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Óptima Cobertura Asegurada

Andrew ofrece el más amplio portafolio de productos para atender todas las necesidades de amplia-
ción de cobertura, tanto en espacios interiores como exteriores. Dispone para esto de toda una familia 
de productos tales como antenas, cables y periféricos para lograr la solución más completa.

Como resultado, Andrew puede proveer una solución “llave en mano”. Un sólo proveedor para todas 
sus necesidades para cobertura de RF y capacidad.

Además del Nodo A, Andrew dispone de sistemas ópticos de antena distribuida (DAS) tales como el 
ION™-B y ION™-M, que amplían las opciones a su alcance para dar soporte a las soluciones de 
cobertura, para cualquier aplicación en espacios interiores y exteriores.

Todo en Uno. Elija solo un proveedor 
para obtener la más completa solución de 
cobertura integrada RF In-Building.

Nodo A  Multi-Banda, Multi-
Servicio. Plataforma repetidora 
basada en software. 
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Estos meses han sido suficientes para ver si el sector va por el camino correc-

to y debe continuar con los mismos lineamientos o si, por el contrario, tendrá

que optar por una ruta totalmente diferente.

Algunas de las cuestiones a considerar para elegir por una u otra opción están

relacionadas indiscutiblemente con el factor económico. Las fluctuaciones

financieras pueden determinar la situación de una organización, tanto para su

éxito como su fracaso.

Por eso es que este año, con la crisis económica aún en nuestras espaldas, una

de las pautas para lograr obtener los objetivos planteados es explotar los recur-

sos al máximo. Uno de los negocios que convierte esto realidad es el de los ser-

vidores virtuales: en América Latina, la virtualización es una tendencia que

seguirá expandiéndose, y las compañías cada vez más están incorporándola

como parte de su estrategia para su crecimiento. 

También hay que seguir apostando a las redes móviles. Es real que la falta de

inversiones puede desacelerar la marcha hacia la nueva evolución de redes,

pero de ninguna manera se detendrá. El nuevo escenario global así lo exige: la

tecnología se alimenta a sí misma y si bien no es inmune a la crisis, puede ser

la protagonista en su propia recuperación ya que cuenta con todas las herra-

mientas para hacerlo. 

Mientras seguimos abordando estos temas, importantes protagonistas del

mundo de la tecnología nos dan su visión acerca de sus compañías y de la

situación en general. Estas son sólo algunas de las propuestas de TyN para

seguir aportando ideas y estar bien preparados para los próximos meses.

Gustavo Martínez   

EDITORIAL

EL SECTOR DEBERÁ INVERTIR MÁS Y MEJOR   





Al día de hoy, solamente se aprovecha entre un 10 y un 30% de la capacidad de proce-

so de los servidores, de manera que se pierde el 70% de sus recursos. La tendencia

general muestra que esta falta de utilización de los servidores reales está siendo reem-

plazada por los servidores virtuales. 
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Durante los próximos cuatro años, el tráfico móvil crecerá a un ritmo acelerado de 166%

anual y habrá 100 millones de usuarios de banda ancha móvil para 2012 en la región. Con

todas las cifras expuestas, no caben dudas que es un negocio directamente proporcional

para los actores involucrados que dejará amplios beneficios económicos, a pesar de la cri-

sis financiera.

Olli-Pekka Kallasvuo, CEO de Nokia.

Haroldo Level, Vicepresidente y

Gerente General del Grupo Soluciones

Empresariales HP Multi Country Area.

26





ENTREVISTA

Nokia está cambiando: modificando su
modelo de negocios para transformar la
compañía y la industria. 

En Latinoamérica Nokia está concentrándose en
el consumo de música, juegos, mapas, entrete-
nimiento, y el uso de mensajería instantánea,
correo y compra de contenido combinando
estos servicios con aparatos de alta calidad. 

"Los devices son necesarios porque son parte de
la solución, pero no son suficientes: los aparatos ya
no bastan para tener éxito en esta industria, hoy tie-
nen que ser combinados con servicios", aseguró a
Olli-Pekka Kallasvuo, director general de Nokia.  

En los últimos años se ha venido incrementando la
voluntad y la habilidad de los usuarios de telefonía
celular para hacer uso de los dispositivos móviles
en muchas maneras: para navegar, para trabajar
de mil maneras, para entretenerse y tejer redes. 

"Los consumidores están deseosos de tomar el
Internet y llevarlo fuera de la PC y hacerlo mas
personal, más propio", comentó.  Sin embargo,
eso no significa que el celular reemplazará a las
laptops o netbooks el ejecutivo admitió en televi-
sión finlandesa en febrero que están buscando
entrar al mercado de las computadoras portátiles. 

Nokia seguirá diseñando dispositivos móviles,
pero bajo la filosofía de "Web Services" para el
futuro,  proponer soluciones para las necesidades
de los consumidores. "Por ejemplo, "Comes with
Music" que se lanzó recientemente, es la suma
de un aparato más un servicio, igual a una solu-
ción, en este caso la solución de necesidades del
consumidor en términos de música", explicó.

El directivo aseveró que Nokia está evolucionando
hacia construir nuevas soluciones y desarrollar los
elementos de estos servicios. "Estamos viviendo

una época extremadamente emocionante,
porque esta tendencia trae mucha nueva
vida al mundo de las comunicaciones móvi-
les, las posibilidades son enormes".

"Creo que actualmente es más difícil decir cuál
es el mercado empresarial y cuál no lo es, por-
que cada vez mas gente esta usando los mismos
dispositivos para el entretenimiento, para traba-
jar y para sus necesidades personales", opinó. 

Respecto a los Web Services para el mercado
corporativo, está trabajando de manera muy
cercana con distintos socios y basados en
una filosofía de apertura, aseveró el directivo.
Así, habilitan sus dispositivos para que otras
compañías y desarrolladores puedan empatar
sus aplicaciones con los sistemas de Nokia. 

Consideró que hoy más que nunca la apertura
es relevante para que las empresas de todos
tamaños puedan desarrollar aplicaciones, y
que incluso los propios usuarios quienes apor-
ten servicios y aplicaciones. 

"Somos el líder en el mercado de aplica-
ciones, pero la competencia viene de luga-
res muy distintos y estamos enfrentándo-
nos con un nuevo dinamismo, hay mucha
fragmentación y muchos sistemas opera-
tivos distintos compitiendo", expresó.

La compañía procura buscar la mejor mane-
ra de tener un impacto positivo en el ambien-
te dentro de su propio negocio, este principio
ya es parte integral de la empresa, no solo
están usando materiales cada vez más eco-
lógicos, sino también incorporando elemen-
tos que eleven la conciencia social de los
usuarios en los propios teléfonos.

A nivel global, están trabajando en los Location-

based services que además de traer oportunida-
des de negocios a terceros ayudan mucho a
mejorar la vida cotidiana de las personas.

"Con estos servicios nuevos ya sabemos qué
comercios y servicios están disponibles cerca
de nosotros, pero también sabremos quiénes
de nuestros conocidos y amigos están en los
alrededores, se trata de agregar contextuali-
dad, mayor personalización a cada servicio de
Internet, incluso la música", dijo.

A mediados de mayo presentó la ultima
versión de OVI Maps, una plataforma diná-
mica a la que se puede agregar contenido
personal basado en localización desde dis-
positivos móviles y computadoras. Esta tec-
nología despliega mapas basados en vecto-
res y con OVI Maps Player API.

Nokia ha estado invirtiendo mucho en esta área al
igual que muchas otras empresas a nivel global. 

Kallasvuo se encontró con el Presidente Felipe
Calderón y reconoció al gobierno la reducción
en los aranceles sobre la importación y expor-
tación de teléfonos celulares y que México es
uno de los mercados clave para Nokia, gracias
a la expansión en el sector telecomunicaciones
en el país. Por otro lado, comentó que también
visitó el país para encontrarse con clientes y
dialogar con los empleados de la compañía
sobre sus necesidades e inquietudes.

"Es muy claro que el impacto de esta crisis ha
sido severo, la visión de la compañía ha sido
buscar un balance entre el recorte de costos y
decidir en qué invertir", expresó. "Encontrar
este balance es un reto especialmente compli-
cado en un ambiente como el actual, y deben
lograrse ambos objetivos con miras al futuro".

(*) Jorge Cervantes es periodista de tec-
nología del diario mexicano Reforma.

EL FUTURO DE LA INDUSTRIA DE LAS
COMUNICACIONES MOVILES GIRARÁ 
ALREDEDOR DE LOS SERVICIOS WEB

08 www.tynmagazine.com

WEB SERVICES: EL FUTURO

UNA FILOSOFÍA DE “OPENNESS”

Con información de: Jorge Cervantes *

Olli-Pekka Kallasvuo, CEO de Nokia 





ENTREVISTA

En el marco de esta crisis mundial, los
que vivimos y tenemos responsabilidades
en Latinoamérica tenemos hoy -nuestros
profesionales y clientes- una mayor facili-
dad para transitar estas dificultades que
duran un tiempo limitado. De  hecho, he
estado en foros económicos, y allí se
hablaba de que ha tomado tres años salir
de estos escenarios y luego se busca
alcanzar la normalidad.

Las empresas de TI tenemos la suerte de
que somos del área de negocios y que
podemos ayudar a los clientes a ser más
competitivos, defenderse ante la presión
del negocio y ayudarlos a ahorrar gastos.
Lo importante es como nosotros nos acer-
camos a nuestros clientes. Básicamente
es lo que estoy haciendo con todo el apoyo
del equipo de la unidad de negocios y lle-
vándoles soluciones que puedan mejorar
su competitividad, que soporten su propio
negocio, ser más eficiente en sus costos,
permitiendo que el cliente atraviese la
coyuntura. La tecnología desempeña un
papel muy importante al determinar el
éxito de una organización antes, durante y
después de una recesión. 

Nosotros debemos ser proactivos. Tenemos
diferentes tipos de soluciones, creo que
estos momentos se pueden aprovechar, son
una bendición, se busca ser más eficiente y
encontrar alternativas de negocios y se abre
la oportunidad y yo creo que en todo negocio
es importante que se dé esta oportunidad y
allí demostrar que eres bueno.

IDC pronostica contracción en el mercado
informático y un 10% de crecimiento en la
región, parte del crecimiento dependerá del
servicio - si es servidor o  storage-; en este
caso se mantiene en volumen de negocios o
en dólares y están creciendo en terabyte, y

además están ampliando la capacidad de
almacenamiento. Los directores de TI de la
actualidad deben equilibrar el explosivo cre-
cimiento de datos, y los más recientes requi-
sitos de aplicaciones, al tiempo que maximi-
zan sus inversiones de almacenamiento. 

Network Computing es un fenómeno
sobre todo en nuestros países porque da
acceso a una herramienta que desde el
punto de vista de costo es demandada
por los clientes por sus ahorros. Esto no
es nuevo, Utility Computing, virtualiza-
ción, hoy es Cloud Computing. Es impor-
tante que el concepto se mantenga vivo,
porque tecnológicamente es factible
hacerlo y nosotros hace años que veni-
mos empujando esto. Pero también están
las barreras naturales y los mercados se
toman un tiempo para asimilarlos. Si tú te
vas a ir a Cloud Computing y no sabes
que necesitas, cómo trasladar tus necesi-
dades, será muy difícil ponderar un costo
y adoptarlo.

La labor nuestra como líderes de la organi-
zación es transmitir a nuestros empleados
y socios que hay que entender el negocio
del cliente y ofrecerle las mejores herra-
mientas para potenciarlos.

HP tiene un mensaje muy claro: somos un
proveedor muy grande, muy comprometido
con todo lo que es infraestructura, tecnolo-
gía, servicios, storage, y seguimos invirtien-
do en productos y en I+D. Hace 42 años que
la compañía está en Argentina, México y
Venezuela; la estrategia y el compromiso es
acompañar al cliente y a largo plazo. 

Con respecto a la compra de Sun por Oracle,
comentó que el panorama de IT ha ido cam-
biando mucho: HP compró EDS y destacó de
Sun el valor de su soft y para él era una con-

secuencia esperada. Asimismo, somos muy
cuidadosos y observamos a nuestros socios
de negocios, esperamos que se mantengan
fuertes y sanos, y puedan continuar con el
negocio y salgan fortalecidos de esto, en
beneficio del cliente. Prevalecer en el tiempo
y garantizar en el futuro que la inversión
durará en el tiempo.

Las organizaciones gastan de forma estraté-
gica y dan prioridad a las inversiones de tec-
nología. Nosotros ofrecemos una variedad
de soluciones sin precedentes para ayudar a
las compañías a emerger con mayor fuerza
una vez que se recupera la economía.

La empresa ha estado en reducción de cos-
tos, incorporando valor agregado, aligerando
la estructura. Nos propusimos ser la compa-
ñía más eficiente en el mundo desde el
punto de vista del costo de IT, ha sido muy
complejo, ha tenido sus beneficios y el año
pasado concluyó con 50% de reducción de
costos internos; estos ahorros han liberado
capital y ha permitido invertir en I+D, y
seguir creciendo, aún frente a la recesión. A
partir de esta visión estratégica, los resulta-
dos de rentabilidad alcanzada están dentro
de las expectativas que los economistas
estaban esperando.

En el segundo trimestre fiscal, abril de 2009,
reportaron ingresos netos de $ 27,400 millo-
nes de dólares, 3% menos que año anterior
o 3% más al ajustarse según las fluctuacio-
nes monetarias, mientras que en la región de
las Américas incrementaron 9% los ingre-
sos, a $12,100 millones de dólares.

Hay que romper las barreras culturales. Los
celulares están generando los cambios;
Cloud Computing, las redes 3G, están emer-
giendo, no es un problema tecnológico, es
más de adopción de la tecnología.

HP: ENFOQUE DISCIPLINADO 
EN LA EFICACIA

10 www.tynmagazine.com

María Farías

Haroldo Level, vicepresidente y gerente general del Grupo Soluciones Empresariales 
HP Multi Country Área.





