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Las opiniones vertidas
en la revista «ENLACE» reflejan
los criterios de los autores,
sin que ello implique solidaridad
de esta publicación
con su contenido. Para todos
los efectos se considera
que la responsabilidad por los
contenidos de los avisos corre
por cuenta de los respectivos
anunciantes. Se prohibe
la reproducción total y parcial
de esta publicación sin previa
autorización del Director.

La convergencia
Fijo-Móvil como factor clave
de las comunicaciones
Estimados lectores, a más
de cuatro años desde el inicio
de este proyecto editorial,
este 2008 nos encuentra
con muchos cambios positivos,
esta revista que tiene en sus
manos fue en su momento
la que dió el puntapié inicial
a otros productos
de Enlace.

Hoy tenemos el gusto de
comentarles nuestro más
reciente producto «Enlace
News Wholesale» primer
y único Newsletter digital

de nuestra región enfocado
100% en el interesante
mercado del tráfico
internacional de minutos,
dicho news se suma a los
ya existentes «Enlace News
Latinoamérica», «Enlace
News 3G» y «Enlace News
Brasil», conformando de aquí
en más entre todos ellos
«Enlace Media Group».

En este número en particular
les traemos como informe
central «La Convergencia fijo
móvil en Latinoamérica» la

www.enlaceonline.com

cual es abordada desde
el punto de vista de la
regulación en nuestro
continente, también
destacamos las notas
«El móvil imparable»
y «Líderes de la industria».

Con el compromiso
de siempre de llevarles
lo más actual, destacado
y sobresaliente en lo que
a Telecomunicaciones se
refiere, les deseamos buena
lectura y hasta nuestro
próximo Enlace.



La convergencia de los negocios, los mercados y tecnologías de los tradicionalmente
identificados como sectores individuales de las telecomunicaciones, el audiovisual,
e Internet es una realidad en diferentes países y regiones del mundo, ofreciendo
a los ciudadanos y empresas soluciones adaptadas a sus necesidades de movilidad,
banda ancha y acceso a contenidos e información masivos.
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Numerosas alternativas se disputan el codiciado mercado de la Banda Ancha,
elemento indispensable para la mayor parte de las empresas hoy en día. Cableros,
operadores de ADSL, UMTS, WiMAX, ofertas integradas… Es difícil hacer una apuesta.
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Una alianza de compañías de tecnología anunció el desarrollo de Android,
la primera plataforma abierta para dispositivos móviles. Google, T-Mobile,
Intel, Qualcomm, Motorota, Telefónica, Telecom Italia, Broadcom,
entre otros han colaborado en el desarrollo de Android a través de la Alianza
de Teléfonos Celulares Abiertos (Open Handset Alliance).

Líderes de la Industria anuncian plataforma
abierta para dispositivos móviles .14.14.14.14.14
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La innovación tecnológica apunta en 2008 hacia una revolución en el campo de Internet,
la telefonía de Voz sobre IP y las conexiones de alta velocidad. Aunque se prevén
avances espectaculares en estos tres campos, las aplicaciones de VoIP no son algo
nuevo; esta tecnología se encuentra muy desarrollada en el ámbito empresarial,
y se presagia que en 2008 se producirá una mayor implantación a nivel particular,
sobre todo en dispositivos de telefonía móvil. En cualquier caso, la posibilidad
de hacer llamadas a bajo precio desde la red supone una gran ventaja para
las compañías, que pueden aprovechar al máximo el rendimiento de estas
aplicaciones siguiendo unos sencillos consejos.

Consejos para obtener el máximo rendimiento
de la telefonía VoIP en su empresa. .24.24.24.24.24
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¿Qué viene en la telefonía
fija para 2008? .28.28.28.28.28
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La Convergencia
fijo móvil en Latinoamérica
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El estancamiento en el crecimiento de la telefonía fija en México continuará
durante 2008 luego de dos años de caídas en el número de líneas. No se espera
que esta tendencia pueda cambiar, en un sector afectado por el incremento
en el uso de la telefonía móvil como principal medio de comunicación,
debido a las promociones «on net» y los SMS; así como por el crecimiento
de la Banda Ancha.

El teléfono móvil sigue teniendo más futuro que pasado. Año tras año,
el dispositivo se hace más imprescindible porque va incorporando funciones
nunca imaginadas. Operadoras, fabricantes y empresas de servicios y contenidos
ligan su bonanza económica a la fuerza incontenible del móvil.



Softnet Logicalis cambia su nombre
a Logicalis Latin America

Softnet Logicalis, empresa líder en Networking
en Latinoamérica comenzará a llamarse
Logicalis Latin America.

El cambio de nombre se produce como consecuencia del sos-
tenido crecimiento de actividades y la fuerte expansión regional
que se ha efectuado en los últimos años y que la llevaron a
posicionarse como Número Uno de networking, consolidando
su liderazgo en Latinoamérica.

Softnet Logicalis es una empresa regional con más de 20 años
de trayectoria en el mercado IT, prestando servicios profesiona-
les y de integración de redes. Ha sido reconocida como Gold
Partner de Cisco desde 1998, alcanzando una gran expansión a
nivel regional Cono Sur. En 2007 se han inaugurado las oficinas
de Perú, que se suman a las de Buenos Aires, Córdoba, Mendoza,
Rosario, San Pablo, Santiago de Chile, Montevideo y Asunción.

Desde 2000, Softnet Logicalis forma parte de la división Logicalis
del grupo Datatec Ltd., holding internacional líder en servicios

El mercado WiMAX creció
un 46% en 2007
Se espera que continúe expandiéndose a este
ritmo durante los próximos años, alcanzando
un valor de 7.700 millones de dólares en 2011

El mercado de la tecnología de conexión inalámbrica WiMAX
creció un 46% durante el pasado año 2007, con unas ventas a
nivel mundial de equipos fijos y móviles que generaron 800
millones de dólares.

Según datos de Infonetics recogidos en CellularNews.com, la
tecnología ha llegado ya a más de 80 países y se prevee que
la red comercial continúe creciendo en tamaño y en número
durante este año, y pueda llegar a alcanzar un valor de merca-
do de 7.700 millones de dólares en 2011.

