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os contenidos de esta edicion del Anuario de Banda ancha ponen de relieve un esce-

nario cada vez mas convergente. Las acciones de los prestadores de servicios de tele-

comunicaciones y cable ya estan, sin duda, claramente orientadas a la multiplicidad
de servicios.Y la banda ancha es la carretera para viabilizar esta orientacion maltiple, mien-
tras las reformas regulatorias para permitir la convergencia transitan por una calle angosta y
a paso lento en los mercados principales como Brasil y Argentina. Cabe preguntase si el
impetu de los negocios doblegara la demora de los reguladores.

La tasa de crecimiento regional de las conexiones de banda ancha se desaceleré durante
2007 llegando a un 45%. Aunque este nivel de variacion es lo suficientemente interesante, si
se tiene en cuenta la gran proporcion de poblacion que queda por abastecer. Si se suma que
segln datos de la consultora IDC, la venta de PC's, crecié un 35% respecto de 2006 y
gue se auguran buenas perspectivas de ventas para 2008, puede suponerse que en los pré-
ximos afios los paises todavia tendran niveles de demanda de accesos apetecibles para los
operadores. ElI xDSL sigue siendo la tecnologia dominante en la mayoria de los paises,
mientras avanzan las alternativas como WiMax, CDMA 450 y otras que permitan buenas
velocidades, ain en lugares de baja densidad poblacional.

La infraestructura, de acceso y de transporte, esta en el centro de la escena y la tecnologia
de las redes es cada vez mas agndstica; lo que importa es llegar ahi donde este la demanda,
con la calidad que quiere el usuario y en el momento que esté dispuesto a comprarlo.
Mientras tanto, los contenidos son la gran promesa de la cadena de valor y el gran desafio.

Entre los analistas algunos creen que el entretenimiento es el combustible que mueve
la banda ancha, mientras otros se preguntan si las redes actuales y las mejoras proyectadas
seran suficientes para aprovechar las oportunidades de la television interactiva. La apuesta,
como reflejan los andlisis, entrevistas y proyecciones este anuario, parece estar en la nueva
television 'y hacia alli van las inversiones.

Las redes de 3G mavil se lanzaron con éxito y el acceso a Internet a través de Latpops
parece ser el uso preferido de los clientes; y ésta es una clave que genera expectativas de
expansion y un alerta sobre la potencial sustitucion o complementariedad con la banda
ancha fija. En Latinoamérica probablemente muchos usuarios experimenten su primer
conexién a Internet a través de un dispositivo mévil en lugar de una computadora. Si el
costo de los terminales baja lo suficiente y la cobertura 3G se expande mas alla de las gran-
des ciudades. En el mundo en movimiento los contenidos son un problema mayor que en
el fijo, porque mientras desde la perspectiva de los accesos fijos se apunta a un modelo
similar al de la TV paga, los modelos de negocio y el tipo de contenido que resulten ren-
tables para los operadores, pero también para los productores de contenido aun esta en dis-
cusion. Por eso este anuario dedica un amplio espacio a los contenidos moviles

Este afio se vera mas Doble Play, bastante Triple Play, algunos casos de Cuéadruple Play,
y quizés mucho ensayo y error en los modelos de negocios multiservicio. Esperamos que
este anuario resulte fuente de consulta para analizar escenarios posibles.

Gracias al equipo de Convergencialatina y Convergencia Research, a los suscriptores y
lectores, a los ejecutivos del sector que afio a afilo comparten sus visiones y a los anuncian-
tes que acompafian esta edicion: Motorola, Emerson, Intelsat, Nokia Siemens Networks,
Global Crossing, , Redback, Columbus Networks, Brightstar, PCCW, TVC, Mixplay,
PowerTel, Mobile World Congreso Barcelona y Converge Eventos.
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La banda ancha pasé a jugar un rol destacado como motor de las inversiones y ocupa un
papel central en toda la cadena de valor. La rapida evolucion tecnologica y la adopcion de
nuevos modelos de negocios llevard en el corto plazo al multiple play

Cantidad de accesos y penetracion en Latinoamérica - Evolucion 2004-2007 / Proyeccion 2009.
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a banda ancha ya dejé de ser un

lujo para que la mayoria de la

poblacion pueda comunicarse y
desarrollarse social y econdmicamente.
En la medida en que los servicios de
telecomunicaciones y la industria multi-
media tiende a la convergencia, la banda
ancha comienza a jugar un rol destacado
como motor de las inversiones. En la
estrategia de los operadores, pasa a ocu-
par un papel central en toda la cadena de
valor, no s6lo en el acceso sino en el
transporte, el equipamiento y la conecti-
vidad.

Ameérica latina ya esta en la hora de
la disputa comercial por el Triple Play,
luego de experiencias con distintas alter-
nativas, desde IPTV hasta la oferta com-
binada de DTH y cable. Servicios
paquetizados, aumento de la velocidad
de los enlaces, amarres submarinos, ten-
didos de fibra dptica, acceso de las pobla-
ciones campesinas de 3 mil habitantes,

2005 2006 2007

2008" 2009* 2004

robo de cables para la venta de cobre,
despliegue de WiMax y de tercera gene-
racion (3G), son los temas mas relevantes
que conforman la agenda de la banda
ancha en toda la region.

Los cuellos de botellas que pudieran
existir en cuanto a la capacidad instalada,
planta disponible o tecnologias, se estan
solucionando sin mayores problemas.
Global Crossing, Telefonica TIWS vy
Columbus Networks, que operan los
principales cables submarinos que
conectan a la region, estan aumentando
la capacidad de sus redes y desplegando
nuevos accesos. A ellos se le suman pro-
yectos satelitales como los de Satmex en
México y VeneSat en Venezuela, destina-
dos a ampliar la capacidad de banda
ancha satelital.

Paralelamente, gana mayor consenso
la necesidad de revisar la normativa

6,4%

4,9%
3,6%
2,5%
1,7%

2005 2006 2007 2008 2009*

regulatoria para otorgar un marco legal a
las redes, servicios y contenidos. También
toma fuerza en los debates del sector la
necesidad de reelaborar el concepto de
Servicio Universal, con la idea de que los
programas de acceso destinados a reducir
la brecha digital deben estar enfocados
hacia la banda ancha.

Este marco favorecerda no solo la
adopcién de nuevos servicios conver-
gentes sino la rapida evolucion tecnolé-
gica hacia nuevos modelos de negocios.
El Cuédruple Play, la posibilidad tecno-
I6gica y comercial de ofrecer a través de
un solo proveedor un paquete combina-
do de servicios de telefonia fija y movil,
acceso de banda ancha a Internet y tele-
visién paga, comenzara este afio a dar sus
primeros pasos en América latina. Brasil
Telecom, Telefénica de Chile, EPM con
Tigo en Colombia, ya estan dando
paquetes de Cuéadruple Play. Los dos
grandes jugadores como Telefénica y elp




El Cuadruple Play, la posibilidad tecnologica y comercial de ofrecer a traves de
un solo proveedor un paguete combinado de servicios de telefonia fija y movil,

acceso de banda ancha a Internet y television paga, comenzara este afio a dar
Sus primeros pasos en America latina.

Grupo Carso - el holding del mexicano
Carlos Slim que incluye América Mavil
y Telmex - se volcaran a ofrecer servicios
paquetizados, aunque en la medida en
que se desarrollen soluciones mas robus-
tas, apostaran a la integracion de redes
para brindar convergencia fijo-movil. En
ese sentido, este afio habra novedades en
la medida en que maduren las platafor-
mas UMA, como las femtoceldas, que
brinden de manera accesible interfaces
entre los tendidos DSL o de fibra y las
redes moviles, tanto en GSM como
CDMA.

Como contrapartida, a medida que
crezca la penetracion, aumentara la
inversion necesaria para ganar nuevos
clientes. Para capturar el mercado de alto
consumo en las ciudades se requiere
aumentar las inversiones en redes para
ofrecer més velocidad y mas servicios de
valor agregado, como el despliegue de
IPTV. Por otra parte, la industria también
deberd considerar nuevos modelos y
medidas concretas para avanzar hacia
sectores mas amplios de la poblacién y
combatir la brecha digital, de manera de
incluir a las capas de menores recursos y
a las &reas rurales menos favorecidas por
la expansion de infraestructura.

Participacién por tecnologia (2004-2007)
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El riesgo de depredar el mercado
con una guerra de tarifas para aumen-
tar la penetracion lleva a los operadores
a alternativas que van desde buscar
estrategias de comercializacion mas
creativas, como los paquetes de Doble y
Triple Play o el subsidio a la compra de
computadoras, hasta la reformulacion
de negocios como la implementacion
de IP para el tradicional servicio de
VozZ.

En esta direccién, la infraestructura
movil serd el principal vehiculo de
acceso a la banda ancha y a Internet en
los proximos afios.Y no sélo con servi-
cios de tercera generacién (3G), como
estd haciendo Millicom en Paraguay VY,
préximamente en Bolivia. También cre-
cen las posibilidades de desplegar
WiMax movil como una solucion fija y
movil, o al menos ndmade. Tal es el caso
de Onemax de Republica Dominicana
y Korean Telecom en Venezuela, que
ofrecen el servicio con terminales fijos
aunque portables 0 nomadicos, es decir
que pueden trasladarse para usarlos
fuera del hogar pero que todavia no
admiten el funcionamiento “en movi-
miento”. Sin embargo, ya la incipiente
operacion venezolana de Korean
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Telecom estd ofreciendo WiMax con
dispositivos mdviles. Y todavia queda
ver para este afio qué hard Telmex, que
en Chile desplegé una infraestructura
de WiMax movil con cobertura nacio-
nal y podria ofrecer servicios con movi-
lidad en el corto plazo, como asi tam-
bién replicar ese modelo en otros paises
donde tiene poca presencia en el mer-
cado residencial.

Tanto para 3G como para WiMax
existen dos problemas a resolver: Por un
lado, la necesidad de garantizar que exis-
ta suficiente espectro para brindar cali-
dad en los servicios. Por otro lado, se
deben asegurar mecanismos que permi-
tan comercializar terminales a precios
razonables.

En cuanto a IPTV, su llegada impac-
tard en el sector debido a la importancia
que tomard la television interactiva en
cuanto a la generacion de ingresos y a la
transformacion de las redes. Pese a que
todavia no se dara su adopcién masiva, de
acuerdo a un estudio de Convergencia
Research, entre 2008 y 2009, se esperan
al menos 12 lanzamientos del servicio en
la region. u

Participacién por regién (2007)
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E n los proximos cuatro afios, la penetracién de la
telefonia movil en Latinoamérica llegara a un nivel
del 83% mientras que habra 20 millones de nuevos
usuarios de banda ancha, como consecuencia de una
serie de situaciones extraordinarias que se produ-
cirdn en la economia latinoamericana. El director
General de Latinoamérica de Telef6nica, José Maria
Alvarez Pallete, se explayd extensamente sobre estos
temas, los problemas y perspectivas de las telecomu-
nicaciones en la regién, en una entrevista exclusiva
con Convergencialatina.

Convergencialatina (CL): ¢Como ve Telefoni-
ca las perspectivas de la regién en los proxi-
mos afos?

José Maria Alvarez Pallete (JMAP): Estamos
convencidos de que en los proximos tres o cuatro
afios, se produciran situaciones extraordinarias a nivel
de la economia en general. En primer término, es la
primera vez en los Gltimos 30 o 40 afios en que las
siete principales economias de la region estan cre-
ciendo al unisono. En segundo término, el escenario
més probable para los proximos 18 meses es que
Brasil, Perd y Colombia alcancen el grado de
“Investment Grade” por parte de las agencias de
rating y, si €0 ocurre, nos encontraremos con que el
75%-80% del PIB latinoamericano estara en ese nivel,
lo cual posibilitara que las inversiones o afluencia de
capitales extranjeros en la region pueden multiplicarse
por tres o por cuatro veces, al no existir restricciones
para gran parte de los fondos de inversiones.

Otro aspecto que observamos es que la regién
estd creciendo con un reparto mas igualitario de la
riqueza. En los ultimos cuatro afios, hay cerca de 70
millones de personas que han salido de la pobreza. Si
tenemos en cuenta que el crecimiento neto de la
poblacién ha sido de 20 millones de personas, con-

José Maria Alvarez Pallete, director General de Latinoamérica de Telefénica

“Las perspectivas de crecimiento
en la regidon son extraordinarias”

El director general de Latinoamérica de Telefénica anticipé que la empresa llegara a los 280
millones de clientes en 2010 y que espera captar una parte de los nuevos 20 millones de
accesos de banda ancha que se agregaran al mercado regional

cluimos que hay una mejora en ese aspecto. Para un
sector masivo como es el de las telecomunicaciones,
eso es fundamental. A ello habria que sumarle que
habrd un numero importante de personas que
entrardn en edad laborable en un ambiente de creci-
miento econdmico, lo cual tiene un efecto dinami-
zador nada desdefiable.

Todos estos datos nos llevan a concluir que el
sector de las telecomunicaciones en América latina va
a ser el que mas va a crecer en el mundo, incluyendo
el sudeste asidtico (excepto China y Japdn), con un
nivel del 8% al 9% anual durante los préximos cuatro
afios. Eso significara que crecera entre 35 mil millo-
nes y 40 mil millones, motorizado por dos segmen-
tos: telefonia movil y banda ancha. En movil, estima-
mos que habré entre 140 millones y 160 millones de
nuevos clientes en los proximos cuatro afios, para lle-
gar a una penetracion media del 83%.

A su vez, habra unos 20 millones de hogares nuevos
con banda ancha y aspiramos a tener una presencia
relevante ahi. Es mas, en todos los paises donde es-
tamos presentes hemos dinamizado ese mercado. La
penetracion de banda ancha estd moviéndose muy
rapidamente; los cuellos de botellas que pudieran
existir en cuanto a la capacidad instalada, planta dis-
ponible o tecnologias, se estdn solucionando sin
mayores problemas. Nosotros, ademas, contamos con
un activo que creemos que es fundamental, que es el
cable submarino que rodea a toda Latinoamérica y
atraviesa desde Argentina a Chile , el cual es impor-
tante porque elimina todas las restricciones de salida
y entrada al trafico internacional.

Ademas, la experiencia nos demuestra que cuando
nosotros “tiramos” hacia adelante en el mercado de
banda ancha, los competidores nos siguen ya que no
se pueden quedar atras; entonces la competencia se
dinamiza y eso es bueno en la penetracion, en el pre-
cio y en la calidad de los servicios. 3

No estamos en el
negocio de la
elaboracion de
contenidos.
Teniamos grandes
productores de conte-
nidos, como Endemol
y desinvertimos.

CL: ¢El avance de la banda ancha se dara a
través de la plataforma maévil o de la fija?

JMAP: No es excluyente, se va a dar en todas las
plataformas y probablemente aparezcan nuevas
oportunidades o empezaran a surgir nuevas alterna-
tivas como WiMax; pero en general, se va a dar en
ambas plataformas. Lo que creemos es que las
empresas de telefonia fija o de cable podran ofrecer,
por lo menos en el corto plazo, velocidades de acceso
superiores a los de la tecnologia mévil; pero también
estd el atributo de movilidad, que es valorado por
los clientes.

CL: Se observa un gran interés por parte de
las empresas de incentivar o directamente
participar en la produccion de contenidos.
¢, Cuél es la posicién de Telefénica en este
aspecto, sobre todo teniendo en cuenta la

José Maria Alvarez Pallete

experiencia al haber tenido una empresa pro-
ductora como Endemol?

JMAP: Nosotros somos agregadores de conte-
nidos, distribuidores. Lo que vamos a hacer es poner
a disposicidn de nuestros clientes no solo la tecno-
logia, el acceso, la velocidad, sino que también vamos
a enviar los contenidos que ellos demanden. Para que
un producto de banda ancha tenga éxito necesita
calidad, ya sea en la parte técnica, en velocidad, en la
estabilidad de la sefial y, ademas, requiere los mejores
contenidos. No estamos en el negocio de elaboracion
de contenidos. De hecho, hemos desinvertido.
Teniamos grandes productores de contenidos, como
era Endemol y desinvertimos; porque nos dimos
cuenta que no es necesario que seamos duefios de
esos contenidos y que ademas lo que esperan los
clientes de nosotros es que simplemente hagamos
acuerdos y pongamos a su disposicién los mejores
contenidos. Eso es lo que estamos haciendo. 3
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CAGR 06-10E

? Latino América -
'J 1 *
Asia Emergente | 7.1%
Europa Central
m y del Este ) O 70 4
v' Africa \ 5.8%
R 91 EEUUY Canada ( 1.2%

Por primera vez en los ultimos 40 afos crecen simultanea-

mente las 7 principales economias de Latinoamérica

Crecimiento PIB, CAGR 06-08E
moneda constante

Chile L 5.5% J
Argentina &
Venezuela [ 5.5%
Peru [ 6.6%
Brasil [ 4.3%
México [ 3.4%_
@ Colombia (5.6%

PIB per capita de Latinoamérica (PPP): CAGR 06-10E>5.7%

Fuente: IDC * Excluye Jap6n, Corea, Hong Kong, Singapure y Taiwan.

CL: Telefénica esta interesada en dar el ser-
vicio de Triple Play. En varios paises de la
regién eso no es posible por trabas regulato-
rias. ¢ Como se puede salvar esa dificultad?

JMAP: Lo que nos ha demostrado nuestra ex-
periencia como operadores es que donde se intensifica
la competencia los mercados se dinamizan, no sélo en
lo que respecta a los precios de acceso, sino también en
lo que es la calidad del producto, la cercania al cliente,
en lo que es la propuesta de valor. Nosotros, en la
actualidad, nos estamos acercando a los 230 millones
de clientes en América latina y aspiramos a tener unos
270 millones a 280 millones en el afio 2010.

Para que eso ocurra, y teniendo en cuenta que nos
vamos acercando cada vez mas a capas de poblacion con
ingresos menores, debemos ofrecer a cambio un pro-
ducto atractivo para ellos y hacer que los precios sean
accesibles. Competencia dentro del mismo sector y
competencia entre alternativas tecnoldgicas. De hecho
nosotros competimos en muchos de los paises donde
estamos con operadores de cable, con operadores mo-
viles, hay sitios donde sélo tenemos operaciones fijas,
en otros sélo moviles; o sea, es esencial la competencia.

Por lo tanto, lo que estamos intentando es interac-
tuar con la autoridades, para explicarle que esto es
fundamental, y que si se produce tendran en Telefénica
a un inversor decidido para expandir esos servicios y

hacerlos accesibles a la mayor cantidad de poblacién
posible. Nosotros creemos en la convergencia, en la
evolucion tecnoldgica y creemos que seria muy bueno
que los productos de Triple Play se pudieran dar, inde-
pendientemente de la opcidn tecnolGgica que se escoja,
sea cable, sea telefonia fija 0 sea mdvil. Por lo tanto,
creemos que es bueno que la regulacion evolucione.

Cada vez mayor nimero de clientes pide un pro-
ducto Triple Play y, ademas, el usuario es muy prag-
matico en cuanto a la tecnologia; mientras la calidad
del servicio, es decir, la velocidad que le llegue, los
contenidos que le brinden y la atencién que se le dé,
sea adecuada. El cliente no aboga por una tecnologia
en concreto, lo que quiere es un producto competi-
tivo, de buena calidad y buen contenido.

CL: En Brasil,donde no pueden dar Triple Play
han comprado un operador de TV por cable. Si
cambian las regulaciones y se autoriza ese
servicio, ¢seguiran con ese operador o incur-
sionaréan solamente con IPTV?

JMAP: Al final es un tema de despliegue de
redes. Lo que hariamos es analizar dénde tiene red el
operador de cable, cuéles son las necesidades técnicas
que tiene esa red para evolucionar en cuanto a bidi-
reccionalidad, a velocidad, en cuanto a la propiap

-

SOLUCIONES MOTOROLA:

- Wi4 FIXED (PTP & PMP)

- Wi4 MESH

- Wi4 WLAN INDOOR PARA EMPRESAS

www.motorola.com/latinamerica/motowi4

MOTOROLA y el logotipo M est

0s pertenecen a sus fespectivos propietariosy, Matorola, Inc. 2008




PENETRACION MOVIL

Incremento
Penetracion 06-10E

Total Latam 56% | |~83%

v

+ 140/160 millones
de moviles adicionales

+ 55/60 millones
de moviles adicionales

Fuente: Estimacion Telefénica

capacidad para atender el trafico de Internet y los
comparamos con nuestra propia red. Entonces de-
cidimos cual es la forma mas rentable, eficiente y
rapida de desplegar nuestros servicios. El ejemplo
mas claro lo tenemos en Chile, donde podemos tener
la alternativa de dar IPTV y otro tipo de servicios.

Somos bastante pragmaticos en la forma de vender.
Con el tiempo, la interactividad del cliente con el pro-
ducto serd mas eficiente que en la actualidad, a lo
mejor, con IPTV. Pero muchas veces el cliente no
necesita esa interactividad o no esta dispuesto a pagar
por ella 0 no le ve el valor a la propuesta; entonces, al
final es un tema de donde estan las redes, qué tipos de
clientes necesitan qué tipo de productos y ver cudl es
la forma mas rentable, mas eficiente de atenderlo.

CL: ¢Cual es la estrategia de expansion de la
empresa?

JMAP: Telefénica es el principal inversor en
Latinoamérica, en cualquier pais, de cualquier nacio-
nalidad, de cualquier sector. No hay nadie que haya
invertido més en Latinoamérica que nosotros. Las
cifras las tenemos disponibles, 40 mil millones en
inversion directa por la compra de compafiias y sobre
eso hemos reinvertido 37 mil millones adicionales
para hacer esas redes mas potentes. Es verdad que

PENETRACION BANDA ANCHA

Incremento
Penetracion 06-10E

Total Latam  10% | ~23% <3 pip»

+ 18/19 millones
de accesos de Banda
Ancha adicionales

+ 4/5 millones
de accesos de Banda
Ancha adicionales

Fuente: Estimacion Telefénica

hemos hecho mucho crecimiento inorganico por asi
llamarlo, pero si consideramos las compafiias desde el
momento en que las compramos hasta la actualidad,
el 70% del crecimiento que ha tenido Telef6nica en
Latinoamérica ha sido organico, en el sentido de
decir: compro esas compariias y las hizo crecer.

La fortaleza del grupo Telefonica es que llevamos
més de veinte afios en la regidon y no hay nadie del
sector que haya resistido en el tiempo como nosotros.
Hemos tenido siempre muchos competidores, pero
han ido cambiando. Muchos, en los momentos duros,
se fueron y aparecieron otros nuevos. Ahora hay un
competidor regional muy potente. Ademés, en cada
pais competimos con operadores locales muy fuertes.
Por lo tanto, Telefénica ha ido creciendo mucho;
mucho es 100 millones de clientes en los Gltimos 10
0 15 afios.

En cuanto a las posibles compras en el futuro, lo
gue ha dicho nuestro presidente es:*“nosotros no nece-
sitamos comprar para crecer”. Sin embargo, estudiare-
mos las oportunidades que se presenten. El caso de
TVA en Brasil es un buen ejemplo, si necesitamos
rellenar con alguna transaccion especifica lo haremos,
porque si lo hacemos es para ir mas rapido, precisa-
mente en este afan de capturar el crecimiento que cre-
emos que se va a producir en la regién y en el cual
Telef6nica tiene que ser un actor fundamental. [ ]
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Armando Almeida, vicepresidente para Latinoamérica de Nokia Siemens Networks

“La separacion de las redes

L a separacion de las redes respecto de la operacion

puede ser un elemento esencial en la bdsqueda de
mayores inversiones para la region y una reduccion
en los costos de acceso a la banda ancha”, sefalo el
vicepresidente para América latina de Nokia Siemens
Networks, Armando Almeida, en una entrevista
exclusiva con Convergencialatina. Para el ejecu-
tivo, Latinoamérica tiene la necesidad de mas que
duplicar para 2010 los actuales niveles de penetracion
de los accesos de banda ancha, como una forma de
no perder competitividad ante el crecimiento en
otras regiones del mundo en vias de desarrollo.

Convergencialatina (CL): ¢(Cémo observa el
panorama regional de la banda ancha?

Armando Almeida (AA): Si analizamos la parte
del transporte en telefonia mévil, vemos que funda-
mentalmente tenemos que la mayoria del tréafico es
voz y SMS. Esto es muy deficiente ya que se utiliza
poco espectro. Sin embargo, cuando comience a ser
importante el trafico de videos, musica y otros ser-
vicios, a través del sistema inalambrico, veremos que
el sistema necesitard mucha mas capacidad y alli
deberdn aumentarse sustancialmente los actuales
niveles de inversion. Yo creo que en América latina,
dado que para competir con otras regiones del
mundo que vienen creciendo muy rapidamente,
como China o la India, las inversiones deberan crecer
mucho, teniendo en cuenta que en esos lugares los
desembolsos son impresionantes.

CL: ¢Usted considera que los actuales niveles
de inversién no son los adecuados?

AA: Yo creo que las empresas han invertido
mucho en cobertura pero entiendo que ahora deberan
dirigirlas a mejorar las redes, hacerlas mas inteligentes,

puede facilitar la baja en los costos”

Para el niumero uno de la firma en América Latina, se deberdan aumentar sustancialmente
los niveles de inversion para duplicar la penetracion de banda ancha, como una forma de
mantener la competitividad en el mercado global

lograr una mayor capacidad. En el futuro, los opera-
dores deberan dedicarse en forma prioritaria a tratar
de entender, de conocer las necesidades de sus clientes,
y para ello deberdn tener mucha mas informacion
que ahora, para lo cual deberan contar con sistemas
mucho maés avanzados que los actuales.

CL: (O sea que el operador debera enfocarse
mas a la atencion de los clientes?

AA: En realidad esto nos lleva a la gran pregunta:
¢los operadores son mejores para operar las redes o
deberian enfocarse mucho mas a ser proveedores de
servicios? Si pensamos un poco en otros servicios, la
banca, por ejemplo, vemos que la infraestructura no
pertenece a los bancos, es de otro. En las empresas
aéreas, la mayoria de ellas no son duefias de los aviones
sino que son rentados y son otros los que hacen las
tareas de mantenimiento. Las empresas en realidad
estan enfocadas a entender y atender a sus clientes.

Sin embargo, en el mundo de las telecomunica-
ciones, las empresas adn estdn muy involucradas con
el mundo de la ingenieria y muchos creen que eso
todavia es un valor agregado para diferenciarse de sus
competidores. Yo creo que es una cuestion de tiempo
para que las empresas operadoras se enfoquen mucho
mas en sus clientes, en sus necesidades, y dejen a otros,
que son especialistas, para gerenciar las redes.

CL: ¢Observa unatendencia en esta direccion?

AA: En la India, varios operadores no son duefios
de la infraestructura. Por ejemplo, la empresa Bharti
—que es el operador de mayor crecimiento en la
actualidad— utiliza una infraestructura que es de
Nokia Siemens y de Ericsson, en una proporcion de
50% cada una, quienes se dedican a operarla y a su
mantenimiento. Basicamente, tenemos un acuerdo)

con ellos respecto de las necesidades del servicio y
nuestra responsabilidad es cubrir esas necesidades. Si no
entregamos lo solicitado somos penados y cuando lo
hacemos somos recompensados. EI negocio de ellos no
es gerenciar la red sino brindar el servicio a sus clientes.
Bharti tiene tarifas bajas y es uno de los que tienen
mayor rentabilidad. Yo sé que actualmente muchas
empresas estdn observando con atencion este modelo.
En América latina yo creo que los operadores, en algdn
momento, van a tener que decidirse sobre esto.