NOTA  DE TAPA

Las desaceleraciones económicas
pueden alterar o modificar el foco de
un negocio y hacer que cambie signi-
ficativamente su posición en la indus-
tria. La tecnología desempeña un
papel muy importante al determinar
el éxito de una organización antes,
durante y después de una recesión.

En la actualidad, cada vez hay una
mayor demanda en el manejo y uso de
la información de las organizaciones y
también aumentan los requerimientos
y lineamientos legales que las corpora-
ciones deben cumplir. Los Directores

de Tecnología, los CIOs, están enfoca-
dos tanto en reducir los costos estraté-
gicos como en soportar el crecimiento
empresarial a largo plazo.

Para lograr explotar al máximo los
recursos ya no se trata sólo de traba-
jar con servidores propios sino que
hay una tendencia a la virtualización,
incluso hasta es posible hacer una
virtualización masiva, es decir llevar-
la a cualquier tipo de organización:
pequeña, mediana o grande, en cual-
quier parte del mundo.

En toda América Latina, la virtualiza-
ción es una tendencia que seguirá
expandiéndose, y las compañías cada
vez más están incorporándola como
parte de su estrategia para el creci-
miento. Los analistas esperan que el
mercado latinoamericano de la virtua-
lización genere aproximadamente 52
millones de dólares en el 2011.

Entre algunas cuestiones ha resolver para
optar o no por el servidor virtual, se inclu-
yen los beneficios efectivos que puede
brindar la virtualización, la seguridad de los
entornos virtuales, el conocimiento y la
confianza que el usuario tenga en la capa-
cidad de operación de estos ambientes vir-
tuales, si los objetivos a los que apunta una
empresa están en pa ralelo con la imple-
mentación de este tipo de servicios y, por
supuesto, el impacto de la crisis económi-
ca en los distintos mercados. Estas son
algunas de las cuestiones sobre las que
TyN ha conversado con los principales
actores de Latinoamérica.

Si bien en la actualidad es común
hablar de virtualización, este proceso
no se inició  repentinamente sino que
ya lleva varias décadas en sus espal-
das, aunque los últimos años hicieron
que los conceptos en torno a esta tec-
nología se fueran afirmando y defi-
niendo en forma más precisa.

"Hace 10 años que se habla de vir-
tualización en el mercado, pero desde
hace 20 o 30 años IBM puso en prác-
tica este concepto, con las máquinas
virtuales y Users ID virtuales. Los
clientes no lo implementaron ni
pusieron en práctica tan fácilmente
como las empresas, los vendors y los
analistas lo esperábamos. Mi explica-
ción es que no había un razón para
comprender o algo que motivara al
cliente a cambiar su infraestructura
para el negocio virtualizado", afirmó
Paulo Castanheira, ejecutivo de
Storage para Latinoamérica de IBM.

Para poder comprender realmente lo
que significa este concepto, hay que
considerar un elemento fundamental:
Virtualizar es mucho más que alma-
cenar. Existen muchos componentes
necesarios para lograr una virtualiza-
ción eficaz y eficiente. "La virtualiza-
ción no se limita a explicar el almace-
namiento de datos en servidores
remotos, sino que es un marco que
engloba diversas iniciativas que, en
definitiva, apuntan a reducir costos y

EL NEGOCIO DE LA VIRTUALIZACIÓN 
Y EL ALMACENAMIENTO
Al día de hoy, solamente se aprovecha entre un 10 y un 30% de la capacidad de proceso de
los servidores, de manera que se pierde el 70% de sus recursos. La tendencia general mues-
tra que esta falta de utilización de los servidores reales está siendo reemplazada por los servi-
dores virtuales.

SERVIDORES VIRTUALES

"Los servidores físicos (lla-
mados Real Server) no están
siendo bien utilizados cuan-
do su porcentaje de utiliza-
ción es menor al 75/80%",
Maria Gabriela Gallardo,
gerente de Negocios para
Cono Sur de de Intel.

12 www.tynmagazine.com



a mejorar el negocio de fondo de las
compañías", manifestó Hernán Mariño,
vicepresidente de Marketing en SAP
América Latina.

Ricardo Negrini, director de la práctica
de Datacenter para Latinoamérica de
Sun señaló "Específicamente para
América Latina, y considerando a la
virtualización incluida, vemos una
fuerte perspectiva de los clientes,
indicando su deseo de beneficiarse
de la tecnología de servidores y apli-
caciones y almacenamiento.

"Cuando se utiliza el concepto de vir-
tualización, se están utilizando de
mejor modo los recursos del hardwa-
re. Con esto digo que podemos tener
más servidores en producción con
menos equipamiento físico. Con la
ventaja que esto conlleva, como ser:
contingencia, alta disponibilidad,
balanceo de carga", aseguró Maria
Gabr ie la  Gal lardo, gerente de
Negocios para Cono Sur de de Intel. 

Además, agregó que "Los servidores
físicos (llamados Real Server) no
están siendo bien utilizados cuando
su porcentaje de utilización es menor
al 75/80%, en cambio cuando virtua-
lizamos podemos tener esas tasas de
utilización. Tengamos en cuenta que
los equipos que hoy están disponibles
en el mercado duplican el desempeño
de la generación anterior".

Hay diversos factores que pueden
entrar en juego para que una compa-
ñía se de cuenta que es el momento
de tomar la decisión de adoptar un
servidor virtual: 1- Cuando comienza
a tener complejidad en su negocio,
allí debería ser el punto de adopción
de soluciones de servidores y
Storage; 2- Si no está sacando de su
estructura la flexibilidad que necesita
para su negocio; 3- Si comienza a
gastar más que el retorno de la inver-
sión que ha hecho en tecnología; 4-

Si las Soluciones de Almacenamiento
son el pilar principal de la construc-
ción de una infraestructura robusta
de tecnología.

Ariel Nemirovsky, gerente comercial
para servers y storage  de HP para
Argentina, Uruguay y Paraguay, sos-
tuvo que "Cuando un cliente tiene
muchos servidores debe encarar una
etapa de consolidación y automática-
mente como paso siguiente hay que
planificar la virtualización; es el paso

siguiente natural. Hoy tiene que ir de la
mano. Tecnología, Procesos y Gente,
son las tres variables que consideramos
en HP. Mejorar la tecnología, mejorar los
procesos y dar tiempo a la gente para
que sean mas productivos y proactivos
y menos reactivos". 

"Se puede introducir en una organi-
zación en cualquier momento. Lo
ideal sería junto con el ciclo de

refresco de infraestructura, para pen-
sar en el dimensionamiento de la
misma y asociarla al proyecto de vir-
tualización teniendo en mente el cre-
cimiento de la estructura como de la
demanda de procesos", concluyó
Gallardo de Intel.

Los beneficios se pueden ver desde
diferentes perspectivas. Desde el
punto de vista técnico, uno de los
principales problemas que se logran
resolver con este tipo de servidores
es la posibilidad de que funcionen
diversas aplicaciones en forma inde-
pendientes sin que tengan que estar
alojadas en un servidor físico. 

De esta manera, y al trabajar en
forma autónoma, si hay algún fallo en
una de las aplicaciones, no tiene por-
que impactar en el resto. Además, las
aplicaciones están centralizadas por
lo que son más escalables y al no
ocupar espacio en un servidor físico
hace que la infraestructura sea
mucho más ágil.

Rafael Garcia, gerente Regional
de Producto de Symantec, comen-
tó que "Normalmente el promedio de
utilización de CPU en un centro de
datos es de un máximo de 20%, sin
embargo, la virtualización permite
explotar esta capacidad no utilizada
mediante la división del servidor físi-
co en ambientes virtuales indepen-
dientes. De manera inmediata esto
genera una reducción en la cantidad
de equipos necesarios para la opera-
ción y por tanto, ahorros inmediatos".

Un tema también relevante teniendo
en cuenta la visión técnica es que
"Permite diseñar diferentes niveles
de almacenamiento, o capas, de
acuerdo a la importancia de la infor-
mación para el negocio, asignando

"La virtualización no es una
moda. Está para quedarse,
está para seguir evolucionan-
do y los límites que pueda
tener los desconocemos",
Ariel Nemirovsky, gerente
comercial para servers y sto-
rage  de HP para Argentina,
Uruguay y Paraguay.

VENTAJAS COMPETITIVAS
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TyN cubrió las jornadas de "Tecnología para la pequeña
y mediana empresa en Latinoamérica", realizadas en
Santiago de Chile el pasado mayo. Del mismo participa-
ron destacados ejecutivos de la compañía como Kevin
Turner, director ejecutivo de Operaciones de Microsoft
Corp. y Christian Linacre, security and privacy lead
LatinAmerica area Head Quarters, entre otros.

Turner hizo referencia al aumento de un 1,5% en las
inversiones en I+D de la empresa. También explicó la
importancia de la red de Partners y las acciones conti-
nuas con esta estructura. Microsoft trabaja actualmente
con más de 600.000 Partners.      

En América Latina, las PyMEs representan entre el 70 y
80% del mercado. La situación económica mundial hace
que las pequeñas y medianas empresas necesiten solu-
ciones que contribuyan a su crecimiento.

Linacre por su parte presentó el Windows Server 2008
Foundation, el sistema operativo diseñado especialmen-
te para pequeñas y medianas empresas de bajo costo,
brinda a este segmento lo que necesitan hoy: que con-
tribuyan a su crecimiento y estabilidad a largo plazo.
Estará disponible en español en Latinoamérica y brinda-
rá a los clientes la capacidad de ejecutar aplicaciones
empresariales, bases de datos, sitios Web de hospedaje,
y funcionalidad de servidor básica como compartimiento
de archivos e impresión y acceso remoto.

Con este lanzamiento, la empresa busca una solución
para las necesidades, el tamaño y el presupuesto de
todos los clientes. A medida que crecen las empre-
sas, los clientes pueden actualizar a otros miembros
de la familia Windows Server, lo que brinda funciona-
lidad adicional como correo electrónico integrado,
administración simplificada, virtualización y otras
características avanzadas. 

Según el estudio de IDC "Quarterly Consolidated Server
Tracker", el total de unidades de un solo procesador en
Latinoamérica será de aproximadamente 20.000 en el
2009. México, Colombia y Chile son los países en la
región con el enfoque más fuerte en servidores de bajo
costo. 

También estuvieron presentes representantes de compañí-
as líderes del mercado como HP, Dell, Lanix e IBM. Estas
empresas ofrecerán en sus equipos la aplicación reciente-
mente presentada. Cada fabricante de equipo establecerá
sus propios precios, los cuales pueden variar según el país. 

La inversión inicial es de US$300 y se estima en US$1000
el hardware con el software incluido. Existen también
opciones de financiación para este producto que se irán
paulatinamente desarrollando en toda América Latina.
México cuenta al día de hoy con un plan de 12 meses sin
intereses con HP y Lanix. Una opción accesible para ofre-
cer acceso a la información y gestión al segmento PyME. 

Presentó Windows Server 2008 Foundation



los activos de mayor performance
para las aplicaciones críticas del
negocio, y los niveles restantes para
los datos de menor criticidad o aque-
llos que deben ser retenidos por perí-
odos determinados para el cumpli-
miento de regulaciones", explicó
Walter Sunkel, director Regional
de  H i t ach i  Da ta  Sys tems  pa ra
Latinoamérica Sur.

Respecto al punto de vista económico,
la utilización de servidores virtuales dis-
minuye el gasto en hardware, reduce el
uso de cables, ahorra energía eléctrica,
disminuye el espacio físico ocupado y
reduce los requerimientos de refrigera-
ción. Todos los consultados coinciden
en estas variables.

"Hemos visto, por ejemplo, como
muchos de nuestros clientes han
experimentado un retorno más rápido
sobre la inversión, han reducido sus
niveles de consumo de energía y han
controlado sus emisiones de dióxido
de carbono mediante la adopción de
herramientas de virtualización",
expresó Mariño.

Para Christian Rovira, Field Services
Manager de Citrix para SAM, "Los
clientes encuentran en la virtualiza-
ción un excelente aliado para
enfrentar varios retos. El principal
es el ahorro de costos. Hoy en día,
enfrentar un proyecto de virtualiza-
ción permite potenciar las inversiones
existentes, debido al mejor aprove-
chamiento de los servidores y recur-
sos disponibles en el centro de cóm-
putos, y adicionalmente ahorros muy
importantes en el consumo energético".

Mientras que para Nemirovsky de HP:
"Los nuevos servicios Consolidation
and Virtualization ROI pueden validar
los ahorros y el retorno de inversión
esperados de los proyectos de tecno-
logía. Al diseñar un centro de datos

híbrido con dos (o más) niveles de
servicio, los costos de capital para el
centro de datos pueden descender
entre 15 y 25%".

"Hoy las compañías hacen un análisis:
el ROI de invertir en nuevo hardware
con virtualización, más el Software, más
la implementación; tienen un retorno de
la inversión muy rápido respecto de lo

que sería seguir consumiendo mucha
energía en los Datacenters", manifestó
Silvia Caruso, Business Development
Manager de AMD para SSA. 

También agregó que: "En las empresas
medianas, de Colombia, Perú y en
Argentina hay un tema muy importante
que es el consumo de energía, donde
hay que bajar costos, consumir menos
energía y bajar la cantidad de servido-
res, la virtualización es una solución".

Ya sea en lo que respecta a la cues-
tión técnica, económica, o lo que
fuere, la palabra reducción termina

siendo clave para definir sus benefi-
cios es lo que plantea Xavier Vidal,
Storage Brand Manager Dell LatAm,
quien también aclaró que "Realmente
cualquier empresa en cualquier situa-
ción se puede beneficiar de la virtualización".

Según Sunkel de Hitachi: "La virtuali-
zación permite simplificar la adminis-
tración de la infraestructura de TI y
potenciar y lograr un mayor aprove-
chamiento de todos los dispositivos
de almacenamiento".

"En IBM miramos todo el ciclo del
cliente; todo ahorro que pueda ocurrir
con el cambio de tecnología y no
solamente con la venta de una caja o
storage", dijo Castanheira.