Los analistas de Infonetics consideran que hay varios aspec-
tos que están provocando que el mercado esté avanzando a
este ritmo, como son la adquisición del proveedor WiMAX
Navini, por parte de Cisco, así como del lanzamiento de los
primeros teléfonos móviles con esta tecnología o el desarrollo
de la nueva iniciativa Open WiMAX.
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Los billetes de avión
y las entradas de cine
se volverán móviles
Los billetes de avión o las entradas de cine
de papel podrían en el futuro ser reemplazados
por «tickets móviles», unos códigos de barras
enviados al teléfono móvil que pueden ser leídos
en una terminal, indicó un estudio publicado
por el centro Juniper Research

Más de 2.600 millones de billetes móviles serán enviados
hasta el 2011 en 208 millones de teléfonos móviles, corres-
pondiente a un monto de transacciones de 87.000 millones
de dólares, pronosticó Juniper, que espera «lanzamientos
importantes» de este tipo de servicios en los próximos años.
En relación a los tickets de papel, los móviles ofrecen costos
menores, una mayor seguridad contra las falsificaciones y un
impacto ambiental reducido gracias a un menor uso de papel.

Los grandes emisores de billetes como Ticketmaster, British
Airways o Tickets.com, ya han decidido adoptar el nuevo
sistema, así como operadores y fabricantes telefónicos como
O2, NTT, DoCoMo, Vodafone, Nokia y Samsung, asegura
Juniper. Las compañías aéreas podrían por ejemplo ahorrar
500 millones de dólares anuales al reemplazar los billetes de
embarque de papel por billetes de embarque móviles.

(Fuente: Noticiasdot)
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de networking e IT con operaciones en Estados Unidos, Gran
Bretaña, Alemania y América Latina.

La adopción del nuevo nombre tiene como objetivo estratégico
fortalecer el trabajo conjunto entre las distintas oficinas en la
región, avanzando en la integración definitiva con el grupo in-
glés Logicalis.

«Nuestro objetivo es mantener el liderazgo en Latinoamérica,
junto con nuestros partners, brindando servicios cada vez más
amplios, y continuaremos haciéndolo desde Logicalis Latin
America», señala el Ingeniero Carlos Lorenzo, CEO de la firma.

«La elección del nombre está directamente relacionada con
nuestro deseo de acercarnos aún más a los países en los que
tenemos una fuerte presencia», agrega.
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El móvil
imparable

El teléfono móvil sigue teniendo más futuro que pasado.
Año tras año, el dispositivo se hace más imprescindible
porque va incorporando funciones nunca imaginadas.
Operadoras, fabricantes y empresas de servicios
y contenidos ligan su bonanza económica a la fuerza
incontenible del móvil.

Telefonía
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El contador de la página GSM
World crece cada segundo.
Casi 3.000 millones de perso-

nas disponen de un teléfono móvil. En
España el grado de penetración de la
telefonía móvil supera el 110%.

El pasado año se vendieron 1.200
millones de móviles en todo el mundo
y en 2008 se prevé vender 100 millo-
nes más. Si hay crisis, parece que no
será en el sector de la telefonía móvil.

El invento del siglo XXI afronta
este año con un objetivo claro: con-
vertirse en una fuente de acceso a
Internet.

El móvil sirve para hablar a distan-
cia, pero las empresas lo defienden
también como un aparato para conec-
tarse a Internet y mil (sin exagerar)
cosas más. De transmitir voz, a trans-
mitir datos.

De momento, la voz y los mensa-
jes cortos constituyen la principal fuen-
te de ingresos de las operadoras. Sin
embargo, el número de abonados con
acceso a servicios de banda ancha
está creciendo rápidamente gracias a
las redes de tercera generación, se-
gún la asociación GSM, y sobre todo a
la bajada de precios.

«En Corea, nuestros clientes
usan la tecnología HSPA (High
Speed Packet Access) para ver pe-
lículas, descargarse música, jugar
y acceder a otras formas de en-
tretenimiento», afirma Won-Jin
Park, vicepresidente de desa-
rrollo de negocio de KTF.

En sólo siete meses esta
empresa de comunicaciones
coreana logró dos millones de
clientes 3G, la gran mayoría con
aparatos HSPA.

Japón y Corea llevan años de ven-
taja a Europa en el aprovechamiento
del móvil, mientras que Estados Uni-
dos lleva años de retraso respecto a
Europa.

«El crecimiento del tráfico de datos
es evidente en los resultados financie-
ros de las operadoras. En Vodafone, por
ejemplo, los ingresos por este disposi-
tivo crecieron el 48,8% en los últimos
seis meses respecto al año anterior,
hasta superar los 1.000 millones de li-
bras. Telefónica y Orange tienen subi-
das similares», explica Rob Conway,
responsable de la asociación GSM, que
organiza el congreso.

En España, más de la mitad de la
población declara haber navegado por
Internet, pero muy pocos con el móvil.
El dato esperanzador es que la mayo-
ría se abonó a esta posibilidad en el
último medio año, gracias a la guerra
de tarifas.

Al margen de las facturas de voz,
los españoles gastamos 13.400 millo-
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nes de euros en servicios de móvil.
«De todos los ingresos de servicios
de datos de las operadoras, la mitad
ya vienen de servicios que requieren
Internet en el móvil», explica Jesús
Redondo, director de desarrollo de
servicios de Orange.

Sin embargo, hasta ahora el des-
pegue del Internet en el móvil ha teni-
do frenos, como tarifas poco claras y
falta de velocidad.

Si operadoras y fabricantes quie-
ren que el consumidor vea la tele en el
móvil o vaya enganchado a Internet,
unos deben bajar tarifas y otros ven-
der modelos baratos y con pantalla
grande. Parece que, finalmente, la in-
dustria ha entendido que deberá
adaptarse al consumidor y no
al revés.

«Estamos en un punto de
inflexión. Es una necesidad evi-

Telefonía

dente y ahora se dan las condiciones.
La red 3G está preparada y también
los terminales, además hemos lanza-
do una tarifa plana de Internet en el
móvil», afirma Blanca Echaniz, direc-
tora de Mobile Internet de Vodafone.

Acceder a Internet es sólo cruzar
el umbral para encontrar un amplio aba-
nico de servicios de entretenimiento
que esperan convertirse en productos
masivos, como la televisión. «Estamos
viendo un aumento del número de clien-
tes y un uso cada vez mayor», afirma
Carlos Fernández Casares, de Telefó-
nica.

Los terminales son un factor cla-
ve. Según las expectativas de la con-
sultora Gartner, el 54% de los teléfo-
nos vendidos en 2011 dispondrán de
radio FM, las tres cuartas partes con-
tarán con reproductor de música y casi
el 10% con televisión.

«La introducción del iPhone en
Norteamérica y en Europa forzará a
los fabricantes de móviles a desarro-
llar interfaces con un uso más intuiti-
vo», asegura Gartner.