CL: ¢Como ve el despliegue de 3G?

AA: Si bien hasta el momento ya hay algunas
redes funcionando, creo que en los prédximos seis
meses se va a producir una cantidad importante de
anuncios de lanzamiento de redes 3G en varios paises.
Sin embargo, algunas cosas también comenzaran a
suceder, como es el entrenamiento del usuario. En
Latinoamérica el cliente es muy bueno para voz pero
todavia no utiliza los datos.

CL: ¢El problema de labanda ancharadica los
altos costos de los accesos?

AA: Se habla mucho del sistema prepago en
moviles que actualmente llega al 80% o el 85% del

Yo creo que es una
cuestion de tiempo
para que las empre-
sas operadoras se
enfoquen mucho mas
en sus clientes, en
sus necesidades, y
dejen a otros, que son
especialistas, para
gerenciar las redes.

Armando Almeida

total, pero si lo analizamos desde el punto de vista
del tréfico la situacion es muy diferente. En la ma-
yoria de los paises, los sistemas pospago tienen un
trafico mucho mayor que el de los prepagos. Esto
nos muestra que hay una demanda restringida debido
a que las redes no tienen buena calidad y las tarifas
son caras. Segin un estudio de Merril Lynch,
Estados Unidos tiene una media por persona de 834
minutos por mes, mientras que el primer pais lati-
noamericano es México con 139 minutos y le
siguen; Chile, con 121 minutos, Colombia con 117
minutos, Argentina con 109 minutos, Brasil con 75
minutos y Perd con 68 minutos. Uno puede decir
que se trata de paises de bajo ARPU, pero, por
ejemplo, tenemos la India, que tiene el ARPU mas
bajo de todos y tiene un promedio de 487 minutos.
Ademas, existe una competencia enorme y el EBITDA
de los operadores es bueno.

Yo creo que con el despliegue de las redes de 3G
existe la oportunidad de aumentar la utilizacion de
las mismas, a través de menores tarifas. Hay que tener
en cuenta que el despliegue de la red de 3G tiene un
costo mucho mas bajo que las de 2G. Creo que
cuando los operadores descubran la verdadera capa-
cidad de 3G, seguramente pondran en marcha planes
tarifarios muchos més baratos para la voz, aumen-
tando de esta manera la competencia. [ |




Eduardo Gémez Chibli, director Técnico y de Larga Distancia de Telmex

“La mayoria de las inversiones de Telmex

se destinaran a banda ancha”

L a empresa del magnate mexicano Carlos Slim

tiene previsto invertir unos US$ 1.650 millones en
2008 a fin de impulsar los activos regionales, rea-
grupados en Telmex Internacional, la nueva escision
del grupo. Mientras se prepara para lanzar IPTV en
México, en el resto de América latina continia con
el despliegue de WiMax y en el nuevo negocio de
cableoperadores, que le permitié obtener posiciones
de liderazgo en Colombia y Per(.A ello le agrega la
posibilidad de avanzar en el mercado de television
satelital. Ademas, ya comenzd a dar sus primeros
pasos en conjunto con América Movil, la otra com-
pafila de Slim, para lanzar servicios fijo-movil.
Convergencialatina dialogé con Eduardo Gémez
Chibli, director Técnico y de Larga Distancia de
Telmex, sobre los planes de la empresa para el pro-
ximo afio en torno al desarrollo de la banda ancha.

Convergencialatina (CL): ¢ Cual es lavision de
Telmex sobre el mercado de banda ancha?

Eduardo Gémez Chibli (EGC): La corre-
lacion entre lo que es el futuro de los servicios de
telecomunicaciones y la expansion de la banda
ancha es altisima. Lo que hoy podemos visualizar es
que todos los servicios, datos voz, video, entreteni-
miento, tele educacion, telemedicina, etc, registran
un crecimiento notable. Cada vez mas, estas aplica-
ciones van hacia la convergencia, es decir, se estaran
entregando a un mismo cliente a través de un solo
acceso. Esto nos exige hablar necesariamente de
banda ancha, sin la cual no habra servicios multi-
media. Sin banda ancha no es posible proyectar el
futuro escenario.

América latina representa solo el 10% de los
accesos de alta velocidad de todo el mundo. Sin
embargo, el crecimiento que se viene en los pro-
ximos afios serd muy importante. Por un lado, habra
grandes inversiones en este segmento. Por otro lado,

El ejecutivo de la compafiia mexicana explic6 que toda la estrategia tecnolégica
y de planeamiento apunta a la convergencia y no descarta nuevas adquisiciones

se dara cada vez una mayor educacion en el uso de
las Tecnologias de la Informacién (TI) que permi-
tiran reducir la brecha digital.

CL: ¢(Qué porcentaje de las inversiones de
Telmex se destinaran a la banda ancha?

EGC: Si se analiza bien el tema, en verdad la
mayoria de las inversiones de Telmex estara desti-
nada a banda ancha. Para este afio, la empresa pla-
nea desembolsar un total de US$ 1.650 millones.Y
lo que pasa es que el nombre del juego hacia delan-
te es banda ancha. Estamos hablando de banda
ancha no solamente en el acceso, sino también en
el transporte, en la conectividad, en el equipamien-
to electrénico. Entonces, practicamente toda la
estrategia tecnoldgica y de planeamiento que desa-
rrolla Telmex debe llevar necesariamente a que
cuando pensamos en los equipos, en la fibra nece-
saria para el tendido de redes, en la electrdnica que
se implementa, en las tecnologias de acceso y de
transporte, todo eso sea atravesado con la vision de
otorgar banda ancha. En definitiva, la totalidad de
las inversiones de la compafiia esta intrinsecamente
relacionada. Seguramente ocurrird que durante un
plazo mediano, servicios tradicionales como los de
voz seguiran siendo un motor de las inversiones,
pero ya la gran mayoria de los desembolsos esta
relacionado, de alguna u otra manera, con la banda
ancha.

CL: ¢Analizaran nuevas compras?

EGC: Telmex es una empresa que se encuentra
siempre muy activa en todo lo que sea la revision y
el seguimiento de oportunidades que puedan pre-
sentarse en América latina. No descartamos ningln
tipo de posibilidad. Seguimos encontrando éreas
muy grandes para desarrollarnos en la region. Y

En cuanto a nuevas compras, Telmex es
una empresa que se encuentra siempre
muy activa en todo lo que sea la revision
y el seguimiento de oportunidades que
puedan presentarse en Ameérica Latina.

CL: ¢Qué potenciales ve para el negocio de
triple play?

EGC: Triple play es una circunstancia muy
importante para el préximo escenario. En relacion a
otras posibilidades, el triple play aparece hoy como
un rumbo sin mayor desviacion; es una necesidad
inmersa en la competitividad. Nuestra mayor preo-
cupacion se da en México, donde aln estamos a la
espera de que la autoridad regulatoria nos de el
permiso para ofrecer servicios de video a través de
nuestras redes. Tenemos en México una gran com-
petencia de telecomunicaciones. En el caso del triple
play, los cableoperadores ya pueden dar servicios de
voz y de acceso a Internet de banda ancha. Para
finales de 2006 ya se habian otorgado 28 licencias a
este tipo de compafiias. También los operadores que
compiten con Telmex en el terreno de servicios
fijos ya tienen concesiones para extender sus ser-
vicios. Esto muestra que México es uno de los mer-
cados con gran nivel de competencia y que el triple
play va a jugar un rol fundamental para mantener
esta situacion.

CL: ¢Estan listos para dar IPTV? ¢Qué peso
tendran otras alternativas fuera de México?
EGC: Si, més alld de que no tengamos autori-
zacidn —esperamos que se concrete a mediados de
2008- nos hemos estado preparando de manera
muy especial para poder brindar televisién a través
de nuestros servicios de banda ancha.Y nos hemos
estado preparando, no sélo con respecto a las tec-
nologias sino también todos los procesos asociados.
Con respecto al resto de la region, estamos desple-
gando todas las alternativas que entendemos via-
bles. En el caso de servicios satelitales, tenemos
acuerdos con Star One para ampliar nuestra cober-
tura en Brasil, Argentina, Uruguay y Paraguay Yy el
sur de Estados Unidos. Con respecto a WiMax,

Eduardo Gémez Chibli

tenemos planes importantes para 2008 en Chile,
donde ya contamos con cobertura nacional, Perd,
Ecuador y Argentina. No obstante, no vemos ne-
cesario duplicar infraestructura, sino que alterna-
tivas como DTH o WiMax constituiran un servicio
complementario.

CL: ¢Qué perspectivas ve de alianzas con
América Mavil para brindar multiple play?
EGC: Posibilidades de una alianza con América
Movil hay, claro que si.Ya se estan viendo proyectos
en Colombia y Chile, por ejemplo. Pero eso es parte
de la estrategia regional, que iremos viendo a lo
largo del préximo afio. Queda claro que hoy, las
redes ya no las modelan los ingenieros sino los
clientes y las alianzas de mercado. [
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Victor Agnellini, presidente para la region CALA de Alcatel-Lucent

La demanda insatisfecha
es la asignatura pendiente

El ejecutivo considera que el Estado juega un papel primordial para acelerar la expansion

de la banda ancha en la region

1 |_

a demanda insatisfecha de accesos a banda ancha
es una asignatura pendiente de Latinoamérica, que
cuando se cubra seguramente va a tener un impacto
muy importante en la sociedad, de manera similar a
lo que se produjo con la telefonia mévil, que hizo que
muchas personas tuvieran un teléfono por primera
vez en su vida”, sefiald el presidente para América
latina y el Caribe (CALA) de Alcatel-Lucent, Victor
Agnellini, en didlogo con Convergencialatina.
Agnellini, con varios afios trabajando y recorriendo
la region, se entusiasma al tratar el tema de la banda
ancha y remarcO que para €l no existen dudas sobre
lo que se avecina en esta materia.

Lo que se necesita es aumentar la compe-
tencia, para lo cual hay que tener un marco
regulatorio que lo permita.

Convergencialatina (CL): ¢,Qué tecnologia pre-
valecera en la expansion de la banda ancha?

Victor Agnellini (VA): La lectura que tenemos es
que va a ser una mezcla de todo, como siempre pasa.
El bucle de abonado en América latina depende, pais
por pais, si tiene mayor o menor calidad o tiene mayor
0 menor longitud. Para poner ADSL, cuanto mas largo
es el bucle de abonado, la probabilidad de tener mayor
velocidad se reduce. También hay empresas de TV
por cable que estan haciendo implementaciones de
cable mddem, de “high speed”, pero tampoco tienen
penetracion en todos los mercados y en todas las ciu-
dades. Entonces, para esos lugares donde no pueden
llegar, se buscard hacerlo con la banda ancha movil,
que va a ser una mezcla de 3G, en las variantes CDMA
y UMTS. Esa sera una de las alternativas.

A su vez, algunos mercados van a poner Wi-Fi en
ciudades y hacer “backhaul” con WiMax, o van a

poner directamente WiMax; con lo cual se va a tener
una mezcla de 3G,WiMax,ADSL y en algunos lugares
este Gltimo va a ser elevado a G-PON, para poner adn
maés ancho de banda y complementar esa tecnologia
conVDSL2, principalmente para servicios multimedia
como puede ser IPTV. Ademds, seguramente habra
una potencial mezcla de algunas soluciones de banda
ancha satelital en aquellos lugares donde ni siquiera las
redes WiMax, 3G ni 2G van a poder llegar.

CL: Se dice que uno de los mayores impedi-
mentos para el despliegue masivo de los
accesos de banda ancha es el tema de los
costos, ¢(Cémo ve usted la cuestion?

VA: El tema para mi es: cada marco regulatorio,
cada pais, tiene su vision de lo que tiene que hacer o
no; pero Si se observa, en un momento determinado
la penetracion celular era relativamente baja; luego se
puso el sistema de prepago y masivamente se fue
todo para arriba. O sea que la forma de hacer que la
penetracion aumente y las herramientas para hacerlo
existen. Es una cuestién de voluntad de las partes.
Hay una mezcla de factores que para mi estan con-
vergiendo para hacer que la penetracion vaya en
aumento. Yo siento que hay una demanda reprimida
y menciono un caso concreto como el de Telmex en
Chile. A esa empresa le implementamos una red
WiMax para todo el pais y tenian expectativas de una
determinada cantidad de abonados nuevos por dia y
habian hecho su caso de negocio. Bueno, lo que
puedo sefialar es que estan tres veces por arriba de la
cifra estimada.

En concreto, 1o que se necesita es aumentar la
competencia, para lo cual hay que tener un marco
regulatorio que lo permita. Entonces, lo que se tiene
que hacer es abrir un par de temas que estan trabando,
como el acceso a frecuencias, tecnologia, y empezar a
jugar con esos factores. Cuando se genera el caso dep

negocio, hay empresas que estan dispuestas a invertir.
Ya sea empresas nuevas que van a atacar ese espacio
en el cual no podian competir, o las empresas que ya
estaban en ese espacio pero que dado un pobre nivel
de competencia iban paso a paso. Entonces, hay que
generar ese marco; en los paises en donde ese marco
se genero, la penetracion aumentd radicalmente.

CL: Entonces ¢usted considera que el Estado
es fundamental para el desarrollo de la banda
ancha en un pais?

VA: Yo lo que siento es que el rol del Estado,
cuando se producen niveles de concentracién impor-
tantes, es un rol critico. Siempre es importante, pero
es mas critico cuando de alguna manera tiene que
definir en funcién de una agenda que, obviamente,
cada pais, partido politico, o cada uno, tiene su vision
de lo que tiene que hacer; mas pro mercado menos
pro mercado, lo que fuere; pero, a la larga, mi vision
es que el gobierno deberia apuntar a poder decir:
bueno, vamos a tratar de generar las condiciones para
que haya mas oferta a menor costo para mi ciudad. Si
un gobierno va en contra de eso, creo que en defini-
tiva es un problema politico y no de la tecnologia.

CL: ¢Qué otro factor considera importante para
el desarrollo de la banda ancha en la regiéon?
VA: En todo esto hay un factor fundamental que
es el costo de una computadora. La mayoria de los
paises tienen costos de PC muchos mas bajos de los

Victor Agnellini

de hace uno o dos afio atrés, pero siguen siendo altos.
Por lo cual, para qué sirve poner banda ancha si no
puedo tener una PC en mi casa, 0 un teléfono o un
PDA o algo que me permita acceder a Internet.
Pero a pesar que ese costo sigue siendo alto, estamos
viendo en la region terminales de PC a precios que
ya arrancan en los US$ 200 a US$ 300, lo cual ya es
comparable con un televisor de gama alta 0 media
alta. Entonces, ese factor va a permitir que este fené-
meno empiece a multiplicarse cada vez mas, ya que
entre la PC y la banda ancha existe una fuerte inte-
raccion. La clave justamente estard dada en lograr
precios accesibles para los terminales y poder acceder
a las capas mas bajas de la poblacion.

CL: ¢Coémo se encuentra Alcatel-Lucent
para hacer frente a una fuerte demanda de
tecnologia para banda ancha?

VA: Particularmente nosotros, como Alcatel-
Lucent, estamos muy bien posicionados en ese seg-
mento, que es un mercado de demanda no satisfecha.
Y cuando uno crece en el segmento de accesos de
banda ancha, después crece en todo el resto. Crecen
las redes metropolitanas de movimiento de tréfico,
crece IP, crece el cable submarino, donde nosotros
estamos presentes y vemos que hay demanda fuerte
asegurada para muchos afios, ya que actualmente hay
cuellos de botella, como sucede en las autopistas,
donde uno ensancha en un lugar y seguro que se
genera un problema en algin otro lugar de las dis-
tintas redes de los operadores. [
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Gonzalo Alonso, director general de Google para América Latina

“El futuro de la publicidad
va por el camino de la relevancia”

El responsable regional del buscador considera que la clave en el negocio es mejorar la
experiencia del usuario y garantizar que Internet siga siendo neutral, abierta e independiente,
ademas de evitar que se convierta en un medio intrusivo

La publicidad
también es
informacion

y deja de serlo
cuando al
usuario no le
interesa.

Gonzalo Alonso

1

onzalo Alonso, Director General de Google para
América latina, sostiene que el modelo de negocios
de banda ancha requiere que los usuarios tengan la
libertad de elegir como y donde quieren navegar. En
didlogo con Convergencialatina, Alonso sefialé que
se debe apuntar a que los anuncios aparezcan como
informacion relevante a lo que el usuario estd bus-
cando. Ademas, los propios usuarios producen conte-
nidos que compiten con los medios. Este cambio
implica nuevos desafios para que los productores de
contenidos le sigan dando valor agregado a Internet.

Convergencialatina (GL): ¢Qué rol ocupa
América latina en la estrategia general de
la compafiia?

GA: Un rol importantisimo. Google mide su cre-
cimiento con el nimero de busquedas que efectlian
los usuarios. En los paises desarrollados ese creci-
miento aun se mantiene pero ya nota que la curva se
achata. En cambio, en regiones como América latina
se produce una aceleracion brutal, con lo cual el foco
empieza a cambiar. En América latina la penetracion
de banda ancha es muy baja, pero existe una respon-
sabilidad compartida entre gobierno, iniciativa pri-
vada, y demas organizaciones como ONGs, en el cre-
cimiento de Internet.

CL: ¢Cree que el precio de la banda ancha
deberia bajar para fomentar el crecimiento?

GA: La bala de plata que mata al hombre lobo yo
no la tengo. Lo que si sé es que cuanta mas gente
conectamos a banda ancha encontramos mas usuarios
con poder. Si se le da YouTube a alguien que tiene
banda ancha naturalmente empieza a subir videos.
Estos pueden ser de mis hijos jugando al fatbol en
una plaza de México o un policia que esta abusando
de un prisionero en algun lugar de Irak, etc. Eso cam-
bia nuestra vision del mundo y es evidente que la de-
manda estd. Como hacer para que la oferta alcance
esa demanda es algo que tiene que debatir toda la
industria ligada a Internet.

CL: Respecto a las busquedas patrocinadas,
¢Encuentran barreras para desarrollar el
servicio en Latinoamérica?

GA: América latina es una region baja en banca-
rizacion, la gente sigue guardando el dinero bajo el
colchén. Asaltos en los cajeros automaticos siguep

habiendo a diario y yo no veo que por eso la gente
deje de usar cajeros. Sin embargo, la gente escucha
“fraudes en Internet” y entonces tiene miedo, pese a
que el riesgo es infinitamente menor en la red que
en el cajero automatico. Este es un ejemplo de las ba-
rreras que aln existen y que deben ser removidas
con mucha educacion.

CL: ¢Cudl seria la propuesta de Google
para Internet?

GA: La propuesta de Google es que Internet
quede abierto, demacrético, inclusivo y libre. Una
manera de justificar la publicidad intrusiva en
Internet es aludir al hecho de que la TV también
tiene este tipo de pauta publicitaria. Google en cam-
bio dice: encontremos una forma de que puedan
convivir los anuncios y la informacion, de que el usua-
rio no pierda su experiencia y que se quede en
Internet. Se esta produciendo una clara migracion del
tiempo invertido hacia medios menos intrusivos. A esa
convivencia no intrusiva es a la que nos referimos con
mantener la experiencia del usuario intacta y al
ambiente de Internet como fue concebido, inclusivo,
democrético, libre y abierto. Eso es lo que agrega
valor.

CL: ¢Cual serael rol de la publicidad en ser-
vicios como el video on demand?

GA: Imaginemos las posibilidades al mirar una
pelicula interactiva. Supongamos que es la nueva peli-
cula de James Bond, que viaja en su nuevo Audi TT.
Si el Audi TT te gusta, con tu control remoto guias el
cursor hacia el auto, le das clic y se abre una ventana
del lado derecho. Alli hay una caja de texto “patroci-
nada por Google” que te dice que si quieres visitar el
sitio de Audi hagas click. Es decir, se estd complemen-
tando la informacion de la pelicula con aquella que le
interesa al usuario. Eso no es intrusivo. Pero hay un
ciclo de educacion porque tienes que saber que le
puedes dar un click al Audi, que te llevard a una caja de
texto, que puedes clickear 0 no, y que te llevard a la
informacion que estabas buscando proactivamente.

El futuro de la publicidad va por el camino de la
relevancia. La publicidad también es informacién y
deja de serlo cuando al usuario no le interesa. Si los
anunciantes pueden poner su oferta frente a la
demanda que hace que el anuncio sea relevante, el
usuario lo va a utilizar. Si el consumidor estd perci-
biendo el anuncio como informacion relevante a lo
que estaba buscando se da el momento magico donde
converge el interés del usuario con la informacién

gue se le estd brindando. Entonces si hay click y ahi
es donde se genera todo un modelo de negocios que
ha llevado a Google a donde esta hoy. Es precisamente
porque los usuarios no perciben esa publicidad como
tal lo que la hace tan relevante, tanto que “relevancia”
es el nombre del juego del futuro.

CL: ¢Y los medios y los productores de
contenido como quedan en este escenario?

GA: Quedan como un eslabon de la cadena, tan
importante como el anterior y como el que sigue. Su
rol sigue siendo importante 0 mas porque ahora en un
mundo donde cualquiera puede ser productor de con-
tenidos, necesitamos mas que nunca buenos produc-
tores de medios. Justamente porque el productor es el
que le puede agregar el valor al medio para seguir
siendo un negocio. Si el productor de medios decide
hoy por hoy dejar de hacer produccién, el medio
inmediatamente deja de ser negocio y desaparece. W
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Alvio Barrios, vicepresidente para América Latina y el Caribe de Nortel

Nortel apuesta a la estrategia
de la hiperconectividad

Segun el respondable regional de la compafiia, la conjuncién de factores macroeconémicos y
tecnoldgicos pueden producir en Latinoamérica uno de los mayores crecimientos de la banda

ancha. WiMax y 3G van a coexistir

Diversos factores se estdn aunando en la actualidad
para que en Latinoamérica se registre un fuerte cre-
cimiento de los accesos de banda ancha que, fun-
damentalmente, serdn inaldmbricos, sefial6 a
Convergencialatina el vicepresidente para América
Latina y el Caribe de Nortel, Alvio Barrios.
Entusiasmado con el tema, el ejecutivo explico los
alcances del concepto de hiperconectividad que
viene desarrollando su empresa, por la cual se estima
que para 2010, cada persona tendra, en promedio,
diez conexiones a la red, de diferentes formas.

Convergencialatina (CL): ¢Por qué cree que la
banda ancha en la regién sera inalambrica?

Alvio Barrios (AB): Principalmente porque el
esfuerzo de inversion en el tendido de fibra dptica es
muy superior a la tecnologia inaldmbrica. La infraes-
tructura inaldmbrica es mucho més rapida de instru-
mentar. Ademas, hoy por hoy, en Latinoamérica hay
tres veces mas celulares que lineas fijas y nosotros cree-
mos que en banda ancha, la proporcién sera similar.

Por eso estamos apostando a WiMax como una
tecnologia que va a brindar esa posibilidad. Las pre-
siones que se van a poner sobre las redes que existen
hoy, que estan disefiadas en un 99% para voz , no lo
van a aguantar. Entonces, 3G si optimiza la voz y
brinda servicios de datos, pero no tiene escala al nivel
que se espera que el ancho de banda vaya a necesitar
para los nuevos servicios.

CL: Sin embargo, muchos consideran que los
costos de acceso son muy elevados para que
se produzca en banda ancha una situacion
parecida a la telefonia celular

AB: Creo que hay dos factores: primero se da la in-
troduccién del servicio. Lo mismo pas6 con los celu-

lares, no solamente en Latinoamérica sino también en
Estados Unidos, donde un terminal costaba US$ 3.000.

Otro factor es el de los dispositivos. La mayor
parte de la gente que necesita hoy ADSL, tiene una
PC o una Laptop. No voy a especular, pero imagino
que todos los que brindan ese servicio asumen que si
la persona cuenta con alguno de esos dispositivos,
tienen un cierto poder adquisitivo para poder pagar
ese nivel de costo por el ADSL.

¢Qué esta cambiando?. Hablemos de WiMax. Para
entregar un ADSL hay que hacer una inversion
importante en planta de cobre, 0 modificar la misma.
Para proveer banda ancha inaldmbrica, la razén de
que el costo es grande en 3G es porgue las redes no
estan disefiadas para datos. O sea que para poder
quitar ancho de banda, para dérselo exclusivamente a
datos y no a voz, se estd minimizando lo que es la
capacidad de esa radiobase. Es decir, cuesta mucho
més entregar datos que voz. A su vez, WiMax baja el
costo total por bits porque toda la tecnologia esta
disefiada en una arquitectura de base IP y eso hace
que el costo por bit sea diez veces mas econémico
que cualquier otra tecnologia.

CL: Hasta el momento, en la regién, se esta
dando un despliegue generalizado de 3G,
¢Cémo debemos entender esto?

AB: Las dos tecnologias van a coexistir porque a
corto plazo hacen cosas diferentes. La 3G va a existir
en el mercado latinoamericano por una simple razén:
es una tecnologia mucho mas adecuada para el trans-
porte de voz y al mismo tiempo permite tener banda
ancha inalambrica hasta cierta capacidad con movi-
lidad. Pero esa tecnologia no esta disefiada para datos.
No estad disefiada para transportar masivamente apli-
caciones de video, no solamente entretenimiento,
videoconferencias u otras aplicaciones. WiMax esp

En Latinoamérica hay tres veces mas celulares que lineas fijas y
nosotros creemos que en banda ancha, la proporciéon sera similar.
Por eso estamos apostando a WiMax.

como una nube encima que brinda diferentes calidades
de servicio que permiten hacer voz con la calidad de
un operador, y al mismo tiempo tiene un alcance mas
grande. Son como nubes; esta la de Wi-Fi, esta la de
WiMax y estd la nube de 3G, a corto plazo. Porque
lo que es WiMax, hasta mediados de 2009, no va a
tener movilidad por los dispositivos.

CL: ¢Quiere decir que recién para mediados
de 2009 estaran los dispositivos para WiMax
Movil?

AB: Las primeras aplicaciones de WiMax seran
némades; de alli es donde el ecosistema de termi-
nales es totalmente diferente al de celulares. En la
evolucion hacia el 2009 o el afio que sea, va a haber
mucha mas integracion; los dispositivos de WiMax
van a tener movilidad y van a parecerse mas a los
celulares o éstos a parecerse mas a un PDA, quien
sabe; pero a corto plazo, el ecosistema de terminales
de WiMax es totalmente diferente a los celulares.
Estamos hablando para empezar de modems, o sea
de USB, de interfaces, de iPods, de iPhone, de
Laptops de US$ 300 como la que Intel estd pen-
sando en lanzar al mercado; son muchos dispositivos
que complementan lo que existe, hoy por hoy, en lo
que es el celular.

CL: ¢Cédmo se entrecruza el tema de los dis-
positivos con las posibilidades de expansion
de la banda ancha en la regién?

AB: Los dispositivos son los que dominan este
mercado, no son las redes, y lo que se observa es que
el mejoramiento del poder adquisitivo de las personas
en la regién les permite tener otro tipo de dispositivos
que si les habilita la banda ancha. No necesariamente
tienen que tener una Laptop. Esa dindmica, la del
modelo de pago de los celulares que se esta empe-
zando a aplicar al modelo de venta de computadoras;
la habilitacion de lo que es la conectividad mediante
las redes moviles, inaldmbricas, estd causando un
cambio enorme.

