Este articulo cientifico propone un analisis exhaustivo y multidisciplinario de los modelos de gestion
comercial necesarios para mantener la competitividad en este nuevo ecosistema tecnolégico. La metodologia adoptada se
basa en una revision analitica deductiva de la literatura, respaldada por los postulados de estrategia competitiva, gestion de
ingresos y comportamiento organizacional. El alcance del estudio analiza la transicion de las ventas transaccionales a los
modelos de ingresos recurrentes, la implementaciéon de equipos especializados y el papel fundamental del liderazgo en la
creacion de equipos de alto rendimiento en entornos de alta presion. Los resultados demuestran que la sostenibilidad del
crecimiento exponencial requiere una simbiosis entre la innovacién tecnoldgica (soluciones omnicanal e 1A) y metodologias
rigidas de compromiso, objetivos y compensacion variable. Se concluye que el dominio absoluto de las variables operativas
y la inteligencia emocional corporativa constituyen el vector central para garantizar la resiliencia productiva y la escalabilidad
financiera en

la economia digital contemporanea.
Palabras clave: Estrategia B2B. Telecomunicaciones. Inteligencia artificial. Alto rendimiento.
Liderazgo comercial.

Introduccion

La economia digital del siglo XXI ha impuesto un cambio de paradigma en los modelos de negocio.
Basado en la tecnologia, particularmente en el sector de las telecomunicaciones. Histéricamente arraigado en
Comercializacion de infraestructura fisica, capacidad de trafico (minutos) y paquetes de datos.

Con los procesos estandarizados, el mercado de empresa a empresa (B2B) se enfrenta ahora al requisito innegociable de...
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Proporcionar ecosistemas de comunicacion integrados. La mercantilizacion de los servicios tradicionales.

Obligd a los operadores y proveedores de tecnologia a migrar a la cima de la cadena de valor, ofreciendo
Soluciones de inteligencia artificial, plataformas omnicanal, mensajeria avanzada (RCS, SMS)
corporativo) y la integracion de datos. En este escenario de extrema complejidad competitiva, la eficacia
El rendimiento del departamento de ventas ya no se mide unicamente por su capacidad para cerrar acuerdos.
transaccional y ahora se evalla por su capacidad de actuar como consultoria estratégica, capaz
diagnosticar cuellos de botella operativos en los clientes y proponer arquitecturas de comunicacién que
aumentar la eficiencia corporativa. Tal como afirman los autores de gestion estratégica.
En la actualidad, la ventaja competitiva ya no reside unicamente en el producto, sino en la sofisticacion de la...
Modelo de comercializacion .

La llegada de las redes 5G y la proliferacion del Internet de las Cosas (IoT) acentian aun mas esta situacion.
Esta transformacion estructural. La conectividad corporativa ya no es un insumo centrado Unicamente en...
La comunicacion interpersonal se ha convertido en la columna vertebral de los procesos industriales de mision critica.
Con la implementacion de Edge Computing, las empresas exigen de
Los operadores estan proporcionando niveles de latencia ultrabajos y ciberseguridad en tiempo real para dar soporte a las flotas.
Tecnologias autbnomas, telemedicina y fabricacion avanzada (Industria 4.0). En consecuencia, el alcance de
La negociacion comercial B2B se ha expandido brutalmente. El ejecutivo de ventas ya no discute
Anchos de banda en hojas de calculo de costos; negocia la mitigacion de los riesgos de tiempo de inactividad .
y el aumento de la productividad de la linea de produccién del cliente, lo que requiere un redisefio completo.
en la formacioén y argumentacion de la fuerza de ventas.