Sun es el cuarto fabricante de servi-
dores y el creador del software Java y
Solaris. Sin embargo, la situación
financiera de la compañía que perdió
2.000 millones de dólares en los pri-
meros tres trimestres de su último
año fiscal hace que muchos analistas
consideren que la apuesta de Oracle
es demasiado arriesgada.

La compañía informó que adquirirá a
Sun, la transacción está valorada en
aproximadamente 7.400 millones de
dólares, ó 5.600 millones netos
correspondientes al líquido y la deuda
de Sun. Y recientemente,  anunció la
compra de Virtual Iron, que junto a su
producto de virtualización de servido-
res Oracle VM, reforzará su apuesta.

TyN intentó hablar con la empresa
pero no fue posible, por los procesos
habituales y las condiciones de cie-
rre, que se prevén para este verano.

Cisco, la firma que preside John
Chambers, comunicó la intención de

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

"No se puede crecer sin
Virtualización, la virtualización
ya está, está en nuestro porta-
folio, en nuestras soluciones, y
vamos hacia un Virtual Way",
Paulo Castanheira, eje-
cutivo de Storage para
Latinoamérica de IBM.
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lanzar un nuevo producto que compe-
tirá directamente con los que hasta
ahora han sido sus Partners tradicio-
nales: los fabricantes de servidores
como Dell, IBM y HP.

La adquisición de Sun transforma la
industria TI, y un nuevo jugador en este
nicho colocan a los players más impor-
tantes de la industria a enfrentar un
nuevo reto: mantener sus cuotas de
mercado, hacerlo limpiamente (el con-
sumidor está dispuesto a premiar a las
compañías transparentes y no corrup-
tas), impulsar la innovación y crear valor
para los clientes y el mercado. 

Al respecto de esta cuestión, respon-
dieron algunos entrevistados:

Silvia Caruso de AMD: "Creemos que
nos afecta en todo lo referido a lo que

Sun denomina X64, seguimos traba-
jando con la empresa y tenemos inge-
nieros y profesionales desarrollando
nuevas plataformas para sus servido-
res con actualización de la próxima
versión de AMD Opteron;  los equipos
de ventas y la unidad  de negocio
sigue en contacto, nada cambió.
Cisco no nos ha afectado".

"En plena crisis hicimos el anuncio de
la separación y la creación de GLO-
BALFOUNDRIES, con nuevas autorida-
des, con sangre nueva que nos ha
dado un impulso nuevo y los accionis-
tas que apuestan fuerte a este cam-
bio, ha hecho que la empresa y los
inversionistas estén reaccionando
favorablemente", remarcó Caruso.

Ariel Nemirovsky: "HP seguirá trabajan-
do y honrando sus compromisos con

ambas compañías: la asociación con
Oracle continuará y hace poco anuncia-
mos que soportamos Solaris sobre nues-
tros servidores Proliant. El concepto de
Socio-Competidor "Co-competitor" es
un concepto que debemos adoptar, por
lo tanto  no nos vemos amenazado". 

"La incursión de Cisco a este nicho, vali-
da nuestro posicionamiento y reafirma
que nosotros estamos en el mercado
correcto. HP es el principal distribuidor
de Cisco en el mundo. Hace muchos
años que estamos en el mercado de
servidores, pero sólo tenemos los últi-
mos 12 años con medición a partir de
los análisis que muestran nuestro lide-
razgo en este nicho", concluyó.

Paulo Castanheira de IBM: "Respetamos
mucho a la competencia, creo que son
grandes empresas pero nosotros tene-
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Según un informe de Gartner, las ventas de servidores
físicos en todo el mundo descendieron un 11.7% en el
último trimestre de 2008 (en comparación al mismo tri-
mestre de 2007), lo que significa un ingreso de 13.109
millones de euros. En cuanto a regiones, América Latina
descendió un 12.5%. 

Mientras que, de la vereda de enfrente, algunos analistas
del sector proyectan que para el año 2010 la virtualización
será la tecnología más importante en la infraestructura TI
y sus operaciones. En términos puntuales, IDC espera que
el 14.6% de los servidores enviados serán virtualizados.
De acuerdo con el Reporte de Symantec sobre el Estado
del Datacenter, en 2008, realizado entre compañías de
todo el mundo, incluyendo de América Latina, los encues-
tados comentaron que los servidores de sus centros de
datos operaban a sólo el 53% de su capacidad. 

A partir de este panorama, en dicho estudio se adelanta
que las iniciativas de TI relacionadas con los servidores
para este año son: la consolidación de servidores (80%)
y la virtualización de servidores (77%). Con respecto al
almacenamiento, las iniciativas más mencionadas fueron

la virtualización del almacenamiento (76%), la protección
continua de datos (71%) y la administración de recursos
de almacenamiento (71%).

De acuerdo con la Investigación Trimestral de IDC sobre
Software de Almacenamiento a Escala Mundial (marzo
2009), el mercado general de software tuvo un crecimien-
to anual de 15.1 % en sus ingresos. Mientras que,por el
contrario, el mercado de servidores (Hardware) disminuirá
cerca del 10% en regiones como América Latina. El motivo
principal es que las empresas se vieron obligadas a recor-
tar sus gastos a partir de la crisis económica y así el seg-
mento de los servidores fue uno de los más afectados.

Una respuesta para esta problemática podría encontrar-
se en los servicios de virtualización: en vez de comprar
nuevo hardware, maximizan su inversión en los servido-
res virtuales y minimizan el gasto en la infraestructura
física. Pero esta sería la respuesta más apropiada en
mercados más desarrollados que los de la mayoría de los
países de América Latina, por lo menos a corto plazo, en
donde en muchos casos las compañías aún no cuentan
con el hardware mínimamente necesario.

Estimaciones y cifras



mos en nuestro porfolio productos fuer-
tes y con valor agregado suficiente para
atender a nuestros clientes, no veo ame-
naza en este nuevo escenario. Nosotros
hemos hecho muchas adquisiciones en
los últimos años pero no han sido para
ganar Market Share, han sido para com-
pletar nuestro portafolio. Ahí está la gran
estrategia de IBM, nosotros somos una
compañía enfocada en proveer soluciones
de alto valor agregado para nuestros
clientes, así nos posicionamos en el mer-
cado, es como vamos al mercado.
Siempre es un "Warning" y observamos el
mercado, el Market Share se logra con un
porfolio completo".

Xavier Vidal de Dell: "El hecho que
varios proveedores de hardware compi-
tan por integrar las soluciones de virtua-
lización, ayuda a que los clientes tengan
mejores y mayores opciones".

Walter Sunkel de Hitachi Data Systems:
"Desde hace años que invertimos en
tecnología para la virtualización y
somos líderes en innovación con más
de 12.000 plataformas de almacena-
miento implementadas en todo el
mundo, superando ampliamente a los
competidores". 

En este negocio virtual, específica-
mente en lo que se refiere a los
servidores, los beneficios no son
solamente para los usuarios.
También quienes forman parte de la
red de empresas que integran el
proceso de la virtualización se ven
altamente recompensados. Esto lo
demuestran las cifras actuales y
las que están por venir.

En el año 2008, el sector de software de
gestión de servidores virtuales tuvo un
ingreso de 871 millones de dólares (660
millones de euros), cifra que podría
extenderse hasta los 2.300 millones de
dólares (1.750 millones de euros) para
el 2013. Esto representa un crecimiento
del 21.3% en sólo cinco años.

"Hoy en día, IT forma parte integral de los
modelos de negocios, vinculándose
directamente con los objetivos e iniciati-
vas de las compañías, y funcionando
como habilitadora de negocios. Esto tam-
bién significa que IT es, casi indiscutible-
mente, menos susceptible a los recortes
de costos innecesarios que otras áreas
de la organización. En este contexto, la
virtualización es una gran oportunidad de
negocio debido al ahorro de costos que la
implementación de la misma supone",
aseguró Rovira de Citrix.

Para muchas compañías, la virtualiza-
ción ocupa un lugar esencial en su
lista de prioridades: "La virtualización
es una realidad y es un tema central
para AMD, tanto desde el punto de
vista tecnológico como desde el des-
arrollo del negocio. Estamos apostan-

do mucho al futuro en virtualización,
es fundamental para nuestra compa-
ñía", dijo Caruso.

"Es una buena oportunidad de nego-
cio, como un enfoque práctico y
racional. La fase más resistente en el
proceso de ventas es convencer a los
usuarios finales a compartir la misma
plataforma (marketing y finanzas, por
ejemplo). Pero con el aumento de la
presión para reducir costos, ha sido
más fácil que nunca convencer al
cliente sobre los beneficios de com-
partir la plataforma", comentó el
director de Sun. 

El directivo de Hitachi aseguró que
"Sin duda, el mercado de almacena-
miento y el de TI en general tienen un
gran dinamismo. Lo que sucede con
la empresa es que, al ser una subsi-
diaria del grupo japonés Hitachi Ltd,
con una inversión anual de 2.000
millones de dólares en Investigación y
Desarrollo en la unidad de negocios

"La virtualización no se limita
a explicar el almacenamien-
to, es un marco que engloba
diversas iniciativas que, en
definitiva, apuntan a reducir
costos y a mejorar el negocio
de fondo de las compañías",
Hernán Mariño, vicepresi-
dente de Marketing en
SAP América Latina.

“La virtualización está aquí
para quedarse, y Cloud
Computing es su evolución
natural", Ricardo Negrini,
Director de la práctica de
Datacenter para Latino-
américa de Sun.
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de almacenamiento, le permite contar
con una oferta sólida alineada al
negocio y una trayectoria extensa en
la industria, es uno de los grandes
jugadores y se encuentra en constan-
te crecimiento".

Uno de los puntos a tener en cuenta en el
momento de ingresar al negocio virtual es
ver cuál es el principal foco en el que está
concentrado el proyecto. En este sentido, el
gerente Regional de Producto de
Symantec manifestó que "Algunas organi-
zaciones en Latinoamérica consideran
que, en ocasiones, la virtualización es una
salida para la ejecución de ciertos proyec-
tos. Debido a los costos elevados del hard-
ware por cuestiones de impuestos de
importación e incluso los tiempos de envío,
esto empuja a que cada vez más empre-
sas en la región consideren a los ambien-
tes virtuales como una opción muy atractiva y
esto está impulsando su implementación". 

Para Fabián Domínguez, gerente de
Advance Technologies de Cisco: "La vir-
tualización de los Datacenters es la
oportunidad de negocios más importan-
te de este momento y continuará sién-
dolo en el futuro, porque no solo habla-
mos de virtualizar el Centro de Datos.
Esto nos lleva al Cloud Computing y con
ello a poder ofrecer aplicaciones en
modalidad de Servicios (SaaS o
Software as a Service)".

"Nosotros anticipamos esta tendencia
hace algunos años y por eso compra-
mos Webex y hace muy poco tiempo
también anunciamos Servicios de
Seguridad en esta modalidad.
Definitivamente se rompen muchos
paradigmas y se crean o renuevan
alianzas y acuerdos estratégicos
como así también esto disparará
seguramente adquisiciones de otras
compañías para reforzar la estrate-
gia", concluyó el directivo.

Otra de las cuestiones a resolver es si
en el negocio de la virtualización, cada

una de las compañías trabaja en forma
aislada o, por el contrario, en forma con-
junta incluso con los que podrían ser
considerados sus competidores. 
"Esta tendencia hacia la virtualización
va muy de la mano con el trabajo en
colaboración  con los Partners de
negocio. Hoy las empresas no son
islas, sino que forman parte de redes
extendidas de negocio y es a través
de esas redes como se colabora con
el objetivo de co-innovar y ofrecerle
el mejor valor al cliente final", mani-
festó el Vicepresidente de Marketing
de SAP.

"La virtualización requiere la integra-
ción de diversas soluciones. Dell lleva
varios años impulsando soluciones de
virtualización al lado de VMware y
EMC. Y hemos sumado a Citrix
XenServer, Microsoft Hyper-V, Cisco,
VizionCore, Egenera, PlateSpin, entre
otros, a nuestra lista de socios estra-

tégicos para virtualización", dijo Vidal
de Dell.

Otra muestra es Citrix, respecto a la
cual Rovira  aseguró que realizaron
varias alianzas con empresas que le
permiten mejorar la entrega de sus
productos. "Un ejemplo fue la realiza-
da con Intel, para desarrollar las pri-
meras soluciones de escritorio y apli-
caciones de la industria optimizadas
para escritorios Intel Core 2 y equipos
móviles Centrino 2 con tecnología
Intel vPro. 

En el mismo sentido de la copartici-
pación, el año pasado se creó la
comunidad Enterprise Virtualization
Community que reúne a los principa-
les protagonistas del sector virtual. Al
respecto, el VP de SAP contó que
entre los fundares están: AMD, Cisco,
Citrix, EMC, HP, Intel, NetApp, Novell,
Red Hat, SAP, Sun, VMware y F5). Los
vendors más importantes en materia
de virtualización discuten estrategias,
conceptos y posibles soluciones para
operar ciertas áreas del negocio de
manera virtual.
Un punto fundamental es tener las
herramientas para responder a la nece-
sidad de cada cliente. "Contamos con
un portafolio completo para dar soporte
a las diferentes necesidades de virtuali-
zación que tienen nuestros clientes. El
beneficio inmediato llega a la base de
las iniciativas de eficiencia de las bases
de datos. Aumentar la utilización de ser-
vidores, reducir el espacio físico ocupa-
do por el uso de servidores adicionales,
y reducir significativamente la energía
necesaria para alimentar los servidores
son otros de los beneficios. La diferen-
cia única de Sun proviene de una larga
experiencia práctica, que ofrece información
de servicios de la infraestructura para el fun-
cionamiento de sistemas", informó Negrini.