O sea, si se observan los indicadores macroecono-
micos de Latinoamérica, y todos estin mostrando

avances importantes, yo creo que la region como
mercado puede liderar frente a otros que estdn mas
desarrollados. La oportunidad existe, la situacion
macroecondmica se esta dando, los dispositivos, que
era lo que mas restringe, también se estd dando. Hay
muchos elementos que estan confluyendo al mismo
tiempo, lo cual puede llevar a que se produzca una
explosién. Yo me siento muy optimista y veo una
gran oportunidad en banda ancha inaldmbrica y en
conectividad y a eso estd apostando Nortel a través
de la tecnologia WiMax. [

Alvio Barrios




Entre 2008 y 2009 se esperan al menos
12 operaciones de IPTV en la region

IPTV implica el desarrollo de un nuevo ecosistema. Aparecen otros “players” y los
tradicionales tratan de adaptarse. Operadores, vendors y agregadores buscan un modelo de
negocio sustentable para prepararse para el lanzamiento del nuevo servicio

as expectativas por dar servicios
L de IPTV a la region son muchas y

los operadores ajustan los Gltimos
detalles para su lanzamiento en el 2008:
IPTV presenta la oportunidad de revita-
lizar el ARPU y masificar la banda ancha
con un servicio de Triple Play, asi como
también les permite dar batalla a los ope-
radores de TV por cable. Sin embargo,
aun subsisten escollos a superar para su
plena instalacion; algunos coyunturales,
como las barreras regulatorias y otros
més estructurales, como los bajos niveles
de penetracion de banda ancha.

Segun datos de Detecon Consulting,
actualmente Latinoamérica representa el
1% a nivel mundial de suscriptores de
IPTV y en el 2011 llegaré al 5% cuando
alcanzara los US$ 525 millones.

Los operadores se alistan para lanzar
IPTV mientras buscan un modelo de ne-
gocio sustentable. MaxCom en México,
Telsur en Chile, Telefénica en Pert, CTV
Telecom en Panamé, EPM en Colombia
y Brasil Telecom, entre otros, ya han
comenzado a prestar el servicio.

UNE - EPM

Hernando Salazar Roldan, Director
de Expansién de UNE - EPM (compafiia
que cuenta con 300 mil clientes de tele-
visién y cerca de 400 mil de banda ancha)
explicd que, recientemente, lanzaron
IPTV con fibra y cobre en Medellin con
una oferta Triple Play, para lo cual invir-
tieron US$ 6 millones. “El servicio brin-
da 80 canales de TV, con velocidades de
200 k hasta 2 megas y diversos paquetes
con ftarifa plana para llamadas locales y
nacionales”. La facturacion de los servi-
cios se envia al cliente por separado.  p
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* Segun datos de Detecon Consulting, actualmente Latinoamérica representa
el 1% a nivel mundial de suscriptores de IPTV y en el 2011 llegara al 5%.

Brasil Telecom

En el caso de Brasil Telecom, el servi-
cio no es estrictamente IPTV sino\VoD, ya
que la regulacién impide a los operadores
de telecomunicaciones ofrecer los canales
tradicionales de cable y aire. Carlos
Watanabe, director de Negocios de Video
Comunicaciones de la empresa asegurd
que “esperamos ansiosos que Se superen
las trabas regulatorias para poder avanzar
con una oferta full IPTV, pero mientras
tanto, arrancamos con VoD desde sep-
tiembre de 2007 en Brasilia y vamos a
cubrir el centro oeste y sur del pais”.

La oferta de Brasil Telecom es
“Cuadruple Play”, dan Internet, tele-
fonia fija y VoD en una misma factura y
telefonia celular, en otra separada. De un
total de 7 millones de clientes de banda
ancha en Brasil, el operador posee 1,5
millones; segun dijo Watanabe, la mitad
estd en condiciones de tener IPTV.

IPTV en la region

Casos de IPTV Cantidad de

al 15-02-08 Abonados
Maxcom (México) 6.000
Telsur (Chile) 6.000
Telefénica CTC (Chile) 300

EPM-Une (Colombia) 1.000
CTV Telecom (Panama) 250
Telbo (Bonaire) S/D

Caso de VoD Cantidad de
al 15-02-08 Abonados

Fuente:
Informacion proporcionada por las empresas.

Su estrategia para atraer usuarios
podria definirse de “clientes cautivos” en
el sentido que, para poder tener VoD, el
cliente necesariamente debe estar sus-
cripto al servicio de banda ancha. Esto se
debe a que para dar el servicio de VoD
utilizan la infraestructura de par de cobre
con la que brindan banda ancha y tele-
fonia.

En cuanto a los contenidos, el opera-
dor brasilefio ofrece acceso a material
musical, infantil y documental, asi como
también a un panel de 200 peliculas por
una tarifa de US$ 16,6 mensual. A su
vez, para tener a disposicion un film por
24 hs., se cobra un cargo extra en base a
la clase de contenido. “Los estrenos salen
US$ 3,8; por las peliculas de catélogo
con mas de dos afios, pero que obtuvie-
ron buenos ingresos en cine, los clientes
pagan US$ 1,1y por el contenido adul-
to estd en US$ 57, precisd Watanabe.

Futuros lanzamientos de IPTV
(2008-2009) - al 15-02-08
Telmex (México)

Cantv (Venezuela)

Enitel (Nicaragua)

Telefénica Colombia (Colombia)
ETB (Colombia)

Codetel (Republica Dominicana)
Centennial (Puerto Rico)

PRT (Puerto Rico)

Antel (Uruguay)

ICE (Uruguay)

Copaco (Paraguay)

Andinatel (Ecuador)

Como distribuidor, Brasil Telecom
implementa distintos modelos de nego-
cio para la gestion de contenidos.
“Dependiendo del interlocutor, nos
manejamos por revenue share, pago por
usuario, con patrocinios durante la emi-
sion de contenidos o gratis, sobre todo
en el caso de la TV publica ya que ofre-
cen su contenido sin valor comercial a
cambio de obtener visibilidad”, explicé
el ejecutivo de Brasil Telecom.

Nuevo ecosistema

Sin duda, IPTV implica el desarrollo
de un nuevo ecosistema en el que ac-
tores tradicionales como los vendors
deben hacer un upgrade, al tiempo que
surgen nuevos actores que luchan por
participar del negocio. Es el caso de la
compariia IPTV Américas, que busca
posicionarse como agregador de conte-
nidos. Si bien aiin no ha realizado lanza-
mientos comerciales, Alvaro Gazzolo,
presidente y CEO de la empresa espera
que sucedan entre abril y junio de 2008
en el Caribe, Panama, Guatemala y
Ecuador. “En 2012 prevemos 1,2 mi-
llones de suscriptores sumando los dis-
tintos operadores de la region, de un
total de 3 millones que habrd en Amé-
rica Latina”, aseguro.

Gazzolo coment6 que el modelo de
negocio de IPTV Américas consiste en
actuar como nexo entre el proveedor de
contenidos y las telefénicas. “Al ope-
rador se le cobra por abonado, depen-
diendo del volumen solicitado, los va-
lores oscilan entre US$ 3, US$ 0,50 y
US$ 0,25. Cuando la masa de abonados
es muy grande ponemos una tarifa
plana”, explicd. “La ventaja que ofre-
cemos es que si el operador negociap

por su cuenta con el proveedor de con-
tenidos paga mas por usuario, en cam-
bio, a través nuestro consigue una reduc-
cion en el costo de los set top boxes,
middleware, acceso condicional y conte-
nidos”, concluyo.

Compras

Dando cuenta de la metamorfosis
que atraviesa el sector con las posibi-
lidades que abre la convergencia,
Roberto Shigueo Suzuki, encargado de
Wireline Solutions del area Home &
Networks Mobility de Motorola para
Latinoamérica y el Caribe, comento que
“en los ultimos 18 meses iniciamos un
periodo de compras de empresas relacio-
nadas con IPTV que implicaron un
movimiento de Motorola de proveedor
de equipos a integrador.”

La etapa de adquisiciones comenzé
con la empresa sueca Createl (fabri-
cante de decodificadores), luego siguie-
ron Tut Systems y Modulus, dedicadas a
transcodificar los procesadores de video
de MPEG-2 a MPEG-4. La tercera
compra fue Terayon, que permite la
insercién de publicidad en la progra-
macién a nivel local y, por ultimo,
Broadbus, compafiia especializada para
la solucién de VoD.

También Shigueo Suzuki se mostré
confiado respecto del posicionamiento
de Motorola de cara al desarrollo de
IPTV en Latinoamérica. “Al tener re-
lacion con Telefénica de Espafia se nos
abre un potencial enorme. Ademads,
donde Microsoft fue seleccionado como
middleware, se usaran nuestros set top
boxes”, afirmé. u
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Juan Mckenzie, director de CTV Telecom

“Transformamos un concepto tedrico
en una realidad concreta”

Asi lo aseguro el titular de la primera empresa panameifia que ofrece IPTV con un tendido de
fibra propio de 84 km. que llega directo al hogar del cliente. Con una oferta Triple Play, esperan
conseguir 6.000 suscriptores para fin de 2008

TV Telecom, empresa panamefia
‘ creada para brindar IPTV, co-
menzd a operar en Panama en
abril de 2007 y el 15 de septiembre lanzd
su oferta comercial. Con un tendido de
fibra dptica propio de 84 km con llegada
directa al hogar, la empresa brinda una
oferta Triple Play en el &rea metropolitana
para clientes residenciales y corporativos.
Para realizar la solucién de IPTV, la
compafiia (cuyo principal accionista es el
ex ministro de la presidencia Olmedo
Miranda), realiz6 alianzas con Sonitel,
Kassena, Intel y HP, que suministraron la
infraestructura; con Cisco, que proveyd
equipos para nodos de servicio al cliente;
Tandberg, que participé con los receptores
de procesamiento y encapsulado de la sefial
satelital y Amino, para los set top boxes.
Convergencialatina entrevistd a
Juan Mckenzie, director de CTV
Telecom quien comentd los planes de la
compafiia y el modelo de negocio que
implementan.

Convergencialatina (CL): ¢Desde el
comienzo de sus operaciones a me-
diados de septiembre, qué cantidad
de clientes han conseguido?

Juan McKenzie (JM): Lo primero
que hay que tener en cuenta es que trans-
formamos un concepto tedrico en algo
practico en 8 meses. Hoy tenemos 250
clientes residenciales con solicitud de ser-
vicio. Nosotros instalamos el tendido de la
red en 9 edificios, algunos de los cuales
aln estdn en construccién. Para fin de
2008 esperamos contar con 6.000 clientes.

CL: ¢Qué tipo de oferta tienen y
cuales son los precios?

JM: Tenemos cuatro paquetes. El
premium, que sale US$ 89,75, incluye
105 canales de TV, la caja digital con
funcionalidades PVR (que permite gra-
bar, pausar y adelantar) y un 1 mega de
Internet. Por cada mega adicional reque-
rido, el cliente debe abonar US$ 10.

Otro de los planes que ofrecemos es
el “paquete personal” para clientes resi-
denciales con el cual la audiencia arma su
propia grilla a partir de 81 canales de TV
disponibles pero debe optar por un mini-
mo de 15 canales. La oferta de TV se

complementa con un mega de Internet y
la caja digital a un precio de US$ 60.

El tercer plan es el corporativo
empresarial que consiste en una oferta
de 11 canales de TV, 2 megas de
Internet y la caja digital por US$ 64,75.
Por Ultimo, tenemos un paquete para
Pymes de iguales caracteristicas que el
anterior pero con 1 mega de Internet
por US$ 49,75.

Todos los planes incluyen la posibi-
lidad de adicionar servicios de VoD y
PPV asi como también servicios de alar-
mas e interactivos como los sistemas de
vigilancia. En cuanto al VoD, el preciop

depende de la pelicula, si es un estreno,
se cobra US$ 3, por una pelicula de
librerfa, US$ 1,95 y si se trata de un film
para adultos, US$ 6,50.

El servicio de alarmas oscila entre
US$ 49 y US$ 69,50 y el de video vigi-
lancia va de los US$ 25 a US$ 80, de
acuerdo a la cantidad de cdmaras que se
requieran para el sistema.

En nuestras ofertas también se in-
cluyen filtros por contenido para que,
por ejemplo se pueda evitar que meno-
res de cierta edad vean determinados
programas que, al usar esta funcion, que-
dan automaticamente bloqueados.

CL: ¢Cual es el perfil de usuarios a
los que se apunta con el servicio
de IPTV?

JM: Basicamente, el segmento
ABCL1. Eso tiene que ver con que hoy
en dia tenemos presencia exclusivamen-
te en el area metropolitana. Creo que a
medida que se amplie la cobertura llega-
remos al segmento C. De todas maneras,
los precios que ofrecemos no seran una
limitaciéon para la adquisicion del ser-
vicio ya que manejamos valores menores
a los de nuestros competidores. En el
segmento de television paga nuestros
contrincantes son Direct TV (que presta
el servicio via satélite) y Cable Onda
(por coaxil) que también ofrece banda
ancha al igual que Cable & Wireless.

CL: ¢Tienen planes de extension
del tendido de sus redes de fibra
Optica para sumar nuevos clien-
tes?

JM: Actualmente tenemos 84 km de
fibra dptica metropolitana, lo cual re-
quirié inversiones cercanas a los US$ 10
millones. Como conseguimos una licen-

cia nacional, en el 2008 esperamos
expandir el tendido hacia las ciudades
maés importantes del pais. Basicamente
me refiero a la costa atlantica, por la pro-
vincia de Colon y por la parte oeste de
la ciudad. Instalaremos nuevos nodos en
San Francisco, Betania y Marbella.

CL: ¢Cual es el modelo de negocio
de gestion de contenidos que
implementan?

JM: Como tenedores de redes, no-
sotros nos centramos en el segmento de
distribucion y realizamos acuerdos con
empresas de contenidos como HBO,
Fox, Turner y Televisa, entre otras com-
pafifas, para que nos provean material a
partir de un pago por cantidad de sus-
criptores y minimos asegurados.

Nosotros le hemos dado confianza a
los proveedores de contenidos ya que
por el tipo de tecnologia que tenemos,
les permitimos acceso a la interfase de
facturacién de nuestros clientes dejan-
doles ver nuestra base de suscriptores.

Para establecer buenas relaciones con
los proveedores de contenidos tuvimos
que derribar algunos preconceptos. En
primer lugar fue necesario dejar en claro
la diferencia entre web TV e IPTV para
lo cual emprendimos un trabajo de
“pedagogia técnica”. Luego, hubo que
superar ciertos temores de los provee-
dores respecto del “paquete personal” ya
que les preocupaba que no se seleccio-
naran sus canales.

En un futuro, nos gustaria movernos
hacia atras en la cadena de valor y pasar
de ser distribuidores hacia el segmento
de agregacion. Como nosotros tenemos
capacidad de crear canales privados ya
hay algunas productoras independientes
que se nos han acercado para poner su
produccion en linea.

Juan Mckenzie

CL: ¢Qué es lo que hace este nego-
cio redituable?

JM: Por un lado, la flexibilidad de la
tecnologia de IPTV que permite crear
productos con mayor facilidad y, por el
otro, la posibilidad de negociar los costos
de los insumos (fibras, equipos, etc).
Ademas, nosotros también vamos agre-
gando valor a la red con una politica de
“partnership” con los productores de
contenidos o desarrollando el producto
internamente con nuestra propia ges-
tion, de este modo, generamos que el
promedio de ingresos sea superior.

CL: ¢Tienen intenciones de expan-
dir la oferta del servicio de IPTV
fuera de Panama?

JM: Nos gustaria establecer alianzas
con otros paises de Latinoamérica pero
aun es muy prematuro. Sin embargo,
estamos en conversaciones con empresas
de telecomunicaciones de Centroamé-
rica para ofrecerles servicios similares a
los que brindamos en Panama. |




Carlos Morea, CEO de BroadBandtech

jugadores relegados en la oferta de servicios integrados

(BBT) desarroll6 un modelo que

permite a los cableoperadores sumar
telefonia y banda ancha. BBT cuenta con
12.000 usuarios de banda ancha y 2.000
de telefonia en 25 localidades de Ar-
gentina. Carlos Morea, CEO de BBT ex-
plico a Convergencialatina los planes
de regionalizacion de la comparfiia me-
diante su modelo de negocios en alianza
con cableoperadores.

I a empresa argentina BroadBand Tech

Convergencialatina (CL): ¢A qué
mercado apuntan para crecer en la
region?

Carlos Morea (CM): Nosotros
vemos que las empresas de TV por cable
més chicas no van a poder realizar las in-
versiones necesarias para digitalizar sus
redes. Por eso, nuestra busqueda se orienta
a una alianza con el cableoperador, adap-
tada a sus necesidades e intereses. En esa
alianza, le damos la interconexion de voz,
llamadas locales y banda ancha. Para ello,
utilizamos su red y entrenamos al staff.
BBT brinda telefonia IP interconectada
con la red publica. Las comunicaciones
viajan IP entre la casa del abonado y
nuestro softswicht y luego van por la red
publica. En algunos casos, el cablero
quiere hacer lo minimo indispensable, en
otros quiere tener mayor participacion.

CL: ¢Cuél es el balance de sus
acciones en laregion?

CM: Desde un principio nos enfo-
camos en Argentina, Brasil y Uruguay.p

BroadBandTech regionaliza su modelo de
Triple Play en alianza con cableoperadores

El nUmero uno de la compafiia, detalla la expansiéon de la firma en Argentina, Brasil, Uruguay
y Colombia, aunque no descarta nuevas plazas, como México, a través de acuerdos con

Carlos Morea

Otro pais que estamos analizando es Co-
lombia. De los otros paises donde el cable
esta desarrollado, Chile estd demasiado
avanzado en el tema, y no descartamos
entrar en México més adelante.

En Uruguay sellamos un acuerdo con
Cable Plus. Se trata de uno de los cables
mas grandes del pais, con casi 15.000 abo-
nados. De todas formas, no pudimos
comenzar a prestar el servicio de acceso de
banda ancha porque se dio una situacion
muy particular: el anterior Gobierno nos
habia entregado la licencia para ofrecer
banda ancha (el monopolio lo tiene la es-
tatal Antel) y se le exigi6 al cableoperador
que obtuviera una licencia como carrier,
lo cual suponia contar con una doble li-
cencia para iniciar operaciones. Tras el
cambio de Gobierno, al cableoperador le
negaron esta licencia. De todas formas,
tenemos una buena relacién con las auto-
ridades y somos optimistas en cuanto a que
podremos comenzar a prestar el servicio
este afio. Alli invertimos en equipamiento
y tenemos los cablemddems listos para
comenzar a operar desde hace tres afios.

CL: ¢COomo es la operacion en
Brasil?

CM: Alli la situacion es muy distinta.
Contamos con licencia nacional para voz
y banda ancha. Tenemos un acuerdo con
una empresa de TV por cable en la ciudad
de Vittoria, Estado de Espiritu Santo, y en
los préximos meses lanzaremos nuestros
servicios en una ciudad muy grande de la
mano de un gran cableoperador, aunque
no podemos revelar el nombre.

Es verdad que en Brasil nos ha costado
avanzar pero 2008 serd un afio importante
para nosotros ya que el lanzamiento de
IPTV por parte de los operadores telefo-
nicos va a generar una respuesta por parte
de los cableoperadores con inversiones para

ir a Triple Play. En Brasil también te-
nemos un acuerdo de representacion con
Mediamundi, una empresa proveedora de
contenidos para cable que incluye nuestra
solucion en su portafolio de productos.

CL: ¢Estéan digitalizados los cableo-
peradores de laregién?

CM: La mayoria tiene redes anal6-
gicas. Todos estan pensando en ir a redes
digitales, pero este proceso se va a dar en
etapas ya que hacen falta grandes inver-
siones. Por eso recomendamos comenzar
sobre coaxil.

Hay tres grandes inversiones que un
operador debe realizar: Acondicionar la
red; invertir en los equipos que van en la
cabecera; y la otra es invertir en los set
top box. Segln quién realiza la inversion
y en qué rubros, se distribuyen los in-
gresos entre BBT y el cableoperador.

CL: ¢(Cuéanto debe invertir un cable-
operador para dar banda ancha?

CM: El monto méximo, con una red
en muy malas condiciones que debe ser
cambiada 100%, varia entre US$ 70 y
US$ 80 por abonado. Pero nuestra expe-
riencia indica que el costo real varia entre
los US$ 10 y US$ 30 por usuario. Las
inversiones estan dirigidas, fundamental-
mente, a hacer reversible la red de cable,
lo cual requiere poner amplificadores y en
algunos casos hay que tender un poco de
fibra para que la arquitectura tenga una
buena relacion entre fibra y coaxil. Pero
esto no cuesta demasiado.

El resto de las inversiones, salvo que
también las quiera realizar el cableope-
rador, las hace BBT: el cablemédem
cuesta US$ 50 por abonado.Y el equipo
que se debe instalar en la base puede
costar entre US$ 15.000 y US$ 30.000.

Incluso, si el cableoperador quiere poner
todo, el negocio resiste muy bien.

CL: ¢En cuéanto tiempo se recupera
lainversion?

CM: En muy pocos meses. Con que
el cableoperador se decida a invertir unos
pocos meses de lo que gana con el ne-
gocio, las cuentas cierran.Y lo recuperan
con el propio negocio de Internet. A
modo de ejemplo, un pequefio cableo-
perador que cuente con 1.000 abonados,
y pretende prestar el servicio de banda
ancha a 300 usuarios, deberia invertir
US$ 45.000 en los cablemddem vy el
equipamiento. Suponiendo que la tarifa
del cable sea de US$ 25 mensuales, el
ingreso que recibe ese operador de los
300 abonados a los que proveerd banda
ancha es de US$ 7.500. Es decir que por
lo que percibe de esos abonados en el
negocio de video, en seis meses tiene
hecha toda la inversion en la red y com-
pra todo los dispositivos.

Predicamos a los cables que, incluso
frente a una decisién de venta, les con-
viene agregar los servicios. Asi, valorizan
el cable, no quedan a merced del com-
prador, y pasan de tener un valor de
US$ 200 por abonado a US$ 1.000.

CL: ¢La digitalizacion no atenta
contra el negocio de BBT?

CM: No buscamos perpetuarnos en
el negocio. Buscamos ayudar y ser com-
pensados por esa ayuda. Los cables grandes
si sabemos que en algin momento nos
va a rescindir contratos. En general, lo
que vemos es que los cables chicos no
van a hacer las inversiones que necesitan
para ir a 3Play por un tema de falta de
expertise y de que les resulta complicado
ocuparse del tema. |




Juan Waehner, gerente general de Telefonica en Argentina

“Este sera el ano
de nuestro lanzamiento de DTH e IPTV”

El CEO del operador Argentino, detall6 los planes respecto a la convergencia en un mercado
caracterizado por las trabas regulatorias para que las telefonicas den servicios de video

pesar de las trabas regulatorias
A para prestar IPTV y DTH

(Television Directa al Hogar)
que tiene Telefonica en la Argentina, Juan
Waehner, gerente General de la compariia
se muestra optimista para el 2008 y ase-
gura que el principal operador del pais se
lanzara a prestar servicios de Triple Play.
Las afirmaciones de Waehner no son s6lo
un mero conjunto de deseos del hombre
que dirige el dia a dia de la compafiia. En
el mercado hay muchas voces que con-
sideran que el gobierno argentino le dara
luz verde a Telefonica para ingresar a
prestar estos servicios. En esta entrevista
con Convergencialatina, Waehner ex-
plica cudl sera la estrategia de Telef6nica
en materia de Triple Play y banda ancha.

Convergencialatina (CL): ¢Cuando
esperan lanzar los servicios de
Triple Play?

Juan Waehner (JW): “En los pri-
meros meses de 2008. Primero lanzaremos
DTH (Television Directa al Hogar) y
luego Triple Play con IPTV. Obviamente
dentro del marco legal y regulatorio. Eso
tiene sus tiempos en cada pais y se va a
superar. Sin embargo acd ya estamos
haciendo pruebas pilotos. (N.de E..En la
Argentina, los operadores de telecomuni-
caciones tienen prohibido prestar servicios
de radiodifusion. En 2007, la Asociacion
Argentina de Television por Cable (ATVC),
presenté una demanda ante la Justicia
para impedir que las telefénicas puedan
brindar IPTV. Por el momento, la Justicia
se expidio contra las telefénicas pero este
pleito todavia no esta cerrado).

CL: ¢Con qué modelo de negocios
ird Telefénica a IPTV?

JW: Con el de Imagenio, que ya
lanzamos en Espafia, pero en una versién
mejorada. Utilizaremos fibra Optica en
aquellas areas donde se justifique, con lo
cual no habrd ningln tipo de restric-
ciones en la velocidad.

Como IPTV es una tecnologia
compleja y dificil de masificar en el
corto plazo, también esta previsto lanzar
TV satelital (DTH), como hicimos en
Chile, donde ya tenemos maés de
250.000 clientes, y también en Brasil y
Colombia. Esto no tiene ningdn tipo de
sinergia con lo que venimos haciendo
en la Argentina, pero si con lo que
vamos a hacer y nos permite aprender,
incorporar conocimientos en el mundo
de los contenidos y prepararnos para
cuando podamos masificar IPTV en el
pais. Para eso necesitamos incorporar
nuevas habilidades.

CL: ¢Qué pasaré con las redes de
cobre?

JW: Van a coexistir. Esto dependera
de las aplicaciones que utilice el cliente:
para contar con 1 Mbps de banda ancha,
el ADSL sobre cobre esta muy bien, pero
para otro tipo de usuario esa velocidad
no alcanza.

Nuestro proyecto para este afio es ir a
la fibra en las 16 centrales mas impor-
tantes que tenemos en el area metropoli-
tana de Buenos Aires. Hay que segmentar
segun el potencial de clientes. Cobre con
mejor velocidad donde haga falta y fibra
donde haga falta.

CL: ¢(Cual es la proyeccion de
Telefonica Argentina para este afio
en cuanto a clientes?

JW: Creemos que en los primeros
meses de este afio vamos a estar en 1
millon de accesos de banda ancha y
vamos a hacer todo lo posible para fina-
lizar el afio con 1,2 millones o 1,3 mi-
llones. Solemos hacer una prevision
anual, como todas las empresas, pero
también trimestrales.Y en todas venimos
superando las expectativas.

CL: ¢El plan de inversiones de
Telefénica para 2008 apunta princi-
palmente a crecer en banda ancha?
JW: Si, més del 50% de las desem-
bolsos previstos para el 2008 estan di-
rigidos a incrementar la banda ancha.
Recientemente, la compafiia dio a co-
nocer su plan de inversiones para este afio
que asciende a US$ 536 millones, un 20%
mas que en 2007.Y para el trienio 2008-
2010 trepard a US$ 1. 892 millones.

CL: ¢En un escenario donde la
gran apuesta es la integracion de
servicios de voz, Internet y TV
paga, ¢qué destino le queda a la
telefonia tradicional?

JW: Sin la telefonia tradicional no
podriamos impulsar la banda ancha
como la hacemos. No somos agoreros
respecto de la telefonia tradicional. Nos
estd yendo muy bien en este terreno,
mientras en otros paises baja, por la com-
petencia de la telefonia movil. En la
Argentina crecemos casi 3% anual.Y sip

Juan Waehner

bien el trafico en minutos (MOU) cae
afno a afo, el ARPU aumenta. En buena
medida por la gestion comercial a través
de los paquetes como por ejemplo el
DUO, que es banda ancha mas telefonia
local ilimitada.