El problema central que subyace a esta investigacién académica reside en la asimetria.
frecuentemente observado entre la rapida evolucién de las soluciones tecnoldgicas y el estancamiento de
Modelos de gestion de ventas y liderazgo dentro de las corporaciones. La hipétesis planteada es que...
Para maximizar los ingresos y lograr un crecimiento exponencial es necesaria una reingenieria.
reestructuracion completa de las estructuras empresariales tradicionales. Esta reestructuracion requiere abandonar
Organigramas rigidos en favor de células agiles (escuadrones), una revision exhaustiva de las politicas de
La compensacion variable como herramienta para alinear intereses y, fundamentalmente, una
Liderazgo orientado al desarrollo continuo del capital humano. Este articulo tiene como objetivo...
Analizar en detalle los mecanismos operativos, de gestién y de comportamiento que sustentan el alto rendimiento.
desempefio en ventas de tecnologia B2B, demostrando que la integracion metodoldgica entre
Inteligencia emocional en el liderazgo, rigor analitico en la gestion de indicadores y adopcién de innovaciones.
En el proceso de ventas, es el Unico factor capaz de garantizar la sostenibilidad financiera de las empresas.

Telecomunicaciones.
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2. La transicion estratégica: del modelo transaccional a los ingresos recurrentes predecibles.
La evolucion del mercado de las telecomunicaciones B2B exige un analisis exhaustivo de la transicion.
de modelos de negocio. El paradigma empresarial tradicional operaba bajo la logica de las transacciones.
proyectos de infraestructura especificos y aislados, donde la principal métrica de éxito fue el volumen de
Cierres temporales. Sin embargo, el auge de la computacion en la nube y el software como servicio.
El software como servicio (SaaS) ha cambiado el comportamiento de compra de las empresas, que han empezado a preferir los gastos.
Gastos operativos flexibles (OPEX) e inversiones de capital fijo (CAPEX). Este cambio
Los cambios estructurales obligaron a los operadores de telecomunicaciones a adoptar el modelo de ingresos recurrentes.
Anual (ARR - Ingresos Recurrentes Anuales). La gestion de ventas, en este nuevo contexto, trasciende...
en el momento de la firma del contrato; requiere una arquitectura de posventa robusta, centrada en la
Exito del cliente : garantizar la plena adopcién de la tecnologia y el crecimiento continuo.
tamano promedio del ticket (venta adicional y venta cruzada) y mitigacion severa de la tasa de abandono.
Los célculos financieros que sustentan las operaciones de ingresos recurrentes suponen un reto para el consejo de administracion.
comercial: monitoreo constante de la relacién entre el costo de adquisicion de clientes (CAC) y el
Valor de por vida (LTV). En los modelos de suscripcion y las plataformas de comunicacion, el beneficio real de un
Los contratos corporativos a menudo solo se adjudican después de meses de construccion de relaciones, cuando el margen de beneficio...
Los ingresos acumulados superan el coste de marketing, las comisiones y la infraestructura dedicada a atraer nuevos clientes.
de esa cuenta. Por lo tanto, una operacion comercial de alto rendimiento debe buscar activamente una
Una relacion LTV/CAC saludable (tradicionalmente considerada superior en el mercado tecnolégico).
(una proporcion de 3:1). Los lideres que ignoran esta métrica corren el riesgo de acelerar el cierre de acuerdos.
baja calidad, generando un aparente crecimiento de los ingresos que se erosionara rapidamente por
Salida prematura de capitales y altos costes de soporte.
La estructuracion de un departamento enfocado en ingresos recurrentes requiere la implementacion de
Metodologias de venta consultivas y complejas. A diferencia de las ventas transaccionales, donde el ciclo es...
breve y el responsable de la toma de decisiones es singular, la venta de soluciones multicanal integradas y
La inteligencia artificial corporativa involucra a multiples partes interesadas (departamentos de Tl, marketing, etc.).
Operaciones y Finanzas). El ejecutivo de ventas B2B debe poseer no solo conocimientos técnicos sobre
El portafolio, pero también un profundo conocimiento del mundo empresarial, capaz de elaborar y defender un plan de negocios.
que demuestra el retorno de la inversion (ROI) de la solucién propuesta. El liderazgo de ventas actua,
Por lo tanto, como orquestador de este proceso, disefiar la prospeccion, la calificacion vy...
Negociaciones que identifican los puntos débiles latentes del cliente.
Para sostener un crecimiento acelerado, la previsibilidad (pronéstico comercial ) se convierte en la
El indicador mas critico para la alta direccion. El analisis empirico de las operaciones comerciales que logran
El considerable crecimiento acumulado revela que la gestién no se basa en el instinto, sino en el rigor de...

