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Huawei es una empresa con una
fuerte presenciainternacional que
trabaja desde hace poco en nues-
tro pais. ;Por qué decidieron ins-
talar su empresa en Espana?

Huawei Technologies, empresa fun-
dada en China, es uno de los pro-
veedores de equipos de teleco-
municaciones y soluciones de
redes de mayor crecimiento, con
ms de 45 oficinas en todo el mun-
do. Estamos muy interesados en el
mercado espanol de las teleco-
municaciones, no solo por el cre-
cimicnto estable de este pais, sino
también por su influencia en los
mercados europeo y de habla his-
pana. Tenemosuna fuerte presencia
en Latinoamérica con sucursales
enMé
zuela, Brasil, Peru, Chile y Argen-
tina. Algunos proyectos, en laactua-
lidad o en el futuro, consistiran en

¢jico, Colombia, Ecuador, Vene-

trabajos de cooperacion entre las
oficinas de Madrid y de Latinoa-
mérica.

A qué mercado se dirigen y cua-
les son sus productos y soluciones
mas importantes?

Nuestros principales clientes son
operadores de telecomunicaciones
con redes fijas, redes moviles, por-
tadorasde portadoras, operadores
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Edward Deng, Director Ejecutivo de Huawei Technologies Espafia
“Ayudamos a los operadores a construir su red
con rapidez y economia”

de redesde drcametropolitana, ope-
radores de cable y proveedores de
servicios de Internet/datos.

La linea de productos y las solu-
clones extremo a extremo se
centran en redes oOpticas, redes
fijas, redes de datos y redes maévi-
les. Nuestros productos Opticos
cubren series SDH, METRO
(1000/3000/6000), DWDM
(320G/1.6T), NMS y OXC. Para
la red fija, ofrecemos soluciones
completas que incluyen conmu-
tador, red optica de acceso inte-
grado, red inteligente, STP, ATM,
etc. En redes de datos tenemos
GSR, servidores de acceso a
Internet, conmutadores LAN vy
enrutadores, Para la red mavil
suministramos GSM  900/1800,
GPRS, Mobile IN y 3G. Europa y
Asia comparten practicamente
el mismo estandar técnico de
telecomunicaciones, lo que nos
ofrece maltiples oportunidades
para trabajar en colaboracion
con nuestra empresa hermana
aqui en Europa.

{Y qué hay de los resultados en el
mercado?

Como el mayor proveedor de tele-
comunicaciones de China, la cuo-
tade mercado de Huaweienelano
2000 hasido: conmutador: 33% (16,5
millonesde lineas), acceso dptico:
64% (12 millones de lineas), red
optica: 31% (27.000 equipos), red
mavil (MSC): 21%, servidor de acce-
s0: 32%, IN: 67% v STP: 61%.
Unodenuestros puntos fuertesson
losproductosde red dptica enredes
de larga distancia, troncales v de
area metropolitana; con especial
aceptacion en el mercado aleman.
Somos uno de los principales pro-
veedoresinternacionalesde red de
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acceso de banda ancha por fibra
Optica, con 22 millones de puer-
tos instalados en distintos lugares
del mundo. Todo esto, mas la con-
mutacion de 50 millones de line-
as, nos colocan en una muy bue-
na posicion en redes fijas, redes
troncales y mercado MAN.

La filosofia de nuestra empresa es
ayudar a nuestros clientes a reba-
sar rapidamente el umbral de la
red sin necesidad de realizar gran-
des inversiones en infraestructura
y, al mismo tiempo, satisfacer los

nuevosrequisitosadicionales de ope-
racion, con eficiacia v economia
Lo mds importante es asegurar la
inversion de nuestrosclientes, esta-
bleciendo en cada pais nuestro cen-
tro de servicio postventa y reclu-
tando ingenieros locales cualificados
para garantizar el mejor servicio a
nuestros clientes,

;Cualessonlos aspectos masimpor-
tantes de la empresa, incluyendo
los parametros econémicos?
Huawei se cred en 1988, Es pro-
piedad de los trabajadores al
100%. Tenemos 19.000 empleados
en el mundo, de los cuales el 45%
trabaja en I+D; la mayoria cuali-
ficada y muy experimentada, con
s 0 doctorados en teleco-
municaciones. EI 10% del volu-
men de negocios anual de la

empresa se invierte en ¢l depar-
tamento de 1+D, de acuerdo con
la politica de la empresa.