CL: ¢Cbmo esperan resolver la
cuestién de los contenidos en un
proceso hacia el Triple Play?

JW: Tenemos grupos de trabajo
fuertemente focalizados en esto, como
nuestro portal Terra y Telefé (el Canal de
TV de Telefonica) que exporta conte-
nido y con mucho éxito. Ademas, busca-
remos alianzas que en muchos aspectos
ya estan en vigencia. También estd la
produccion de los propios usuarios. M
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Los moviles marcaran tendencia sobre nuevos

contenidos adaptados a la convergencia

La distribucién sobre diversas plataformas replanteara tanto los formatos de produccién
como los modelos de negocios para el acceso y los ingresos publicitarios

n Latinoamérica, la produccién
Ede contenidos estd fuertemente

concentrada: Televisa, de México;
Teleglobo, Brasil; Caracol, Colombia;
RCTYV, en Venezuela. Sin embargo, la
competencia se vio potenciada durante
los ultimos afios con el surgimiento de
un mayor grupo de productoras inde-
pendientes, un fenémeno que se dio
principalmente en Argentina. este
grupo de empresas locales se suman las
filiales de las trasnacionales, como FOX
gue se instalan en la regién con el obje-
tivo de bajar costos generando materia-
les donde la mano de obra es més bara-
ta y la calidad similar.

Con la convergencia de servicios, la
oferta de contenidos para banda ancha y
moviles se expande y las productoras tie-
nen que ubicarse en este nuevo escena-
rio invirtiendo en un negocio que hasta
hace muy poco tiempo les era ajeno. Ya
no se programa pensando solamente en
la audiencia tradicional. Los programa-
dores comienzan a perfilar esta nueva
unidad de inversién produciendo episo-
dios adaptados al mévil o a la web -de
telenovelas, series, dibujos animados o
micros informativos-, junto a juegos,
wallpapers, ringtones, trivias y SMS.

La mexicana Televisa marca un camino
a seguir en cuanto a la produccion de
contenidos para nuevos formatos y pla-
taformas digitales: Televisa esta conside-
rada como el mayor productor de con-

tenidos en espafiol a escala mundial,
Genera 50.000 horas de produccién al
afio y luego de haber alcanzado el limi-
te de expansion en Meéxico -donde
detenta una participacion del 70 % del
mercado de la TV abierta - comenzoé a
desarrollar proyectos internacionales
que van desde el mercado hispano esta-
dounidense hasta China. Por su parte,
Televisa Estudios vende formatos a
quienes puedan garantizar una serie de
pardmetros de calidad. Ademds, la
empresa dejo de ser solo una cadena de
television abierta en México para cons-
tituirse como el principal operador de
TV paga en el pais, (tanto con cable
como con DTH), una apuesta que bus-
caria lo que le suma nuevas plataformas
de distribucion de sus contenidos y le
permite constituirse en un verdadero
ejemplo de convergencia de telecomu-
nicaciones + industria multimedia.

Desde 2007, Televisa profundizé dentro
de su estrategia el despliegue de ofer-
tas de valor agregado para Internet y
méviles. A principios de noviembre, la
compariia anuncié el desarrollo de nue-
vos canales en conjunto con el portal
esmas.com, controlado por Televisa.
Formando parte de la nueva gama de
servicios se encuentran Esmas Movil,
con contenidos y sonidos para celulares,
Tarabu, el canal de musica con més de
500.000 canciones en catélogo, comu-
nidades de musica y canales de conteni-
do, ademés de Gyggs, la plataforma de
comunidades de reciente lanzamiento.

Sin embargo, el producto estrella de
este portafolio es el Player de Esmas,
que permite administrar contenidos
multimedia, descargar videos bajo
demanda y el servicio en linea de
Television en Vivo, con formatos pro-
ducidos especialmente para webTV.

La apuesta de Televisa es a expandir su
hegemonia regional ante el desembarco
de los grandes estudios - principalmen-
te estadounidenses - al mercado regio-
nal de contenidos para Internet.
Precisamente, Disney es uno de los pri-
meros en dar ese paso, al cerrar un
acuerdo de contenidos para Terra, el
portal de Telefénica. Disney le proveerd
al sitio de Internet contenidos en 17
paises de habla hispana y Brasil. El
acuerdo le permitira a Telefénica dispo-
ner de mas de 60 peliculas, 11 series de
TV y 3 series no animadas que el por-
tal ya comenz6 a ofrecer gradualmente
en la modalidad de Web TV.

No obstante, las aspiraciones de Terra
en el terreno son mayores. La firma de
Telefonica desarrollé para la  region
TerraTV, que ofrece a través de Internet
y permite a los usuarios latinoamerica-
nos acceder a mas de 200 canales inter-
nacionales de televisién y producciones
propias del portal, tales como docu-
mentales, series y noticieros. A tal fin, en
los Gltimos dos afios Terra instal6 estu-
dios para producir contenidos multime-
dia en México, Brasil y Argentina. )

% Desde el punto de vista del usuario, tienen en claro que éste no se sienta a ver
TV movil o video streaming por horas, sino mas bien por cuestion de minutos.

El rol de las sefiales en el esce-
nario movil

La llegada de la tercera generacion (3G)
presenta nuevas oportunidades, tanto
para operadores como para productores
de contenido. Ademas, expande el hori-
zonte de la oferta en las formas de entre-
tenimiento movil. Desde el punto de
vista del usuario, queda en claro que éste
no se sienta a ver TV mavil o video stre-
aming por horas, sino mas bien por cues-
tion de minutos, ya sea 15 minutos en un
colectivo, tren o esperando una cita. Lo
gue mas consumen los usuarios son
SMS, ringtones y todo tipo de concurso.

Pero a medida que la oferta de conteni-
dos se siga diversificando y mejoren los
terminales, las fotos, videos y juegos ten-
dran un rol protag6nico y creciente.

El modelo de negocio que prima para el
acceso es el de revenue sharing: la ganancia
gue consiguen las empresas se logra a
través del porcentaje de volumen de des-
cargas de contenido, mas el porcentaje que
se negocia previamente con el operador.

En cuanto a los ingresos publicitarios,
todavia no existe un modelo de negocios
armado sobre eso aunque la expectativa
de las sefiales es llegar a compartir los in-
gresos, porque al usuario le seria menos
costoso acceder al servicio de video
streaming o de TV movil si los anun-
ciantes absorbieran parte de los costos.

El aumento de la penetracion de la tele-
fonia mavil lleva ademas a incorporar al
mercado al publico infantil; si hasta el

afio pasado el foco de la oferta de conte-
nidos apuntaba al publico juvenil con
productos como ringtones y wallpapers,
las nuevas estrellas son los usuarios de 7
afios en adelante. Estos se convertiran en
consumidores intensivos de los nuevos
contenidos para este segmento, donde el
principal atractivo son los videos de
dibujos animados.

En el caso de Disney, la productora pre-
sentd las versiones para movil de High
School Musical, Piratas del Caribe,
Mickey y sus amigos, Winnie the Pooh y
Power Ranger. Pero no s6lo los nifios
resultan destinatarios de esta experiencia,
sino también el grupo familiar. Tal es el
caso de “Juegos en Familia” que propone
Discovery Kids, los padres reciben dia-
riamente a través de SMS consejos para
estimular a sus hijos. |
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n los ultimos cuatro afios, muchas
Eempresas fabricantes de dispositivos

moviles empezaron a enfocar su
atencion en las aplicaciones multimedia.
Fernando Villasol, multimedia Computers
Manager para el Cono Sur de Nokia,
relatd a Convergencialatina que “en
2003 se decidi6 crear el drea multimedia
y hoy la empresa genera aplicaciones en
mas de 80 idiomas distintos”. Segun el
gjecutivo, en ese entonces, varios analistas
del mercado consideraban esta veta como
un negocio poco rentable. “Pero hoy;, el
rea multimedia factura el 20% del total
global de nuestra empresa y representa un
alto porcentaje de sus ganancias”, aseguro.

Villasol sefialé que entre el 8% y el
10% de las ventas se reinvierte en el
desarrollo de productos multimedia y
que Nokia tiene casi el 50% del mercado
internacional de equipos multimedia y
lleva vendidos més de 40 millones de
dispositivos de este tipo en todo el
mundo. Respecto al mercado latinoame-
ricano, explicé que estd empezando a
despegar significativamente y que eso
hizo que, durante 2007, Nokia decidiera
lanzar equipos de Ultima generacion
como el N95. Seguin su visién, “la llegada
de la tercera generacion, que se poten-
ciard durante 2008, abrird un nuevo
espectro para los usuarios, que tendran
una conexion de altisima velocidad en su
bolsillo todo el dia y esto supone el de-
safio de darle servicio con que llenar ese
trafico para nosotros”.

“Este afio hemos logrado colocarnos
en Latinoamérica con lo que llamamos
nuestros dispositivos de convergencia y
ahora nuestra oportunidad para salir ade-
lante es apuntar, sin descuidar el mercado
del hardware, a los servicios”, enfatizd.
Villasol adelanté que, durante 2008, los
servicios de localizacion y mapas van a
entrar con mucha fuerza en la region y en
el mundo y que todos los equipos de la
serie N de Nokia tendran GPS instalado.

Ante estas perspectivas, la compafiia
anuncio la adquisicion de TN Atlas, uno
de los proveedores de cartografia para
Internet mas importantes del mundo.
Ademés, han firmado una alianza con la
editorial de guias turisticas 'Lonely
Planet', con Yahoo y otra con You Tube.
En musica, desarrollaron el Nokia Music
Store, un servicio pago que permite bajar
musica a través del celular o via Internet.

“Cada uno de estos servicios respon-
de a un modelo de negocio diferente. En
el caso de la musica, cobramos un por-
centaje de los derechos por bajarlay en el
de localizacion, los servicios de mapas son
gratuitos, pero se pagan los de guiado por
voz”, ejemplificd. Villasol asegur6 que se
trata de un mercado en el que no gana el
maés grande, sino el mas veloz e innovador.

Explico que el area de multimedia
recién estd empezando a afianzarse en

Los servicios de mapas y de musica
lideraran la demanda multimedia

La llegada de la tecnologia 3G abre un nuevo espectro para los fabricantes de
terminales, el negocio multimedia. El 20% de las ventas globales de Nokia
corresponden a este segmento. Ericsson compro6 Tandberg y va por LSS para
fortalecerse en el rubro

América Latina, “donde el desarrollo de
redes va un poco mas atrasado que en el
resto del mundo por la disponibilidad de
tecnologia y la variable de costos”. En
cuanto de los vectores impulsores del
negocio, Villasol observé que el principal
motor “sera el cambio social que se esta
dando a raiz del desarrollo de Internet.
Hoy los jovenes no hacen diferencia en
cOmo conocen a sus amigos —si lo hacen
personalmente o por Internet—; la gente
busca trabajo en la web y hace compras
on line. Ha cambiado totalmente su estilo
de vida y se vuelca cada vez mas hacia los
servicios en linea”, concluyo.

Al igual que Nokia, Ericsson esté inte-
resada en expandir su cadena de valor vy,
para fortalecerse dentro del mercado, ha
adquirido Tandberg Television (fabricante
de sistemas de transmision digital), Mobeon
(empresa de componentes de mensajeria
IP para redes fijas y mdviles), Redback
(especialista en redes de comunicacién)
Entrisphere (que da acceso a tecnologia de
fibra dptica) y Drutt Corporation (pro-
veedor de soluciones de Plataformas para
la Provision de Servicios), entre otras.

Tras las adquisicion de Redback, Carl-
Henric Svanberg, presidente y CEO de
Ericsson, dijo que "el ritmo del desarrollo
del sector IP se acelera a medida que los
operadores avanzan hacia la convergencia
de todas las redes IP, en la que la calidad
de los servicios requiere routers cada vezp

% Para los fabricantes, la clave es que en los nuevos dispositivos los servicios
multimedia no deben ser mas complicados que mandar un sms.

més inteligentes con mayor capacidad”.
Destacd aplicaciones como VoIP, IPTV y
video-on-demand entre los que mas
incremento de capacidad exigen.

No obstante, Per-Henrik Nielsen,
vicepresidente de la unidad de mercado
multimedia en Ameérica latina, advirtio
que, “mas alla de la compra de compafiias
claves, la era multimedia es un tiempo de
modelos de negocio basados en alianzas”
y, en este sentido, estan trabajando fuerte-
mente con Sony. La experiencia de
Ericsson en lo que respecta a desarrollos
multimedia, que concentra el 8% en las

ventas netas de la empresa no es muy dife-
rente a la de Nokia. Nielsen conto que, en
los Gltimos cuatro afios, la compariia sueca
ha realizado una inversion muy impor-
tante en el desarrollo del area y que ve
“un excelente mercado para este tipo de
soluciones en la region latinoamericana por
la naturaleza espontanea de los habitantes”.

Seglin su vision, los servicios multi-
media “no tienen que ser méas compli-
cados que mandar un SMS” y ofrecen
muchisimas posibilidades para hacer la
vida del usuario “mas facil y entretenida”.
Asimismo, consideré que no deben ser

pensados como algo privativo de la tecno-
logia 3G. Sin embargo, destaco la impor-
tancia de conocer bien cada mercado:
“Una persona multimedia no es lo mismo
en Europa que en Asia y en América
Latina. Debe haber productos especial-
mente desarrollados para cada regién”,
puntualiz6. Neilsen coincidié con Villasol
al asegurar que lo Ultimo en multimedia
serd todo lo relativo a servicios de loca-
lizacién y musica. Asimismo, sefialdé que
una de las discusiones centrales en este
tema es quién pagara por los contenidos
y que el ancho de banda es un factor
muy importante en el desarrollo del
negocio de las aplicaciones. ]

El mejor distribuidor de productos de
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El negocio de los
buscadores maviles
explotara en 2008

Aunque aun se evallan esquemas de reparticion de ingresos,
todos apuestan a un servicio que promete mover miles de
millones de ddlares en todo el mundo en sélo cuatro afios

abrd que aguardar a la segunda
H mitad del afio para conocer cual

serd el modelo de negocios que
dominard la escena de la busqueda
movil en Internet. Al tratarse de un
nuevo servicio que se suma al celular,
aln se estan estudiando las formulas
mas convenientes para operadores,
fabricantes de terminales y buscadores.
Entre tanta incertidumbre, algo surge
con claridad: se apunta a que el usuario
acceda con su teléfono moévil a la
misma experiencia de exploracién que
tiene con la PC. Hacia el futuro, al-
gunos se atreven a predecir un esce-
nario en el que la prestacion de telefo-
nia celular sea gratuita ya que podra
pagarse con la venta de publicidad.

Pese a dudas, conjeturas y pronos-
ticos, se estima que las ganancias pro-
vendran de esquemas similares a los que
ya existen. Asi, el operador participaria
de los resultados que generan los busca-
dores quienes, a su vez, obtienen ingresos
por la venta de publicidad, por enlaces
patrocinados, por compras que los inter-
nautas realizan a partir de la pesquisa y
por la venta de posicionamiento en los
resultados de las busquedas.

Poco a poco, la estrategia de la ubi-
cacion de las paginas fue postergando a
los mensajes publicitarios en forma de
banners, pop-ups y otras propuestas para

dejar paso a un procedimiento mas sutil:
estar en los primeros lugares de la lista bajo
un determinado término de blsqueda.

Més alla de las tacticas que se vayan a
emplear, lo importante es sacarle el
mayor provecho a un negocio que se
prevé mas que rentable. Segin The
Kelsey Group, el marketing de busca-
dores llegd a los celulares y crecera un
promedio anual de 112% en todo el
mundo, con ganancias que podrian al-
canzar los 1.000 millones en 2012. Al
tiempo que eMarketer evalu6 solo los
anuncios en los buscadores moviles y
previé que generaran ingresos por 514
millones para 2011.

La vision de los operadores

En el nuevo ambiente empresarial
caracterizado por el uso de la tecno-
logia y de Internet, para hacer mas efi-
cientes los negocios, no existen dudas
acerca de la influencia que los busca-
dores tienen en las decisiones de compra
y, cada vez mas, en muchas otras elec-
ciones de la vida diaria de la mayoria de
las personas.

En este contexto, quien no aparece
en posicion destacada en las paginas de
busqueda esta en inferioridad de condi-
ciones de poder competir comercial-
mente. Esto; es algo que también saben

Leandro Musciano

aquellos que ven crecer exponencial-
mente el empleo de la telefonia movil
en todo el mundo (se calcula que existen
3.000 millones de usuarios celulares) y
que no quieren quedar afuera de los 0jos
de este tipo de consumidor. Por eso,
tanto buscadores como operadores y
fabricantes de teléfonos analizan de qué
manera se van a repartir los ingresos
cuando las busquedas maviles sean tan
exitosas como lo son las realizadas con
la PC.

Alberto Arébalos, director de Co-
municaciones y Asuntos Publicos de
Google para América latina, explico a
Convergencialatina que “si bien to-
davia no esta claro el modelo de negocios
que se va a seguir, buscamos con Android
que el usuario tenga la misma experien-
cia que en la PC y pueda decidir quép

* Segun The Kelsey Group, el marketing de buscadores llegé a los celulares
y crecera un promedio anual de 112% en todo el mundo, con ganancias que

podrian alcanzar los € 1.000 millones en 2012.

aplicacion usa, baja e instala”. Android es
una plataforma abierta para dispositivos
moviles surgida de la alianza de empresas
como Google, T-Mobile, Intel, Qualcomm,
Motorola, Telefonica, Telecom Italia y
Broadcom, entre otras; que pone a dispo-
sicion de los desarrolladores una herra-
mienta montada bajo licencia de cédigo
abierto con interfaces para teclado y pan-
tallas con touchscreen.

Telefénica y Yahoo!, por su parte,
anunciaron a fines de 2007 que el bus-
cador OneSearch de Yahoo! esta espe-
cialmente disefiado para terminales
moviles y que su innovacion consiste en
que los resultados aparecen en la panta-
lla sin necesidad de pasar por multiples
enlaces.*Se trata de un primer avance el
cual estd siendo implementado”, dijo
Leandro Musciano, gerente de Creacion
de Valor de Movistar Argentina.

Ameérica Mévil también firmé un
convenio con Yahoo! para incluir
OneSearch en sus teléfonos. Gustavo
Salcedo, gerente de Nuevos Servicios
de CTI Mdvil, la filial de Argentina,
explicd que “es un primer paso y se-
guimos trabajando en acciones que re-
ditien beneficios o diferenciales para
los clientes como, por ejemplo, exclusi-
vidad de los productos, facilitacion del
acceso y buscadores precargados”.

De la PC al movil

Actualmente, coexisten dos tipos de
sitios de busquedas a los que se puede
acceder desde una PC: los puros como
Google, Altavista y Ask Jeeves; y los por-
tales como Yahoo!, AOL, MSN y Lycos.
Estos Gltimos, ademas de la posibilidad

de buscar informacién, ofrecen servicios
de chat, foros, noticias y direcciones de
correo electrénico de acceso gratuito,
entre otras cosas. Sin embargo, la pelea
en el terreno de los celulares parece
estar centrada en tres de estas empresas:
Google,Yahoo! y MSN.

Segun Nielsen Online, en septiembre
de 2007 Google lideraba el segmento de
busquedas fijas con el 54% de market
share. En tanto, Yahoo! obtuvo el segundo
lugar, con una participacion del 19,5%, y
un crecimiento del 9,3%. Para la consul-
tora, “la busqueda como herramienta se
ha integrado de forma definitiva en la
vida cotidiana de las personas”, al tiempo
que el aumento en este tipo de acciones
“se ha visto acompafiado de un incre-
mento paralelo de los ingresos del mar-
keting en los buscadores”.

Matt Booth, vicepresidente Senior
de The Kelsey Group, sefial6 que “dados
los niveles de inversion en publicidad,
los anunciantes seguiran buscando solu-
ciones innovadoras, incluyendo el movil
para demostrar un claro retorno de
inversién”. En cambio, para John du Pre
Gauntt, analista Senior de eMarketer,
“en los préximos dos o tres afios, el
marketing sufrird los desacuerdos entre
operadores, portales, medios y compa-
fifas de buscadores, ya que todos querran
ser los lideres de este negocio”.

Sin requisitos de velocidad y tecno-
logia, la posibilidad de contar con bus-
quedas en los moviles es solo cuestion
de tiempo y de decidir de qué forma se
reparten los ingresos aquellos que forman
parte del negocio. |




La migracion a Metro Ethernet plantea
nuevas disyuntivas a los carriers

Cuando parecia que un unico protocolo -Ethernet- podria simplificar las redes, la disputa
entre MPLS y PBT en el anillo de agregacién vuelve a plantear a los carriers una elecciéon
tecnoldgica que aun no esté clara

para metro Ethernet se duplicaran

entre 2006 y 2010 hasta alcanzar
los US$18.800 millones segin reportd
Infonetics Research.Y es cierto que el
avance tecnoldgico, la posibilidad de
unificar Ethernet como Unico protocolo
desde la LAN (red de area local) a la
WAN (red de area amplia) y la MAN (de
area metropolitana), impulsa este auge.
Pero la unificacion da respuesta a la
necesidad de las empresa de telecomuni-
caciones de poder proveer todo tipo de
contenidos convergentes con rapidez Y,
sobre todo, de unificar dispositivos para
mejorar su CAPEX con economias de
escala, simplificar la operacion y reducir
el OPEX.

I as ventas globales de equipamiento

Para que su implantacién resulte
efectiva, las Metro Ethernet deberan dar
respuesta a las demandas de conectividad
a Internet; servicios transparentes entre
redes LAN; redes privadas virtuales (VPN)

Nodo de
O Agregacion

Red de Agregacion
MPLS/IP

acceso

entre LAN (L2VPN) tanto punto a punto
como multipunto a multipunto; extranets;
VPN Frame Relay y ATM; conectividad
a centros de backup y a redes de almace-
namiento (SANS); transporte metropoli-
tano (backhaul) y voz sobre IPY en ese
camino existen posiciones encontradas.

Corporaciones

La primera dificultad aparece en el
segmento de los servicios a grandes com-
pafifas, que deberan resignarse a partir de
Metro Ethernet a compartir la infraes-
tructura con los abonados residenciales,
una cuestién que genera no pocos res-
quemores. Si bien es cierto que las redes
privadas ya no eran tales sino compar-
tidas, la diferencia es que ahora no habra
distincién alguna entre red pablica y pri-
vada en ninguno de sus tramos. Hasta su
desaparicion final, los protocolos legados,
como ATM y Frame Relay, también se
montaran sobre la red puablica, aunque
con otro protocolo debajo.

Borde Red de contenidos
Gateway de banda VoD ; i SIP
ancha residencial H H

=

Sistema multiservicios SESR S
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Validacién externo a externo

Segln datos de 2006 correspondientes
a Estados Unidos y elaborados porVertical
Systems Group, sobre US$ 32.000 mi-
llones generados por los servicios de datos
de negocios, apenas 5% correspondian a
Ethernet, cuando las lineas privadas pro-
veian 36%; 26%, las Frame Relay; 8%, las
ATM; 15% los accesos dedicados a In-
ternet y 10% los servicios IP dedicados.
Todo un mundo que, gradualmente, de-
bera migrarse a Ethernet.

Las tres patas

El ambito de Metro Ethernet puede
comprenderse mejor dividiendo la red
en tres partes: (ver diagrama): accesos,
agregacion y red central (core).

Al primero de ellos, las compafiias de
telefonia fueron llegando a medida que
necesitaron llevar la digitalizacion a la ul-
tima milla de cobre al cliente para mejorar
las velocidad de entrega de Internet por
XDSL. Algunos operadores de nicho ubi-
caron directamente un switch Ethernet en
las cercanias del cliente, para viajar directa-
mente con ese protocolo sobre cobre en la
Gltima milla. Progresivamente, también,
van apareciendo torres con WiMax como
opcidn competitiva o, en el caso de las
incumbentes, para mejorar la cobertura.
Por dltimo, comienzan las experiencias de
fibra al hogar (FTTH) con Gpon o Epon.
Todo Ethernet y cada acceso ligado a un
anillo de fibra Optica que une (agrega)
los nodos y le otorga redundancia alp

% La primera dificultad aparece en el segmento de los servicios a grandes compaiiias,
que deberan resignarse a partir de Metro Ethernet a compartir la infraestructura
con los abonados residenciales.
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conjunto. Para las redes de cable, el anillo
une los CMTS, Cable Modem Termination
System (Sistema de Terminacion de
Cablemddems), que suman a la funciona-
lidad propia de video la posibilidad de voz
sobre IP (VoIP) e Internet, por coaxil bajo
el estandar DOCSIS (Data Over Cable
Service Interface Specifications) que cer-
tifica CableLabs. Pero al usuario, en todos
los casos se le entrega un puerto Ethernet.

Cisco dejo el mercado de Dslam,
Gpon, Epon o Pon, a los que considera
proclives a comoditizarse. En cambio,
cuenta con switches pequefios de acceso
y cerrd la compra de Navini, proveedor
de WiMax. Alcatel-Lucent sostiene solu-
ciones extremo a extremo. Nortel no
compite en la dltima milla, aunque no
descarta ingresar en ella en tanto se gene-
ralicen las opciones de fibra dptica.

La batalla de los vendors surge en-
tonces en los routers y switches, y, en al-
guna medida, en la posibilidad de ofrecer
soluciones end to end. Pero la mayor po-

Nortel
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Otros
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16,64 %
Cisco
71,33%

Juniper

16,96%

Iémica la planted Nortel, al lanzar para la
capa de agregacion, la de Metro Ethernet
puray dura, una variante: PBT (Provider
Backbone Transport), tecnologia que
resuelve con switcheado (capa 2 en mo-
delo ISO), de menor costo, lo que MPLS
resuelve con ruteado en capa 3. Asi que
la discusion que enfrenta a los vendors es
si PBT es una opcién o no.

En el segmento de routers, el liderazgo
de Cisco es manifiesto. Segun datos de
Synergy Research correspondientes al
tercer cuarto de 2007, el 71,3% de los
ingresos por nodos de agregacion le co-
rresponden, seguido de Alcatel-Lucent,
con el 12% (Gréfico 1), en un mercado
superior a los US$ 350 millones. Aunque
Nortel piensa que las cifras publicadas
son mezquinas y que cuenta con mayor
presencia tras la adquisicion de Tasman
Networks en US$ 95,5 millones en efec-
tivo, finalizada en febrero de 2006.

En los servicios de borde cobra pre-
sencia Juniper con 17% del mercado, un

Redback  Tellabs Nortel
493% 3,01% 0,28%

Otros
2,29%

Cisco
55,88%

valor similar al de Alcatel-Lucent; pero
Cisco concentra més de la mitad del
total en un negocio de mas de US$ 700
millones. Nortel discontinué sus BRAS
(Broadband remote access server) a prin-
cipios de afio.

Las islas de borde se unen mediante
tecnologia IP MPLS con el centro (core)
de la red.

En los routers de core el mercado se
encuentra sumamente concentrado en dos
jugadores: Cisco y Juniper. En switches
de WAN, multiprotocolos (ATM, FR, IP),
en 2006, segun el informe de Dell Oro, de
febrero de 2007 (Gréfico 4), el reparto del
mercado se da entre Nortel y Alcatel-
Lucent. Este es el espacio que Nortel es-
pera recuperar con PBT, y el que atacan
los detractores de la nueva iniciativa.