"Las grandes corporaciones deman-
dan desempeño y comienzan a preo-
cuparse por el ahorro de energía y las

"Enfrentar un proyecto de vir-
tualización permite potenciar
las inversiones existentes,
debido al mejor aprovecha-
miento de los servidores y
recursos disponibles, y adi-
cionalmente ahorros muy
importantes en el consumo
energético", Christian Rovira,
Field Services Manager
de Citrix para SAM.
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PyMES requieren lo mismo que las
grandes corporaciones pero con el
desempeño acorde a lo que ellas
necesitan", afirmó la gerente de Intel.
"De manera general, los corporativos
buscan virtualización en gran escala
de servidores, almacenamiento y
conectividad, donde la principal preo-
cupación es flexibilizar la capacidad
del centro de datos, reducir el down-
time, mejorar la utilización y robuste-
cer los mecanismos de recuperación
de desastre", manifestó Vidal.

Además, agregó que "En las PYMES
vemos lo que llamamos virtualización
monolítica: 1 a 4 servidores físicos
corriendo Microsoft Hyper-V o Citrix
XenSource compartiendo almacena-
miento. En este tipo de soluciones
las empresas pueden obtener enor-
mes beneficios en al área de sim-
plicidad y flexibilidad".

Por el lado de Cisco, si bien tienen
soluciones destinadas a las pequeñas
y medianas empresas, el papel de las
corporaciones es sumamente impor-
tante. Para Domínguez: "La demanda
actual de las grandes compañías y
prioridad número uno y dos de los
CIOs es la consolidación y virtualiza-
ción de Servidores. Atendiendo a esta
demanda creciente que anticipamos
hace 3 o 4 años aproximadamente, es
que desarrollamos toda esta arquitec-
tura para Datacenters que potencia la
infraestructura para los ambientes
virtualizados, reduce costos y facilita
el deployment de nuevos servicios y
aplicaciones".

Mientras que para Castanheira:
"Latinoamérica es una región de
PyMES. En IBM podemos dividir las
compañías en tres grandes grupos de
negocio: Entreprise (las grandes cor-
poraciones), Mind Market (medianas)
y SmallBusiness (pequeñas empre-
sas),  en cuanto a los dos últimos gru-
pos, hace aproximadamente 4 años

que empezaron a demandar este tipo
de soluciones para lograr un Back up,
con copia de respaldos para los datos
críticos y que ante cualquier inconve-
niente pueda mantener el negocio
vivo. La demanda por garantizar la dis-
ponibilidad 24x7 es muy grande, a par-
tir de comenzar a tener la Web e Internet
como herramienta de ventas". 

"Esto es un dato para mostrar que las
pequeñas y medianas empresas
están preocupadas por tener solucio-
nes para su infraestructura y alcanzar
soluciones apropiadas a su negocio.
Nosotros tenemos una oferta de solu-

ción de respaldo cuyos valores parten
de 2.000 dólares para las PyMES
hasta llegar a las aplicaciones más
complejas para grandes compañías",
finalizó el director de IBM.

"En Latinoamérica, las grandes com-
pañías que tienen muchos servidores
están tendiendo a usar procesadores
de 4 y 8 procesadores para procesos
de consolidación para eliminar todos
los satélites y consolidar en uno más
grande y cajas más grandes y con

más cantidad de máquinas virtuales
por caja por servidor y minimizar la
administración del Datacenter",
según Caruso de AMD.

También añadió que: "Mientras que
las PYMES están buscando reducir
costos, consumo de energía y eligen
procesadores de 2 para virtualización,
no se animan aún a tener los siste-
mas Core virtualizados, a pesar de
que tienen en muchos casos aplica-
ciones Oracle y SAP. Hoy no están
pensando en virtualización, están
viendo como renovar el hardware
viejo que tienen por tecnología más
actual. De todas maneras, aunque no ten-
gan la idea de virtualizar, la nueva tecnolo-
gía ya está en los nuevos procesadores".
La cuestión también es ver cuál es la
mejor opción para cada cliente, y los
requerimientos que ellos tengan, sin
importar el tamaño de la compañía.
Uno de los puntos que maneja IBM
para esto es lo que ellos llaman una
Dynamic Infraestructure (Infraestructura
Dinámica): "una estructura que sopor-
te el modelo de negocio de nuestros
clientes, para que si cambia o va a
otro modelo de negocio, tenga una
infraestructura flexible que le permita
crecimiento y ahorro, y sea la solu-
ción ideal para el mundo que vivimos
hoy", aseveró el ejecutivo.

Respecto a los requerimientos, el
director de Hitachi Data Systems,
manifestó que "Considerando el rápi-
do crecimiento de la información, las
compañías de esta era presentan
algunos requerimientos específicos
de almacenamiento, tales como la
escalabilidad, la movilidad de la infor-
mación (el ancho de banda es una
pieza clave) y la protección y privaci-
dad de los datos". 

Otro punto a considerar es al merca-
do vertical al que pertenece cada
compañía. "Hay segmentos muy acti-
vos, como el de Telcos, que ven que la

"Realmente cualquier empre-
sa en cualquier situación se
puede beneficiar de la virtua-
lización,", Xavier Vidal,
Storage Brand Manager
Dell LatAm.
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única forma de tomar ventaja compe-
titiva a futuro es hacer inversiones
hoy y prepararse para ese futuro y
porque están desarrollo de su propio
negocios para sus clientes  nosotros
debemos alinearnos a ellos y  ofre-
cerles la parte de infraestructura. En
el sector público observamos un
mantenimiento de la actividad. Estos
sectores están tomando la oportuni-
dad y aprovechando lo que les ofrece-
mos para su infraestructura. La
industria pesada y manufactura es la
que ha tenido un impacto fuerte, esto
es notorio", concluyó Nemirovsky.

Si bien no muchos lo tendrían como uno de
los parámetros, el tema cultural también
cuenta, al que se refirió el directivo de HP:
"La cultura de cada empresa es muy
importante y define la estrategia. Frente a
la oferta que hay, la virtualización es una
alternativa más, que cada empresa puede
adoptar con los cuidados del caso, con los
inhibidores o habilitadores internos, como
la regulación de cada país, el tipo de nego-
cio, los modelos estructurales".

La cuestión de la seguridad es un
tema que merece ser comentado. ¿Es
o  no seguro un servidor virtual?, ¿Se
corre el riesgo de que alguien fuera
del entorno permitido tenga también
acceso a información vital almacena-
da en un servidor virtual?

La seguridad y los riesgos de los
ambientes virtuales tienen la misma
dimensión que en los ambientes físicos,
lo que sucede es que en muchas oca-
siones no se tiene en cuenta la imple-
mentación de políticas de seguridad.

Para el Director de la práctica de
Datacenter para Latinoamérica de Sun
"Hoy en día, la virtualización es una
tecnología madura, apoyada sólo por

la infraestructura de tecnologías.
Nuestros servidores están desarrolla-
dos con características de alta dispo-
nibilidad, que les permiten correr
aplicaciones muy críticas, por lo que
se benefician de la virtualización de
ese enfoque, constituyendo la plata-
forma perfecta para correr aplicacio-
nes virtualizadas. 

"El secreto detrás de este éxito es la
combinación de servidores de alta
disponibilidad con una perfecta arqui-
tectura/servicios del proceso de dise-
ño, que aprovecha al máximo las
características de los servidores",
concluyó Negrini.

"Muchas veces los mayores riesgos
se dan al considerar elementos o
políticas de seguridad y disponibili-
dad solamente en el ambiente físi-
co, olvidando implementar los ele-
mentos de protección sobre el

ambiente virtual", Rafael Garcia,
gerente Regional de Producto de
Symantec.

Además, aseguró que "Nuestras solu-
ciones y mecanismos de asesoría en
ambientes virtuales se enfocan en
que los clientes entiendan la adminis-
tración operativa y de riesgos de este
tipo de ambientes como si fueran equi-
pos físicos, con la diferencia, claro, de
la inversión del hardware".

Para Christian Rovira, de Citrix, "La ver-
dad, no existen casi riesgos de trabajar
sobre ser v idores v i r tua l izados.
Adicionalmente hoy, por ejemplo, Intel
junto con nosotros están trabajando fuer-
temente en mejorar toda la infraestructura
para potenciar desde el hardware la vir-
tualización, principalmente en las áreas de
seguridad y administración".

Según Edgardo Sajón, socio a cargo de
la práctica de servicios de consultoría en
IT de PricewaterhouseCoopers, no hay
un cambio significativo en la cuestión:
"Al final del día lo que se tiene es un
hardware único que está dividido en
varios servers y lo que hay que hacer
es configurarlo de acuerdo a los
estándares propios de seguridad y
procedimientos que habitualmente
utilizan con su plataforma. No se
incrementa ni disminuye el riesgo en
materia de seguridad. Si se gana en
simplicidad de la administración".

Además, el analista manifestó que:
"La virtualización está creciendo por
el ahorro de costo que esto significa:
hoy en día no hay cotización que se
pidan de un equipamiento con cierta
envergadura en donde el proveedor
de hardware no ofrezca como alter-
nativa la virtualización. Te permite
simplificar algunos procesos operati-
vos como administración de bases de
datos, de los sistemas operativos,
administración de la seguridad en si
misma". 

NOTA DE TAPA

"La virtualización permite
simplificar la administra-
ción de la infraestructura de
TI y potenciar el uso de los
activos para lograr mayor
eficiencia operativa y en
términos de costos", Walter
Sunkel, Director Regional
de Hitachi Data Systems
para Latinoamérica Sur.

VIRTUALIZACIÓN: 
¿100% SEGURA?
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En lo que respecta a soluciones de segu-
ridad, Symantec se ha concentrado en
brindar herramientas a sus clientes para
proteger su información, y ahora están
llevando esas mismas capacidades al
mundo virtual. Una de sus soluciones de
virtualización es Endpoint Virtualization
Suite, la que "permite a los clientes soli-
citar cualquier cosa desde endpoints tra-
dicionales (laptops, desktops, servido-
res) hasta de áreas de trabajo totalmen-
te virtuales basadas en estándares
agnósticos de hipervisores - sistema
operativo y plataforma de hardware".

"Considerando la actual crisis económi-
ca, muchas empresas de la región se
han tornado conservadoras y se mues-
tran renuentes a invertir. Sin embargo,
los recortes no deberían ser el único
plan a considerar en las gerencias de TI,

ya que para lograr cambios positivos es
igualmente importante maximizar el
valor de cada dólar invertido, lograr una
mayor eficiencia al momento de pensar
en la implementación de nuevas solu-
ciones tecnológicas", aseguró Walter
Sunkel de Hitachi.

"El gerente de TI debe pensar en virtualiza-
ción, porque con menos hardware, menos
recursos par administrar ese hard y con una
inversión que va a poder recuperar a media-
no plazo, puede presentarle al directorio de
la compañía un proyecto donde puede
demostrar que la virtualización ahorra dine-
ro. Virtualización es un concepto claro y esta
funcionando", apuntó la ejecutiva de AMD.

Hacia la misma dirección apunta IBM,
"Si miramos hoy, la crisis o el termó-
metro de la región, con certeza todo
los clientes están buscando ahorros,
gastar menos, hacer mas delivery;
creo que la crisis o el enfoque de los
clientes puede apalancar el negocio
de la virtualización, porque hoy nos-
otros ya tenemos la tecnología dispo-
nible, hay soluciones no sólo para
storage, sino para servidores; hay
software y hay ahorros comprobados
con la virtualización".

Además, agregó que "Las empresas
están aprovechando estos momentos
para realizar una análisis de su
infraestructura, para hacer los cam-
bios y estar preparados para los
negocios en el futuro". 

Negrini, Director de Sun, señaló: "En pri-
mer lugar, hemos experimentado un
retroceso en el negocio y notamos que
esto podría cambiar un poco la predic-
ción. Pero luego de que la ola inicial ha
pasado, el mercado entiende a la virtua-
lización como una herramienta para
reducir los costos y para hacer una
mejor preparación para la incertidumbre
de la economía. La virtualización está
aquí para quedarse, y Cloud Computing
es su evolución natural".

"La seguridad es sólo otra
decisión bajo el concepto de
riesgo gerencial. Cualquier
esfuerzo de seguridad adi-
cional involucrado en un
ambiente de servidores
virtuales tiene que ser
comparados con los
beneficios en el nego-
cio a fin de obtener
respuestas más rápi-
das para cambiar
las necesidades.
Incluso la reduc-
ción en los costos
causados por la
v i r t u a l i z a c i ó n
pueden ser vis-
tos como dinero
a d i c i o n a l " ,
comentó  Car l
Claunch, vice-
presidente y ana-
lista de Gartner.

Para Nemirovsky
de HP: "Creemos
y vemos que en
este proceso, los
clientes e s t á n
s i e n d o  mucho
más cautos a la
hora de invertir y no
observamos que
sea una decisión de
no gastar, sino de
invertir inteligente-
mente. Esto hace que
técnicas como la vir-
tualización que optimi-
zan el uso, evitan el
sobre dimensionamien-
to del hard, evitan que
haya incapacidad de utili-
zación y de asignación de
recursos se empiecen a
tener en cuenta y a ver con
mejores ojos".

En definitiva, ningún sector
tecnológico se librará fácilmente

"La virtualización es una rea-
lidad y es un tema central
para AMD, tanto desde el
punto de vista tecnológico
como desde el desarrollo del
negocio. Estamos apostando
mucho al futuro en virtualiza-
ción", Silvia Caruso,
Business Development
Manager de AMD para
SSA.para Latinoamérica Sur.

EL ESCENARIO ACTUAL
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de la crisis, pero una mirada optimis-
ta muestra por qué no le es tan difícil
salir adelante. "El mercado de tecno-
logía si bien no es inmune a la crisis,
ha demostrado que puede ser un
actor principal en la recuperación de
la misma, ya que cuenta con herra-
mientas flexibles y eficientes que
pueden ayudar al negocio a mejorar
su performance de manera importan-
te", dijo Juan Pablo Seminara, Senior
Analyst, Server Research, Latin
America Enterprise Solutions, IDC
South Cone.