datos. La implementacion de sistemas de gestion de relaciones con el cliente (CRM) no puede ser
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No se le trata como un simple repositorio de contactos, sino como el sistema nervioso central de la operacion.
Los lideres deben establecer y auditar diariamente las tasas de conversion para cada etapa del embudo de ventas y la velocidad
del ciclo de negociacién. Mediante este monitoreo minucioso se pueden identificar los cuellos de botella.
Los errores de procedimiento se identifican en tiempo real, lo que permite corregir el rumbo antes de que comprometan el proceso.
Resultados trimestrales.

La reestructuracion organizativa para respaldar esta estrategia a menudo implica
Segmentacién especializada de la fuerza de ventas. La division entre profesionales enfocados exclusivamente en...
en la apertura de nuevos mercados (Cazadores) y ejecutivos dedicados a cultivar y expandir la base activa de
Los clientes (agricultores) maximizan la eficiencia de ambos perfiles. Esta especializacion técnica reduce la
fatiga operativa y permite la creacién de rutas de entrenamiento especificas. Ademas, la estructuracion
Los canales indirectos (asociaciones, revendedores e integraciones de marca blanca) actian como multiplicador.
alcance comercial. La gobernanza de estos canales requiere politicas de remuneracion claras,
Liderar la proteccion y el soporte técnico, garantizando que los socios mantengan el estandar de excelencia.
Requerido para la fuerza de ventas directas de la organizacion.

La alineacion de las politicas de incentivos y compensacion variable es el mecanismo que garantiza
La fuerza motriz detras de todo este modelo. En entornos de alto rendimiento, la compensacién no es un costo.
Rigida, pero una herramienta estratégica para guiar el comportamiento. La arquitectura de
La contratacion publica deberia recompensar desproporcionadamente la generacién de contratos a largo plazo,
vender productos con mayores margenes de contribucion y retener cuentas estratégicas. Al vincular
El beneficio econémico individual del empleado contribuye a la creacién de valor sostenible para la empresa, y el liderazgo es clave.
El sector comercial fomenta una cultura meritocratica, eliminando el conflicto de intereses entre los objetivos de la empresa.

la corporacion y los intereses aislados de la fuerza de ventas.

3. La inteligencia artificial y la comunicacion multicanal como factores clave para generar valor en las telecomunicaciones.

La integracion de la Inteligencia Avrtificial (IA) en la cartera de soluciones de telecomunicaciones.
Esto representa la ultima frontera para la creacion de valor en el mercado corporativo. Las empresas no...
Ya no requieren meros canales de comunicacion pasivos; necesitan plataformas capaces de...
Interpretacion, enrutamiento y automatizacion de interacciones a gran escala. IA aplicada a la mensajeria (como
Los chatbots a través de WhatsApp Business, SMS inteligentes y RCS permiten a las grandes corporaciones...
Automatice hasta el 80 % del servicio de atencién al cliente de primer nivel, reduciendo drasticamente los costes operativos.
y mejorar el Acuerdo de Nivel de Servicio (SLA) con el consumidor final. Para el ejecutivo de
En las ventas B2B, la IA de marketing significa eficiencia de ventas a escala industrial, lo que requiere una
Un profundo conocimiento de la légica de los procesos y del servicio al cliente para los clientes potenciales.
Uno de los pilares tecnolégicos mas relevantes de esta oferta es el procesamiento del lenguaje natural.

El procesamiento del lenguaje natural (PLN) permite a la maquina comprender las intenciones, los matices y los sentimientos presentes en los mensajes.
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Enviado por los usuarios. Cuando un operador B2B ofrece una solucion PBX basada en la nube.

Integrado con motores de PLN, ofrece a su cliente la capacidad de realizar andlisis de sentimiento.

(Andlisis de sentimiento) en tiempo real durante llamadas telefénicas o interacciones por mensaje de texto.
Proporciona a los supervisores de centros de contacto métricas instantaneas sobre la satisfaccion del cliente.
Permitir la intervenciéon inmediata en casos de friccion. Comercializar este nivel de sofisticacion.