Echaniz hace un repaso de cómo
están funcionando en la actualidad al-
gunos de los productos de entreteni-
miento más importantes del portal
Vodafone Live! Tiene unos 150.000
abonados mensuales en los dos pa-
quetes de televisión que ofrecen. ¿Qué
es lo que más funciona? Las series,
los canales infantiles y el contenido para
adultos. En juegos, por ejemplo, el pú-
blico es muy fiel, y los ingresos medios
muy altos. Lo que marca las compras
son los nuevos títulos.

El 25% de los clientes
de Yoigo utilizan mensual-
mente su conexión a
Internet y al menos el
10% de estos usuarios
también se conectan dia-
riamente. Los servicios
más utilizados son la na-
vegación WAP (a través
del portal SurfPort de
Yoigo), la consulta de
correo electrónico y la
conexión de empresa.

Todos los operadores coinciden en
que la música es un fenómeno excep-
cional. Pese a que España es uno de
los países con más piratería musical,
los españoles pagan las canciones
cuando se trata de comprarlas através
del móvil. «Los grandes éxitos de la ra-
dio son siempre los que tienen más des-
cargas en el móvil», afirma Echaniz. Por
ejemplo, Orange España es la que más
ingresa por música de todo el grupo.
Según Juniper Research, el mercado
musical por suscripción alcanzará los
3.300 millones de dólares en cinco años,
eclipsando los ingresos por compra mu-
sical original.

En opinión de Jesús Redondo, di-
rector de desarrollo de servicios de
Orange, lo que más ha costado ha sido
la navegación, es decir, acceder a las
páginas y leerlas en los móviles. «La
navegación ha necesitado su tiempo
porque los terminales no estaban pre-
parados y, por tanto, no había motiva-
ción para adaptar los contenidos», su-
braya. Ahora todos los grandes tienen
versiones móviles de sus portales de
Internet. «Lo que se está viendo es
que no es lo mismo un PC que un mó-
vil y que la gente hace cosas con el
móvil que no hace con el ordenador».

Los MMS
no se disparan

Los mensajes multimedia corres-
ponden a la categoría de expectati-
vas no cumplidas. El 45% de la gente
reconoce enviar un SMS con frecuen-
cia semanal; sin embargo, sólo el 2,6%
envía MMS. «Mientras que los men-
sajes cortos SMS resuelven un pro-
blema de comunicación, los mensa-
jes multimedia son más bien para los

momentos de ocio. Hemos
detectado picos de SMS
de lunes a viernes y valles
de fin de semana, mientras
que con los MMS sucede
lo contrario», afirma Re-
dondo.

La televisión es otra de
 las expectativas. La con-
sultora Gartner no ve cla-
ro el futuro de la televisión
y señala algunas de las li-
mitaciones de este servi-
cio, como la fragmentación
del mercado, la falta de con-
tenido y el precio del servi-
cio.

Fuente: El País.
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El reto de la
Banda Ancha

Numerosas alternativas se disputan el codiciado mercado de la Banda
Ancha, elemento indispensable para la mayor parte de las empresas
hoy en día. Cableros, operadores de ADSL, UMTS, WiMAX, ofertas
integradas… Es difícil hacer una apuesta.

Tecnología
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Comunicación
de calidad

La forma de trabajar de las em-
presas ha cambiado en la última dé-
cada de forma radical. Una de las ca-
racterísticas del nuevo ecosistema es
su mayor apertura al exterior y una
mayor colaboración e integración en-
tre procesos de trabajo, proveedores
y empleados e, incluso, con el cliente.
Las comunicaciones se han converti-
do, por este mismo motivo, en elemen-
tos fundamentales, y la calidad de las
mismas en un elemento crítico y prio-
ritario. A pesar de no ser un servicio
universal, el fomento de la extensión
de la Banda Ancha a todos los lugares
y capas de la sociedad se ha conver-
tido en una actuación clave para el
Gobierno a la hora de promover el uso
e implantación de las nuevas tecnolo-
gías. El segmento privado, operado-
res y fabricantes, también apuestan
por dar mayor servicio debido a la de-
manda de capacidad por parte de las
empresas. «Las compañías requieren
soluciones de voz sobre IP profesio-
nales, diferentes a soluciones del tipo
«hablar a través del PC», tales como
la mensajería unificada, los planes de
numeración o las aplicaciones XML,
que para poderlas optimizar al máxi-
mo requieren de conexiones de Ban-
da Ancha. De todos modos, la telefo-
nía sobre IP en España aún no ha des-
pegado como en otros países, por lo
que se prevé una explosión aún ma-
yor de la Banda Ancha así como de
aplicaciones asociadas a la telefonía
IP», afirma Gorka Rodríguez, gerente
de Marketing Estratégico de Al-Pi Te-
lecomunicaciones.

Los números también confirman
el crecimiento imparable de la Banda
Ancha, en este sentido, la evolución
en nuestro país continúa de forma pro-
gresiva e inexorable. Según los últi-
mos datos de 2006 extraídos del in-
forme de la CMT, en el negocio de ac-
ceso a Internet las operadoras factu-
raron 2.785 millones de euros, un 22,9
por ciento más que en 2005, impulsa-
das, sobre todo, por la Banda Ancha.
Durante el año pasado, las conexio-
nes de ADSL crecieron un 33 por cien-
to, hasta los 6,69 millones de líneas.

En el caso de las conexiones a
través de redes de cable, se contabi-
lizaron 1.435.000 líneas a finales de
2006, un 22,7 por ciento más que en el
año anterior. La tecnología dominante,
de nuevo, continúa siendo ADSL, al

igual que en la mayor parte de estados
miembros de la UE, aunque el cable
sigue avanzando imparablemente, so-
bre todo en el segmento empresarial.
Si analizamos la penetración del ca-
ble, tecnología alternativa al ADSL,
España (23 por ciento) presenta me-
jores porcentajes que Alemania (tres
por ciento), Francia e Italia (seis por
ciento), Luxemburgo (11 por ciento); y
se mueve en niveles próximos a los
de Reino Unido (28 por ciento) e Irlan-
da (24 por ciento).

El 93 por ciento de las empresas
españolas disponen ya de acceso a
Internet y un 94 por ciento de las mis-
mas tienen contratado el servicio de
Banda Ancha, según dato del Gobier-
no de febrero de este año. Sin embar-
go, mientras que el servicio alcanza la
totalidad de las compañías de gran ta-
maño en las pymes se reduce a un 60
por ciento. «En el segmento de la Ban-
da Ancha, el informe de la CMT pone
de manifiesto que las famosas ofertas
de ADSL a 20 megas sólo llegan a unos
pocos privilegiados. Según sus cifras,
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el 63 por ciento de las conexiones se
realizan a velocidades de un mega o
inferiores y sólo el 3,6 por ciento ac-
cede a la supervelocidad. Además, con
los condicionantes que nos muestran
los últimos datos (sólo el cuatro por
ciento de las líneas ADSL2+ 20 megas
superan los diez Megabits de veloci-
dad) y con el elevado precio de co-
nexión que tenemos en España en
comparación con otros países de
nuestro entorno, es normal que exis-
tan estas reticencias iniciales por par-
te de las pequeñas empresas para
implantar esta tecnología», explica
Javier González, director de Marke-
ting de COLT Telecom.