A pesar de esta cuestión, la gran
mayoría de las compañías que forman
parte del proceso de la virtualización
confían plenamente en su crecimien-
to sin importar la problemática finan-
ciera. "En Cisco creemos que esta
tendencia se mantendrá a pesar de la
crisis debido a que la virtualización es
una tecnología que permite reducir
costos. De hecho, debido a la crisis,
algunos clientes han acelerado sus
proyectos de consolidación  y virtuali-
zación de servidores para lograr una
reducción de costos a corto plazo",
aseveró Domínguez.

Para Rovira de Citrix: "Con respeto a
las tendencias proyectadas, hemos
notado en la región que la crisis a
impulsado con mayor fuerza la adop-
ción de las tecnologías de virtualiza-
ción, superando los crecimientos esti-
mados, siendo la virtualización de
servidores la que ocupa el primer
nivel de interés, posteriormente la vir-
tualización de los escritorios (PCs) y
por último la virtualización de las apli-
caciones. También podemos asegurar
que estas tendencias van a seguir en
forma sostenida en el tiempo".

"Es muy probable que estas cifras se
mantengan aún en ambiente de crisis.
La virtualización es una solución en una
posición muy particular. Si bien es cier-
to que el mercado de servidores es uno

de los mercados más golpeados por la
crisis, los proyectos de virtualización
siguen siendo la principal herramienta
de los centros de datos para reducir
costos, simplificar sus operaciones,
aumentar la flexibilidad y volverse más
eficientes",  según Vidal de Dell.

La evolución de la virtualización es indis-
cutida, siempre y cuando sigan sus pro-
tagonistas formando parte de este esce-
nario. "Las tecnologías de virtualización
continuarán evolucionando, nosotros
seguiremos  invirtiendo en el desarrollo
de nuevas formas de entregar recursos a
los usuarios de forma segura, y de con-
solidar y centralizar sistemas en el cen-
tro de datos y con ello el mercado",
comentó Rovira. 

El camino hacia la virtualización está en
marcha, incluso aunque algunos no lo
vean. "Esta transición de un mundo no
virtualizado a un mundo virtualizado,
pasará naturalmente ahora que tene-
mos las tecnologías disponibles. Pero no
hay forma que lo separemos, no se
puede crecer sin Virtualización, la vir-
tualización ya está, está en nuestro por-
tafolio, en nuestras soluciones, está
embebido y el cliente ya la consume
aunque no lo sepa y va hacia un Virtual
Way", afirmó el ejecutivo de IBM . 

"La virtualización no es una moda. Está
para quedarse, está para seguir evolucio-
nando y los límites que pueda tener los
desconocemos", destacó el directivo de HP.

Para evaluar las diferencias entre la
competencia se puede ingresar a

VMWare http://www.vmware.com
/products/vmmark/results.html.

Además de las ventajas con que cuenta
una compañía al utilizar la virtualiza-
ción, otro factor de relevancia tiene que
ver con el consumo de energía: la preo-
cupación desde una perspectiva global,
es el consumo de energía generado por
los centros de procesamiento de datos.
Hay estudios, como el que realizó la
firma McKinsey & Company junto con
otras organizaciones aliadas, en donde
informan que el consumo de energía
eléctrica a nivel mundial se ha duplica-
do del 2000 al 2006.  

Si bien es cierto que el negocio de la
virtualización ya está siendo fomenta-
do por un gran número de compañías
y de usuarios que ven las posibilida-
des que esta tecnología puede brin-
darles, también hay que tener en
cuenta diversos aspectos que serán
clave en el momento de decidir por un
servidor real o virtual.

La evangelización hacia un mundo de ser-
vidores virtuales está en marcha y las
herramientas para llevar adelante su
expansión están cada vez más cerca de los
usuarios. Habrá que ver cómo se adapta la
sociedad a estos tiempos virtuales y si
todos pueden contar con los mismos
recursos para adoptarlos: los resultados
finales se verán durante los próximos años.

Analía Lanzillotta
María Farías

"Debido a los costos elevados del hardware- impuestos
de importación y los tiempos de envío-, esto empuja a
que cada vez más empresas en la región consideren a
los ambientes virtuales como una opción muy atractiva"

Rafael García, gerente regional de Producto de Symantec.
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El crecimiento del volumen de datos y la incidencia de
la IT en el negocio hacen imprescindible la instalación
de un Datacenter en muchas compañías, pero: ¿Qué
hay que tomar en cuenta para tal decisión? Cableado,
equipos de almacenamiento, refrigeración y seguridad
son algunos de los puntos críticos.

Al multiplicarse los datos, su administración es muy
costosa y hoy está obligando a las empresas a tomar
decisiones sobre qué hacer con la información, cómo
almacenarla y en manos de quién dejarla. TyN habló al
respecto con Gabriel Marcos, Product Manager de
Security Services en Global Crossing; Eduardo Torres,
gerente de Soluciones de Data Center de Telecom y
Martín Rigueiro, jefe de Aplicaciones e Infraestructura
de IT de Telefónica Empresas.

- Según analistas, los servidores serán 12-14%
virtualizados en un año, ¿Cómo analiza hoy ante
la crisis estas proyecciones?

Telecom - La desaceleración de la economía en la
región impacta positivamente en esta proyección ya
que las empresas están encaminadas en la necesidad
de consolidar la infraestructura tecnológica en la bús-
queda de una simplificación de tareas, reducción de
costos y mejora de la performance y disponibilidad del
servicio.

Telefónica - Creemos que la virtualización se sostendrá
durante este año. Los proyectos que siempre se man-
tienen son aquellos que ayudan a reducir costos de
operación; este año los clientes tendrán especial foco
en virtualización, ya que casi todos necesitan optimizar
gastos operativos. 

Global Crossing - La virtualización ha demostrado que
posee beneficios comprobables, y es por esa razón que
las empresas la están adoptando. Si los niveles de vir-
tualización no son mayores, es porque todavía no está
claro en el mercado qué se puede virtualizar y qué no.
El contexto de crisis favorece esta tendencia, porque
resalta uno de los beneficios que ofrece la virtualiza-
ción, que es reducir las inversiones y aumentar el ROI
de los proyectos.
- ¿Cuál es la estrategia para extender la vida de

los centros de datos y a la vez consolidar y vir-
tualizar los servidores, almacenamiento y redes
en una Infraestructura Adaptable que ahorra
energía, reduce los costos e impulsa el creci-
miento empresarial? 

Telecom - La infraestructura de un centro de datos
tiene que ser flexible y debe adaptarse al continuo
cambio tecnológico que existe hoy en día y que cada
vez más solicitan los clientes. Una infraestructura apo-
yada en la tecnología de la virtualización brinda al cen-
tro de datos flexibilidad y procesos simplificados para la
operación diaria. 

Telefónica - Los centros de datos son un organismo
vivo que no para de evolucionar. Nuestra estrategia es
el crecimiento modular y flexible, buscando centrali-
zar aquellos servicios que lo permitan. La evolución
debe ser en todos los planos de forma simultánea.

Global Crossing - Nuestro modelo de servicios está
basado en cuatro pilares: Datacenters con infraestruc-
tura de clase mundial, procesos y procedimientos de
acuerdo a los más altos estándares internacionales, y
servicios de gerenciamiento y soporte basados en
recursos humanos expertos. Todos nuestros servicios
de Valor Agregado están apoyados en estos pilares.

- ¿Qué efectos o cambios estratégicos han tenido
que afrontar ante la crisis?

Telecom - Hemos adoptado la postura de la inversión.
Hemos adquirido nuevos centros de cómputos distribui-
dos en diferentes regiones de nuestro país, permitién-
donos de esta forma abordar las diferentes necesidades
de los clientes captando nuevos negocios que nos han
permitido desarrollar amplias líneas de productos des-
afiando favorablemente la crisis. Este cambio estratégi-
co nos permitió focalizarnos y convertirnos en especia-
listas de servicios de valor agregado. 

Telefónica - La crisis ha hecho que seamos aún mucho
más cuidadosos y creativos en nuestra planificación.
Estos momentos son desafíos que se nos presentan y
oportunidades para planificar las demandas de los
clientes en este contexto. 

Datacenter virtualizado asociado al negocio
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Global Crossing - Tenemos una visión positiva respecto
de esta situación coyuntural. Nuestros servicios están
orientados a hacer más eficientes a las empresas, por
lo que están alineados con los tiempos que corren. En
lo que va del año, crecimos a un ritmo mayor que el del
mercado y hemos llevado a cabo todas las inversiones
que teníamos previstas, haciendo importantes amplia-
ciones en nuestros Datacenter, y desarrollando nuevos
servicios.

- ¿La Virtualización es una gran oportunidad
para ampliar vuestro negocio?

Telecom - Consideramos que la virtualización nos
brinda la posibilidad de ampliar nuestro espectro
pudiendo ofrecer a nuestros clientes una mejor calidad
de servicio. Tenemos plataformas virtualizadas de las
cuales brindamos una infraestructura con más perfor-
mance y con alta disponibilidad, pudiendo ofrecerles
también un mayor uptime. 

Telefónica - Nosotros no vemos otra forma de hacer
negocios de TI que no sea con socios tecnológicos. La
diversidad de habilidades que se requiere para ser
líderes sólo se consigue de la mano de nuestros pro-
veedores de hardware y software. En el escenario que
se nos presenta, también aparecen en escena nuevas
necesidades de hacer negocios con los partners de
formas innovadoras, ya no sólo desde las habilidades
tecnológicas sino también de las financieras y de pro-
cesos.

Global Crossing- Nuestro negocio es entregar solucio-
nes que agreguen valor a nuestros clientes, y en ese
sentido la virtualización es una tendencia que está
presente en el mercado, y que entrega importantes
beneficios. Tenemos que entender que no todo se
puede virtualizar, por lo tanto la oportunidad está en
poder ofrecerles a nuestros clientes la solución exac-
ta a sus necesidades.

- La virtualización de servidores ha permitido
ahorros de una magnitud sin precedentes, ¿Cuál
es el ahorro que ofrecen actualmente? 

Telecom- La consolidación de servicios en una plata-
forma ofrece infraestructura sólida que le permite lle-
gar a los clientes a sus objetivos en una forma segura
y eficaz. Ofrecemos infraestructura, administración,

mantenimiento, operación y licenciamiento.
Entendemos que la virtualización es el camino a
seguir, por lo tanto en cada consultoría asesoramos de
los beneficios que trae aparejados para su proyecto,
tanto en costos como en operación. 

Telefónica- Específicamente para nosotros es una
oportunidad para ser más flexibles y lograr economías
de escala que impactan directamente en un beneficio
para nuestros clientes. Es importante también desta-
car el negocio de Almacenamiento Centralizado, que
también crece y aporta muchas oportunidades.
Nosotros trabajamos muy cerca de todos estos juga-
dores para ver cómo plasmamos esto en beneficios
para nuestros clientes.

Global Crossing- Está claro que la virtualización pro-
vee beneficios económicos, que deben ser analizados
en cada caso, considerando todos los componentes de
la solución, que excede a solamente los servidores. El
retorno de la inversión es mayor cuanta más cantidad
de servidores se virtualizan, y cuantos más servicios
de Valor Agregado se tercerizan. 

- ¿Cuándo y cómo se puede introducir la virtua-
lización en una organización?

Telecom - Se puede introducir en cualquier momento
que la organización tenga la necesidad de consolidar
su tecnología, para reducir costos en la adquisición de
servidores, espacio, energía y en recursos.

Telefónica - Toda organización debería tener parte de su
plataforma virtualizada. De todas formas, las plataformas
que tienen un alto costo de mantenimiento de hardware
son los primeros candidatos a virtualizar y es donde se
puede mostrar rápidamente el ahorro. Los proyectos que
necesiten la flexibilidad de la virtualización son un obje-
tivo de implementación también. Dependiendo el proyec-
to, se obtienen diferentes tipos de beneficios pero en
general se pueden generar ahorro por renovación de
hardware obsoleto, ahorro de espacio físico en el data-
center, flexibilidad en la operación, en algunos casos se
puede reducir la energía utilizada, etc.

Global Crossing - Se necesitan cumplir dos condicio-
nes para virtualizar: demostrar que hay un beneficio
asociado al negocio del cliente, y diseñar una solución
técnicamente aceptable. 

NOTA DE TAPA
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CONECTIVIDAD INALÁMBRICA

La transmisión de datos y el acceso a
Internet a través de redes móviles es uno
de los segmentos que más está creciendo
en la industria de las telecomunicaciones. A
la indudable ventaja que significa poder
conectarse en cualquier lugar en que haya
cobertura, se suma -y cada vez con más
fuerza- el aumento de la velocidad que
están brindando las principales operadoras.

En un informe de la consultora Signals se
evaluó que los servicios de VoIP sobre
Tecnologías Inalámbricas superan actual-
mente los 8.000 millones de dólares en
América Latina. Además, la proliferación de
servicios 3G aumentará la oferta de servi-
cios de VoIP en la región, alcanzando una
tasa de compuesta de crecimiento anual
(CAGR) superior al 70% para el período
2009-2014.  

El 86% de los ingresos por servicios de VoIP
inalámbricos se concentran en los mercados
de Argentina, Brasil y México. El reporte tam-
bién señala que Brasil seguirá manteniéndo-
se como líder del mercado de VoIP en América
Latina, mercado que representará más del
38% del total de los ingresos de la región para
2014, potenciado por la adopción de tecnolo-
gías inalámbricas, que superarán la marca de
los 1.000 millones de dólares para 2012.
Asimismo, México sobrepasará ese monto
para 2013, mientras que el mercado argenti-
no lo hará en 2014. 

Pero esto no es todo. También el tráfico
móvil seguirá incrementándose en todo el
mundo (según la Previsión sobre Tráfico en
Redes Móviles realizada por Cisco, el tráfi-
co móvil mundial aumentará 66 veces
entre 2008 y 2013, con un crecimiento
compuesto anual del 131 % en ese mismo
periodo), de manera que la velocidad de
transmisión de datos también deberá
seguir creciendo a un ritmo vertiginoso. 

Con todas las cifras expuestas, no caben
dudas que es un negocio directamente pro-
porcional para los actores involucrados que
dejará amplios beneficios económicos, a
pesar de la crisis financiera.  