Analytics eleva el listén para el operador de telecomunicaciones, sacandolo de la guerra de precios por

el trafico de voz y su insercion en el lucrativo sector de la inteligencia de datos operativos.

La arquitectura omnicanal es el complemento necesario para esto.
inteligencia. El desafio para las corporaciones radica en la fragmentacion de la comunicacion: los clientes inician
Las interacciones a través de las redes sociales migran a las aplicaciones de mensajeria y finalizan el proceso en
Llamadas de voz. La solucién de telecomunicaciones moderna actia como integradora de estos trayectos.
disperso, proporcionando una interfaz unificada que preserva el contexto de la interacciéon independientemente de la
canal elegido. El papel de la estrategia empresarial es demostrar como esta consolidacion de datos,

Cuando se procesa mediante algoritmos de aprendizaje automatico , genera informacion predictiva sobre el
Comportamiento del consumidor: transformando los centros de costes en centros de inteligencia.
corporativo.

La manipulacién de este enorme volumen de datos de comunicacion esta integrada en la operacién comercial.
dentro de un nuevo marco regulatorio, en particular en relacion con la Ley General de Protecciéon de Datos (LGPD).
y las regulaciones internacionales de privacidad. Vender plataformas que centralizan y procesan la
Un historial de interacciones con el cliente final requiere que el director de ventas domine los conceptos de
Seguridad de la informacion y privacidad desde el disefio. Durante las negociaciones con grandes cuentas, el area
La entidad comercial debe garantizar, tanto contractual como técnicamente, que la arquitectura ofrecida por el operador...
Opera en estricto cumplimiento con el manejo de datos sensibles, utilizando la anonimizacion y
Cifrado de extremo a extremo. La ciberseguridad se convierte asi en un argumento central de
Las ventas, y no solo una preocupacioén para el departamento de TI.

La introduccion de estas tecnologias complejas en el mercado requiere una adaptacion metodoldgica.

En la ingenieria de ventas, el proceso de ventas evoluciona a partir de un enfoque centrado en las especificaciones.
Técnicas de venta basadas en casos de uso . Se demuestra el valor.

a través de pruebas de concepto (PoC) y proyectos piloto rigurosamente controlados. Liderazgo

Ventas deberia estructurar equipos (equipos multidisciplinarios compuestos por ejecutivos de cuentas,

(ingenieros de preventa y arquitectos de soluciones) para disefiar proyectos personalizados que...

Integrarse con los sistemas heredados del cliente (ERP y CRM). Este enfoque consultivo eleva el nivel.

Desde el punto de contacto hasta los ejecutivos de alto nivel, donde se toman decisiones en funcién del impacto estratégico.
corporativo.

Ademas de ser un producto para comercializar, la Inteligencia Artificial y el analisis
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Las tecnologias de datos avanzadas deben integrarse en la gestion del departamento comercial del propio operador.

El uso de analisis de datos para la prospeccién de mercado (identificacién de grupos empresariales )

(con una mayor propension a adoptar soluciones digitales) optimiza la focalizacion de los esfuerzos del equipo.

ventas. Los modelos predictivos pueden analizar el historial de consumo de la base de clientes activos para

para identificar el riesgo de rotacion de personal con antelacién o para sefialar el momento ideal para un enfoque de formacién cruzada .
Vender. El liderazgo basado en datos reemplaza la gestién basada en la intuicién, lo que permite asignaciones.

Presupuestos mas eficientes y una gobernanza orientada a objetivos sin lugar a dudas.