Para Telefónica de España, la ne-
cesidad de Banda Ancha es indepen-
diente del sector de actividad, de la
orientación del negocio, del tamaño de
la empresa y lugar de ubicación. No
obstante, según explican fuentes de
la compañía, «en el ámbito de los pe-
queños negocios y profesionales, to-
davía existe un cierto gap de penetra-
ción. En este contexto se sitúan sec-
tores como el comercio minorista y
hoteles, restaurantes y cafeterías o
bares (HORECA) donde la penetra-
ción de la Banda Ancha es baja».

Junto a las carencias de las pymes,
la velocidad real de las líneas es otro
tema a debatir, como mencionaba so-
bre estas líneas Javier González. En la

Tecnología

actualidad se estudia alcanzar al me-
nos 50 megas de velocidad. «En este
momento se está trabajando en la ela-
boración de la nueva Oferta de Bucle
de Abonado (OBA), que llega contem-
plar escenarios tecnológicos muy am-
biciosos tales como el FTTH/FTTB
(Fiber To The Home/Business) lo cual
supondría sustituir la actual infraestruc-
tura basada en el par de cobre por fibra
óptica. Sin duda, un modelo de este tipo
supone un salto cualitativo exponencial
en cuanto a calidad, ancho de banda y
oferta de los servicios de telecomuni-

caciones. Sin embargo, para llegar a
esta situación se hace necesario una
reformulación del modelo de relación
con el operador dominante, un decidido
protagonismo de la administración a
todos los niveles y la participación acti-
va por parte del resto de operadores
que realizan inversiones en despliegue
de red, los cuales, lamentablemente son
una minoría a día de hoy», explica
Gorka Rodríguez, de Al-Pi.

Fuente: Redes y Telecom /
Virginia Toledo
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Líderes de la Industria
anuncian plataforma abierta para dispositivos
móviles

Una alianza de compañías de tecnología anunció el desarrollo de Android,
la primera plataforma abierta para dispositivos móviles. Google, T-Mobile,
Intel, Qualcomm, Motorota, Telefónica, Telecom Italia, Broadcom, entre
otros han colaborado en el desarrollo de Android a través de la Alianza de
Teléfonos Celulares Abiertos (Open Handset Alliance).

Teconología
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«Esta asociación ayudará a po-
tenciar la tecnología de móvil para mil
millones de usuarios alrededor del
mundo. Es un enfoque fresco para fo-
mentar la innovación en la industria
del móvil y que ayudará la creación
de un nuevo ambiente de computa-
ción que  cambiará la manera en que
las personas conseguirán acceso y
compartirán información en el futuro»,
dijo Eric Schmidt, Presidente y CEO
de Google.

«Este  anuncio es más ambicioso
que el «Teléfono de Google» sobre el
que la prensa ha estado especulando
las últimas semanas. Nuestra visión
es que esta plataforma funcionará en
millares de teléfonos de docenas de
fabricantes», agregó Schmidt.

Con casi 3 mil millones de usuarios
por todo el mundo, el celular ha llegado
a ser el dispositivo de comunicaciones
más propagado. Sin embargo, la falta
de un esfuerzo colaborativo ha dificul-
tado la labor de desarrolladores, fabri-
cantes de teléfonos y operadores ce-
lulares para responder rápidamente a
las necesidades de los consumidores.

La plataforma Android estará dis-
ponible bajo una licencia de código
abierto (open source) amplia, que le
dará a los fabricantes de teléfonos y
operadores móviles, la mayor libertad
posible y flexibilidad para desarrollar
nuevos productos. La semana próxi-
ma la Alianza dará a conocer un juego
de herramientas para desarrolladores
de software que les permitirá crear las
aplicaciones innovadoras y atractivas
para la plataforma.

Hasta hoy, la naturaleza propieta-
ria de software y hardware de los telé-

fonos celulares hace difícil tanto para
los desarrolladores de aplicaciones,
como los operadores de redes celula-
res y fabricantes de teléfonos, respon-
der rápidamente a las demandas de
los usuarios.

La Alianza de Teléfonos Celulares
Abiertos, integrada por 34 compañías,
se propone desarrollar las tecnologías
que bajarán considerablemente los
costos de desarrollar y distribuir dis-
positivos y servicios móviles.

La plataforma Android es el primer
paso en esta dirección - un integrado
«software stack» que consiste en un
sistema operativo, el middleware, una
interfaz de usuario fácil de utilizar y
aplicaciones-. Los primeros teléfonos
basados en Android aparecerán en
el mercado en la segunda mitad de
2008.

Software Abierto,
Dispositivo Abierto,
Ecosistema Abierto

«Como un miembro fundador de la
Alianza Abierta de Teléfonos Celulares,
T-Mobile esta comprometido con la in-
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novación y a fomentar una plataforma
abierta para servicios celulares para
satisfacer las continuas y crecientes
necesidades de nuestros clientes» dijo
René Obermann, CEO, Deutsche
Telekom, la sociedad matriz de T-
Mobile. «Google ha sido un socio cla-
ve en el enfoque innovador de T-Mobile
para traer la Internet móvil y abierta  al
mercado de consumo.  Vemos la pla-
taforma de Android como una increí-

ble oportunidad para permitir un acce-
so wireless robusto a Internet, así
como servicios Web 2,0 para nues-
tros clientes  en los EE.UU. y Europa
en 2008».

«Estamos muy complacidos de
estar tomando parte activa en la Alian-
za Abierta de Teléfonos Celulares y
ayudando a construir la plataforma lí-
der «open-source» para las redes 3G»

dijo Dr. Paul E. Jacobs, CEO de
Qualcomm. «Nuevos e innovadores
servicios comenzarán a aparecer con
la proliferación de teléfonos celulares
basados en estándares abiertos. Por
ellos estamos contribuyendo con una
cantidad significativa de investigación
y desarrollo a la plataforma Android
para así facilitar la mejor experiencia a
los usuarios que usen nuestros
chipsets».