Desde el punto de vista móvil, las redes 3G
son las que más impacto están teniendo
tanto en América Latina como a nivel mun-
dial, si bien en esta región las GSM son las
que continúan teniendo mayor penetración,
y lo seguirán teniendo por unos años más. 

La analista principal de Investigación de
Gartner, Elia San Miguel, confirmó esta
postura comentando que "En América
Latina, la red inalámbrica móvil de mayor
penetración en 2008 fue GSM con un 86%
de market share y continuará siendo la tec-
nología dominante hasta el 2013 con un

79%. La red de mayor crecimiento será
WCDMA (3G) que llegará a abarcar casi el
20% en el 2013". 

Además, justificó esta posición argumen-
tando que el crecimiento de 3G es natural
debido a que las mismas operadoras que
despliegan GSM son las que están migran-
do para 3G a fin de obtener un mejor bene-
ficio del espectro y poder así ofrecer mejor
servicios y obtener mas rentabilidad.

En esta misma dirección, Hugo Sbruzzi,
Account Manager de Argentina, Bolivia,
Chile, Paraguay & Uruguay de Andrew, a
CommScope Company, aseguró que "Las
redes que más están creciendo son las
redes 3G impulsadas por la necesidad cre-
ciente de servicios móviles de banda
ancha".

Walter Mackelburg, vicepresidente de
Ventas para América latina de Blue Coat
Systems, dijo que "La red  2G  (GPRS y
EDGE) es la que más está creciendo, pero
se estima que a mediano plazo la red de 3G
(UMTS) tendrá mayor crecimiento por las
necesidades de voz, video y data a altas
velocidades". 

Pero siempre hay que ir un paso hacia
delante. Las redes móviles siguen y segui-
rán evolucionando, más aún cuando la tasa
de transferencia de Mbps que tienen las

REDES MÓVILES MÁS VELOCES
Durante los próximos cuatro años, el tráfico móvil crecerá a un ritmo acelerado de 166% anual
y habrá 100 millones de usuarios de banda ancha móvil para 2012 en la región. Esto requiere
de redes móviles más veloces pero que no podrán ser desplegadas en la infraestructura actual.
Nueva infraestructura es sinónimo de inversiones: ¿será esto posible a pesar de la crisis? 

EVOLUCIÓN

"No existen pases mágicos de una tecnología a otra, siempre hay que cambiar equipo. Para
poder brindar servicios medianamente decentes de datos las redes de 3G requieren inver-
siones casi infinitas, mientras que WiMAX por sus ventajas intrínsecas requiere menos inver-
sión por parte del operador", Rami Bar, General Manager para Latinoamérica
de Alvarion.
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actuales ya no son suficientes para cierto
tipo de aplicaciones y servicios, especial-
mente en algunos países europeos. 

Fernando Weinschenk, Gerente de Ventas
Wireless Sudamérica de Alcatel Lucent,
afirmó "que ya se piensa en la evolución a
HSPA+ y a la 4G y además que la tecnolo-
gía predominante para 4G será LTE, que
permitirá tasas de 100 Mbps, Alta Calidad
de Servicio, Full IP y latencias de 10 ms
muy importante para los servicios tipo VoIP,
video y Gaming. Habrá 50 millones de
usuarios LTE para los años 2012-2013".

Son varios los directivos que reflejan esta
misma evolución en un mediano plazo:
"Las redes móviles IMT con tecnología

HSPA y LTE serán las de mayor cobertura a
nivel mundial. El motivo del gran despliegue
de estas redes es por el uso armonizado de
las frecuencias y por la compatibilidad con
las tecnologías GSM. Hoy en día hay 329
millones de usuarios HSPZ y para 2012 se
espera que sean mil millones", explicó
Javier Camargo, director de Relaciones
con la Industria y el Gobierno para
Latinoamérica de Ericsson México.

"Vemos que 4G, la siguiente generación, se
proyecta con expectativas de adopción por
su integración y desarrollo en la facilidad de
manejo de datos. El crecimiento de redes
de datos hasta el 2013 va estar repartido
en un 78% de adopción entre América lati-
na, Asia Pacífico y África", cerró el ejecutivo
de Blue Coat Systems.

Algunos datos brindados por Signals desta-
can que las Redes UMTS/HSPA impulsan la
oferta de servicios convergentes Fijo/Móvil

en América Latina, mientras que Argentina,
Brasil y Chile concentrarán el 84% de líne-
as FMC hacia el 2014. Los servicios con-
vergentes Fijo/Móvil (FMC) exhibirán un
CAGR del 14,8% durante el periodo 2009 -
2014; México apenas representará alrede-
dor del 11% de las líneas FMC de América
Latina en 2014. 

La consultora también informó que las
ofertas de acceso a banda ancha que
combinan DSL y UMTS/HSPA se presen-
tan como una nueva oportunidad de
despliegue de servicios Fijo-Móvil y que
los adelantos tecnológicos de 3G brin-
dan mayores posibilidades para que los
operadores móviles compitan dentro de
los servicios fijos. 

Kai Sahala, Head of Strategic Solution
Sales Radio Access Nokia Siemens
Networks dijo: "Creemos que la mayor
parte del tráfico en los próximos años se
desplegará sobre redes móviles de banda
ancha HSPA y HSPA +, debido a su veloci-
dad, a su capacidad y a que los usuarios se
acostumbrarán a conectarse a Internet a
través de las mismas. Estas redes se están
creando y lanzado en toda América Latina,
y su base de usuarios está creciendo". 

Otro punto de vista es el de Rami Bar,
General Manager para Latinoamérica
de Alvarion: "Hay un mercado que se
confunde gracias a mensajes equivoca-
dos de algunos actores. Hay un mundo
más allá de 3G, y ese mundo es mejor
negocio para los operadores, porque da
ingresos hoy sin esperar a las promesas
futuras. Los clientes demandan una
buena experiencia del usuario básica-
mente, y esto no se puede brindar sobre

3G en movilidad, y ADSL no puede brin-
dar movilidad o nomadicidad. Quién
satisface estas necesidades convergen-
tes: WiMAX".

Según el directivo de Alcatel Lucent: "Para el
caso de Banda Ancha Fija las redes WiMAX
x Rev E son las que más están creciendo en
América Latina, permitiendo un DSL
Inalámbrico con tasas de datos de varios
Mbps por abonado y la facilidad de un des-
pliegue rápido y con gran cobertura".

Lo que no cabe ninguna duda es que las
redes inalámbricas serán las de mayor cre-
cimiento en los próximos años, pues como
lo justificó Jairo Deaza, Network
Consultant Sales Team ANCCAR Region

de 3COM: "La demanda  de  servicios
móviles, entre los que se incluyen las fun-
cionalidades de video interactivo y de IPTV
sobre las redes actuales de operadores de
telefonía móvil, hace que el crecimiento
mayor se vea venir en estas redes. De  igual
manera,  en  las  redes  LAN  Enterprise  el
crecimiento se ve en servicios sobre  redes
inalámbricas impulsado por la llegada del
estándar 802.11n".

Son varios las características de las redes
móviles que las posicionan en un lugar privi-
legiado y auguran su éxito indiscutido: la
movilidad, el alcance de su cobertura, la cali-
dad del servicio, la facilidad de implementa-
ción, la seguridad y, por supuesto, la alta
velocidad de transferencia de datos, factor
que está creciendo a medida que evoluciona
la tecnología. Pero vayamos por parte.

Según Mackelburg, la movilidad es la prin-
cipal ventaja de las redes inalámbricas.

"Algunos operadores están más avanzados que otros, pero en la región existen
operadores panamericanos que estimulan la competencia con servicios de última
generación", Hugo Sbruzzi, Account Manager de Argentina, Bolivia, Chile,
Paraguay & Uruguay de Andrew, a CommScope Company.
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Respecto al ancho de banda que pro-
porcionan, aseguró que "dependerá de
la red inalámbrica instalada. Tendrán
mayor ancho de banda y, por ende,
mayor velocidad las redes de data y voz
para 3G (UMTS)". 

Coincide con este factor como principal
la analista de Gartner, para quien "La
principal bondad de las redes inalám-
bricas es la movilidad. El ancho de
banda en redes móviles no es una
constante pues depende de las condi-
ciones del espectro y tráfico. A pesar
de que no necesitan de un despliegue
significativo de obras civiles es nece-
sario tener los nodos repetidores de
señal - ERBS que también tienen que
ser planificados y constituyen una
considerable inversión por parte de las
operadoras".

Por su parte, Camargo de Ericsson sostu-
vo que el ancho de banda será el valor de
mayor importancia en las actuales y futu-
ras redes móviles de Tercera y Cuarta
Generación; mientras que para Sbruzzi,
está la movilidad en primer lugar y el
ancho de banda como propulsor de las
nuevas aplicaciones y servicios.

Nokia Siemens
Network hizo un
breve resumen
de todos los
factores que
son relevantes
en el momento
de indagar el
por qué del
éxito de estas
redes: En pri-
mer lugar, con

HSPA la velocidad
de la conexión es correcta y adecuada
para una buena experiencia de usuario,
como por ejemplo navegar por la Web.
Segundo, la tarifa de los paquetes han
hecho la conexión asequible para los usua-
rios. En tercer lugar, la cobertura se ha vuel-
to lo suficientemente buena para los opera-
dores 3G. Y, finalmente, la movilidad tiene
sus ventajas: la gente quiere usar su cone-
xión en cualquier momento y lugar.

En los inicios de GSM, cuando se dedicaba
casi únicamente a dar soporte a la voz y a
enviar SMS, los datos se manejaban a la len-
tísima velocidad de 9,6 Kbps. El GPRS supu-
so una mejora y llegó a los 40 Kbps y poste-
riormente EDGE triplicó esta velocidad. 

El gran salto tecnológico lo produjo la
irrupción del UMTS, que logra una veloci-
dad de transmisión de hasta 384 Kbps.
Después han llegado los protocolos que
se engloban bajo las siglas HSPA. Una de
ellas, el HSDPA aumenta el caudal de
datos hasta un máximo teórico de 14,4
Mbps. HSPA Evolve o HSPA+ es la evolu-
ción de esta tecnología y alcanza los 42

Mbps en sentido descendente y los 11,5
Mbps en ascendente.

"Las redes de HSDPA (Downlink) logran
velocidades de hasta 14,4 Mbps pico por
usuario, y para HSUPA (Uplink) hasta 7,2
Mbps. Las redes HSPA+ permitirán tasas
de hasta 50 Mbps en el DL, mientras que
LTE permitirá en sus distintos versiones
cientos de Mbps para usuarios móviles, y
hasta Gbps para fijos", detalló Weinschenk.

Sobre el mismo tipo de redes, el directivo de
Ericsson aseguró que "Hoy en día, existen
redes 3G HSPA+ con transmisión promedio
de datos de 21 Mbps y las redes de Cuarta
Generación tendrán la capacidad de trans-
mitir velocidades de más de 150 Mbps". 

Mientras que para Rami Bar de Alvarion: "Los
servicios de datos de 3G son por demás limi-
tados, sin calidad de servicio y sin posibilidad
de un ancho de banda comprometido. En
WiMAX es totalmente diferente: se pueden
establecer anchos de banda comprometidos,
perfiles de usuario, prioridades, y por sobre
todo hay calidad de servicio".

Ahora bien, una duda que surge es lo que
puede suceder con los costos de los servi-
cios a medida que aumenta la velocidad y
la transferencia de datos se vuelve mucho
más veloz. Si se incrementa la velocidad:
¿se incrementan los costos de servicios?

Definitivamente, la mayoría de los
entrevistados estuvo de acuerdo en
que esto no tiene por qué ser así: para
los mismos servicios, los costos pue-
den ser iguales o similares. La dife-
rencia de precio estará cuando, a par-
tir de la mayor velocidad, se puedan
brindar nuevos servicios que hasta el

"El tráfico de datos, las nuevas apli-
caciones y servicios aumentarán
año a año por lo que se necesitará
evolucionar las redes para lograr
mayores tasas de servicios",
Fernando Weinschenk, Gerente
de Ventas Wireless Sudamérica
de Alcatel Lucent.

VELOCIDAD Y COSTOS

"Será necesario el crecimiento de la velocidad para transportar mayor cantidad
de información debido a dos fuentes: cantidad de usuarios y diversidad de servi-
cios por usuario", Jairo Deaza, Network Consultant Sales Team ANCCAR
Region de 3COM.
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momento no podían implementarse
por la falta de condiciones.

Según el ejecutivo de 3COM: "Para  los ser-
vicios estándares de conectividad y trans-
misión  de  datos  los  valores  pueden
mantenerse o crecer levemente, incluso
para  velocidades de acceso mayor, pero
para nuevos servicios que demanden
mejores velocidades de acceso y mejores
condiciones en términos de QoS, los costos
serán mayores".

"El aumento de la velocidad en las redes
móviles no necesariamente trae aparejado
un aumento en los costos de los servicios
ya que la tecnología permite el cobro a
demanda en función del ancho de banda
que se consume. Asimismo las redes de
banda ancha dan lugar a nuevos y variados
servicios tales como los que se basan en la
localización de personas (LBS, GPS, Etc.) o
IPTV que brindan una variedad de ingresos
al operador diversificando la oferta de ser-
vicios",  asintió el directivo de Andrew.

Para Rami Bar: "Eso depende del mode-
lo de negocios del operador. El mayor
problema con 3G es que no ha logrado
ser rentable aun en ningún lado, y los

ROI se alargan inexorablemente. El
modelo de negocios de WiMAX, que
incluye una variedad más amplia de
clientes y aplicaciones soportadas per-
mite modelos de negocios exitosos".

Quien también se refiere al modelo de
negocio respecto al aumento de los costos
de servicios es Alcatel Lucent: "Los opera-
dores están estudiando distintos modelos
de negocios para servicios de datos, ya que
hasta hace unos años los modelos eran
únicamente para voz. Los nuevos servicios
y aplicaciones tendrán aparejado un cam-
bio del gasto actual por cliente". 