Extremo a extremo
La fortaleza de Alcatel-Lucent viene
de la mano de su amplia cartera de pro-p
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ductos, una realidad que intenta quebrar
la variante PBT de Nortel. Estos sostienen
gue es demasiado pedir a MPLS que se
ajuste a las nuevas funcionalidades y que
resulta mas conveniente contar con un
estandar ad hoc. Las criticas apuntan a
que, precisamente, PBT no es un es-
tandar sino una suerte de Ethernet pro-
pietaria y que para portar protocolos
legados no es eficaz. S6lo permite confi-
gurar redes privadas virtuales punto a
punto y ninguna de tipo multipunto.
Ademés, consideran, no permite otro
tipo de tunel que Ethernet. Ni ATM, ni
X.25, ni FR, ni PPP.

Nortel prefiere switches simples IP
PBT, en reemplazo de MPLS. Los
demas vendors, defienden IP y arriba
MPLS y argumentan que los sucesivos
pasos que requiere PBT para correr, por
ejemplo, ATM sobre Ethernet, es lo
mismo que volver diez afios atras y
correr directamente ATM. PBT para
correr protocolos legados debe usar PW
(Pseudo Wire), una funcionalidad que
Nortel asegura viene embebida en la
propia PBT.

Ericsson
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Gréfico 4: Switches multiservicio de la WAN - 2006
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Los detractores sefialan que ademas
requiere que alguien aprovisione el ser-
vicio desde un lugar centralizado, cuando
MPLS lo puede realizar autométicamente.
Argumentan, con el mismo criterio, que
hoy todos los cajeros siguen funcionando
con X.25y les alcanza, de modo que no
habria por qué no seguir como hasta
ahora. Y que en este sentido con PBT
habria que armar una red paralela, con lo
que ya no seria una red multiservicio,
como MPLS.

También objetan que PBT solo
podria proveer enlaces punto a punto, no
multipunto, cuando precisamente IPTV
requiere de este tipo de broadcasting. En
Nortel, indican que la solucion a este
tpico ya estd prevista y para sostenerlo
sefialan que el nimero de estandar asig-
nado es 802.1ag. Contraatacan con que
descubrir una falla en MPLS es complejo
y que en cambio PBT cuenta con herra-
mientas para un rapido diagndstico. Y
agregan, como muestra de la relevancia
alcanzada, que la versién 2008 del MPLS
Forum se va a llamar MPLS & Carrier
Ethernet Forum, para incluir a PBT.

Migracion

Por Ethernet, mediante software,
puede cambiarse la velocidad provista al
cliente desde 0 a 1 GBps y hasta 10 Gbps
sobre fibra. Lo que los carriers necesi-
taban. Los principales jugadores migran
por un modelo de superposicion (overlay).
En paralelo, despliegan puntos de ser-
vicio que sirven como nodos y de ahi
comienzan a cablear fibra. Preferente-
mente en anillo, por costos (tendidos de
menor longitud) y confiabilidad, al ob-
tener redundancia.

Como FR y ATM lo hacian sobre
SDH, reutilizan esa misma fibra para los
anillos. Donde no habian tendido nada,
montan directamente Ethernet sobre
fibra. La teoria dice que en los lugares en
que corren Ethernet sobre SDH, la eli-
minan para evitar la duplicacion de costos
del doble de mantenimiento de equipos.
La disyuntiva es si siguen con MPLS en el
anillo de agregacion o se juegan por PBT.
IDC publicé un documento lapidario en
el que desaconseja PBT. Pero Nortel con-
siguid que la paradigmatica BT, igual, los
tomara como caso testigo. |

Por medio siglo TVC ha suministrado Productos y Soporte Técnico que han

DESDE LR GABEGERA TAEL "umn’ G ayudado a construir infraestructura de comunicaciones en los mercados de
SIIMINISTHAAI M“ND“ “"A Estados Unidos, Canadda, México, el Caribe, Centroamérica y Suramérica.

TVC cuenta con un fuerte respaldo y una excelente relaciéon de trabajo con
IHI‘BAESTIWGWHH los fabricantes mas importantes de la industria. Adicionalmente al conocimiento
[:(IMP[I:'I'A DE IIlEl}IlMIINIl}lll}IDNES de las tecnologias y aplicaciones de nuestros productos, TVC ha comprobado
que es un socio valorado tanto para la industria de las telecomunicaciones como
la de banda ancha.
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La telepresencia avanza
en la vida corporativa

Diversos desarrollos han llevado a varias empresas a lanzar productos que favorecen
ampliamente la comunicacion oral y visual para las personas, todo ello gracias al aumento en
la capacidad y velocidad en el transporte de datos

| desarrollo de la banda ancha, a
E través del constante aumento en

su capacidad y velocidad en el
transporte de datos, da lugar a la creacion
de innumerables aplicaciones, a tal punto
que algunas de ellas eran solamente ima-
ginables en el campo de la ciencia ficcion,
hasta hace pocos afios atras.

Un caso tipico es el de la Telepresen-
cia. En un mundo donde las personas
recién ahora estdn conociendo masiva-
mente las bondades -aunque primitivas-
de los sistemas Webcam y en el mundo
corporativo continta el desarrollo de las
videoconferencias, ya existe una nueva
generacion de sistemas que dan un paso
mas en la comunicacién oral y visual de
las personas, denominado genéricamen-
te Telepresencia. EI nombre, creado por
Marvin Minsky (uno de los padres de la
computacién y especialista en inteligen-
cia artificial), alude a un medio que pro-
porciona a la persona la sensacion de
estar fisicamente en otro lugar por
medio de una escena creada por compu-
tadoras.

Sin embargo, el término es tan
amplio que da lugar a la creacion de
diversos sistemas que, basicamente, bus-
can crear esa sensacion de falta de dis-
tancia en las comunicaciones. Desde una
versién superadora de la videoconferen-
cia para lograr su amplia difusion en el
campo empresarial, hasta aquellos desa-
rrollos que se estan realizando en la

actualidad y que la propia NASA se pro-
pone utilizarla como recurso para la
exploracion planetaria a distancia.

TelePresence

Hacia fines de 2006 la empresa Cisco
anunci6 su solucién tecnoldgica en este
campo denominada TelePresence. La
misma comprende una serie de innova-
ciones en video, audio y tecnologias de
comunicacién remotas sobre la base del
Protocolo de Internet (IP).

Mediante el uso del alcance y la inte-
ligencia de la red, Cisco TelePresence
mejora la calidad de la interaccion entre
los participantes, comparado con los sis-
temas de videoconferencias. De esta
manera, se logra crear un sentido real de
una reunion cara a cara con una persona
sentada en una mesa de TelePresencia
virtual. ElI Cisco TelePresence incluye
video de sUper alta definicién de 1080p,
latencia de extremo a extremo unifor-
me, y audio espacial de banda ancha.

En principio, esta solucion fue dise-
fiada para las comunicaciones remotas de
las empresas, pero ya estdn desarrollando
aplicaciones disefiadas para industrias
especificas, tales como salud, comercio,
banca, entretenimiento o gobierno. Para
ello solamente serd necesario tener 10
megabits de ancho de banda y alrededor
de US$ 300.000 que es el costo de los
equipos comercializados.

Para la presentacion de esta solucion,
Cisco conecto la central de la empresa,
en San José de California, Estados
Unidos, con otros siete centros en todo
el mundo.

Alta definicion

Otra de las empresas que ha desarro-
llado un sistema de caracteristicas pareci-
das es Polycom, con el lanzamiento de sus
nuevas soluciones de telepresencia de alta
definicién, para el trabajo a distancia y
comunicacion entre si.

Las soluciones de telepresencia
Polycom RealPresence Experience High
Definition (RPX HD) incluyen imégenes
cineméticas HD completas de ocho 6 16
pies, sonido de alta definicion
StereoSurround Siren 22 kHz, tecnologia
EyeConnect, la cual coloca la cdmara al
mismo nivel de los ojos para una interac-
cion més natural cara a cara. La alta defi-
nicion de las imagenes es posible debido
a que las soluciones RPX HD cuentan
con los sistemas de video HDX 9000,
basados en estandares de Polycom, con lo
que es posible obtener resolucién HD de
720p (hasta 3.840 x 720 a 30fps).

El sistema de Polycom también esta
ideado para casi los mismos mercados
para los cuales Cisco tiene el TelePresence
y hasta coinciden en el precio, también
unos US$ 300.000 para el modelo
Polycom RPX HD 204. 3

No obstante, otras empresas estan inves-
tigando y desarrollando sistemas mas avan-
zados que los mencionados anteriormente
y que seguramente formaran parte de una
nueva generacion en materia de telepresen-
cia. Uno de esos casos es el de los laborato-
rios de BT, en Martlesham, en Inglaterra,
donde estan experimentando lo que ellos
denominan “entorno inmersivo en 3D,
denominado Vision Dome, con el que
“bombardean” con imagenes virtuales todo
el campo visual de una persona y le agre-
gan un sonido envolvente. La persona,
rodeada por todo ese efecto, tiene la sensa-
cion de estar en otro lugar, sin tener que
usar anteojos ni otros equipos especiales.

A su vez, en el Human Interaction
Centre, estan trabajando con una nueva téc-
nica de videoconferencia, en la cual en una
habitacion rodeada de pantallas de tela y
otra més grande de TV con una camara
sobre ella, una persona se sitlia frente a una
lente que capta su imagen. En otra habita-
cion similar situada a muchos kilémetros de
distancia, la persona que se coloca ante otro
monitor puede hablar con la primera, como
si ambos compartieran en mismo lugar.

El doctor Graham Walker, director de
estos proyectos, explicé que las investiga-
ciones que llevan a cabo se centran en la

“telepresencia inmersiva”, es decir, en
donde la distancia no influye y las personas
estdn en contacto como si realmente estu-
vieran juntas. Para ello hay que pensar en
los avances que ha logrado el cine, una
forma de telepresencia primaria, en los Glti-
mos afios. El formato de gran pantalla,
como el Imax, da la sensacion de inmer-
sién, de modo que a veces las personas
creen que es el asiento el que se mueve y
no la cdmara. Otro campo muy importan-
te es el de la industria de efectos especiales.
Con estos sistemas se puede mejorar la
mezcla de iméagenes tomadas por la cdmara
con otras creadas por la computadora y que
parezcan filmadas al mismo tiempo. -

WHAT DO YOU DO WHEN YOUR IP PROVIDER
NEEDS A LITTLE HELP FROM AN IP PROVIDER

projectalternative.com/B0O0ST

Global Crossing’



El laxo paradigma de las redes
de proxima generacion

Las NGN parecerian requerir necesariamente altas velocidades de acceso de banda ancha.
Pero las visiones sobre su materializacion varian

n una nota de comienzos de
Ediciembre de 2007, la BBC se

interrogaba para qué BT debia
migrar su extensa red ADSL, que provee
al 50% de los hogares britanicos con
banda ancha promedio de 4Mbps, a fibra,
algo que le demandaria una inversion de
15.000 millones de libras (algo mas del
doble en ddlares), una aventura que no
estaria dispuesta a correr sin asistencia del
Estado o incentivos comerciales. La razén
esgrimida por los partidarios del desplie-
gue era el atraso relativo del Reino
Unido en NGN, siglas en inglés de redes
de préxima generacion. La especulacién
encierra dos interrogantes. Tal como lo
plantea la BBC, las NGN parecerian
requerir necesariamente altas velocidades
de acceso de banda ancha. Cuando en
realidad los conceptos que las definen
parecen mas laxos.

El marco

En 2004 la Unién Internacional de
Telecomunicaciones (UIT) definié a las
NGN, mediante la Recomendacién
Y.2001, como una red basada en paque-
tes capaz de ofrecer servicios de teleco-
municaciones, utilizar las maultiples
tecnologias de banda ancha, proporcio-
nar transporte con calidad de servicio
(QoS) y conseguir que las funciones
relacionadas con los servicios y conteni-
dos sean independientes de las tecnolo-
gias de transporte subyacentes. Esta red
posibilitaria a los usuarios elegir a los
proveedores y servicios. Ademas, soporta
la denominada movilidad generalizada,

Caracteristicas de NGN

» Transferencia basada en paquetes.

» Separacion de las funciones del control del transporte y del servicio.

» Desarrollo de servicios a través de interfaces abiertas.

> Soporte de un amplio rango de servicios y aplicaciones, tanto en tiempo
real como en tiempo no real, streaming y multimedios.

» Capacidad de banda ancha con QoS extremo a extremo.

» Trabajo integrado con redes precedentes (PSTN/ISDN y otras) a través de
interfaces abiertas.

> Movilidad generalizada, tanto de usuarios como de dispositivos a través de
diferentes tecnologias de acceso sin interrupcion del servicio.

> Acceso de los usuarios a servicios ofrecidos por diferentes proveedores.

» Variedad en los esquemas de identificacion de usuarios y dispositivos.

» Trabajo con un mismo perfil de servicio para un usuario en toda la red.

» Convergencia de los servicios fijos y moviles.

» Independencia de las funciones de un servicio de las tecnologias de
transporte subyacentes.

> Soporte para multiples tecnologias de dltima milla.

» Cumplimiento de todos los requisitos reguladores (comunicaciones de
emergencia, seguridad, privacidad, interceptacion legal de contenidos y otros).

que permite una oferta de servicios ubi-  aceptamos, es que es una red de paque-
cua y consistente para los usuarios. tes IP y con caracteristicas diferentes de
Internet”, completan. En Nortel coinci-
den, salvo en lo referente a MPLS (ver
“Nuevas disyuntivas en la migracién a
Metro Ethernet”).

Pero las visiones sobre su materializa-
cion varian. Tal como estd enunciado,
NGN es un una meta a futuro y a cada
avance en alguna porcion de la red que

se migra en busca del paradigma suele
calificarsela como NGN. “Todo lo que
no es TDM parece ser NGN y el punto
en comun son las redes IP MPLS”, sefia-
laron en Cisco.“Lo més tangible, que los
proveedores de servicios y tecnologia

En Alcatel-Lucent, en cambio, ponen
el acento en las prestaciones. “NGN es
evolucion a redes IP, pero también la
transformacién de los servicios. Servicios
convergentes de mayor valor agregado”,
afirmaron. 3

Plano Servicios-Aplicac.

Plano Control

Plano Transporte

Plano Acceso

Polémicas

Un esquema posible de NGN (ver
grafico) muestra que la intencién origi-
naria del concepto es articular servicios
fijos, moviles y de datos como Unica pla-
taforma en lugar de las tres separadas que
venian operando. Como puede obser-
varse, en el plano de acceso difieren los
bloques de fijos mdviles y banda ancha.
Pero en el de transporte, todo es
IP/MPLS vy la capa de servicios también
aparece como Unica. En cambio, en el
plano de control, comparten la capa los
cuadros correspondientes a sendos softs-
witches, uno fijo y otro mévil con un

Acceso Movil

Banda Ancha

STB

/
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Banda Estrecha
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tercero, IMS (sigla de Internet
Multimedia Subsytem), una arquitectura
consensuada por los principales jugado-
res del mercado de las telecomunicacio-
nes para reemplazar al anterior conjunto
de estandares que fijaban las reglas del
juego hasta la irrupcién de laVolIP.

En Alcatel-Lucent consideran que
IMS es un ordenamiento en arquitectu-
ra de lo que se defini6 como NGN. Por
un lado convergencia de redes, agndstica
respecto del acceso (cable, ADSL, movil,
WiMax). Por el otro servicios transfor-

mados. En el medio, una arquitectura
que facilita mucho la provision de nue-
VOS Servicios.

La estandarizacion propuesta permiti-
ria imaginar la concurrencia de mdaltiples
proveedores de partes de NGN. No es tan
asi. Algunos fabricantes de tecnologias
para NGN sospechan que si bien la nor-
malizacion de la red sobre la que prestar
servicios a futuro facilita su despliegue,
esconde, por su complejidad, una funcién
de control de mercado que permitiria a
los principales operadores y proveedores p




de equipamiento quedar favorablemente
posicionados. Esto retrotraeria a la indus-
tria a los tiempos de la telefonia tradicio-
nal dominada por unos pocos proveedo-
res de equipamiento y de servicios.
“Deberan prestar servicios y aplicacio-
nes”, reconocen los grandes vendors res-
pecto del destino de los mas chicos.

Ademés, la separacion horizontal del
transporte y la division vertical de con-
trol funciona como una articulacién que
obligara a los usuarios que deseen acce-
der a determinados servicios y aplicacio-
nes a contratar al carrier que haya firma-
do los acuerdos comerciales respectivos
con el creador de los contenidos.“Es una
cuestién comercial”, refieren los provee-
dores de grandes telefonicas.

Sin IPTV

Por otras razones, entre los vendors
también hay diferencias. Para Cisco, IMS
permite prestar servicios convergentes de
voz y datos celulares con fijo pero no
soluciona todos los negocios que se pue-
den desarrollar. “No hay ninguna arqui-
tectura de IP TV desarrollada sobre IMS”,
dispararon.Y, en coincidencia con la apre-
ciacion de los fabricantes no tradicionales,
sostienen que IMS es mas una evolucion
de la red tradicional al modo de los nue-
VoS servicios. Dicho esto en tono peyora-
tivo, contribuye a apuntalar la hipétesis del
regreso al predominio de los fabricantes
de productos para carriers originales.

En Cisco sefialaron también que, a
diferencia de lo que ocurre con
PaquetCable en la industria del cable,
donde Cable Labs certifica interoperabi-
lidad, no hay en IMS una entidad que

haga lo propio.Asi, queda librada a la ini-
ciativa de los vendors de concretar prue-
bas bilaterales, con lo que los pequefios
vendors corren en desventaja. En Alcatel
discreparon. Afirmaron que cuando los
fabricantes cumplen los estandares de
cada bloque definido por IMS queda
garantizada la interoperabilidad.

En Nortel reconocen que hay un
ajuste fino que deberéan solucionar entre
si los grandes carriers si quieren intero-
perar. “Es el propio cliente el que nos
obliga a los diferentes vendors a garanti-
zar la convivencia. De lo contrario per-
demos el negocio”, afirmaron.

En Alcatel-Lucent admitieron que
IPTV no esta definido, aunque sefialan
que estan trabajando fuerte para incor-
porarlo a las definiciones y que los pres-
tadores no deberan realizar grandes
esfuerzos para alinearse con IMS cuando
esto suceda. Nortel tampoco dispone de
casos concretos para mostrar. Pero asegu-
raron que la empresa ya dispone de una
solucion de ese tipo.

Control, calidad y tarifas

A todo esto, en algin lado deben alo-
jarse los perfiles de los usuarios para
garantizarles la calidad de servicio con-
tratada y tarifar en consecuencia.

En Cisco denominan a esto control
de admision y precisan que se incorpord
recién en la version 5 de IMS. Sostienen
que esto es clave. Porque, ejemplifican, a
partir de la voz sobre IP,sin dicho control,
desde una red LAN domiciliaria podrian
realizarse tantas llamadas simultaneas

como se quisiera, sobrepasando el acuer-
do que el abonado contrat6 al operador.

En Alcatel-Lucent lo denominan
gerenciamiento de los servicios al usua-
rio y puntualizan que debe aportar gra-
nularidad en la informacion para la tari-
facion adecuada. Estiman que el control
de la red la va a tener el carrier local que
va a acordar con el proveedor de conte-
nidos y va a supervisar que no se distri-
buya ilegalmente.

Lo central serd la base Unica con los
datos del usuario, ubicada en el plano de
control. Sera la encargada de autenticar
al usuario que desea un servicio. En este
plano comienzan a surgir nuevos inte-
rrogantes que s6lo el tiempo y el devenir
del desarrollo de los modelos de nego-
cios podra disipar.

El proveedor de contenidos debera
convenir con el carrier para utilizar la
base de datos de usuarios y distribuirlos.
Esto confirma la hipdtesis de que no
cualquiera podra acceder a esas negocia-
ciones. Si quiere calidad de servicio, debe-
rd hacerlo. Si no, puede propagar sus ser-
vicios tal como ahora en la red de redes.

Pero la pregunta més sugerente es
¢por qué deberia ser el carrier local el
que negocie los servicios? Técnicamente
hablando, ¢no basta que con que garan-
tice la calidad del tramo de red por el
que circulard la informacion? Las res-
puestas No serdn inocentes, porque en un
caso las telefonicas se convertirian en
medios de comunicacion y en el otro, en
meros garantizadores de conectividad. l
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Hogar digital: aun falta interconectar
los dispositivos y bajar costos

Este afio estaran saliendo al mercado los dispositivos con el protocolo de interconexion
DNLA. Lallegada de la IPTV y el incremento del nivel de penetracion de banda ancha en

la region seran determinantes en el desarrollo del hogar digital

| desarrollo de los hogares digitales
Ees quizas la faceta mas intima de la

convergencia que se esta dando en
el érea de las telecomunicaciones y la que
realmente demuestra como las tecnolo-
gias se han metido definitivamente en las
vidas de las personas. Pero, jcuan cerca
estamos de que las casas como las cono-
cemos hoy se conviertan en hogares
totalmente digitales? ;Son ya una reali-
dad o una fantasia?

Segun Rubens César Lima Bastos,
gerente de la red de acceso regional de

Telefonica de Brasil, hoy en dia el desa-
rrollo de los estandares de hogar digital
estd muy avanzado y hay muchos disposi-
tivos que permiten que, de a poco, la
interconexion entre ellos vaya siendo un
hecho. Sin embargo, consideré que hay
dos barreras para el desarrollo de este tipo
de proyectos en la regién: “Por un lado,
la necesidad de que el operador interco-
necte los dispositivos entre si y por otro,
la variable de precio de los dispositivos”.

El ejecutivo explicd que “lo que falta
es la Ultima etapa de integracion de los

dispositivos. Las piezas ya estan empe-
zando a funcionar por separado y el tra-
bajo del operador seria juntarlas. Hoy
hay neutralidad tecnolOgica, pero se
requiere unificar los distintos estandares
para que el hogar digital sea gestionable”,
observo.

En este sentido, sefiald que “en la
industria, cada vez se aplica mas la tecno-
logia Digital Living Network Alliance
(DLNA)” -una alianza de empresas que
trabaja en el establecimiento de un proto-
colo comdn para la interconexion dep
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El tipo de hogar digital basado en el entretenimiento es mas viable
para el mercado latinoamericano que aquél ligado a la domoética.

dispositivos- y que en Europa estd a
punto de consolidarse el proyecto del
hogar digital, pero advirtié que en Latino-
américa aun falta “alrededor de un afio y
medio para lograr ese nivel de desarrollo”.

Como huellas de este camino que ya
se empezd a delinear, se destacan varios
lanzamientos realizados en el Consumer
Electronics Show (CES) 2008, que se
realizO en enero en Estados Unidos.
Entre ellos, el Home Digital Media
Adapter de Samsung, el set-top-box de
Netflix y LG, el video on demand set-
top-box de Vudu y el nuevo modelo
Slingbox de Sling Media.

En lo que respecta al factor econd-
mico, Lima Bastos asegurd que es un
gran obstaculo en este camino dado el

alto precio de los dispositivos. “Por
ejemplo, un set-top-box, que seria el
centro del hogar digital, cuesta entre
US$ 300 y US$ 400 y eso lo hace poco
accesible para nosotros”, dijo. El ejecuti-
vo brasilefio consideré que IPTV va a
ser la puerta de entrada hacia el hogar
digital y que, si bien el primer cerrojo
gue impide la apertura total de esa puer-
ta -el factor de la interconexion de dis-
positivos- desaparecerd en un afio y
medio; el segundo -el econdmico-
depende mucho de la escala mundial,
que sera lo que ayude a bajar los costos.

Desde Ericsson, Eduardo Griffa,
director de Marketing para el Cono Sur,
coincidié con Bastos cuando sefialé que
“la casa digital del futuro es un hogar en
el que todos los dispositivos y electrodo-
mésticos puedan dialogar entre ellos y, a

su vez, estén interconectados con el resto
del mundo a través de las redes publicas
de forma inteligente”. En este marco,
sefiald que Ericsson forma parte de
DNLA vy estd trabajando en la imple-
mentacion del estandar IP Multimedia
Subsystem (IMS).

Sin embargo, para Ericsson, el punto
de partida para el hogar digital es el dis-
positivo que conecta la red con la casa.
“Ese es el elemento critico y va a haber
un montoén de vendors que van a querer
ser duefios de ese eslabon. Claramente,
Microsoft estd queriendo introducir su
media server como el dispositivo 'sefior
de la casa' al que todos los demas van a
interconectarse, pero hay otros. Por
ejemplo, esta la play station, que se
conecta a Internet y es capaz de jugar ese
rol”, dijo Griffa. Asimismo, vaticin6 que
“de a poco, los electrodomésticos y dis-
positivos se van a ir interconectando” y
considerd que no va a ser determinante
cémo lo hagan, sino que lo hagan.

En términos de tiempo, adelant6 que
los dispositivos DNLA de las firmas lide-
res van a estar saliendo al mercado este
afio y que la banda ancha juega un rol
muy importante en el desarrollo de
hogares digitales, aunque advirtio:
“Cuando hablamos de una red flexible
inteligente y de banda ancha, sabemos
que Latinoamérica no tiene la penetra-
cidn de este servicio que tiene Europa y
entonces la alternativa wireless es muy
importante para la region”.

Enfasis en el entretenimiento
Otra de las empresas que trabaja en
proyectos de hogar digital es Intel, perop




lo hace desde otra perspectiva. Marcelo
Bertolami, Gerente de Marketing de la
comparfiia en la Argentina, explicé a
Convergencialatina que “lo que nosotros
entendemos por hogar digital no esta
relacionado con domética o automatiza-
cion de casas, sino con entretenimiento
digital en el hogar”.

Desde el punto de vista del hardwa-
re, Bertolami considerd que es esencial-
mente una PC con un buen disefio y
con un formato delgado, sin grandes
consumos de energia.Al respecto indico
que “como tiene que estar en el living,
tiene que ser chico; tener buena
memoria; una placa capturadora de
television para poder conectar el cable
ahi; un buen tamarfio de disco duro para
almacenar todos los contenidos digitales
que el usuario desee; conexion a
Internet y una buena placa de video”
describio el ejecutivo. Ademas, aseguro
que la experiencia de uso indica que la
configuracién de la red tiene que ser
facil.

En cuanto al costo aproximado de
este tipo de equipos, estimo que es el
de una PC de alta gama, alrededor de
US$ 2.000 para el publico final. Por ese
motivo, en la actualidad este tipo de
PCs se vende solo a un 10% de la
poblacion latinoamericana. Bertolami
consider6 que -ademés del precio-,
para que el hogar digital se haga mas
masivo, es clave trabajar en el desarrollo
de wun sistema operativo con la
sencillez necesaria para garantizar una
experiencia de uso mas “intuitiva”. “Yo
lo veo evolucionando hacia el touch
screen mas que hacia el control remo-
to”, sintetizo.

Por dltimo, Bertolami aseguré que el
tipo de hogar digital basado en el entre-
tenimiento es mas viable para el merca-
do latinoamericano que aquel ligado a la
domética. “Yo creo que aca va a haber
una revolucién no tanto en el sentido de
la masificacion de la PC como hogar
digital, sino més bien en lo que es la
notebook y la experiencia de uso en
pantallas mas grandes con un buen soni-
do. Creo que, en un corto plazo, va a
haber soluciones de entretenimiento
digital en el hogar ligadas a equipos
moviles con una conexién facil al plasma
y con una interfaz de usuario mas touch
screen en la notebook™, anticipd para la
region.