Teconología
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La convergencia de los negocios,
los mercados y tecnologías
de los tradicionalmente identificados
como sectores individuales
de las telecomunicaciones,
el audiovisual, e Internet es
una realidad en diferentes países
y regiones del mundo, ofreciendo
a los ciudadanos y empresas
soluciones adaptadas
a sus necesidades de movilidad,
banda ancha y acceso
a contenidos e información
masivos.

Informe Central

La Convergencia
fijo móvil en
Latinoamérica
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Esta convergencia viene propi-
ciada por la digitalización, es
decir, la posibilidad de conver-

tir cualquier tipo de información o con-
tenido en un conjunto de datos sus-
ceptibles de ser procesados, almace-
nados y distribuidos digitalmente.

En los últimos años, la industria de
las comunicaciones móviles ha tenido
un crecimiento explosivo, ofreciendo
tanto a las empresas como a los usua-
rios una gama creciente de productos
y servicios que cubren demandas
cada vez más sofisticadas facilitadas
por el creciente desarrollo tecnológi-
co.

Sin embargo, los servicios móvi-
les ya no se basan sólo en la voz. Las
preferencias y necesidades de los
clientes, cada vez mayores y más exi-
gentes, estarán dominadas por la de-
manda de servicios de acceso a la
información y a la vez basados en la
movilidad.

En este estudio se intenta abordar
el caso de la Convergencia Fijo Móvil
(CFM) desde una perspectiva regula-
toria en la Región Latinoamericana.

Razones para la CFM

El mercado de la voz ha cambiado
significativamente a raíz de la rápida
difusión de los teléfonos móviles. El
teléfono móvil se ha convertido en una
herramienta de comunicación perso-
nal, tal que en muchos hogares cada
miembro de la familia tiene su propio
terminal. Estos cambios han afectado
al mercado de la telefonía fija y han
provocado además la demanda, por
parte de los consumidores, de nuevas
facilidades en la oferta de los servicios
telefónicos.

Al mismo tiempo que estos cam-
bios en las normas de uso están
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impactando en los operadores de te-
lefonía fija, aparece un nuevo frente
de competencia desde la VoIP y la voz
sobre Banda Ancha (VoB), lo que está
haciendo que los operadores fijos in-
tenten incursionar en el campo de los
móviles. Por otro lado los operadores
móviles se enfrentan a una situación
de saturación de mercado en la se-
gunda generación de móviles y una
reducción paulatina de los ARPUs,
además también se enfrentan a la
competencia que suponen las llama-
das que se realizan sobre Internet y/o
nuevas redes como WiFi ó WiMAX. Se
espera que esta competencia vaya en
aumento con la aparición de termina-
les móviles que incorporen acceso
WiFi y soporten servicios de VoIP, ta-
les como Skype.

En este contexto, la CFM es un
medio que los operadores de teleco-
municaciones establecidos utilizan para
hacer frente y diferenciar sus servicios
de los proporcionados por los nuevos
entrantes quienes aplican tarifas más
competitivas como medida para aumen-
tar su cuota de mercado.

Las ventajas que la CFM repre-
senta para unos y otros pueden
resumirse en las siguientes:

Desde el punto de vista del operador
fijo:

· Generación de nuevos ingresos.

· Proporcionar una «ventanilla única»
para las necesidades de fijo y móvil de
sus clientes.

· Defensa efectiva frente al efecto de
sustitución fijo móvil.

Desde el punto de vista del operador
móvil:

· Convencer a los usuarios aún liga-
dos a la línea fija a desconectarse.

· Reducir el precio de las llamadas y
acceso a datos por el uso de termina-
les móviles  através de la provisión de
servicios duales
móvil / WiFi.

Desde la perspectiva de ambos:

· Obtención de sinergias y economías
de escala que hagan que los servicios
sean más competitivos.

· Cambiar hacia una arquitectura de
red todo IP que reduzca los costos de
mantenimiento de largo plazo y permi-
ta la provisión de servicios de alto va-
lor añadido através del empaqueta-
miento.

· Reducir la pérdida de clientes «churn»
através del empaquetamiento y provi-
sión de un amplio rango de servicios
demandados por los clientes (Ventani-
lla Única).

Aunque exista la posibilidad de que
los servicios CFM puedan reducir los
ingresos provenientes del mercado de
voz, principalmente por la disminución
de los precios de las llamadas móvi-
les, al mismo tiempo es de esperar que
los nuevos servicios, tales como los
multimedia, ayuden a incrementar el
ARPU, especialmente cuando se pro-
duzcan ofertas de cuádruple play.

Si a ello se le junta la esperada
reducción de costos con las redes de

Informe Central
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ce que las ofertas de servicios con-
vergentes Fijo Móvil, sobre todo las
provenientes de los grandes grupos
que operan en la región estén experi-
mentando un crecimiento apreciable.

Puede que en ello influya la per-
cepción, hoy por hoy, de que las uni-
dades de negocio  son más rentables
operando independientes que de for-
ma conjunta. Es cierto que muchos
operadores móviles están incremen-
tando sus ingresos por migración de
las redes (sustitución fijo móvil) pero
todavía las operaciones del servicio
fijo siguen siendo claves en la genera-
ción de ingresos, a pesar de la apari-
ción de nuevas aplicaciones, como
puede ser la VoIP, puesto que las re-
des fijas basadas en IP tienen aún una
baja  penetración.

Quizás habría que investigar más
a fondo cuales son las causas, como
se ha comentado al principio, no solo
es una cuestión de tecnologías o de
apetencias del público, la regulación
juega un papel muy importante favore-
ciendo o impidiendo ciertas actuacio-

nueva generación, es de esperar que
se de un aumento de la rentabilidad
por parte de los operadores.

Facilitadores y elementos
clave para la CFM

La convergencia entre servicios
fijos y móviles abarca áreas que has-
ta ahora  han existido separadas en
las redes tradicionales constituyendo
un delicado «ecosistema» en el cual
se entrelazan una variedad de facto-
res que incluyen aquellos que posibili-
tan y facilitan la convergencia desde
un punto de vista tecnológico y otros
clave que contemplan la evolución en
los comportamientos y expectativas
de los usuarios finales (Servicios a
ofertar) así como a la regulación que
se adopte para estos nuevos servi-
cios.

En  la gráfica 1 se visualiza gráfi-
camente este modelo de convergen-
cia.

En este circuito Tecnología - Ser-
vicios - Regulación, ninguno de los fac-
tores por sí solo es capaz de lograr el
objetivo convergente, todos están
interrelacionados, si falla uno de los
elementos no será posible el desarro-
llo de la CFM. No cabe duda, que la
regulación constituye un elemento cla-
ve, determinante del éxito o fracaso
del proceso.