Huawei persigue una estrategia de
beneficios globales también para
nuestros clientes, en el 2000 tuvi-
mos unascifrasde ventas mundiales
de 2,7billonesde dolares. Para este
ano tenemos unas previsiones de
entre UJS 4 y 5 billones y quere-
mos aumentar la participacion en

nuestros ingresos de nuestras ofi-
cinasdel extranjero. Mantenemos
una posicion financieraimportante
y saludable gracias al crecimiento
sostenido  del mercado
Aunque hay una situacion de cri-
sisen laindustria desde elano pasa-
do, lademandamundial de la capa-

chino.

cidad de trafico sigue creciendo,
y por este motivo soy optimista.

:Como describirialas perspectivas
de las telecomunicaciones en
Espanaysu experiencia hastaaho-
ra?

Creemos que en Espana la situa-
cion estd ahora centrada en
aumentar el nivel de acceso a la
bandaancha, unaformaimportante
de promocionar paquetes de pre-
cios mas baratosanimando el aumen-
todelnimero de usuarios. Lamayo-
ria de los operadores se centran
siempre en PYME, lo que tiene como
resultado una excesiva competiti-
vidad, siintroducimos Metro+Ether-
netudpticatLAN no sélose podria
reducir el coste, sino que tamhicn
podriaser unasolucion para el mer-
cado residencial y podria reducir
elcoste enun 40% enrelacién con
XDSL o cable.

Es necesario explicar que China
se haconvertidoenunodelosprin-
cipales paises de desarrollo en tec-
nologia punta de telecomunica-
ciones. Creemos que seria bueno
que en un futuro proximo hubie-
ra un intercambio de tecnologia
entrelos dos paises. Esperamos que
los expertos en los campos de ges-
tién y telecomunicaciones de Chi-
na y Espana se visiten mds y crez-
ca la comprension mutua.

Mais informacion _en www.hua-
wel.com




Mds informacion sobre empresas en
www.iies.es/teleco
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Aslan se integra en Expo Comm

E.J. KrauseyAsociados, empresaorganizadorade Expo Comm halle-
gadoaunacuerdo porcincoanoscon Aslan (Asociacion de Provedores
de Sistemas de Red), paralarealizacion conjunta de una feria de
comunicacionesy conectividad que se denominara Expo Comm
Aslan 2002,

Lamuestra tendralugaren el pabellon 4yanexosde Ifema de Madrid
del3al5deabril proximoyocupardaproximadamente unos 17.000
m2,albergandoademasunaserie de jornadastécnicascomo Teleforum
velCongreso del Colegio de Ingenieros Técnicos de Telecomunicacion.
Seestimaque elapoyode Aslan aExpo Comm favorecera notablemente
el crecimiento futuro de esta feria, aunque en la proxima edicion
todaviapuedan observarse losefectos deladesaceleracion que sufre
elsectordelastelecomunicaciones.

...................................................................................

Plan ibérico de Oni y Comunitel

comunitel

Comunitel y Oni, primer ope-
rador alternativo de Portugal,
ofreceran a las empresas espa-
nolasy portuguesas unagestion
Gnica de sus telecomunicacio-
nes basada en una red propia
sobre fibra éptica de mis de
135.000 km. v en un plan de
inversiones de mas 1.100 millo-

nes de euros prevista para los
Proximos tres anos.

La cartera de servicios abarca
voz (acceso indirecto, prese-
leccion, portabilidad, tarifa
unica), datos (ADSL, aloja-
miento, Redes Privadas Virtuales)
yservicios electronicos ( e-ense-
nanza, video,etc.).

Ademas. Comunitel estd pro-
yectandola construccion deun
nuevo centro de datos y alma-
cenamientos de 2000m2 en Vigo.