Respecto a los servicios convergentes
Fijo/Móvil, aún se encuentra en estado
embrionario en América Latina, siendo
Brasil el mercado con mayor oferta de
estos servicios. "La dominancia de
Brasil irá decreciendo con la incorpora-
ción de nuevos mercados donde se
presten servicios fijo-móvil convergen-
tes. En ese sentido, mercados como
México, Argentina y Chile, comenzarán a
ocupar de manera paulatina espacio en
el total de líneas FMC. Estos modelos
proliferaron fundamentalmente a partir
de la comercialización de servicios 3G
basados en UMTS/HSPA y, en menor
medida, WiMAX y WiFi", señaló Carlos
Blanco, director de Signals Telecom
Consulting.

Por su parte, Mackelburg se refirió a los
costos extras que se involucran con los
nuevos desarrollos: "La tecnología de
redes más sofisticadas como 3G es
diferente y requiere la implementación
de una nueva red. De igual manera, al
no tener inteligencia en la red y no
poder controlar las aplicaciones con una
herramienta que le  permita tener la
visibilidad y brindar calidad de servicio,
pudiendo identificar y ordenar el tráfico
de las aplicaciones críticas, optimizar
los protocolos con las respectivas medi-
das y prioridades, las empresas se vuel-
can a contratar más ancho de banda, lo
que significa costos adicionales".

En el proceso de la evolución de las redes
móviles, una cuestión fundamental que se
debe tener en cuenta es la infraestructura:
si la existente es o no la adecuada para
acompañar el proceso de cambio. Las
nuevas capacidades, como por ejemplo la
velocidad de transmisión, no siempre per-
miten que una red se pueda acomodar a
la infraestructura existente.

En este sentido, el directivo de Alvarion fue
determinante: "No existen pases mágicos
de una tecnología a otra, siempre hay que
cambiar equipo. Para poder brindar servi-

NUEVA INFRAESTRUCTURA

"Con la ampliación de
banda ancha móvil, la
región puede enfrentar
mejor la turbulencia econó-
mica como la infraestructu-
ra requerida por la sociedad
de la información", Kai
Sahala, Head of Strategic
Solution Sales Radio
Access Nokia Siemens
Networks
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cios medianamente decentes de datos las
redes de 3G requieren inversiones casi infi-
nitas, mientras que WiMAX por sus ventajas
intrínsecas requiere menos inversión por
parte del operador".

El ejecutivo de Blue Coat  manifestó que
"Se requerirá la implementación de una
nueva red para tecnología 3G (UMTS). Las
aplicaciones que se vienen construyendo
han sido diseñadas para correr en otras
plataformas y lo que necesitamos es tener
la inteligencia y facilidad de optimizar la
información de las aplicaciones". 

Además, agregó que "En la Web nos
encontramos con todo tipo de aplicacio-
nes bajo diferentes sistemas operativos,
así como también riesgos de seguridad,
aplicaciones recreativas, redes sociales,
etc., por lo tanto empresas que están
invirtiendo en las nuevas infraestructu-
ras tienen que considerar soluciones
que sean agnósticas a los sistemas ope-
rativos de las aplicaciones pero que ten-
gan la inteligencia para poder analizar
los contenidos, verificar su integridad,
optimizar la aplicación y entregar los
contenidos de una forma eficiente y segu-
ra no importa su plataforma de diseño".

Respecto a las aplicaciones, Jesús
García Loire, Marketing Solution
Manager ZTE, enfatizó: "Démosle al

cliente banda ancha y las aplicaciones
surgirán solas", argumentando que "El
SMS surgió porque existía una red de
voz que permitía mensajes cortos".

Para Camargo se requerirá no sólo una
nueva infraestructura sino también nue-
vas terminales, a lo que Kai Sahala,
agregó que uno de los principales com-
ponentes que deberá desarrollarse para
la administración de tráfico que generan
los usuarios al utilizar la banda ancha
móvil es el transporte, también conocido
como backhaul móvil. 

En definitiva, cada vez que se da un
salto tecnológico de tales magnitudes
se necesitan inversiones en nuevas
infraestructuras, como lo comentó la
analista de Gartner, quien también
agregó que 3G es toda una nueva pla-
taforma y lo mismo sucederá para LTE. 

Como se ve, la infraestructura nueva es
necesaria para migrar de una tecnología
a otra. Además, hay que tener en cuenta
que el tráfico móvil sigue creciendo y
continuará en ese rumbo (se habla de un
incremento promedio anual del 166% de
acá al 2013). Esto requerirá una mayor
velocidad de transmisión de datos, la que
se obtiene sólo con las nuevas genera-
ciones de redes. Sí o sí habrá que inver-
tir en nueva infraestructura.

"Definitivamente. En las llamadas redes
HSPA se podrá disfrutar de velocidades
pico de hasta 14,4 Mbps. Con la nueva
tecnología de acceso de radio optimizada
llamada LTE (Long Term Evolution) que es
el paso siguiente a 3G, se podrá entregar
velocidades de datos de hasta 100Mb/s
para el downlink y  50Mb/s en el uplink
(En valores pico)", señaló Sbruzzi. Y aña-
dió "Andrew ha diseñado antenas de
radiobases celulares pensadas para las
necesidades futuras. Las Smart Beam
Antennas (Antenas Inteligentes) permiten
ajustes en forma remota y programada
de: inclinación, azimut y apertura hori-
zontal,  haciendo que  la cobertura esté
presente cuando y donde se la necesite
en función del tráfico de vehículos y per-
sonas, en un área determinada. Así por
ejemplo, la cobertura se puede "mover"
hacia la autopista de acceso a una ciu-
dad, durante las horas pico y luego se
puede "re-enfocar" hacia la ciudad, en
las horas de menor tráfico en los acce-
sos, para cubrir la demanda de tráfico
urbano".

El gerente de ZTE,  advirtió que hay que
cuidar las "expectativas" con respecto a
las velocidades de conexión, pues "banda
ancha fija y banda ancha móvil son dos
cosas distintas. Hay que hacer los debe-
res, sino nos llevaremos un disgusto con
el usuario". Además, alertó: "El roaming es
un tema muy serio. Ahora mismo, los
usuarios que viajan no pueden hacer lo
mismo que cuando están en su país de
origen, puesto que pueden tener una fac-
tura de decenas de miles de dólares. Eso
es algo que ahora mismo tienen que resol-
ver los operadores y los reguladores. En
Europa ya hay acciones al respecto".

"La red de mayor crecimiento será WCDMA
(3G) que llegará a abarcar casi el 20% en el
2013", Elia San Miguel, analista Principal
de Investigación de Gartner. 
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"Démosle al cliente banda ancha y las aplicaciones
surgirán solas", enfatizó Jesús García Loire,
Marketing Solution Manager ZTE.



Motorola apuesta por LTE para su 4G de móviles
La compañía quiere lanzar su próxima generación de telefonía
móvil basada en Wimax y LTE. Pretende superar el atraso en el
mercado de la telefonía móvil de tercera generación y batir a la
competencia Un objetivo importante es conseguir la estandariza-
ción de LTE, que esperan se culmine para finales de 2009. Las
ventajas se traducen en el acceso ilimitado a la información sin
que el tamaño del archivo influya en su velocidad y el uso de vídeo
en alta definición trasmitido de manera inalámbrica a toda clase
de dispositivos.                                                                                                
Han empezado de cero y diseñado el producto desde la nada y esta
tecnología es adaptable a las operadoras que deseen entrar en el
mercado de cuarta generación sin una base previa de esta tecnolo-
gía o busquen un modelo de negocio alternativo al las versiones que
parten del la telefonía de 3G. WiMax, por su parte, también se consi-
dera como una opción alternativa para la 4G, pero está pensada para
los operadores móviles que mejoran el estándar UMTS de 3G y su
dominio está presente sobre todo en Estados Unidos.       
Con esta nueva estrategia la firma quiere adelantarse un paso en
el mercado de tecnología móvil y lograr que las operadoras se
adapten antes a la 4G y que eviten su paso por la 3,5G.

Marcelo Erlich, presidente de GSMA Latin
America,  pronosticó que habrá 100 millones
de usuarios de banda ancha móvil para 2012
en la región, lo que obliga a los operadores a
desplegar transporte, pero hizo hincapié en la
necesidad de que planteen la provisión de
mayor espectro radioeléctrico porque el con-
sumo se dispara con las aplicaciones de alta
velocidad. "El espectro de 700 MHz es ideal
para este fin", puntualizó.

Según el directivo de Alcatel Lucent: "El
tráfico de datos, las nuevas aplicaciones y
servicios aumentarán año a año por lo que
se necesitará evolucionar la redes para
lograr mayores tasas de servicios. El
Iphone 3G y todas las aplicaciones dispo-
nibles es el claro ejemplo de cómo el uso
de datos creció rápidamente en los mer-
cados donde fue lanzado. Hoy las redes
3G de Europa tienen colapsadas sus redes
de datos, lo que requiere nuevas bandas y
una evolución de sus redes hacia 4G".

Para Sbruzzi de Andrew: "Algunos operadores
están más avanzados que otros, pero en la
región existen operadores panamericanos
que estimulan la competencia con servicios
de última generación. Sumado a esto los ope-
radores comenzarán a ofrecer servicios y apli-
caciones tales como la oficina móvil, la nave-
gación en Internet, localización, GPS, video-
conferencias e IPTV; será el mercado empre-
sarial, con su demanda de más ancho de
banda y por ende más velocidad de transmi-
sión de datos, apoyándose en los nuevos ter-
minales (cada vez más flexibles e inteligen-
tes), el que impulsará el crecimiento de la
infraestructura para atender la necesidad del
mercado".

Por su parte, Deaza de 3COM sostuvo que
"Será necesario el crecimiento de la velocidad
para transportar mayor cantidad de informa-
ción  debido a dos fuentes: cantidad de usua-
rios y diversidad de servicios por usuario";
mientras que Sahala de NSN afirmó "que los

medios de aumento de capacidad son varia-
dos, como la evolución a HSPA + y LTE, y por
otro lado la eliminación de posibles cuellos de
botella en las redes actuales, como la mejora
de las redes de transporte". 

Es cierto que en América Latina, las redes 3G
están teniendo un mayor despliegue que unos
años atrás (las primeras se lanzaron a fines de
2006 y principios de 2007), pero en un
momento en que la crisis continúa golpeando
los mercados, las inversiones en nuevas
infraestructuras no siempre son tan dinámi-
cas como se quisiera.

"El despliegue de las redes móviles de banda
ancha son un elemento vital para el desarro-
llo de cualquier país y la crisis económica
podrá retrasar un poco en el tiempo su des-
pliegue, pero en la mayoría de los países en

3COM: Actualmente  todas  las  soluciones  de  tecnología
LAN que ofrecen puertos 10/100/10000  UTP  soportan  fun-
cionalidades de crecimiento a puertos 10GbE sin  necesidad
de cambiar los switches ni upgrades de software que resul-
ten onerosos;  por  otra  parte  estos elementos ya ofrecen
funcionalidades de clasificación  de  tráfico  y  calidad  de
servicio  QoS  para  ofrecer un tratamiento especial al tráfi-
co por cada servicio ofrecido.

Alcatel Lucent: En LTE hemos firmado un acuerdo con
Verizon para desplegar a principios del 2010 la primera red
LTE en USA, y trials con distintos operadores programados
para el 2009. Además hemos desarrollado una nueva divi-
sión llamada Next Generation Mobile Access enfocada en
las tecnologías LTE y WiMax Rev E.. 

Alvarion: En primer lugar WiMAX como herramienta, para
operadores que quieran crecer rentablemente. La familia
BreezeNet ofrece una solución económica y fiable para
conexiones Outdoor Punto a Punto en la banda sin licencia
de 5,4 GHz. También, BreezeACCESS VL es la plataforma
de banda ancha inalámbrica multipunto OFDM más des-
plegada en el mundo operando en frecuencias exentas de
licencia y que permite servicios WiMAX y de VoIP en las
bandas de 5GHz.

Andrew: desarrolló el concepto Connect-Optimize-Grow a
través de un portafolio de productos adaptados para cada
"estadio" de la red. Así, por ejemplo, disponen de antenas
para cobertura celular especialmente diseñadas para maxi-
mizar la cobertura con el mínimo CAPEX, como también una
línea de productos activos y cables irradiantes para llevar la
cobertura a los lugares más remotos. 

Blue Coat Systems: Entrega aplicaciones, su optimiza-
ción, la seguridad de los contenidos mientras que brinda la
visibilidad y el control del uso de la aplicaciones en la WAN,
para poder identificar claramente el tráfico y organizarlo y
reportarlo a los respectivos departamentos de
Comunicaciones, Operaciones Finanzas, IT y RH.

Nokia Siemens Networks: nosotros ayudamos a los
operadores en la evolución con métodos únicos e innova-
dores. Por ejemplo, contamos con nuestra Estación Base
Flexi Multiradio, la estación base más pequeña y eficiente
en cuanto a energía de la industria, a la vez que es lo sufi-
cientemente potente para proporcionar GSM/EDGE,
WCDMA/HSPA y LTE a partir de la misma BTS, con lo que
simplifica la evolución a futuro. Esta pequeña estación
base también se adapta a cualquier lugar, interior o exte-
rior, incluso en clima cálido.

Soluciones para enfrentar  el crecimiento de tráfico móvil 

PANORAMA EN AMÉRICA LATINA
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Latinoamérica, ya tienen redes de tercera
generación. En cuanto maduren y siga cre-
ciendo la demanda de mayor velocidad de
datos, esto hará que las redes LTE de cuarta
generación inicien su desarrollo", aclaró
Camargo de Ericsson.

"La optimización es posible siempre que los
costos no impliquen cambios profundos de
infraestructura; en momentos de crisis como
la actual las empresas sólo harán las inver-
siones necesarias y por tal motivo si puede

haber retraso en la optimización necesaria",
argumentó Deaza. 