Conclusiones

Aunque la convergencia en gene-
ral es un tema de alto interés en los
mercados  latinoamericanos, no pare-

Gráfica 1
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nes. Así un régimen de licencias múlti-
ples, unas exigencias de facturación
separada, dificultades en el tratamien-
to de bases de datos, regulaciones
asimétricas, etc. pueden ser decisivas
a la hora del desarrollo de tales servi-
cios, en este sentido es preciso que
los marcos regulatorios evolucionen
para facilitar la oferta y desarrollo de
servicios convergentes, no solo Fijo
Móvil, sino por extensión cualquier mo-
dalidad de ellos que pueda surgir.

Asimismo, es importante que esta
evolución regulatoria se produzca de
una forma armonizada a nivel regional
a fin de poder obtener sinergias tanto
desde el punto de vista de la industria,
como de las mismas políticas nacio-
nales, aspectos que contribuirán tam-

bién en beneficio de los usuarios del
bienestar social.

Quizás, dadas las característi-
cas del mercado latinoamericano,
visto el ejemplo del éxito del desa-
rrollo de los servicios móviles de pre-
pago, pudiera pensarse que, al con-
trario que las iniciativas lanzadas en
los mercados europeos, de Estados
Unidos o de  países del área Asia-
Pacífico, el éxito de servicios con-
vergentes FM pudiera basarse en un
modelo de prepago.

Hay que plantear la Convergencia
Fijo Móvil, no como una simple inte-
gración de redes fijas y móviles, sino
como un eslabón esencial para la con-
vergencia total de las telecomunica-
ciones con los medios (audiovisual) y
los datos.

Sin la Convergencia los operado-
res no serán capaces de satisfacer
las necesidades inherentes a una so-
ciedad centrada en las comunicacio-
nes.

Fuente: Ahciet

Informe Central
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Consejos para obtener
el máximo rendimiento
de la telefonía VoIP
en su empresa

La innovación tecnológica apunta en el año 2008 hacia
una revolución en el campo de Internet, la telefonía de Voz

sobre IP y las conexiones de alta velocidad. Aunque
se prevén avances espectaculares en estos tres campos,

las aplicaciones de VoIP no son algo nuevo; esta
tecnología se encuentra muy desarrollada en el ámbito
empresarial, y se presagia que en 2008 se producirá
una mayor implantación a nivel particular, sobre todo
en dispositivos de telefonía móvil. En cualquier caso,

la posibilidad de hacer llamadas a bajo precio desde la red
supone una gran ventaja para las compañías, que pueden
aprovechar al máximo el rendimiento de estas aplicaciones

siguiendo unos sencillos consejos.

Telefonía



25

La opción de implantar una solu-
ción de voz sobre IP para la
gestión de llamadas telefónicas

puede ser una buena solución para
empezar a reducir costos en una em-
presa, ya que la principal ventaja de la
telefonía IP es que evita los altos car-
gos de la telefonía tradicional, espe-
cialmente, los referidos a las llamadas
de media y larga distancia, que en
muchos casos pueden ser gratuitos,
como en el caso de llamadas entre
oficinas de una misma empresa. Aastra
Telecom, empresa líder en el merca-
do español de las comunicaciones,
ofrece algunos consejos para obtener
el máximo provecho de la telefonía IP
en empresas. En un momento en que
el sector empresarial está más pre-
ocupado que nunca por la productivi-
dad, estos consejos pueden ayudar a

que la empresa sea más eficiente en
costos y mejorar el rendimiento de la
misma.

La importancia de la planificación:
antes de implantar una solución de

telefonía IP en una empresa, hay que
conocer las necesidades del nego-
cio, las necesidades telefónicas y si
las redes de datos están preparadas
para soportar VoIP. Es imprescindi-
ble analizar en un primer lugar el nú-
mero de extensiones telefónicas o
puestos necesarios, el número pro-
bable de llamadas simultáneas, así
como los requisitos específicos del
local. En un segundo lugar, es impor-
tante comprobar hasta qué punto las
redes de datos están listas para el
transporte de tráfico VoIP, analizan-
do el tipo y la velocidad de las mis-
mas, las tasas de retardo, la pérdida
de paquetes y si los equipos de red
son capaces de implementar una
política de calidad de servicio que
priorice los servicios de voz frente a
los datos.
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Selección correcta del equipa-
miento IP: elija un fabricante que le pue-
da facilitar la solución completa y cu-
yos productos soporten los principa-
les estándares del mercado. Eso le
permitirá asegurar el buen funciona-
miento del sistema, ya sea en un en-
torno mixto, con telefonía IP y tradicio-
nal, como en un entorno plenamente
IP. El uso de estándares abiertos pro-
tegerá su inversión y le permitirá am-
pliar la misma en caso de que sea ne-
cesario ajustarla a las nuevas necesi-
dades de la empresa.

Auditorías de VoIP: es importante
auditar el sistema de VoIP antes de ins-
talarlo definitivamente. Para ello, se ana-
liza el rendimiento de la red de datos
(LAN/WAN) sometiéndola a la carga
máxima de llamadas que podría sopor-
tar de forma simultánea. De este modo,
se comprobará el tráfico probable en
las distintas horas del día, y así se
prevén de antemano los problemas de
mantenimiento a los que probablemen-
te habrá que enfrentarse.

Cómo llegar a la maximización del
rendimiento de la red para el tráfico de
voz: para un funcionamiento óptimo,
hay que implementar un plan de QoS
que priorice la voz sobre otros tipos

de tráfico de red para los que el factor
tiempo no sea tan importante. Si resul-
ta práctico, pueden emplearse técni-
cas de VLAN’s para separar físicamen-
te el tráfico de voz, o incluso separar
totalmente las conexiones de banda
ancha de las de voz y el resto del trá-
fico de red. Esto contribuirá a aumen-
tar la seguridad, así como la identifica-
ción y aislamiento de los problemas de
la VoIP, que se resolverán con mayor
facilidad.

Informe a los usuarios: la VoIP pue-
de facilitar tareas que serían imposi-
bles de realizar con la telefonía fija tra-
dicional. Si sus empleados son cons-
cientes de ello podrán utilizar esta tec-

nología de forma correcta y aprove-
chando todas sus ventajas. Por ejem-
plo, es posible realizar y recibir llama-
das en cualquier parte del mundo con
un teléfono IP, siempre que exista una
conexión a Internet. Es decir, el teléfo-
no IP puede viajar con el usuario per-
mitiéndole realizar y recibir las llama-
das como si estuviera en la oficina.
Además, existe una gran cantidad de
números telefónicos gratuitos para
usar con esta tecnología, e incluso al-
gunos paquetes de VoIP incluyen los
servicios extra que las compañías te-
lefónicas tradicionales suelen facturar
aparte (conferencia a tres, lista de lla-
madas, marcación automática, identi-
ficación de llamadas, etc).
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¿Qué viene en la telefonía
fija para 2008?
El estancamiento en el crecimiento de la telefonía fija en México
continuará durante 2008 luego de dos años de caídas en el número
de líneas. No se espera que esta tendencia pueda cambiar, en un sector
afectado por el incremento en el uso de la telefonía móvil como principal
medio de comunicación, debido a las promociones «on net» y los SMS;
así como por el crecimiento de la Banda Ancha.