Domotica

La otra cara del hogar digital es la
dom@tica, un rubro no tan explotado
auan en América latina como el del
entretenimiento, pero que parece tener
un promisorio futuro. Desde el d&mbito
de la automatizacién residencial o
domotica, Marco Mufioz, director
general de Syscon -una empresa mexi-
cana especializada en este tipo de servi-
cios para el sector corporativo y del
hogar de la ciudad de Tampico- sefial6
que “cada vez mas gente contrata este
tipo de sistemas para su casa”. Segln
Mufioz, en general, el cliente se acerca
en un primer momento para automati-
zar la iluminacion de su residencia -ya
sea para ahorrar energia como para
decoracidn-, sistemas de audio o un cir-
cuito de cdmaras y luego “se anima a ir
mas alla en la mecanizacién del hogar”.
Por ejemplo, en la zona en la que
Syscon se encuentra, una faceta muy
desarrollada es la de las persianas antici-
clénicas automatizadas porque es zona
de ciclones.

Sin embargo, aclaré que quienes
adquieren este tipo de sistemas son prin-
cipalmente personas jovenes con un
buen nivel adquisitivo dado que los
precios de los controladores del hogar
que utilizan, que son los de la lineas
Control 4, una marca estadounidense,
cuestan desde US$ 1.000 en adelante en
México. “Y los hay maés caros. Por ejem-
plo, los de la marca Crestron y Elan,
estan alrededor de los US$ 5.0007,
apunto. La mayoria de estos controlado-
res operan con el estandar de Ethernet
inaldambrico 802.11 en sus versiones
G y B, o con el conocido como ‘zigbee'
(802.5), que “también hoy estan imple-
mentando varias fabricas de iluminacion
para no quedarse fuera del negocio”,
informé el empresario.

Una de las exigencias que tienen las
empresas comercializadoras de estos dis-
positivos es la necesidad de que sean
faciles de operar para el usuario. “Los
controladores que nosotros usamos, por
ejemplo, operan con Linux como
software propietario y las funciones de
interfase lo hacen a través de Windows.
Esto permite que el cliente pueda confi-
gurarlos de acuerdo a sus necesidades sin
dafiar el funcionamiento”, explicé.

En estos dos afios de experiencia en
domoética para el hogar, Mufioz asegurd
que el porcentaje que corresponde a
este rubro dentro de la facturacién ha
ido creciendo cada vez méas y hoy llega
a representar el 30% del total de su
empresa. En tanto que Control 4, que se
dedica exclusivamente a automatiza-
cién residencial, facturé alrededor de
US$ 35 millones a nivel global en el
altimo afio. |
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Se impulsan ciudades digitales para
universalizar el acceso a las TIC's

El desarrollo de ciudades digitales implica concertacion entre gobiernos, empresas y
sociedad civil. Ecuador, Colombia y México han implementado iniciativas de este tipo
con miras a reducir la brecha digital

ué es lo que hace falta para que

una ciudad “ordinaria” se con-

vierta en una “Digital”? Andrés
Montdya, Gerente de Ciudad Digital de
EPM, entidad publica encargada de con-
vertir a Medellin (Colombia) en ciudad
digital, manifestd6 que “es fundamental
que exista una politica de digitalizacién
alineada con el plan de desarrollo de la
comunidad, asi como también debe
haber concertacién entre el gobierno
municipal, la empresa privada y la socie-
dad civil”. En el mismo sentido se pro-
nuncié Santiago Lépez Guillén, Gerente
General de ETAPA al comentar el caso
de la ciudad de Cuenca (Ecuador), “un
proyecto que data de 2004 e involucra a
los sectores publico y privado, con recur-
sos de la empresa y de la municipalidad,
que aportd su infraestructura”.

Con la idea de mejorar la calidad de
vida, se pretende que la digitalizacion de
las comunidades contribuya a reducir la
brecha digital a través de la promocién
del gobierno electrénico como maxima
meta, con la conviccion de que su
implementacién redundard en mayor
participacién ciudadana.

Para promover el despliegue de
Ciudades Digitales, Motorola desarroll6
la solucion de banda ancha para el
gobierno “Muni WiFi”, que consiste en
la atencion de las areas de seguridad
publica; servicio publico y acceso publi-

co. Ramén Sierra, Gerente Regional
de Canales de MOTO Wi4 de
Motorola para América Latina, manifes-
té que “ por una cuestién de grados de
dificultad en la implementacion, los
gobiernos suelen comenzar por la fase
de seguridad publica, con la instalacién
de camaras de vigilancia, por ejemplo;
luego contintan con el acceso publico
(que remite a cuestiones de saneamien-
to, alcantarillado y envio de informa-
cién en tiempo real, etc.), lo cual con-
tribuye a disminuir los costos de opera-
cién del gobierno, y la maxima etapa es
la de servicios, a partir de lo cual se
pueden hacer pagos por Internet, ver
estados de cuenta y otras aplicaciones
como la teleeducacion”.

Con el objetivo de poder atender las
tres areas, Motorola creé “MotoWi4”,
un conjunto de tecnologias entre las que
se incluyen: “Canopy” (para bandas no
licenciadas fijas punto a punto y multi-
punto); “Motomesh” (supone la instala-
cion de radiobases que se comunican
entre si en una red mallada); WiMax
(para utilizar en bandas licenciadas) y
Wirelessland (es un mesh para interiores
para el mundo corporativo). Respecto
del abanico tecnolégico que mejor se
ajusta a las necesidades de los gobiernos,
Sierra argument6 que “si bien WiMax es
una tecnologia prometedora, no sera la
panacea para los gobiernos debido a que
no tienen acceso a las bandas de
2,5 GHz y 3,5 GHz. Entonces habra que

buscar tecnologias alternativas como
Canopy y Motomesh, que pueden utili-
zarse para seguridad publica en las ban-
das de 4,9 GHz”.

En Meéxico, el fabricante ha imple-
mentado iniciativas de digitalizacion en
distintas comunidades como Oaxaca,
San Pedro Jicayan y en Morelia. Pero la
accion de mayor alcance fue
“Guadalajara en red”, desarrollado junto
a Pyxcom en octubre de 2006.
Alcanzando una cobertura de 11 km?,
en dicha ciudad se creé una red con dis-
tintas subredes a las cuales se les atribuia
diferentes prioridades de tréafico (las mas
importantes fueron las redes de gobierno
y las de SOS).*“A mediados de 2008, ini-
ciaremos acciones para lograr el acceso
publico en Veracruz donde esperamos
cubrir entre 25y 30 km?2 con una inver-
sion inicial de US$ 1,5 millones”, decla-
ré el ejecutivo de Motorola.

Medellin: primera ciudad digital
en Colombia

A partir de una iniciativa de la
Alcaldia en conjunto con organismos
publicos, desde marzo de 2007, Medellin
se convirtié en una ciudad digital de la
mano de EPM. Segin explic6 Andrés
Montoya, Gerente de Ciudad Digital de
la empresa, con una inversion inicial de
US$ 8 millones, el proyecto delinea tres
zonas de trabajo: contenidos, conectivi-
dad y apropiacién de la tecnologia. )

Con la idea de mejorar la calidad de vida, se pretende que la digitalizacion de
las comunidades contribuya a reducir la brecha digital a través de la promocién
del gobierno electrénico como maxima meta.

“El primer eje remite a la creacion de
portales para escuelas, emprendimientos y
bibliotecas siguiendo la filosofia de la web
2.0”, precis6 Montoya. En lo que se refie-
re al drea de Conectividad, a través de la
iniciativa “Aulas Abiertas” se busca prove-
er computadoras a las escuelas y la comu-
nidad en general, al mismo tiempo que se
promueve el acceso gratuito a Internet en
parques y bibliotecas. “En términos de
cobertura, con este programa se beneficio
a 3 mil docentes y mil emprendedores y se
lleg6 a dar Internet de banda ancha en 20
telecentros, 20 bibliotecas y 60 escuelas de
un total de 430. En el 2008 esperamos
cubrir 80 escuelas més”, manifestd el
Gerente de Ciudad Digital de EPM.

La Atenas del Ecuador
Santiago Lépez Guillén, Gerente
General de ETAPA comentd que

Cuenca- una ciudad de 400 mil habitan-
tes y una penetracion de Internet del 6%-
fue declarada patrimonio de la humani-
dad por la Organizacion de las Naciones
Unidas (ONU) y, por su alto nivel cultu-
ral es considerada “la Atenas del
Ecuador”. Estos atributos la convirtieron
en adjudicataria de cuantiosas inversiones
para convertirse en una ciudad digital.

“Inicialmente se otorgaron US$ 2
millones para la recuperacion de la red
de cobre, luego se requirieron US$ 10,8
millones para desplegar el tendido de
una red de nueva generacion en las areas
metropolitana y rural para brindar acce-
o gratuito a Internet. A su vez, US$ 3
millones fueron destinados para montar
la red CDMA para brindar telefonia e
Internet para el sector rural en 16 de los
21 cantones (a los cinco restantes llega-

c'.:".

mos con la red de cobre y la red metro-
politana de fibra dptica)”, explicd Lopez
Guillén. Ademas coment6 que, con un
crédito del Banco Interamericano de
Desarrollo (BID), desde abril de 2007
funciona el “Proyecto de ventanilla
Unica” por el cual se pueden realizar tra-
mites por Internet tanto para el servicio
publico y privado.

Para comienzos de 2008, en cada
canton se prevé la puesta en linea de una
base de informacién georreferenciada de
los servicios de educacion, salud, sanea-
miento, turismo, telecomunicaciones,
negocios, entre otros, para lo cual se
invirtieron US$ 16 millones. Para esa
misma fecha, con un presupuesto de
US$ 5 millones, se construird un data
center para aumentar la disponibilidad
de contenidos para educacion. |
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2008 sera el ano del despegue
comercial de WiMax

Motorola realizé una fuerte inversion en la tecnologia a los efectos de transformarse en lider.
En la actualidad tiene 17 contratos comerciales globales en 15 paises. Existen ciertos

atrasos en Latinoamérica

urante la edicién 2007 del enton-
Dces 3GSM World Congress, el

CEO de Vodafone, Arun Sarin, se
habia referido a WiMax como un “ele-
fante en la habitacion”y habia incitado a
los proveedores a acelerar los desarrollos
de LTE. Un afio después, los proveedores
de WiMax fueron invitados destacados en
los foros del Mobile World Congress
(MWC), desarrollado en febrero pasado
en Barcelona, Espafia. Este afio, Sarin
moder6 su discurso en cuanto a WiMax,
y en su conferencia sostuvo que “no
deseamos duelos de estandares. Esto ha
sido improductivo para la industria en el
pasado y nosotros queremos promover la
inclusion o fusion de WiMax en LTE”.

La moderacion del discurso parece
razonable sobre todo teniendo en cuenta
que LTE esta en un estado mas retrasado
con respecto de WiMax y que los prin-
cipales proveedores mostraron en MWC
Barcelona portafolios que apuntan a

ambas tecnologias. Motorola, Alcatel-
Lucent y Nokia Siemens Networks
(NSN), s6lo por mencionar algunos,
ponen sus fichas en ambas evoluciones,
mientras Ericsson apuesta fuerte a LTE.

Convergencialatina particip6 en la rueda
con analistas ofrecida por Motorola, en la
que estuvieron presentes Fred Wright, vice-
presidente senior de Cellular Networks &
WiMax y Darren McQueen, vicepresiden-
te de LTE & IMS Networks de Motorola,
con el objetivo de conocer las visiones de la
compafiia sobre ambas tecnologias.

En ese encuentro se sefialé que
Motorola realiz6 una importante inver-
sion en WiMax y, segun Fred Wright, “si
crece tal lo pronosticado” tienen una
“fuerte oportunidad de ser lideres en esa
tecnologia”. El ejecutivo explicd que
hace tres afios, cuando la compafiia
pensd en su futuro, consider6 WiMax
como una oportunidad para desarrollar

Internet movil. A comienzos de 2008,
Motorola cuenta con 17 contratos
comerciales de WiMax en 15 paises y 60
“engagements” (incluyendo trials, trials
ya realizados o discusion de propuestas
comerciales). En 2007, se despacharon 3
mil radiobases y 3 mil CPEs. En el primer
mes de 2008, la cantidad de equipamiento
distribuido superé la realizada en igual
periodo del afio pasado.

El despliegue

Motorola afirma que WiMax es una
realidad y que si 2007 fue el afio de la
puesta a punto de la tecnologia, 2008
serd el aflo de los despliegues. Fred
Wright reconocié que “Motorola no
esta sola, también estan los competidores,
para aprovechar las oportunidades”.
Durante la conferencia, el responsable de
WiMax de la compafiia sostuvo que el
ecosistema de proveedores que se desa-
rrolla en torno a la tecnologia represen-)

“Si consultara a mi bola de cristal para el afio 2015,
WiMax explotara porque tiene dos afos de ventaja
sobre LTE. Pero LTE probablemente achicara esa

ventaja y hacia 2020 podria tener un mayor market

share”.

ta una ventaja para los operadores, porque
la existencia de més de un proveedor en
todos los eslabones de la red pero sobre
todo en los chips, mantiene- por efecto de
la competencia- los costos controlados. Los
ejecutivos coincidieron en que WiMax
pone mucha presion al desarrollo de LTE.

Ambas tecnologias, seguin explicaron,
tienen similitud y pueden compartir
parte de los recursos dedicados. Fred
Wright, responsable de WiMax, explico
que *“el 75% de los componentes de
hardware se puede reutilizar y Motorola
tendrd una ventaja en costos de
Investigacion y desarrollo ya que cuando
WiMax esté por su segunda generacion,
LTE s6lo estard en la primera”.

Algunos analistas preguntaron si ante
la aceleracion de la evolucion de LTE,
WiMax queda fuera de carrera. En este
sentido, Wright comentd: “Si consultara
a mi bola de cristal para el afio 2015,
WiMax explotard porque tiene dos afios
de ventaja sobre LTE. Pero LTE proba-
blemente achicard esa ventaja y hacia
2020 podria tener un mayor market
share, considerando que la mayoria de las
incumbentes poseen redes celulares
GSM y el camino mas natural para éstas
pareciera ser la evolucion hacia LTE”.

Convergencia

Otro de los andlisis que surge es si
WiMax y LTE pueden converger en un
solo estandar. Al respecto, los responsa-
bles de las dos unidades de negocios
coincidieron que seria interesante esa
confluencia. Sin embargo, WiMax esta
demasiado avanzada como para intentar
combinarla. Fred Wright sostuvo que
“gl estdndar WiMax, es lo que es, pero

en un tiempo surgiran nuevas versiones
en las que se veran cambios y podra
existir un acercamiento entre ambos”.
Por otra parte, aclararon que dado el
estadio inicial de LTE, es de esperar que
en la medida que evoluciona aparezcan
indicadores de convergencia con
WiMax, pero no es posible determinar
si esto serd en su totalidad.

Consultados por los analistas sobre
cémo deberian hacer los operadores
para decidir, Fred Wright y Darren
McQueen coincidieron en que los ope-
radores que tengan soluciones “legacy”
migraran hacia la solucion que resulte
mas natural y LTE estd fuertemente
asociado al camino 3GPP. Mientras
tanto, los desarrollos de WiMax actuales
son generalmente operaciones “green-
field” o alternativas para extender la
cobertura de banda ancha en mercados
de baja penetracién del servicio.

Darren McQueen explicé que tanto
los clientes fijos como los moviles lo
que quieren es dar banda ancha. El
costo del CPE suele ser un punto que
los analistas sefialan como barrera para
la explosion de WiMax. En este sentido,
Wright ejemplificé que en “2008 el
portafolio de Motorola costara la mitad
de lo que costaba en 2007. Esto es lo
que ocurre con todas las tecnologias
cuando pasan el estadio inicial. Y los
contratos con los operadores, segun
condiciones de volumen y tiempo, tie-
nen contempladas las bajas en los pre-
cios de CPEs”.

En laregion
En la vision de Motorola, si se da
algun retraso en la expansion regional de

Fred Wright

Darren McQueen

WiMax, se debe a que los operadores
estan probando la version movil, ya que
muchos no quieren invertir en la versién
fija, dado que entre ambas existen
muchas diferencias, a tal punto que ni las
mismas estaciones radiobases funcionan,
porque las formas de modulacion son
diferentes y requieren chips distintos.

Ante esa situacion, los operadores
consideran que no vale la pena invertir
en WiMax fijo, para dentro de un tiem-
po tener que cambiar la infraestructura
para pasar a la version movil. [ |




Continua el debate acerca
de como se regula la convergencia

El consenso que va ganando la necesidad de una revisién integral a los marcos regulatorios
tiene el desafio de afrontar la volatilidad de las fronteras juridicas que plantea la integracion
de redes, servicios y contenidos

a convergencia entre telecomuni-
L caciones y radiodifusiéon sigue

planteando dilemas regulatorios
en la region, donde cada vez gana mayor
impulso la idea de que es necesaria una
revision integral a los marcos normativos.
Los problemas que han tenido las regla-
mentaciones provisorias para darle un
continente legal al Triple Play y la transi-
cion de redes y servicios tradicionales a
redes de nueva generacion (NGN, por
sus siglas en inglés) y servicios basados en
\OIP, refuerzan el criterio de que un
nuevo escenario requiere una nueva
legislacion. El principal desafio consiste
en afrontar la volatilidad de las fronteras
juridicas que plantea la convergencia.

¢Regulacion o Competencia?

La tecnologia actualiz6 el debate
sobre qué limites debe tener un marco
regulatorio caracterizado juridicamente
como “ex ante”, frente a la caida de
monopolios naturales y la promesa tec-
nolégica de una mayor competencia,
que requeririan un mayor peso del dere-
cho de competencia (“ex post™). El pri-
mer caso redne a las salvaguardias, dispo-

siciones del marco destinadas a fomentar
la competencia cuando la misma no es
sostenible. El segundo caso se refiere a
los dictdmenes que apuntan a remediar
conductas anticompetitivas, excepto las
intervenciones “ex ante” de la autoridad
de competencia ante operaciones como
fusiones o adquisiciones.

No obstante, una regulacién de
competencia en telecomunicaciones no
puede ser sino necesariamente hibrida.
Es decir, una interaccion entre las salva-
guardias y derechos de competencia.
AUn asi, un escenario de ese tipo tiene
a esas salvaguardias “ex ante” con algu-
nas ventajas para los competidores,
debido a la seguridad que les otorga.
Como contrapartida, aumentan los cos-
tos de implementacion para el regula-
dor y de cumplimiento para el operador
dominante.

Telecomunicaciones, medios
y contenidos

En la regidn se empiezan a ver algu-
nas tendencias de regular servicios de

VoIP, tales como el acceso a nimeros tele-
fonicos, la inclusion en fondos para servi-
cio universal, el acceso a servicios de
emergencia, o el bloqueo de servicios
mediante filtros, entre otros. El grado de
desregulacion que existe esta llevando a
las empresas a fortalecer sus inversiones en
NGN y en migrar a plataformas IP sus
servicios, dado que, en general, la regula-
cion actual los considera servicios de
valor agregado. Esta situacion se revertira
cuando los operadores comiencen a
reclamar medidas como la asignacion
directa de nimeros y participacion en la
portabilidad numérica.

Un problema mayor es definir cémo
se considera a las sefiales de video y
audio, que usan como soporte las redes
de telecomunicaciones, dado que son
contenidos que tradicionalmente caen
sobre la drbita de autoridades especificas
gue no son las del sector. Asi sucede en
Colombia, donde la television es regula-
da por la Comision Nacional de
Television (CNTV), de manera que para
plantear un cambio en la actuacion y la
Orbita de la CNTV se requiere de unap

% Un problema mayor es definir como se considera a las sefiales de video y audio,
que usan como soporte las redes de telecomunicaciones.

reforma constitucional. Rosario Guerra,
Ministra de Comunicaciones de
Colombia, explicé a Convergencialatina
que “las dificultades que se han presenta-
do, por ejemplo con CNTYV surgen de
los vacios en la normativa. Desde el
gobierno hemos pretendido definir
reglas claras de manera que los inversio-
nistas sepan a qué instancia acudir. De
ahi la creacion de un comité técnico con
la CNTV para definir competencias en
materia técnica de tal manera que se
facilite el avance de la regulacion a través
de los equipos técnicos. De todas formas,
gueda claro que es competencia del
Ministerio todo lo que sea IPTV, dado
que estd considerado un desarrollo de
valor agregado. El problema aparece
fundamentalmente en la parte de conte-
nidos, algo que es muy dificil de empe-
zar a regular. Trabajaremos con criterios
generales como en Internet: qué cosas
pueden ser transmitidas, qué cosas no.
De cualquier manera, la regulacion de
IPTV entiendo que serd muy similar a la
que plantea la CNTV para la television.”

La agenda regulatoria

Pese a que la mayoria de los paises no
cuenta con trabas para la IPTV, todavia
quedan obstaculos en algunos mercados.
En Argentina, a las incumbentes Telecom
y Telefénica se les impide, por contrato,
dar video. Las empresas reclaman una
revision completa a esa prohibicion y
este afio intensificaran la presion cuando
la ciudad de Buenos Aires, la de mayor
poder adquisitivo, comience a recibir las
ofertas de telefonia fija de los cableope-
radores. Incluso, ya estan hablando extra-
oficialmente de lanzamientos de IPTV
durante 2008. En Brasil no hay regla-
mentacién. La IPTV ya debuté en forma
limitada, como VOD, que no le permite

La regulacién del Triple Play

Argentina:

empresas de TV cable.
Brasil:

VoD (Video On Demand).
Costa Rica:

México:

portabilidad.
Uruguay:

convergencia.

No se permite a los incumbentes brindar television. El Triple Play queda concentrado en

Los operadores de telecomunicaciones s6lo estan habilitados para dar una oferta de

Esta en tratamiento un proyecto de ley de telecomunicaciones, que incluira la
convergencia, tal como lo demanda el TLC con Estaods Unidos y Centroamérica. En la
actualidad el ICE mantiene el monopolio de la telefonia fija.

Esta permitido por el Acuerdo de Convergencia, octubre de 2006. Telmex podria

comenzar en 2008, pero con restricciones de interoperabilidad, la interconexion y la

La regulacién actual no contempla la posibilidad de brindar servicios fijos de voz, que
son exclusivos de Antel. La normativa se revisara este afio con un plan de

competir seriamente con la oferta de los
operadores de cable. EI mayor mercado
de América latina recién podria ver cam-
bios en el asunto en la segunda mitad del
afio. Y también se espera destrabar la
situacion del Triple Play en otros merca-
dos donde la regulacion no lo permite,
como Costa Rica y Uruguay.

La gran pregunta es si tiene sentido
mantener la prohibicion a las teleféni-
cas de entrar en el mercado de medios
cuando los cableoperadores tienen ban-
dera verde para ingresar al Triple Play.
José Luis Peralta, comisionado de la
Comisién Federal de Telecomunicacio-
nes (COFETEL) de Meéxico, expuso a
Convergencialatina la situacion de las
discusiones regulatorias en ese pais.
Segun Peralta, el marco normativo

mexicano contempla desde su gestacién
la convergencia, excepto para Telmex,
toda vez que no plantea la regulacion
de servicios sino sobre redes y establece
la interconexion como requisito funda-
mental para la competencia. COFETEL
critico el Acuerdo de Convergencia - la
regulacién ad hoc que permite a
Telmex dar video - pero admitié que
no habra mas objeciones legales en
tanto cumpla con las obligaciones de
interconexion y portabilidad. El funcio-
nario aclar6 que el hecho de que se
mantenga una ley marco para teleco-
municaciones y otra para radiodifusién,
obedece a que en este ultimo caso se
pretende salvaguardar otros aspectos
como la integracién cultural y el
fomento a la educacidn, en tanto que la
normativa de telecomunicaciones esta
orientada a la competencia. [ ]




El dilema de coOmo tasar
la interconexion en redes NGN

El transporte de paquetes IP llevara al fin de la tasacion tradicional para los cargos
de acceso -por minuto o por llamada- reemplazada por la tarifacion a partir
de la capacidad de ancho de banda o el volumen de informacién transmitida

nte la transicion de redes y ser-
Avicios tradicionales a redes de

nueva generacion (NGN, por
sus siglas en inglés) y servicios basados
en\oIP, el principal replanteo se dara en
la reglamentacién de la interconexion,
que sobre redes tradicionales se define
en términos de precios por llamadas o
por minuto, una reglamentacion acorde
a los términos y condiciones de la tele-
fonia conmutada. Este escenario, carac-
terizado por la liquidacién transparente
para cada destino, las tasas contables, es
modificado por el trafico de VoIP,
donde el cargo de interconexion debe-
ra estar regido por el pago de capacidad
de ancho de banda en lugar del cargo
por minuto o por llamada, como era
tradicional hasta ahora. Esto, porque se
produce el hecho de que los ISP son a
la vez propulsores de transmisién y de
contenido. Ademas, el acceso incluye el
trénsito de paquetes a través de diversas
redes.

Interconexion

Hablar de interconexion de redes
NGN significa hablar de un nivel basico
de transporte de paquetes IP sobre el
multiprotocolo MPLS; es decir, de con-
mutacion por etiquetas, un concepto
que engloba multiples tecnologias de
transporte de banda ancha. Este marco
requiere de un modelo de interconexién
flexible, que establezca una definicion
més amplia de la neutralidad tecnolégi-
ca, con interfaces abiertas.

La UIT define a las NGN como:

> Una red basada en paquetes capaz de:
proveer servicios de telecomunicaciones.
>> Hacer uso de multiples tecnologias de transporte de banda ancha.
En las que las funciones relacionadas con los servicios son independientes

de las tecnologias de transporte.

servicios.

y ubicua de servicios a usuarios.

»> Permiten el acceso irrestricto de los usuarios a diversos proveedores de

> Soportan movilidad generalizada lo que permitira la prestacion consistente

El grado de desregulacién que exis-
te en la actualidad respecto a este tipo
de redes esta llevando a las empresas de
telecomunicaciones a fortalecer sus
inversiones en NGN y en migrar a pla-
taformas IP sus servicios, dado que, en
general, la regulacion vigente los consi-
dera servicios de valor agregado. Este
comportamiento logra ahorros en los
costos de operacion, y califica el trafico
de telefonia de voz para un nivel
menor de regulacidn. El resultado serd
un aumento en los volumenes de los
servicios de informacion y una reduc-
cién en los volumenes de los minutos
de uso de telefonia de voz que estan
sujetos a cargos de interconexién o a
tasas contables internacionales. Las
fuentes tradicionales de los operadores
de redes seguiran desapareciendo, y los
reguladores tendran que repensar como
permitir a los operadores la recupera-
cién de sus costos.

En ese sentido una nueva regulacion
de la interconexién para redes NGN
debera eliminar las asimetrias regulato-
rias propias de la normativa desarrollada
para redes tradicionales, la cual trata en
forma distinta cada servicio. Los cambios
de tecnologia y en las estructuras de
costo de las redes de telecomunicacio-
nes, implican que el mecanismo de
cobrar precios por minuto de uso sea
cada vez mas ineficiente.