García Loire, de ZTE,  aseguró que en algu-
nos países latinoamericanos la penetración
de telefonía móvil es superior al 100%- al
igual que en Europa y la industria telecomu-
nicaciones local se está enfrentando a los
mismos desafíos que en el Viejo Continente.
"Por primera vez, hay un desajuste entre el
tráfico que un operador móvil va a tener que
usar y el dinero que ingresa por ello. Hasta
ahora, tenían la 'vaca lechera', que son los
SMS, que traducido a dinero equivale a
cobrar US$ 9.000 por megabit. La industria
tiene que buscar mecanismos para abaratar
el coste medio por bit transmitido., sino el
negocio no funciona". 

Sobre la evolución de las redes LTE en la
región, también opinó Weinschenk, al ase-
gurar que será para fines del 2011 o princi-
pios del 2012, destacando que será el mer-
cado y las aplicaciones las que podrán ade-
lantar o retrasar estas fechas. Para poder
tener esta evolución será muy importante
contar con nuevas bandas de frecuencia ya
que las actuales están saturadas para las
grandes ciudades. 

Por su parte, San Miguel dijo que "Los ser-
vicios de telecomunicaciones son primor-
diales, y América Latina como una región
emergente está menos afectada que otras
geografías por la actual crisis. En lo que se
refiere a telecomunicaciones, el año de
2009 será el de mayor impacto en lo que
se refiere a la receta de los servicios y por
ende, esto afectará las inversiones, pero
esperamos una recuperación en 2010 y
adelante hasta el 2013"

Un punto fundamental en el desarrollo es la
decisión del operador: "Si el operador toma
decisiones sabias, e invierte en redes actua-
les con capacidad de desarrollo en el futuro,
no vemos mayores inconvenientes. El aletar-
gamiento vendrá de la mano de operadores
que no toman las decisiones acertadas
desde nuestro punto de vista. Por otra parte,
basados en una serie de estudios de econo-

mistas independientes, creemos que
Latinoamérica será una de las primeras
regiones donde la crisis se superará. Por lo
que nuestras perspectivas acerca de la
región son por demás positivas", explicó
Rami Bar de Alvarion.

Para Kai Sahala, "América Latina inició el
despliegue de 3G exactamente en el
momento adecuado para que HSPA ingresa-
ra en el mercado regional. Con la ampliación
de banda ancha móvil, la región puede
enfrentar mejor la turbulencia económica
como la infraestructura requerida por la
sociedad. La demanda de los consumidores
y la competencia se asegurará de que las
redes serán optimizadas, más ágiles y efi-
ciente posible, y evolucionar hacia el futuro
con velocidades y capacidades".

En cuanto a la incidencia de la crisis, Sbruzzi
de Andrew manifestó que "A pesar de la cri-
sis, el balance para América Latina será
positivo. Sin duda los efectos de la misma
tendrán un impacto en los hábitos de consu-
mo de la gente, retrasando en alguna medi-
da los planes de expansión de los operado-
res, pero el desarrollo de la red en términos
de avance tecnológico y capacidad seguirá
manteniéndose a un ritmo sostenido impul-
sado por el aumento del trabajo en modali-
dad Home Office y las aplicaciones para ofi-
cina móvil".

No cabe ninguna duda que la evolución de
las redes y de la tecnología en general,
seguirá a paso firme en toda la región, sin
importar que la crisis esté aun dando coleta-
zos. Si es indiscutible que la marcha no será
tan rápida como se podía esperar un par de
años atrás, cuando se empezó a reestructu-
rar la infraestructura existente para poderle
dar ingreso a las nuevas tecnologías. Pero la
demanda por parte del consumidor exige
mejores recursos tanto a nivel cualitativo
como cuantitativo, por lo que la oferta en ser-
vicios y aplicaciones deberá seguir avanzan-
do en forma determinante. 

Analía Lanzillotta
María Farías

-  La primera gran ventaja de estas redes
es que son inversiones reutilizables,
relocalizables y con posibilidades de
crecer modularmente donde exista
mayor demanda. Para una empresa esto
siempre fue importante, hoy es crítico.

- WiMAX cubre áreas más grandes y
brinda mayores capacidades que las
otras redes inalámbricas, esto la vuelve
más eficiente para el operador.

- Son escalables. Es decir que se instala
a medida que se requiere. En una red
cableada, del tipo que sea se va a tener
que hacer una inversión inicial mucho
más alta, con un ROI más largo.

- Las personas, que son las que en últi-
ma instancia deciden sobre sus servi-
cios personales o empresariales, prefie-
ren soluciones inalámbricas.

-El tiempo de despliegue permite que
áreas incomunicadas o con escasa o
nula competencia accedan a servicios
de telecomunicaciones rápidamente.
Eso no solo mejora la calidad de vida de
las personas sino que vuelve más com-
petitivas a las empresas y mas eficien-
tes a los gobiernos

Ventajas de las 
redes WiMax
Rami Bar, General Manager de
Latinoamérica para Alvarion
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SERVIDORES

Modelo HP HP
Modelo

Formato

Procesador

Número de Procesadores 

Memoria RAM•instalada

Memoria RAM•máxima

Capacidad de Almacenamiento instalado

Capacidad máxima de almacenamiento

Adaptador de red

Sistema Operativo

Slot PCI•disponibles

Dimensiones

Peso

Proliant ML150 G6

Rack

Intel Xeon E5540 - 2.53 GHz

2 

2 ó 4 GB

48 GB

160 GB

8 TB

Gigabit LAN

Windows Server/Red Hat Enterprise/SUSE 

Enterprise/VMware ESX Server 3.0

5

42,7 × 61,3 × 20 cm

24 Kg

Proliant BL490 G6

Rack

Intel Xeon E5504 - 2 GHz

2

6 GB

144 GB

N/A

64 GB

Gigabit LAN (2 Unidades)

Windows Server/Red Hat Enterprise/SUSE 

Enterprise/Sun Solaris/VMware ESX Server 3.0

2

5,6 × 51 × 18,2 cm

4,87 Kg
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Modelo Dell Dell
Modelo

Formato

Procesador

Número de Procesadores 

Memoria RAM•instalada

Memoria RAM•máxima

Capacidad de Almacenamiento instalado

Capacidad máxima de almacenamiento

Adaptador de red

Sistema Operativo

Slot PCI•disponibles

Dimensiones

Peso

PowerEdge M805

Rack

AMD Opteron - 2.3 GHz

4 

1 GB/2 GB/4 GB

128 GB

36 GB/ 73 GB/146 GB/300 GB

600 GB

Gigabit LAN (4 unidades)
Microsoft Windows Server/ Red Hat Linux Enterprise 
SUSE Linux Enterprise/VMware ESX Server 3.0

4

38,5 × 5 × 48,6 cm

11,1 Kg

PowerEdge T610

Torre

Intel Xeon E5540 - 2.53 GHz

2

1 GB/2 GB/4 GB/8 GB

96 GB

Hasta 300 GB

8 TB

Gigabit LAN (1 unidad)
Windows Server/Red Hat Enterprise/SUSE 
Enterprise/Sun Solaris/VMware ESX Server 3.0

2

44,10 × 27,40 × 62,10 cm

35 Kg
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Modelo Sun MicroSystems Sun MicroSystems
Modelo

Formato

Procesador

Número de Procesadores 

Memoria RAM instalada

Memoria RAM máxima

Capacidad de Almacenamiento instalado

Capacidad máxima de almacenamiento

Adaptador de red

Sistema Operativo

Slot PCI disponibles

Dimensiones

Peso

Blade X6275

Rack

Intel Xeon X5570 - 2.93 GHz

2 

2 GB/4 GB

192 GB

N/A

N/A

Gigabit LAN (1 unidad)

Microsoft Windows Server / SUSE Enterprise / Red Hat Enterprise
/ CentOS / Sun Solaris / Open Solaris/ VMware ESX Server 3.0

2

32,7 cm ×  4,4 × 51,2 cm 

9,4 Kg

Fire X4140

Rack

AMD Opteron 2389 - 2,9 GHz

2 

2 GB/4 GB

128 GB

73 GB/ 146 GB

1 TB

Gigabit LAN (4 unidades)

Microsoft Windows Server / SUSE Enterprise / Red Hat Enterprise
/ CentOS / Sun Solaris / Open Solaris/ VMware ESX Server 3.0

3

4,4 × 42,6 × 71,4 cm

18,55,Kg
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Modelo IBM IBM
Modelo

Formato

Procesador

Número de Procesadores 

Memoria RAM instalada

Memoria RAM máxima

Capacidad de Almacenamiento instalado

Capacidad máxima de almacenamiento

Adaptador de red

Sistema Operativo

Slot PCI disponibles

Dimensiones

Peso

System x3755

Torre

AMD Opteron 8220 - 2.80GHz

2

4 GB

128 GB

36 GB

1,2 TB

Gigabit LAN (2 unidades)
Windows Server/Red Hat Enterprise/SUSE 
Enterprise/VMware ESX Server 3.0

7

17,8 × 48,3 × 71,1 cm

14,6 Kg

System x3800

Torre

Intel Xeon 7140N - 3.33 GHz

2

1 GB/2 GB

6 GB

N/A

3,6 TB

Gigabit LAN (2 unidades)
Windows Server/Red Hat Enterprise/SUSE 
Enterprise/Sun Solaris/VMware ESX Server 3.0

6

39,37 × 46,22 × 76,2 cm

81,65 Kg
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BREVES

LTE crece en Latinoamérica
GSA Association, que reúne los fabricantes globales de dispositivos
móviles GSM/HSPA y LTE, ha revelado lo prometedor y lucrativo del
mercado de Long Term Evolution (LTE) en la región. Esta tecnología
beneficiará los procesos tecnológicos aumentando la eficiencia y eco-
nomía de escala, incluyendo la madurez del sistema HSPA. 

Esto se debe a que más de 130 millones de usuarios comerciales y
consumidores de todo el mundo están hoy navegando por Internet a
través de acceso HSPA. Esta cifra triplicó en 2008 junto a los servicios
de elevado valor agregado y aplicaciones que constituyen segmentos
emergentes con un crecimiento anticipado y veloz. 

El estudio de la entidad apunta que el mercado 3G/WCDMA posee
el 73% de participación del universo comercial de 3G y un sor-
prendente 94% de todos los 284 operadores móviles alrededor
del mundo. Existen 267 operaciones HSPA comerciales lanzadas
en 114 países, siendo 44 redes en Latinoamérica.

El camino para el acceso de banda ancha móvil empieza con el
WCDMA y está caminando para un nuevo nivel con el High Speed
Packet Access, la primera evolución del WCDMA, cuya capacidad
de impulso y velocidades de datos permiten alcanzar mayor efi-
ciencia operativa y una mejorada experiencia del usuario.

“La disponibilidad de terminales HSPA es el factor llave para el
éxito de HSPA y LTE” dijo Alan Hadden, presidente de GSA. El mer-
cado muestra que 1.740 terminales HSPA fueron lanzados en los
últimos 10 meses, lo que representa el 103% de crecimiento en
el mismo período anterior.

Avaya nuevas iniciatiivas
La compañía inauguró en
Argentina su cuarto Centro
Mundial de Soporte Global de
Servicios Nivel3 (GSD).
Desde el mismo brindará a
sus clientes y partners asis-
tencia de alto nivel en cues-
tiones que necesiten un tra-
tamiento especializado.
Además el nuevo edificio ubi-
cado en Buenos Aires será la
sede de la empresa y fortale-
cerá su crecimiento en Cono
Sur. Este centro se suma a
los que la empresa tiene en
EE.UU., Hungría e India.

Luiz Ruiz, Director de Servicios para Caribe y Latinoamérica (CALA)
Avaya, dijo durante la apertura "El proyecto inicial estimaba contratar a
650 profesionales para el 2011, actualmente llevamos contratadas 275
personas y completaremos mucho antes la nómina, para el 2010, pro-
ducto de la expansión de la operación. Hemos invertido U$ 20 millones
y seguiremos haciéndolo pues necesitamos construir los laboratorios". 

"En la región tenemos "el NOC" Networks Operation Center, desarrolla-
do en Brasil, pero con ramificaciones por todo América Latina, se brin-
da servicios gerenciados, o sea tenemos inversiones por todos lados",
finalizó Ruiz.

La empresa hace un mes adquirió Agile Software NZ Limited, con este
acuerdo es el nuevo propietario y la consecuente evolución del Avaya
Contact Center Express 4.0 , lo cual ayudará a la compañía y a sus alia-
dos a acelerar su crecimiento en el mercado mediano.  Les permitirá
superar estos desafíos y mejorar las operaciones de su centro de con-
tacto a través de una solución completamente integrada que ofrece
más capacidades, es fácil de instalar y ofrece una ruta de migración
simplificada.

Plataforma para smartbooks más inteligentes
Qualcomm anunció la ampliación de la plataforma Snapdragon
con un conjunto de chips de próxima generación que utiliza tec-
nología de procesos de 45nm para un procesamiento más rápido,
mayor duración de las baterías y otras mejoras para la experien-
cia del usuario con teléfonos inteligentes y smartbooks activados
por Snapdragon. 

El nuevo conjunto de chips QSD8650A, estará antes de que fina-
lice 2009, ofrece importantes mejoras en el rendimiento con un
procesador de 1.3 GHz, que optimiza el desempeño en un 30%, y
un mejor rendimiento multimedia y gráficos 2D/3D. 

Mejora el consumo de energía, con un 30% menos de energía
dinámica. Ofrece conectividad de banda ancha móvil con tecno-
logía CDMA 3G y UMTS multimodo en el mismo paquete de
15x15mm que los conjuntos de chips Snapdragon actuales.

AT&T ofrecerá cloud computing
La mayor empresa de telefonía de EE.UU., va a ofrecer servicios de
almacenamiento a través de Internet para empresas utilizando la  tec-
nología del cloud computing.

El gigante de las telecomunicaciones se unirá a IBM, Amazon.com,
Symantec, Iron Mountain entre muchos otros que ya ofrecían el alma-
cenaje. Inicialmente el servicio se gestionará desde dos centros de
datos en EEUU, aunque la compañía intenta expandirlo al extranjero.
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