4. Liderazgo de alto rendimiento y desarrollo del talento en entornos de alta presion.

La ejecucion impecable de estrategias empresariales sofisticadas se basa fundamentalmente en...
Calidad y resiliencia del capital humano. En mercados altamente competitivos y dinamicos como
en tecnologia y telecomunicaciones, donde la presion por obtener resultados y cumplir con las cuotas es...
Constantes, el liderazgo actia como el vector que determina el éxito o el colapso psicologico y
El aspecto operativo del equipo. Crear equipos de alto rendimiento va mas alla de simplemente exigir...
Métricas mensuales; requiere el dominio de practicas avanzadas de inteligencia emocional corporativa.
Los lideres eficaces entienden que el desempefio extraordinario no se genera a través de la coercion, sino
a partir de la alineacion entre el rigor procedimental y el apoyo técnico constante para el vendedor que trabaja en primera linea.
de la negociacion.
Para garantizar que la implementacion de nuevas tecnologias y CRM complejos no conduzca a la paralisis en
En un equipo de ventas, el liderazgo debe dominar los conceptos de Gestiéon del Cambio .
Gestion). La transicion de vendedores acostumbrados a vender telefonia basica a
Los consultores de inteligencia artificial generan friccion natural y resistencia conductual. Con el apoyo de
El equipo de gestion de ventas necesita marcos tedricos, como los ocho pasos de Kotter (1996).
Transmita una sensacion de urgencia, cree coaliciones de apoyo internas y celebre las victorias a corto plazo.
y para afianzar la nueva cultura dentro de la estructura de la empresa. La imposicion de nuevas herramientas sin una planificacion adecuada.
La aculturacién da como resultado un boicot sistematico y una pérdida de eficiencia proyectada por el consejo.
administracion.
Un factor critico para liderar estos equipos en entornos de transicion es la promocién de
Seguridad psicoldgica, un concepto investigado exhaustivamente por Amy Edmondson (2018).
Las operaciones de ventas B2B de ciclo largo, los errores de calificacién y las objeciones complejas de los clientes son
Frecuentes. Si el entorno corporativo castiga los errores sin piedad, el equipo de ventas los omitira.
Se evitara el acceso a informacion crucial relativa a las pérdidas contractuales ( el analisis de ganancias/pérdidas se vera afectado).
Asumir riesgos en la prospeccion de cuentas mas grandes. El lider de alto rendimiento establece un entorno
Seguro para la exposicion de vulnerabilidades operativas, utilizando contratiempos comerciales como

Materia prima para la formacién (juegos de rol y analisis post mortem) sin destruir la confianza del ejecutivo en
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cuentas involucradas en la negociacion.

Un aspecto estructural con impacto transformador es el papel del liderazgo en la promocion
diversidad y el auge del liderazgo femenino en sectores tradicionalmente dominados por
paradigmas masculinos. La experiencia empirica demuestra que los equipos heterogéneos y el liderazgo
Las mujeres empoderadas aportan nuevas perspectivas a la resolucién de problemas y una mayor inteligencia.
Control emocional en negociaciones estresantes y mayores tasas de retencion de talento.
El desarrollo intencional de mujeres para puestos estratégicos en el sector tecnolégico aborda
Las métricas de gobernanza social (ESG) se traducen directamente en una mayor rentabilidad. Lideres
Quienes asumen la responsabilidad de guiar y promover las carreras de los miembros de su equipo crean un legado.
estructuras organizativas de larga duracion.

Estructurar campanas de incentivos y gestionar el clima organizacional son herramientas utiles.
tacticas vitales. En operaciones comerciales a gran escala, alinear los objetivos a corto plazo con
Los objetivos estratégicos anuales de la empresa requieren campafias de motivacién que reconozcan que no
No se trata solo del excedente de ventas, sino también del comportamiento alineado con los valores corporativos.
La aplicaciéon de conceptos centrados en la excelencia en el recorrido y la experiencia del cliente deberia ser...
internalizado primero por el equipo. La satisfaccién del cliente externo solo es sostenible cuando
El equipo interno estd comprometido, reconocido y equipado técnicamente. El liderazgo actua como
el garante de esta simbiosis entre satisfaccion interna y excelencia externa.

La coherencia y la disciplina metodoldgica son los pilares fundamentales del liderazgo comercial.
élite. Resultados exponenciales (como generar cientos de millones en ingresos y
Los aumentos porcentuales masivos no se logran mediante atajos ni saltos heroicos.
temporal, pero mediante la ejecucion exhaustiva, precisa y disciplinada de un modelo de negocio.
Estructurado. Revision diaria del embudo de ventas, auditoria de los acuerdos de nivel de servicio (SLA) y...
La estandarizacién de la comunicacion empresarial garantiza que el éxito de la operacion sea sistémico y
Escalable, sin depender unicamente de talentos individuales transitorios. El gerente consolida su posicion.

cuando tu equipo alcanza un estado de autonomia operativa eficiente.