A medida que més servicios se dan a
través de paquetes en redes digitales, los
minutos de uso ya dejan de ser el factor
importante que determina el nivel de
costos. La premisa de que la persona que
inicia la llamada es la Unica causa del
costo es cada vez menos vélida. El siste-
ma de CPP para precios al por menor y
para interconexion ya no refleja bien la
estructura de costos. 3

* El grado de desregulacion que existe respecto a este tipo de redes esta llevando
a las empresas de telecomunicaciones a fortalecer sus inversiones en NGN y en
migrar a plataformas IP sus servicios, dado que, en general, la regulacion vigente

los considera servicios de valor agregado.
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El establecimiento del pago de capa-
cidad de ancho de banda para los cargos
de acceso permitird ir hacia precios basa-
dos en costos en el caso de redes NGN.
Este giro posibilitarad adoptar cargos mas
transparentes para el servicio universal,
ademas de un rebalanceo de tarifas.
También se allanara el camino para esta-
blecer cargos uniformes, tales como tarifa
plana en llamadas locales y la ampliacion
de las areas geograficas para una misma
tarifa. Los cargos de interconexién para
VoIP que reflejan costos podrian involu-
crar: a) pagos de usuarios; b) desempaque-
tamiento; c) cargos de originacion y ter-
minacion paraVolP basados en costos.

Diversos analistas caracterizan a las
NGN como modelos de red en tres

capas: el transporte, los servicios y apli-
caciones, y las funciones de administra-
cién y control. Este tipo de arquitectura
permite una importante reduccién en
el nimero de puntos de interconexidn
en la red de transporte. Para la etapa
de transicién de redes de conmutacion
hacia una red de paquetes convergen-
tes, se resaltan una serie de retos en la
regulacion de interconexion, inclu-
yendo estadndares de calidad, el estable-
cimiento de precios por cargo de
acceso y la numeracion y localizacion
geografica.

En un modelo simple de competencia
NGN, la a interconexion de redes de igual
o diferente naturaleza se realiza en pasare-
las. Existe una sustitucion de centrales de

Pasarela
de acceso

conmutacion por las pasarelas. Los nodos
de acceso son multiservicios, con diferen-
tes tipos de usuarios conectados a las redes
(plataformas) de dos operadores: consumi-
dores y proveedores de contenido. Cada
red es una plataforma. Los acuerdos de
interconexion siguen las précticas en redes
IP con la posibilidad de acuerdos de tran-
sito y de cargos de acceso cero.

Asimismo, entre los cuellos de bote-
lla de la normativa de interconexién
figuran el racionamiento de direcciones
IP, la discriminacién en los precios y el
bloqueo de protocolos. Por otra parte, en
el nuevo escenario no aparece descabe-
llado ni ineficiente establecer el cobro de
cargos de acceso a los proveedores de
contenidos. |




Requlacion

El cierre de la brecha digital requiere
un nuevo enfoque del Servicio Universal

Reguladores y operadores proponen enfocar las metas de los programas de acceso universal
hacia la banda ancha y capacitar a los ciudadanos en el uso inteligente de las TIC'S

eguladores y operadores de

América latina vienen analizando

distintas propuestas para elaborar
una reingenieria del modelo de Servicio
Universal, tanto en su alcance como en
su concepcién y gestion, con el fin de
enfocar las metas de los programas de
acceso universal hacia la banda ancha.

Segun el Foro Latinoamericano de
Entes Reguladores de Telecomunica-
ciones (Regulatel), las iniciativas para
reducir la brecha digital en telefonia e
Internet en paises de América latina en la
Gltima década han sido rebasadas, por lo
que es necesario redefinir los conceptos,
objetivos 'y recursos del Acceso
Universal. Regulatel considera que para
llegar a la meta de acercar las nuevas tec-
nologias al 85% de la poblacidn latinoa-
mericana Se requieren inversiones por
US$ 13.600 millones. Regulatel estima
gue, en promedio, gobiernos, asociacio-
nes y empresas necesitarian invertir
US$ 126 por persona en telefonia celu-
lar y US$ 30 en accesos de banda ancha,
entre otros servicios, con el fin cubrir la
mayoria de las poblaciones con més de
300 habitantes.

Pese a considerar exitosas las politicas
destinadas a aumentar los niveles de
penetracion de telecomunicaciones en
Latinoameérica, los programas de fondos
de acceso universal han sido cuestiona-
dos por limitarse a la construccién de
infraestructura fisica para conectar lasp
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Cambio de Foco

La Agencia Nacional de Telecomunicaciones (ANATEL) de Brasil presento un
nuevo Plan de Metas de Universalizacion para que los concesionarios de telefonia
fija sustituyan la instalacién de Puestos de Servicios de Telecomunicaciones (PST),
por la construccion de infraestructura de banda ancha. Los concesionarios debe-
ran llevar esa red hasta las centrales de telefonia, mientras que otras empresas
deberan realizar las ramificaciones de esas redes hasta las casas de los usuarios
finales. La propuesta establece que los municipios con hasta 20 mil habitantes ten-
dran un backhaul con capacidad de 8 Mbs; en aquellos de hasta 40 mil habitantes
sera de 16 Mbs; hasta 60 mil habitantes, 32 Mbs y por encima de 60 mil habitan-
tes la capacidad sera, como minimo de 64 Mbs.

* Para llegar a la meta de acercar las nuevas tecnologias al 85% de la poblacion
latinoamericana se requieren inversiones por US$ 13.600 millones.

localidades rurales y remotas a las redes
de telecomunicaciones bésicas. En ese
sentido, para Regulatel se necesita definir
la nueva vision del acceso a las
Tecnologias de TICs con el fin de cons-
truir un nuevo paradigma de politicas y
programas de Servicio Universal, orien-
tados a la banda ancha.

Con ese criterio, la X Cumbre de
reguladores y operadores, organizada en
2007 por Regulatel y la Asociacién
Hispanoamericana de Centros de
Investigacion y Empresas  de
Telecomunicaciones (AHCIET) ratificd
la necesidad de una redefinicion de las
politicas de acceso y servicio universal,
para adaptarlas a las nuevas necesidades
de forma dindmica. Asimismo, se reco-
mienda buscar la simplificacion de los
criterios de utilizacién de los Fondos de
Servicio Universal para incrementar los
niveles de ejecucion. También se plantea
enfocar las metas de los programas de
acceso universal hacia la banda ancha y la
cobertura de Internet. Ademas, se propo-
ne flexibilizar la regulacion para fomen-
tar el acceso en areas rurales y de dificil
acceso y crear grupos de trabajo que
estudien los aspectos normativos, técni-
cos y econémicos sobre este punto.

Con criterios similares, la Comision
Interamericana de Telecomunicaciones
(CITEL) desarrolla un “Proyecto regio-
nal de apoyo al cierre de la brecha digi-
tal y al desarrollo de la sociedad de la
informacion”. El planteo de CITEL,
entidad perteneciente a la Organizacion
de Estados Americanos (OEA) resalta
como prioridad la necesidad de formar a
la ciudadania en una nueva cultura digi-
tal, que permita hacer un uso inteligente

Banda anchay Acceso Universal en la regién - Situacion

Pais Entidad

México Secretaria de
Comunicaciones y
Transportes

México Secretaria de
Educacion Publica

Organismo Supervisor
de la Inversién
Privada en
Telecomunicaciones

Colombia Ministerio de

Comunicaciones

Honduras

Consejo Hondurefio
de Ciencias y
Tecnologia

Venezuela b cnTi.Centro Nacional

de Tecnologias de
Informacion

de las TICs para mejorar las condiciones
de vida. Entre las lineas de trabajo de este
proyecto figura la preparacion de planes
para el desarrollo de las comunidades
rurales o municipios, a fin de que se con-
viertan en municipios o ciudades digita-
les, donde se complementen el e-gobier-
no local con acciones de teleeducacion,
telemedicina, telecomercio, desarrollo de
Pymes y Micro-Pymes, etc; y se deje

Proyecto
e-Mexico

Programa
Compartel

COHCIT

Infocentros

Descripcion

Integrar e-learning, e-health,
e-commerce y e-government.
Brindar conectividad a 10.000
localidades y acceso a servicios
provistos por el estado publico
federal y las administraciones
municipales.

Enciclomedia J Apunta a proveer PC y banda ancha

a las escuelas publicas
primarias y secundarias.

Fondo de Servicio Universal. Entre
sus proyectos figura ofrecer servi-
cios de banda ancha mediante la
instalacién de cabinas de

acceso publico a Internet y
telefonia IP en localidades rurales

Para el periodo 2007-2010, prevé
dotar de conectividad a un total de
8.360 instituciones publicas y llevar
a 10.000 el numero de Telecentros
que brinden acceso a banda ancha.

Provee servicios de
telecomunicaciones en areas
rurales y regiones designadas como
areas de interés significativo.

Ofrece acceso publico gratuito a
internet via sus 240 infocenters
localizados tanto en grandes
ciudades como en areas remotas.
Cada Infocenter cuenta con 12
computadoras personales, una
impresora, scanner en bibliotecas,
museos, galerias de arte, parques y
otros lugares publicos.

planteada la vision evolutiva de un futu-
ro “m-gobierno local” (gobierno local
movil). El otro eje se basa en la confor-
macién de un nuevo tipo de telecentro
comunitario, donde ademas del acceso a
los servicios se cuente con programas de
educacion ciudadana y capacitacion no
solo en el uso de las TICs sino en &reas
relacionadas con las actividades producti-
vas de las comunidades interesadas. W




Los accesos por cable y ADSL crecieron un 34,7% en 2007 y ya habria cerca de 8 millones
de abonados. Fuerte aumento en las capacidades de banda ancha contratadas

a banda ancha -incluyendo los
L accesos residenciales prestados por

las redes de cable y de telefonia
fija- fue el servicio que mas se expandid
territorialmente en Brasil durante 2007
y fue también aquél que méas empujé
para arriba los margenes de ganancias de
los operadores de cable y de telefonia
fija.

El ADSL llega hoy a 2.135 ciudades
brasilefias, el 38,4% de los municipios.
Parece poco, pero estas ciudades con-
centran el 74,2% de la poblacién (equi-
valente a 140,2 millones de habitantes),

lefios, estas ciudades tienen maés del 38%
de la poblacion, unos 73,36 millones de
habitantes.Y, en los grandes polos eco-
nomicos, el Indice Potencial de
Consumo del area cubierta por esas
operaciones es de mas del 52% del total
nacional.

Juntas, las dos plataformas cubren
2.140 municipios, 0 sea que apenas
cinco ciudades tienen servicios de
cablem6dem o MMDS y no tienen un
competidor en ADSL, lo que significa
un aumento del 11,5% en el numero
de localidades atendidas en compara-

En alza

Segun datos de la Agencia Nacional
de Telecomunicaciones (ANATEL), la
banda ancha creci6 nada menos que el
3.617% desde 2000, cuando apenas tenia
238 mil abonados, hasta 2006 cuando
contabilizaba 8,85 millones de accesos.
Estos nimeros no representan necesaria-
mente accesos en servicio, pero si la
infraestructura instalada. Los grandes sal-
tos fueron en 2001, cuando la base cre-
ci6 el 144% (aungue sobre un numero
absoluto pequefio) y, sobre todo, en
2004, cuando el servicio crecid mas del
130%. Desde entonces, el crecimiento
viene siendo del orden de mas del 50%

Mbps crecieron casi el 320% en el
mismo periodo, tendencia que se repitié
en 2007. La infraestructura viene dando
soporte a estos crecimientos en las altas
velocidades, como el cablemddem, ya
proyectado para la banda ancha desde la
construccion de las redes, y con la dise-
minacién de las redes ADSL2, capaces de
servicios como el video on demand.
Estas redes llegan hoy a 1.087 ciudades,
mas de la mitad de las que cuentan con
redes ADSL.

Competencia
En Brasil, las redes de las telefonicas
ademas son dominantes en el acceso a

banda ancha. Las redes ADSL cuentan
con 5,28 millones de abonados, contra
1,6 millones de abonados de cablemé-
dem/MMDS. Es decir que las telefénicas
tienen més del 76% del mercado. El lider
del segmento es Telefénica, con 1,94
millones de abonados a su servicio
Speedy, con un marketshare del 28%.
Detras viene Brasil Telecom (Br Turbo),
con 1,52 millones de abonados (23%) y
Telemar (Velox), con 1,34 millones
(21%).

A su vez Virtua, de Net Servicios
(filial de Telmex), es el primero coloca-
do entre los servicios de cablemodem,

con 1,29 millones de abonados, un
marketshare del 18,7%. Como puede
observarse, Virtua responde por practi-
camente todos los accesos de banda
ancha en plataforma de cable: tiene casi
el 85% de ese segmento. Es bueno
recordar que esos numeros ya incluyen
a los antiguos abonados de Vivax,
adquirida por Net.

Telef6nica, con su servicio Speedy, y
Brasil Telecom, con Br Turbo, son los
dos operadores que han conseguido,
hasta el momento, la mejor eficiencia
en la competencia sobre el potencial de
mercado en clientes efectivos. Speedy)
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* Las redes ADSL cuentan con 5,28 millo-
nes de abonados, contra 1,6 millones
de abonados de cablemédem/MMDS.

“Customer Insight.
Leadership of the Mobile Congress.

llega al 17,4% de penetracion en rela-
cién a los domicilios localizados en los
municipios donde el servicio esta dis-
ponible.

En el caso de Br Turbo, la penetra-
cion es del 14,3% sobre el total de domi-
cilios de su area. Los servicios residencia-
les de Virtua y Velox estan en un 9% de
penetracidn, considerados los domicilios
en sus areas de atencion.

Un aspecto sustancial de la evolucién
de la banda ancha en el pais es la inten-
cion del gobierno federal de establecer
una red nacional que, en principio, brin-
dard el servicio de acceso de banda
ancha gratuita a mas de 55 mil escuelas
publicas de todo el pais hasta el afio
2025. Para su concrecion, a fines de 2007
llegdb a un acuerdo con las empresas
incumbentes por el cual éstas tendran

Market share de banda ancha

una participacion fundamental en el des-
pliegue de esa red, especialmente en lo
relacionado con el “backhaul”, mientras
gue como contrapartida de esa presta-
cién, estaran exentas de cumplir con las
metas de universalizacién establecidas en
la renegociacion de contratos de fines de
2006, que basicamente consistia en la
instalacion de Puestos de Servicios de
Telecomuni-caciones (PST) en todo el
pais.

Segln sefialdé en su momento el
ministro de Comunicaciones, Hélio
Costa, el proyecto tendra un costo esti-
mado en alrededor de US$ 1.700 millo-
nes. La propuesta oficial contempla que
los que los municipios con hasta 20 mil
habitantes tendran un “backhaul” con
capacidad de 8 Mbs; en aquellos de hasta
40 mil habitantes serd de 16 Mbs; hasta
60 mil habitantes, 32 Mbs y por encima
de 60 mil habitantes la capacidad sera,
como minimo de 64 Mbs.

Debe recordarse que durante la dlti-
ma campafia presidencial, el Unico tema
que el presidente Lula da Silva incluyo
del sector de las telecomunicaciones en
su plataforma electoral, fue el de impul-
sar el desarrollo de accesos de banda
ancha en todo el pais.

Penetracion sobre domicilios cubiertos
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It's a perfect mix to shape the
future of the mobile Industry.”

Dr. Skott Ahn, President & CEO,
LG Electronics Mobile Communications Company
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Aunque Telmex y Televisa seguirdn dominando el escenario, la nueva politica regulatoria
facilitara una mayor aperturay promovera la competencia centrada en el Triple Play

| primer afio del gobierno del

presidente Felipe Calderon

avanzé con dificultades en el
cumplimiento de una de sus promesas:
reducir el poder de los monopolios en
la economia mexicana, principalmente
en la industria de las telecomunicacio-
nes, donde existe mayor concentracién.
Lejos de la imagen de connivencia que
dejo el anterior gobierno de Vicente
Fox en su relacién con los gigantes
Telmex y Televisa, la administracion
Calderdn se destacé por dos éxitos: en
primer lugar, logr6 que la Corte
Suprema anulara las reformas a la Ley
de Radiodifusion, una normativa que
favorecia el predominio de las grandes
cadenas de television nacional. En
segundo lugar, el gobierno pudo plan-
tear el debate sobre la necesidad de

abrir a la inversién extranjera el merca-
do de telefonia fija, un segmento domi-
nado ampliamente por Telmex.

No obstante, los esfuerzos por
ampliar la competencia en el mercado
local son, al menos, desparejos. Si a pri-
mera vista se ven importantes acciones
para ponerle coto al poder dominante de
empresas como Telmex y Televisa, el
devenir de los hechos da como resultado
un escenario mas cercano a un daopolio
entre ambos gigantes mexicanos y con
poco espacio para la llegada de mas gru-
pos internacionales. Pese a que Telmex
afronta nuevos intentos de imponerle a
la empresa una regulacion asimétrica por
su posicion dominante, es la propia com-
pafifa la que busca posiciones concilia-

torias con los reguladores, dado que su
principal interés radica en sortear los
escollos normativos que le restringen el
ingreso al mercado de Triple Play.Y, en
ese sentido, estara dispuesta a ceder en
otros terrenos. A su vez, la anulacion de
las reformas a la ley de medios que bene-
ficiaban a Televisa contrasta con la acti-
tud laxa de la autoridad antimonopolio,
que no ha puesto mayores objeciones a
que Televisa se esté consolidando como
un jugador de peso mediante la agresiva
compra de cableoperadores.

El incipiente cambio de timén en las
politicas regulatorias anticipa un escena-
rio de mayor competencia para que el
despliegue de servicios convergentes

% Para fines de febrero de 2008 habra 7.100 puntos de acceso a banda ancha,
que beneficiaran a cerca de 10 millones de ciudadanos.
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permitan llegar a la meta del 22% en
penetracion de banda ancha para 2012,
cuando finalice el mandato de Calderon.
Con Televisa posicionandose como el
principal jugador en el terreno de la TV
paga - y el segundo cableoperador -
Telmex tendra un competidor de peso
en Triple Play.

También toma fuerza la consolida-
cién de Megacable como primer compe-
tidor en TV por cable, asi como la de
Axtel y Maxcom en el émbito de las tele-
fonicas. Megacable compré en 2007 par-
ticipaciones en Multioperadora de
Sistemas y Telecable, con lo que su carte-
ra suma mas de 1,5 millones de clientes y
su red se extiende en todo el pais. La
empresa ya suma mas de 85 mil clientes
de Triple Play. Axtel, por su parte, supera-
ra en 2008 el millon de lineas de telefo-
nia fija en servicio y 120.000 suscriptores
de banda ancha. Cuenta con cobertura
en 26 ciudades y se apresta a lanzar IPTV
para no perder terreno ante Maxcom.

Durante 2008, Maxcom extendera
sus servicios de Triple Play a 100 ciuda-
des del pais, incluyendo el Distrito
Federal, Toluca y Querétaro. Actual-
mente, la telefénica brinda el servicio
de televisién en Puebla, con una oferta
de IPTV que incluye canales de Televisa
y TV Azteca. De todas formas, el hori-
zonte de Maxcom es limitado, la com-
pafiia registra un total de 23.000 clien-
tes, de los cuales 5.000 ya contrataron
IPTV.

Ademas, a estos actores secundarios
pero con potencial, se suma la avidez
de Telefénica por ingresar al mercado

de fijos una vez que se elimine el tope
del 49% a la participacion extranjera.Y,
como corolario, se abren dos vias més
para el crecimiento de la banda ancha
en el pais. Por un lado, se espera el
ingreso de nuevos operadores a partir
de 2008, cuando se liciten las bandas de
espectro en 3,5 GHz para banda ancha
inalambrica. Por otra parte, la
Comision Federal de Electricidad
(CFE) finalmente ofrecerd a partir de
2008 la capacidad excedente de su red
de fibra 6ptica. La compafiia eléctrica
estatal alquilara esa capacidad exceden-
te a empresas de telecomunicaciones,
de acuerdo con la concesion que le
otorgd la Secretaria de Comunicacio-
nes y Transportes como ‘carrier de
carriers'. El ingreso de la CFC al mer-
cado de telecomunicaciones permitira
rebajas de al menos el 15% en las tari-
fas de banda ancha.

En ese sentido, 2008 serd un afio
clave cuando a Telmex se le autorice a
brindar servicios de video a través de
sus redes una vez que cumpla con los
requisitos de interconexion y portabili-
dad numérica. Telmex, que mantiene el
liderazgo de la banda ancha con el
ADSL - rondard los 4 millones de
usuarios a fin de 2008 - tendrd nuevos
atractivos para comercializar IPTV a
través de sus redes de cobre, que llegan
a 20 millones de abonados. Aunque
alrededor de la mitad corresponden a
clientes de escasos recursos y, por con-
siguiente, de bajo consumo, el poten-
cial de clientes que podria interesarse
con IPTV llega a los 10 millones, en un
mercado donde la penetracion de laTV
paga es relativamente baja (5%) en
comparaciébn con otros paises de
América latina.

Televisa considera realizar nuevas
adquisiciones de operadores regionales
para ampliar sus redes, con el fin de
generar mas competencia y disminuir
las tarifas de la banda ancha. La com-
pra de la telefénica Bestel, y de una
participacién en los cableoperadores
TVI y Cablemas, le permitié a esta
empresa contar con una red de fibra
Optica de méas de 15.000 kilometros, lo
que permitird a la cadena de medios
competir con Telmex en la oferta de
servicios de voz y banda ancha. La red
de Televisa se completa con los tendi-
dos de Cablevision, su filial en el
Distrito Federal, con lo que registra
més de 1,3 millones de clientes de
televisién por cable. La otra linea de
negocios que toma fuerza dentro de la
estrategia de Televisa es el despliegue
de ofertas de valor agregado para
Internet y moviles, desarrollados en
conjunto con su portal esmas.com,
gue incluyen videos bajo demanda y
el servicio en linea de Televisién en
Vivo.




ARGENTINA, CHILE Y PERU

Mientras Chile y Argentina continlan con importantes niveles de crecimiento de banda ancha,
Peru debe resolver una serie de problemas para poder mejorar su actual nivel de penetracion

entro de Ameérica latina, el creci-

miento dispar de la banda ancha ha

registrado sus mejores desarrollos
en mercados que corresponden a distintas
realidades politicas y econdmicas. De esta
manera, no puede deducirse apresurada-
mente cuéles son los factores determinan-
tes que motorizan la banda ancha, el cre-
cimiento econémico es uno de ellos pero
no es condicion suficiente. Tal es el caso de
Argentina, Chile y Peru, tres paises donde
se destaca el crecimiento econémico vy el
de las conexiones de alta velocidad aun-
que a partir de niveles disimiles.

‘ 7

[

ey

Un rasgo comun a los tres paises
es la estabilidad politica y el creci-
miento econdmico. La Concertacion
de socialdemocratas y demdocratas
cristianos, que sigue gobernando
Chile desde 1990, ha ahondado la
construccion de politicas de Estado
por encima de los eventuales gobier-
nos de turno. En Argentina, el recam-
bio presidencial representa en buena
parte la recuperacion institucional
luego de la mayor crisis de su histo-
ria, en 2002. Una situacidn similar se
vive en Perq.
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Tanto Perd como Argentina, mues-
tran crecimientos del PIB en torno al
8,5% en 2007, con una expansion del
consumo interno que, entre otras cues-
tiones, repercutié favorablemente en el
crecimiento de la banda ancha. En el
caso de Argentina, las lineas de acceso de
alta velocidad podrian llegar a 5 millo-
nes en 2010. En 2007, el mercado crecié
un 60% hasta alcanzar a 2,5 millones,
impulsado por la agresividad comercial
de los operadores y el buen efecto de las
ofertas de doble play (banda ancha +
voz, 6 cable + banda ancha). En Perd, la
penetracién llegd al 2,1% a fin de 2007,
con 600 mil lineas en servicio

El PIB chileno, en cambio, crecié un
5,3% en 2007 y se estima que rondara el
5% en 2008, lo que lleva a considerar
como factores preponderantes en el cre-
cimiento de la banda ancha aspectos pro-
pios del mercado y la regulacion. Si bien
en los tres paises existe un escenario de
apertura, el caso chileno se caracteriza
por dos rasgos sustancialmente distinti-
vos. En primer lugar, la elaboracién de
una politica de Estado destinada especifi-
camente a la expansion de la banda ancha
y el cierre de la brecha digital. En segun-
do lugar, en Chile no existen barreras
para el Triple Play - con operadores que
ya llevan més de un lustro brindando el
servicio- y se mantiene una fuerte regu-
lacion de dominancia sobre la telefonica
incumbente, lo que hace gque se sostenga
una politica competitiva de tarifas.

En Chile, a la Agenda Digital - el
plan que desde 2002 integrd al sector
publico y las empresas privadas para
expandir la banda ancha - le continu6
un proyecto mas ambicioso. En 2007 se
constituyé un Comité de Ministros para
el Desarrollo Digital, que establecio los
lineamientos del Plan Estratégico para el
periodo 2007 - 2010. Este plan - que
incluird la versiébn 2.0 de la Agenda
Digital - también se presenta como una
politica tecnoldgica y una estrategia de
desarrollo del sector TIC que incluya
esfuerzos puablicos y privados.

Como resultado de las politicas de
Estado, Chile registré 1,2 millones de
accesos en junio de 2007, con un creci-
miento anual en torno al 30%, cuando la
expectativa inicial de la Agenda Digital
era llegar a 1 millén en 2010. Con una
penetracién del 8%, la nueva meta es de
1,5 millones. Sin embargo, con la llegada
de WiMax y el empuje dado a la com-
petencia por Telmex, como asi también
la proliferacién de ofertas de banda
ancha movil sobre las redes de tercera
generacion (3G) la cifra podria elevarse a
los 2 millones de accesos para 2010.

De cara a 2008, el principal desafio
para los operadores radicara en los servi-
cios de mdltiple play, que pasaran en pri-
mer lugar por agregar movilidad a la ofer-
ta integrada de voz, datos y video. Para la
incumbente Telefénica, la banda ancha es
el “producto estrella” de sus negocios en
el pais. Con inversiones previstas de mas
de US$ 1.900 millones hasta 2009, desti-
nard mas de la mitad del monto a sus
negocios de banda ancha. Para 2008 espe-
ra superar el medio millén de clientes
ADSL y mas de 200 mil clientes de tele-

visién, sumando sus ofertas de TV sateli-
tal y de Imagenio, el servicio de IPTV. La
compafiia espafiola prevé también lanzar
“tetrapack”, un paquete que incluira el
servicio de telefonia mévil de Movistar.

El caso de Argentina se presenta bas-
tante distinto al de Chile. Aunque se cum-
plan las estimaciones de crecimiento hasta
el 2010, no se prevé - por diversos facto-
res- un crecimiento explosivo durante los
proximos afios. Esta desaceleracion en el
crecimiento obedece, principalmente, a
que a medida que aumenta la penetracion,
las inversiones necesarias para capturar
nuevos clientes seran mayores, lo cual pro-
voca dudas en los operadores. El riesgo
gue observan es que la disputa de merca-
do quede reducida solamente al segmento
de mayor poder adquisitivo.

Los ultimos datos disponibles
(diciembre 2007) muestran que la pene-
tracion de banda ancha en el pais se sit(a
en el 6,4%. A su vez, si se tienen en
cuenta los datos del cuadro de Hogares
del Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INDEC), se observa que el seg-
mento de mayor nivel adquisitivo de la
poblacién esta integrado por el 5,88% de
los habitantes. De esta forma, puede
conjeturarse que los proximos pasos de
los operadores deberia consistir en poder
captar usuarios en una franja de la pobla-
cién de menor poder adquisitivo, donde
los costos pasan a tener una mayor
importancia que hasta el momento.