En el tercer trimestre de 2007 la
telefonía fija decreció 0.7% año
a año y no habría algo que revire

esta pauta a pesar de que se anticipa
que en 2008 cableoperadores como
Megacable Holdings S.A.B de C.V.
(BMV: MEGA) y empresas Cablevisión
S.A. de C.V. (BMV: CABLE) y las de-
más compañías del sector como Axtel
S.A.B de C.V. (BMV: AXTEL) y Maxcom
Telecomunicaciones S.A.B de C.V.
(BMV: MAXCOM) tendrán mayor pre-
sencia.

Si bien estas empresas lograrán
un ligero incremento de la competen-
cia en el sector, no se estima que esta
sea suficiente para lograr aumento
sustancial en el número de usuarios
nuevos de telefonía fija. Debido a que
en general buscarían ganar mercado
a TELMEX con paquetes de voz, da-
tos y TV en aquellas ciudades donde
ya existe presencia de estos servicios.

No obstante, el efecto en los precios
para el consumidor podría ser positivo
en estas zonas.

Asimismo, a pesar de que la par-
ticipación de dichas compañías se
incrementará de manera ligera pero
generalizada, la cuota actual de mer-

cado que éstas poseen no es sufi-
ciente para que impulsen considera-
blemente al sector, aún con los resul-
tados positivos que se espera ten-
drán en 2008.

En este sentido, los operadores
por cable estimaron que se captarían
más de 150.000 usuarios de telefonía
fija para fines de 2007 y confían que
para el cierre de este año tendrían al-
rededor de 280.000 mil suscriptores.

Lo anterior apenas representaría
un crecimiento mínimo para el sector
si se toma en cuenta que muchos de
esos suscriptores significarán desco-
nexiones para Teléfonos de México
S.A.B de C.V. (BMV: TELMEX). Cabe
recordar que al tercer trimestre de
2007, la compañía de Carlos Slim tuvo
444.000 desconexiones año a año,
mientras que el sector en total tuvo un
decremento de 200.000 líneas fijas
aproximadamente.

Por su parte, la compañía de tele-
fonía fija que se cree destacará en la
competencia por los clientes de
TELMEX y con potencial para incre-
mentar la penetración de líneas fijas
en México, es Axtel S.A.B de C.V (BMV:
AXTEL).

Telefonía
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La segunda empresa más grande
del sector, buscará expandirse en 12
ciudades más a partir del mes de abril
de 2008. De acuerdo con Ixe, Casa de
Bolsa, «AXTEL busca adelantarse a la
competencia la cual se intensificará por
la convergencia de servicios»

Adicionalmente, con la introducción
de WiMax anunciada para el siguiente
año, AXTEL tendría la posibilidad de
ofrecer con mayor facilidad telefonía
fija y la opción de movilidad en voz y
datos. Esto le permitirá a la empresa
alinearse con lo que solicita más el
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mercado: telefonía y acceso a banda
ancha fija-móvil.

De acuerdo con la Consultoría de
Tecnología, Select, se estima que
WiMax fijo crecerá en México en aproxi-
madamente 200 mil usuarios en 2008 a
poco más de 1.000.000 en 2010, mien-
tras que WiMax móvil ganará unos
15.000 clientes en 2008, de consolidar-
se esta tecnología, aunque se espera
que para 2010 alcance los 650.000, con
lo que AXTEL, que será pionero en esta
tecnología sería el principal beneficia-
do.

Aunque hay que tener en cuenta
que WiMax es una tecnología aun no
probada y puede tener limitaciones
técnicas. Adicionalmente, la tecnología
SWA de AXTEL no puede migrar a
WiMax, esto implicará una fuerte inver-
sión en Radio Bases que podría afec-
tar los flujos de efectivo de la empre-
sa.

Sin embargo, la apuesta de AXTEL
parece positiva no sólo para la com-
petencia y el mercado; sino también

MAXCOM), la tercera empresa más
importante del sector en cuanto a nú-
mero de clientes, ésta «se encuentra
en conversaciones para ofrecer triple
play el próximo año» de acuerdo con
Martín Lara, de Vector.

Adicionalmente «se espera que la
compañía crezca más que el resto del
sector con un aumento en EBITDA de
25%, contra el 17% de AXTEL y 3%
de TELMEX», agregó.

Sin embargo, se debe tener en
cuenta que a pesar de que en la ac-
tualidad cuenta con la mejor tecnolo-
gía del sector, puede ser que en el
correr del año pierda terreno en este
sentido de hacerse operativo WiMax,
que «tiene un mayor potencial que la
tecnología actual de MAXCOM (Fibra
Óptica - Cobre), debido a que posee
mejores prestaciones y puede exten-
derse más fácilmente», de acuerdo
con fuentes cercanas de Nortel
Networks, líder proveedor de teleco-
municaciones en el mundo.

Finalmente, se espera que en 2008
TELMEX sufra algunos desencantos
por una mayor regulación. La porta-
bilidad, pero sobretodo la posible de-
claración de dominancia por parte
de la Cofetel, afectarían a la empresa
en la medida que interfieran con su
participación de mercado, más que
con sus tarifas. Además, de declarar-
se la dominancia, no se espera se le
aplique una política de reducción obli-
gada de precios.

«El negocio de TELMEX no está
en la telefonía fija sino en los servicios
adicionales, como Internet y venta de
computadoras, si la Cofetel le obligara
a disminuir sus precios en un 30% la
compañía podría hacerlo, pero esto no
remediaría nada,  debido a que los
mayores afectados serían sus com-
petidores, que no podrían disminuirlos

para el desarrollo de las telecomuni-
caciones en el 2008. No obstante,
mientras TELMEX continúe con el 92%
de los usuarios, además de que no se
ofrecen servicios con calidad y precio
comparables internacionalmente; el
desarrollo de las telecomunicaciones
en el país se retrasa y la penetración
de la telefonía fija y la banda ancha se
limita, no obstante las innovaciones de
los competidores.