5. Conclusion

La investigacion tedrica y analitica realizada a lo largo de este articulo proporciona evidencia de
categoricamente, la reestructuracion y el crecimiento acelerado de las operaciones comerciales en el sector de
Las telecomunicaciones B2B no son fendmenos basados en la intuicién, sino procesos metodoldgicos.
riguroso. La evolucién impuesta por la economia digital, la llegada de las redes 5G y la nube.

La informatica exige el abandono definitivo de las practicas transaccionales obsoletas. Se ha demostrado que
La supervivencia de las corporaciones en este nicho depende fundamentalmente de su capacidad para construir
Valorar los ecosistemas en funcion de los ingresos recurrentes (ARR), supervisando de cerca los calculos.

Métricas financieras para la adquisicion de clientes (LTV y CAC) para garantizar que se produzca la expansion del mercado.

@ @ Este articulo se publica en acceso abierto bajo la licencia Creative Commons Attribution, que permite el uso, la distribucién y la reproduccion sin restricciones en
cualquier medio, siempre que se cite correctamente la obra original.
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De forma rentable y sostenible.

El analisis de la arquitectura empresarial confirmé que la escalabilidad se logra mediante el uso de...
Analisis riguroso de datos y la adopcién de tecnologias predictivas. El modelado de equipos de atencion al cliente y la
La alineacion tactica a través de politicas de compensacion variable constituye la columna vertebral de
operaciones de ventas complejas. Ademas, el estudio valid6 que el uso de inteligencia
artificial, tanto en la oferta de productos omnicanal como en los motores de procesamiento del lenguaje natural.
(PNL), asi como en la gestién interna del embudo de ventas: optimiza la conversion y protege las bases de datos.
protecciones contractuales contra la cancelacién anticipada. Dominar estas herramientas, guiado por
El cumplimiento de las normas de proteccion de datos (LGPD) situa al operador no como
No es solo un proveedor de servicios, sino también un consultor fundamental para la transformacion digital.

Sin embargo, la tesis central de este articulo culmina en la observacion de que la excelencia procedimental y
El desarrollo tecnoldgico se esta derrumbando en ausencia de un liderazgo de alto rendimiento. La capacidad de construir,
Dirigir y mantener equipos bajo una presién extremadamente alta es la verdadera ventaja competitiva de los grandes clubes.
corporaciones. El énfasis esta en la seguridad psicoldgica, técnicas estructuradas de gestion del cambio y
El desarrollo deliberado del liderazgo femenino demuestra que el capital humano sigue siendo tan importante.
el principal motor de la innovacion. Las organizaciones que adquieren tecnologia de vanguardia pero descuidan la
El desarrollo humano de sus gerentes de ventas no logra traducir esta capacidad técnica en...
ingresos a largo plazo.

En resumen, la simbiosis entre una vision tecnoldgica de vanguardia y una gestion comercial disciplinada.
Esto define el estado del arte en el desempefio ejecutivo corporativo contemporaneo. Un liderazgo capaz de...
orquestar la migracion de una cartera tradicional a la era de la inteligencia de datos, liderando su
El equipo de ventas, a pesar de esta pronunciada curva de aprendizaje, es el agente transformador que dicta la nueva...
parametros del mercado de las telecomunicaciones y la tecnologia.

Gestion de ventas B2B, elevada a su nivel mas alto de madurez analitica y
De manera conductual, se consolida como la verdadera ingenieria financiera que garantiza la
Longevidad, impacto social y competitividad global de las empresas tecnoldgicas. El futuro.
pertenece a organizaciones cuyos directores comerciales dominan las matematicas de la suscripcion, la ética de
El procesamiento de datos y el arte de construir equipos resilientes y comprometidos con propdsitos superiores.

Ese es el cierre financiero del trimestre.
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