El caso de Per( también es bastante
distinto al de los anteriores ya que sus
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niveles de penetracion son muy bajos y a
fines de 2007 se situaban en alrededor
del 2,1%. Sin embargo, en los Ultimos
meses el Gobierno nacional puso en
marcha una serie de medidas destinadas
fundamentalmente a acelerar el creci-
miento de los servicios de banda ancha,
en especial en el interior y zonas rurales
del pais. De esta forma, los Ultimos datos
muestran un  crecimiento anual del
12,8%, con una tendencia creciente para
los proximos afios.

Uno de los problemas que afronta
Peru es que gran parte de sus conexiones
de banda ancha, algo mas del 40%, tienen
velocidades inferiores a los 512 Kbps, con
lo cual se hace necesario mejorar las redes
existentes para brindar un servicio acorde
con las nuevas exigencias. También el pais
presenta distorsiones en materia de costos
del servicio, ya que en la actualidad, seguin
un informe de Cisco, sus tarifas son un
40% mas caras que las existentes en Chile,
casi un 50% mas que las pagadas en
Colombia y cuatro veces mas caras que las
existentes en la Argentina.




COSTA RICA, ECUADOR, PARAGUAY, VENEZUELA'Y URUGUAY

Lejos de la ola privatizadora de la década pasada, los paises que mantienen el control
de empresas cuentan con mayores facilidades para la ejecucidn de politicas de acceso

universal

a ola de privatizaciones de empre-

sas de servicios publicos en la

regiéon no alcanzé a evitar que -
por diversas circunstancias politicas - un
pufiado de operadores de telecomunica-
ciones permaneciera en manos estatales.
Tal fue el caso excepcional de las telefo-
nicas en Costa Rica, Paraguay, Uruguay,
Ecuador y Honduras. Contrariamente a
los augurios negativos del discurso neoli-
beral privatizador, el éxito o fracaso del
desempefio de estos operadores no estuvo
ligado a su condicion de estatales, sino
simplemente a las politicas de gestion,
como ocurre con cualquier empresa. No
s6lo eso, sino que también Uruguay y
Costa Rica se destacan por la alta pene-
tracion de telefonia fija con calidad de
servicio, tarifas bajas y estados financieros
sin problemas, pese a que no hubo ni pri-
vatizaciones ni apertura del mercado.

El desarrollo de las empresas estatales
en la region es particular, dado que son
distintos los escenarios politico y econé-
micos, el modelo de gestion - incluyen-
do el grado de autonomia del operador
respecto de la administracion central-, la
existencia o0 no de la competencia privada
y el despliegue o la ausencia de politicas
de Estado para el sector, entre otros fac-
tores. De todas formas, que los operado-
res estatales brinden acceso a Internet de
banda ancha facilita, entre otras cuestio-
nes, la ejecucion de politicas destinadas a
reducir la brecha digital y ejerce una
mayor presion sobre las tarifas.

Al escenario latinoamericano se
incorpord ademas el afio pasado la rena-
cionalizacion de CANTYV. El operador
incumbente de Venezuela, que estaba en
manos de Verizon, volvio al control del
Estado en el marco de la “revolucién
bolivariana” que lidera el presidente
Hugo Chavez, un proceso de marcado
corte critico a las politicas neoliberales y
acentuados rasgos intervensionistas en la
economia en general, como lo sucedido
con la renacionalizacion de esa empresa,
ahora estatal.

Ramon Gomez

Ramén Gomez, gerente de asuntos
regulatorios de CANTYV, explicé a
Convergencialatina que la empresa
desarrollé varias lineas de accién para
mejorar la cobertura de los servicios en
el pais. “Llevamos adelante un plan para
impulsar el crecimiento de la telefonia
fija durante los proximos tres afios.
Nuestro principal objetivo es duplicar las
lineas instaladas en 2008, sefial6. Una
de las politicas implementadas en el
marco de este programa es que toda
nueva linea instalada sea, a la vez, una
conexion de banda ancha. Otra de las

estrategias es dar preferencia para la ins-
talacion de nuevos servicios a las zonas
no servidas aun por la empresa. Gémez
explico que, “de acuerdo a una zonifica-
cién catastral de la poblacion de bajos
recursos, todos aquellos que vivan en
areas humildes tendradn acceso a des-
cuentos en las tarifas de los servicios de
Internet”. Actualmente, CANTV cuenta
con 621.269 suscriptores de banda ancha
y, para fines de 2008, se espera que sume
461.069 nuevos usuarios de este servicio
para llegar a 1,2 millones, incluyendo
ADSL y accesos inaldmbricos TDMA y
- desde el Gltimo trimestre de 2007- con
WiMax.

GOmez subrayd que la empresa
tiene la ventaja de haber centralizado las
inversiones de todos los activos de tele-
comunicaciones que pertenecian al
Estado y esto le permitira tener una red
de fibra dptica de 20.000 kilémetros
para mediados de 2009”. Ademas, desta-
cd que, a fines de 2008, se pondra en
oOrbita el satélite Simon Bolivar, factor
que “también ayudard a ampliar la
cobertura”. Ademas, CANTYV se suma-
rd a la oferta de IPTV, aunque recién
lanzara el servicio a nivel nacional a
mediados de 2009.

Distinto es el caso de Paraguay,
donde el Estado sigue al frente de la
Compariia Paraguaya de Comunicacio-
nes (COPACQ) porque no prosperaron
los cinco intentos de privatizar el opera-
dor. La descapitalizacion de COPACO
ha llevado, por ejemplo, a que el pais
haya tenido un temprano desarrollo de la
telefonia movil, como sustituto de la
falta de cobertura de servicios fijos. La

situacion de la banda ancha es similar
con una de las penetraciones mas bajas
de Ameérica Latina, situacion agravada
por las dificultades geogréficas a la hora
de contar con un acceso directo a los
cables submarinos y porque la escasa
densidad de poblacidn le quita atractivos
a nuevas inversiones.

COPACO provee Internet a clientes
residenciales a través de par de cobre,
mientras que so6lo los usuarios corporati-
vos e ISPs reciben el servicio por fibra (la
empresa posee un anillo de 2.500 kilo-
metros que sera ampliado en 800 kil6-
metros este afio). Al cierre de 2007 toda-
via tenfa mas clientes de Dial-up
(11.600), respecto de los 9.200 que teni-
an ADSL.

Para 2008, el objetivo es revertir la
situacion con el desarrollo de accesos
fijos inaldmbricos mediante diversas
tecnologias: GSM, WiFi y WiMax. Para
ello, invertira US$ 9 millones con el fin
de instalar 82.000 lineas con acceso a
Internet y 148 radiobases en zonas
rurales.

En el otro extremo se encuentra el
Instituto Costarricense de Electricidad
(ICE) en un pais que cuenta con una
penetracion de banda ancha superior al
3%. Segln una investigacion para esa
empresa presentada en noviembre de
2007 por la consultora CID Gallup, el
35% de los costarricenses utiliza
Internet, en el 39% de los hogares hay
computadoras y, de éstas, el 41% esta
conectado a la red. El informe afirma
que los mas de 85.000 clientes de la esta-

tal utilizan servicios de banda ancha, un
20% lo hace por via telefonica y el 80%
restante, por cable médem u otras tecno-
logias. El servicio WiMax opera en Santa
Ana, Escazu, y diversas zonas de San José,
Heredia y Cartago, y esta previsto que se
amplie a toda la Gran Area
Metropolitana durante este afio, hasta
llegar a los 20.000 accesos.

La situacién para el ICE cambiard a
partir de la firma del Tratado de Libre
Comercio (TLC) con los Estados
Unidos, Centroamérica y Republica
Dominicana. Dad que, como conse-
cuencia del TLC, se aprobard la nueva
Ley de Telecomunicaciones que trae la
apertura del sector. Para enfrentar el
nuevo escenario, el ICE prepara una
serie de inversiones, con el fin de crecer
en cobertura y avanzar en servicios
como IPTV. La empresa invertira  US$
20 millones en la ampliacion de los
enrutadores interconectados al Sistema
Nacional de Telecomunicaciones (SNT)
y en extender la llegada de la Red




* El desempefio de los operadores no esta ligado a su condicién de estatales,
sino simplemente a las politicas de gestion.

Avanzada de Internet (RIA) mediante el
desarrollo de una NGN-IP. Este afio, la
RIA desplegarad un anillo de nucleo de 6
routers de 10 Gigas, 26 routers de borde
de 2,5 Gigas, y 181 routers de acceso,
despliegue que concluira en 2010.

Un aumento de la competencia tam-
bién es un escenario probable para la uru-
guaya Administraciéon Nacional de
Telecomunicaciones (ANTEL). Este ope-
rador estd acostumbrado a competir desde
su filial mévil Ancel, que mantiene el lide-
razgo en el mercado de celulares pese a la
llegada de América Movil y Movistar.
Pero auin conserva el monopolio de servi-
cios fijos, pilar de su nueva estrategia de
servicios paquetizados de voz y banda
ancha, con que salié a contrarrestar el cre-
cimiento de la telefonia movil.

Uruguay ostenta una penetracion de
Internet por encima del 5% con el
ADSL de ANTEL - Unico proveedor del
servicio - como tecnologia dominante,
frente a la débil competencia de servicios
inalambricos. En este contexto, en sep-
tiembre de 2007, la Camara Uruguaya
de Television para Abonados (CUTA)
solicitd al gobierno una nueva normati-
va que permita a los cableros comercia-
lizar servicios de Internet de banda
ancha a través de sus redes, algo que ain
no tienen permitido.

Pese a que no hay todavia acuerdos
entre el gobierno y los cableoperadores,
ANTEL se mueve preventivamente y rea-
lizé las pruebas piloto para la incorpora-
cion del servicio de television a través de
la linea telefonica. También tiene un

acuerdo con 25 operadores de television
por cable del Interior para ofrecer un
paquete de servicios Triple Play -banda
ancha (ADSL), 60 sefiales de TV y una
cantidad preestablecida de llamadas por
fijo o celular por mes a un costo prefija-
do-. Asimismo, la empresa estatal urugua-
ya planea comenzar a ofrecer WiMax una
vez que obtenga el permiso para operar en
una frecuencia apta para esta tecnologia.

Los buenos resultados de ANTEL
han generado un respaldo de la ciudada-
nia uruguaya, que se ha movilizado repe-
tidamente para frenar los intentos de pri-
vatizacién de la compafifa. Para el usua-
rio, no se trata meramente una defensa
de intereses politicos e ideoldgicos, sino
también del servicio. Este afio, ANTEL
lanz6 una reduccion de tarifas de ADSL
a la vez que aplicé un aumento del 50%
en las velocidades de navegacion.

Banda Ancha / Poblaciéon
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Respecto a los casos mencionados,
Ecuador pareciera encontrarse a mitad
camino. Es un pais con grandes carencias
en materia de conectividad hasta el
momento - la penetracion de banda
ancha es del 0,7%- un desarrollo dispar
de los operadores estatales (con coyuntu-
ras que incluyen casos de corrupcién e
intentos de privatizacién) y un cambio
en el rumbo politico que augura una
mayor intervencion estatal en el sector.

En ese sentido, una de las novedades
mas esperadas para este afio es la posible
fusion de los operadores estatales
Andinatel y Pacifictel. Si por sus desem-
pefos, la primera fuera considerada una
“joya de la corona”, la segunda seria la
“perla negra” de la historia. La decision
del gobierno de Rafael Correa de redu-
cir la brecha digital y buscar que el desa-
rrollo de la banda ancha sea mas equita-
tivo en el pais incluirfa la unificacion de
los activos estatales bajo la érbita de la
actual Andinatel.

Este afio, la compafiia implementd
una reduccion de tarifas del 40% en su
servicio de ADSL y un aumento de la
capacidad de navegacion. Diego Salazar,
gerente de Andinanet y Andinadatos (las
unidades de negocios de Internet y datos
de la estatal Andinatel), dijo en didlogo
con Convergencialatina que la empre-
sa “opera en un area de cobertura de 13
provincias en el norte del pais” y que
estan instalando 43.000 puertos que
seran comercializados durante la prime-
ra mitad del afio. Asimismo, Salazar ade-
lanté que apuestan “a tener 100.000
puertos instalados a fines de este afio y el
proyecto final es llegar a 300.000 en

toda el 4rea de cobertura de la empresa
dentro de tres afios.

De las cerca de 90.000 conexiones
de banda ancha instaladas en el pais,
alrededor de 30.000 pertenecen a
Andinatel -el 70% de esta cantidad esta
concentrado en la provincia de
Pichincha-. Salazar explicé “que la
velocidad méas comercializada hasta
ahora en el pais es la de 128 kbps y la
intencion es lograr que el cliente
empiece a contratar servicios de 256
kbps en adelante. La medida es posible
gracias a que la llegada de varios cables
submarinos estd bajando los precios

mayoristas de capacidad. Hasta octubre
de 2007, un STM1 costaba alrededor de
US$ 60.000 y en enero de 2008 bajo a
alrededor de US$ 45.000.

Para impulsar esta tendencia,
Andinatel desembolsard US$ 10 millo-
nes para invertir en infraestructura
durante este afio. A esto se suma el pro-
yecto de ampliacién de capacidad del
Cable Panamericano, en el que
Andinatel es accionista. “Vamos a com-
prar una gran capacidad en modalidad
de IRU, que estara disponible en 2009,
pero la inversion la haremos este afio.

Esto va a bajar mucho los precios
para el usuario final”, dijo a
Convergencialatina Diego Salazar.

Actualmente, la red de fibra dptica de
Andinatel tiene 2.000 kilémetros y se
estudia un proyecto para cerrar el anillo
con la conexién entre Quito y Guayaquil
y llegar con fibra Optica a zonas en las
que no hay todavia red. “No esta defini-
do si vamos a hacer inversiones directas o
si compartiremos recursos con proveedo-
res que ya tienen su red instalada. Lo
vamos a decidir en los proximos meses”,
explicé el gerente de Andinanet.
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COLOMBIAY ECUADOR

El aumento de la capacidad internacional motorizara la competencia y el desarrollo en
Colombia y Ecuador, al bajar los costos de conexion. Las empresas también apuntan

a Venezuela y Uruguay

n Colombia y Ecuador hay una

gran necesidad de tener mas

conectividad internacional a tra-
vés de los cables submarinos”, sefialo
Oscar Fontalvo, director de marketing
de Global Crossing en América. Segun
el ejecutivo, Colombia “tiene una baja
penetracion de conexiones de banda
ancha debido principalmente, a los
altos costos”. La limitacion mas impor-
tante es la baja capacidad internacional.
“Hay muchas compafiias internaciona-
les que quieren llegar con servicios que
requieren grandes capacidades y un
alto nivel de interconexién, pero no
pueden porque aun no hay capacidad”,
sefiald.

Por su parte, German Alonso, vice-
presidente ejecutivo del area de negocio
de voz para América y el Pacifico de
Telefonica Wholesale Services (TIWS),
sefiald que “hasta la llegada del SAM-1,
el 15 de noviembre de 2007, Ecuador
tenia un solo cable, el Panamericano.
Este cable llega a Punta Carnero, pero
tiene capacidad limitada y una tecnolo-
gia antigua para los parametros actuales”.
En Colombia, describié una situacién
similar: “el pais estaba conectado por tres
cables -el ARCOS, el Maya y el
Panamericano-. El primero es el mas
importante y hubo varios cortes en el
ultimo tiempo. No puede ser que la
mitad de la capacidad de un pais pase por
un cable que se cortd cuatro veces en el
aho”, dijo.

En respuesta a este tipo de criticas
indirectas que su empresa recibio por
los cortes en el ARCOS, Paul Scott,
presidente de Columbus Networks,
afirm6 que fueron ocasionados por
embarcaciones que pescaban en zonas
prohibidas y aclaré que ellos adquirie-
ron su parte del cable “recién en sep-
tiembre de 2005”.“En estos dos afios se
invirtieron US$ 85 millones en reforzar
la confiabilidad de la red”, asegurd.
Ademas, Scott reconocié que, cuando
se hicieron cargo de su participacion,
sabian que habia areas mas vulnerables
que otras en el recorrido del ARCOS y
admiti6 que aln quedan cosas por
hacer en este sentido.

Los representantes de las tres empre-
sas aseguraron a Convergencialatina
que, més alla de los problemas de inter-
conectividad que tiene, el mercado
colombiano esta despegando en banda
ancha y el ecuatoriano, aungque un poco
més lento, también.

Por ello, todas ellas tienen planes para
la regién. “Estamos realizando una inver-
sion de capital en infraestructura de tele-
comunicaciones de US$ 75 millones
para la construccion de nuestro nuevo
sistema de ‘ruta directa’ Ilamado
Colombia Florida Express (CFX) con
una capacidad de 2 terabites. Esta red
submarina conectard Cartagena directa-
mente con Florida y fortalecerd la infra-

estructura de telecomunicaciones de este
pais caribefio y de la region andina”,
anticipo Scott.

Asimismo, informo que, hoy en dia,
proveen a Colombia una capacidad de
aproximadamente 30 giga bites y que
esta cifra ird en aumento con el upgrade
de la red que esta en marcha. “Vamos a
tener una red conformada por tres ani-
llos y esto nos va a permitir subsanar
cualquier corte futuro”, concluyé.

Por su parte, TIWS lleg6 a Colombia
y a Ecuador durante los ultimos dos
meses del afio con el cable SAM-1, que
con una inversion cercana a los US$ 35
millones en Ecuador y a los US$ 40
millones en Colombia, aumentara hasta
12 veces la capacidad de conexidn inter-
nacional de ambos paises. Alonso infor-
mo que “este cable tiene una capacidad
total de 1,96 terabites y la empresa esta
terminando el tercer upgrade de su red
para proveer una capacidad de 160 Gbps
simultaneos en toda la red”.

Fontalvo también anuncié que la
empresa planea aterrizar en Colombia
dentro de los proximos 12 6 24 meses.
“Por el momento, estamos terminado
el business case para justificar la inver-
sibn y analizar cd6mo nos manejare-
mos”, adelantd. Las opciones que se
plantean son: “Llegar por el Pacifico,

% El mercado colombiano esta despegan-
do en banda ancha y el ecuatoriano,
aungue un poco mas lento, también.

Tendencias y proyectos para América latina

En lo que respecta a Latinoamérica en general, German Alonso dijo que el plan de nego- '
cios que se plantearon en 2000 no fue realizable a corto plazo por la crisis de las tecnoldgicas,
pero que luego de cuatro afios de estancamiento, la demanda empez6 a crecer. “Hoy estamos
creciendo a un nivel aproximado del 25% anual en facturacién”, relat6. En este contexto, pla-
nean llegar a Uruguay, pais que en la actualidad se conecta a través de Argentina. Ademas,
adelantd: “Ya tenemos a Venezuela en la mira también”.

Oscar Fontalvo, en tanto, anticipé que en el segundo trimestre de 2008 aterrizaran en Costa
Rica, donde ya tienen una alianza con el Instituto Costarricense de Electricidad (ICE).
“Estamos planeando también llegar a El Salvador y hay un proyecto para unir los paises cen-
troamericanos por fibra optica a través de la red de electricidad. Cuando eso pase, nuestras
conexiones serviran como respaldo a esa red”, vaticino.

Por ultimo, Paul Scott destaco el desarrollo de Costa Rica en banda ancha y, en el este de
Sudamérica, el de Venezuela. “Alli el carrier estatal, CANTV, esta invirtiendo en el desarrollo de
banda ancha con buenos resultados”, sefial6.

donde pasa nuestro sistema SAC, o
construir un cable que vaya de
Cartagena a nuestra estacion en
Panamd”, explicd. Fontalvo considerd
que la reciente compra del ISP Impsat
sera de mucha utilidad porque es un
operador de gran importancia y estimo
que el proyecto demandara una inver-
sion de US$ 40 millones. En cuanto a
Ecuador dijo que es similar a
Colombia, pero més virgen. Alli el pro-
blema es que los precios son muy altos
por falta de competencia”, observé.

Si bien reconocio que la llegada pre-
via de Telefdnica afectara el business case
de la empresa, considerd que, “debido a
los problemas que tuvo el sistema
ARCOS, muchos usuarios estan empe-
zando a buscar alternativas” y estimé
que, si ingresan a través de Panama, lo
hardan con una capacidad de 40
Gigabites. En tanto, si lo hacen por el
Pacifico, tomarian la capacidad del SAC,
que es de 180 Gigabites.
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CARIBE

Los nuevos desarrollos de banda ancha inalambrica ocupan un lugar estratégico en aquellos
mercados donde el tendido de redes demanda una inversién que no es rentable
y demora los tiempos en la oferta del servicio

a region presenta un panorama
L interesante para los servicios de

banda ancha que no requieren
cable para su conexion. Por un lado, la
tecnologia demanda varios meses de
pruebas para salir a la venta. Pero por
otro, ya sea con 3G o0 WiMax se trans-
forma en la alternativa posible en los
pueblos alejados, donde llegar con cable
demanda una inversion que no es renta-
ble y demora los tiempos en la oferta del
servicio.

El vicepresidente para América latina
de Nokia Siemens Networks (NGN),
Armando Almeida, considera que para
2008, en América latina la 'killer aplica-
tion' en 3G sera propiamente el acceso a
Internet, principalmente basada en las
tarjetas de acceso para laptops y sobre el
espectro actual de los operadores. Tigo
Paraguay, la filial de Millicom, se abocé
al lanzamiento de 3G, junto con WiMax
para cubrir la oferta de banda ancha en
un mercado como el paraguayo, con una
baja penetracion de redes fijas: COPA-
CO, la empresa monopolica estatal de
telefonia fija, no supera las 350 mil line-
as en servicio, la penetracion total de
Internet ronda el 2% y el ADSL no llega
a més de 10 mil clientes.

En ese escenario, José Calcena,
Asssistant Manager de Banda Ancha de
Tigo Paraguay explicd que la empresa
aplica una politica de segmentacion en el

WiMax en América latina - a feb. 2008

Pais

Argentina
Argentina
Argentina
Argentina
Bolivia
Brasil
Brasil
Brasil

Chile

Chile

Chile

Chile
Colombia
Colombia
Colombia
Colombia
Colombia
Colombia
Colombia
Colombia
Colombia
Colombia
Colombia
Costa Rica
Costa Rica
Ecuador
Ecuador
Ecuador
Ecuador

El Salvador
El Salvador
El Salvador
Guatemala
Guyana
Honduras
Islas Caiman
México
México
México
México
México
Panama
Paraguay
Peru

Peru

Peru

Peru

R. Dominicana
R. Dominicana
R. Dominicana
Venezuela
\Venezuela

Empresas con
desarrollos de WiMax
Telmex
Velocom
Ertach
Alphatel

Tigo

Embratel
DirectNet
Vant

Telmex

Entel

VTR

Telsur
UNE-EPM
ETB

Cable Unién de Occidente
Avantel
Orbitel
Cablecentro
Emcali
Teleorinoguia
S3 Wireless
Comsat
Telebucaramanga
RACSA

ICE

Setel

Telmex

Tv Cable
Ecutel
América Movil
Telefénica
Telecom

Yego

GT&T
Multidata
Digicel
Maxcom
Axtel

Televisa
Telmex

MVS

WiPet

Nucleo
Telefénica
Telmex
WebSky
Americatel
Tricom
Onemax
Wind Telecom
Omnivision
Génesis

negocio de datos basada en el poder
adquisitivo y en los niveles de cobertura
que de la empresa con las distintas tec-
nologias. “En zonas de bajos ingresos, el
acceso es via movil con GPRS/EDGE,
con el cual tenemos cobertura nacional
y brindamos velocidades de 128 kbps. El
afio que viene desplegaremos redes 3G
en todo el pais. Para el segmento medio,
ofrecemos WiMax fijo, con velocidades
de navegacion que van desde 64 kbps a
3 mbps. La oferta de WiMax se concen-
tra en la region oriental, en los centros
urbanos donde hay mas de 5 mil habi-
tantes. Por Ultimo, el acceso a Internet
para el segmento alto es por fibra dptica.
La empresa posee un anillo de 1.200
kilbmetros en la regién occidental que
comunica tres ndcleos: Asuncion,
Ciudad del Este y Encarnacion”.

La falta de desarrollo de las redes fijas
en Paraguay obliga a rever la idea de
considerar a WiMax como una tecnolo-
gia con potencialidad limitada a nichos o
a mercados emergentes. En este sentido,
Tigo controlaba en diciembre el 57% del
mercado de banda ancha, pero ademas,
su principal competencia es Personal,
que en poco mas de afio de operacion de
WiMax estara expandiendo sus 20 radio
bases a un total de 55, lo que le permiti-
rd alcanzar la cobertura total del pais.

A diferencia de Tigo en Paraguay,
ONEMAX de Republica Dominicanay

* El despliegue de WiMax se viene
dando con mayor fuerza en el Caribe:
Digicel agrego a su oferta de GSM

las versiones fija y movil.

apostd completamente a WiMax movil.
Actualmente, la compafiia tiene 1.000
clientes y, segin Thian Doan, VP
Marketing y Comunicacion, “para fin de
2008 llegaremos a 50 mil y nos posiciona-
remos como segundo operador”. El ejecu-
tivo manifesté que la elecciéon por WiMax
movil respondié a que “no sélo permite
rapidez en el despliegue de la red con
inversiones menores a las de redes celula-
res, sino que también, esta tecnologia nos
da la posibilidad de erigirnos como una
alternativa para los usuarios y cubrir areas
donde la competencia aln no ha llegado”.

ONEMAX establecié dos fases de
inversion, la primera, hasta mediados de
2008, implica un desembolso de US$ 100
millones que permitird la ampliacion de la
cobertura hacia la costa sur, este y centro del
pais. La segunda fase de inversion requerira
US$ 50 millones adicionales con los que se
buscard llegar al 80% de cobertura del pais.

/5@

El despliegue de WiMax se viene
dando con mayor fuerza en el Caribe:
Digicel agreg6 a su oferta de GSM las
versiones fija y maévil de WiMax. En con-
junto con Alvarion, Digicel lanzé WiMax
fijo para el mercado corporativo en
Jamaica e Islas Cayman, en éstas Ultimas
también presentaron WiMax movil para el
mercado residencial de banda ancha.

Mario Assaad, Chief Technology
Officer de Digicel Group indicé que “no
creemos que 3G sea una opcion en los
mercados que operamos. Consideramos
que WiMax puede emular la clasica
empresa de servicios de voz, datos VPN e
Internet, asi como también la banda ancha
residencial y los servicios de VoIP con el
beneficio adicional de la movilidad, lo cual
permitird expandir el mercado de banda
ancha y ofrecer al sector de negocios una
alternativa de costos mas eficiente a la que
existe en la actualidad”. ]
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Guatemala

Participacion por Tecnologia (2004 - 2007) Participacion por ISP (2007)
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Brazil's most Important events in 2008 have been scheduled.
And they have a common signature: Converge Comunicagoes.
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INVESTIGACION REGIONAL Fuente: El mercado de Banda Ancha en Latinoamérica - Seguimiento trimestral de accesos.
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Participacion por Tecnologia (2004 - 2007)

Participacion por ISP (2007)
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Telefonica needed to keep its telecom network operating
at maximum reliability across Peru’s 1.28 million square kilometers.
Who did Telefonica go to for help?

EMERSON.
CONSIDER IT SOLVED