Respecto a Maxcom Telecomuni-
caciones S.A.B de C.V. (BMV:

Telefonía
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en tal cantidad», destacó para Prensa
de Negocios Eduardo Ruiz Vega, co-
misionado de la Comisión Federal de
Telecomunicaciones (Cofetel).

Por lo cual, de darse la declara-
ción de dominancia no se darían gran-
des restricciones al operador de tele-
fonía fija, sólo se establecerían mejo-
res condiciones para incrementar la
competencia «se buscaría emparejar
la cancha para todos», agregó. Con
esto se cree que existe potencial de
crecimiento para los otros operado-
res del sector en 2008 pero no el sufi-
ciente para hacerlo tan competitivo
como se necesita.

Asimismo, se especula que
TELMEX pudiera ofrecer servicios de
televisión paga, de quedar lista la por-
tabilidad y de interconectar a todos lo
que así lo pidan. De ser así, lo haría
bajo el formato de televisión por In-
ternet (IPTV); esta tecnología ofrece
un gran potencial de crecimiento, a
pesar de que algunos analistas refie-
ren que sólo podría ofrecer este ser-
vicio a sus usuarios de Internet.

IPTV se consolidó hace algunos
años en EU y Canadá, «esta tecnolo-
gía se ofrece a través de una señal
que llega a un codificador y de ahí a la
TV, por lo que tiene las mismas pres-
taciones o incluso mejores que la tele-
visión digital, satelital o por cable y no
está limitada a los usuarios que ya
cuenten con Internet de banda an-
cha», aclararon especialistas de Nortel
Networks.

El empaquetamiento de servicios
de triple play le permitirá a TELMEX
incrementar sus ingresos por la mez-
cla en la venta de servicios y produc-
tos, como lo ha venido efectuando.
Aunque no se espera que esto redun-
de en sustanciales mejoras en sus
precios, debido a su posición en el
mercado.

Por último, respecto a la escisión
de sus operaciones internacionales,
aprobada recientemente por sus ac-
cionistas, analistas del sector consi-
deran que esta permitirá mejorar la
valuación de los activos internaciona-
les, los cuales podrían cotizar en la
BMV el próximo año. Estos tienen un
mayor potencial de crecimiento, con
esto la compañía puede diferenciar su
operación de TELMEX que no crecerá
tanto pero tiene una buena generación
de flujo.



32

Hasta ahora todas las solucio-
nes de movilidad para los co-
merciales se planteaban offline

básicamente porque la tecnología no
permitía la conexión on-line, y aunque
lo permitiese, resultaba demasiado
cara. El hecho de tener que trabajar
offline implicaba que el ordenador que
llevaba el agente comercial tuviera car-
gado un programa y una pequeña base
de datos para poder trabajar.

Era necesario también disponer de
un cierto grado de conectividad para
poder transmitir los datos introducidos
y recibir datos que eran relevantes
para que el agente pudiera realizar
correctamente su trabajo. Montar la

infraestructura necesaria para que todo
funcionase correctamente sin ser difí-
cil tenía su dificultad.

Como han podido apreciar estoy
hablando en pasado como si pudiéra-
mos considerar que todas las fuerzas

La comercialización de la tecnología UMTS a precios razonables
puede abrir una nueva etapa en la gestión de las fuerzas de venta.
La posibilidad de tener una conexión on-line rápida y fiable al sistema
de información desde cualquier lugar abre un sin fin de posibilidades
todas ellas positivas desde el punto de vista de la eficacia empresarial.

Vender más gracias
a la tecnología UMTS
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de venta ya pueden trabajar on-line, y
esto desgraciadamente no es así.  En
primer lugar la cobertura que ofrece la
tecnología UMTS no es total y hay lu-
gares donde no ha llegado o no es del
todo fiable. En segundo lugar sustituir
el parque de equipos que no están pre-
parados para asumir esta nueva si-
tuación puede resultar muy caro para
algunas empresas. Y en tercer lugar,
aunque el acceso sea posible y se ten-
gan o se hayan adquiridos los equipos
adecuados, en ocasiones habrá que
hacer algunos cambios en los formu-
larios de accesos al sistema de infor-
mación.

Sin embargo considero que el ca-
mino iniciado tiene que consolidarse y
los operadores tienen que trabajar
para incrementar la cobertura y redu-
cir el precio del servicio. La compara-
ción entre tener que trabajar offline o
trabajar on-line sería comparable a
cuando los informáticos pudimos em-
pezar a trabajar con pantallas conec-
tadas directamente al ordenador cen-
tral, y por tanto podíamos interaccionar
directamente con el sistema en lugar
de hacerlo con las famosas tarjetas
perforadas que nos suponía tener que

esperar un cierto tiempo los resulta-
dos de nuestro trabajo. Evidentemen-
te no hay color.

Sin embargo hay algunos aspec-
tos en el conjunto de los elementos
que forman parte del sistema que ten-
drán que mejorar o adaptarse para no
dejar ninguna duda sobre las posibili-
dades que nos ofrece este nuevo es-
cenario. En primer lugar, si utilizamos
ordenadores convencionales, el pro-
ceso entre que se inicializa el sistema
operativo y se lleva a cabo la conexión
al sistema central tiene que ser más
rápida de lo que es en la actualidad.
En segundo lugar, precisamente por la
posibilidad de conexión on-line habrá
que contemplar una mayor protección
en la accesibilidad a los datos. Y final-
mente habrá que adaptar seguramen-

te muchos formularios a la capacidad
de resolución de las distintas panta-
llas. No todos los equipos de una em-
presa tendrán la misma resolución de
pantalla, y por lo tanto los programas
se tendrán que adaptar a las diferen-
tes resoluciones posibles.
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2008

Abril

Evento Lugar y fecha Información

Conferencia Latinoamericana 01/04 al 03/04 www.ahciet.net/agenda/evento.aspx?idEvnt=185
CTIA Wireless 2008 Las Vegas - USA

Rio Wireless 15/04 al 16/04 www.networkeventos.com.br/evento.php?evento=79&lg=pt
Rio de Janeiro - Brasil

Mobile VAS Forum 2008 22/04 al 23/04 www.mobilevasforum.com/?source=enlace
Panamá

Revenue Assurance 22/04 al 23/04 www.mobilevasforum.com/?source=enlace
& Fraud Management Panamá

Mayo

Evento Lugar y fecha Información

Billing Convergente 8 de Mayo www.networkeventos.com.br/home.php
Rio de Janeiro - Brasil

I Cumbre de Altos Ejecutivos 12/05 al 13/05 www.ahciet.net
de Empresas TICs Isla Margarita - Venezuela

2008 3G CDMA Latin America 13/05 al 15/05 www.cdg.org
Regional Conference Cancún - México
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