Adaptadores de
cobre y fibra de
menor tamano

Allied Telesyn hacomenzadoel
lanzamiento de versionesde
pequeno tamanodesusadapta-
dorescombo de cobreycobre/
fibramasvendidos.
Losnuevosestandaresde redu-
cidotamanoempleanunslotde
expansionde 2.5" paradispositivos
PCIyAGP, en lugar de lostradi-
cionalesslotde 4.2",y estan sien-
doadoptados porlos mayores
fabricantes de PC para ofrecer
sistemasdesktop més pequenos
con capacidades de expansion
equivalentes o mejores que los
sistemasde lageneracionanterior.
Porotrolado, la compania bri-
tanica ha obtenidola certifica-
cién NEBS nivel 3 para su con-
mutadorlayer 2 10/100TX. El
distintivo NEBS, requerido por
todoslosequiposinstaladosenlas
sedes industriales de los distri-
buidoresLevel 3 hace posiblela
gestion Ethernetdesdelaoficina
centralygarantizaque todoslos
equiposcumplen todoslosestan-
darestantodeentornocomode
operacion yaseguralamiximafia-
bilidad dered.

AVZ® Allied Telesyn

Simply connecting the @ world

...............................................................................................................................

Relanzamiento de Tellabs

Tellabs ha completado el relan-
zamiento de su actividad en Espa-
fa, incorporando un nuevo equi-
po a la oficina en Madrid y
creando la Direccion de Cuen-
ta Global de Telefonica. Se han
potenciado las actividades que
Tellabsrealiza desde nuestro pais
para proveer de soluciones en
redes opticas, acceso de banda

ancha y calidad de voz al mer-
cado de operadoresy empresas
en Espanay Portugal, asi como
a las operadoras del
Grupo Telefonica en
todo el mundao,

En colaboracion con
Landata-Payma, Telefonicamobi-
le Solutions, Unitronicsy larecien-
temente incorporada Avanzit,

Ttellabs®

se dispone de lanecesaria cober-
tura nacional e internacional,
con experimentados servicios
profesionales de inge-
nieria, implantaciéony
soporte.

Ademas de sus pro-
ductos vya establecidos (Titan
Focus, Martis DXX, Cablespan
y Verity), Tellabs esta desple-

......................................................................................................................................................................................

Nueva edicion
de los premios
ASTRA

Y
A AstraMarketing
Ibérica premio
AN unafiomasalas
ASTRA empresasdeins-
talacién colec-

tivadereceptoresde saté-
lite que se destacaron por
lacalidad de susobras. En
esta terceraedicion del
galardon, fueron pre-
miadasElectronica Trans-
velde Vigo, porlaMejor
Instalacién en Edificio
Habitadoy Grupo Man-
tenimiento Granada
Franchde Granadaporla
MejorInstalacionalaObra
Nueva, que se distinguie-
ron sobre las 144 pro-
puestas restantes que se
presentaron a concurso.
Enlaceremoniade entre-
gade premios, el director
generalde ASTRA en Espa-
na, Albert Marti, recalcé
lanecesidad de que lasdife-
rentes Administraciones
aprueben la obligatorie-
daddelacertificacion delas
instalaciones de teleco-
municacion en los edifi-
cios.

gando otras soluciones, como
el nuevo equipo TITAN 6100
pararedes pticasmetropolitanas
DWDM, que aporta a los ope-
radoresunasolucion innovadora
y flexible para las demandas de
serviciosde bandaanchaen entor-
nOS Metro, que se prevé tengan
un espectacular crecimiento en
los préximos anos,
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Control de instrumentacién a dis-
tancia. ANRITSU provee el soft-
ware ARIAL que permite controlar
a distancia, mediante conexion
TCP/IP, varios equipos de prue-
baymedida. Los extremos clien-
tey servidor se enlazan por cone-
xiones LAN,WAN, VPN o red
publica conmutada.

Nuevas fechas paralas ferias ISP-
CON. Tras haberse suspendido
en diciembre, las ferias [SPCON
Spain y m-Commerce World
Spain se celebrardn los dias 8y 9
de mayo de 2002, en el Palacio
Municipal de Congresos de
Madrid.

Elevento coincidira con la Sema-
na de la Banda Ancha Europea
organizada por Penton Media Euro-
pe en esas mismas fechas.

Herramienta para portales. Citrix
Systems, anuncia un nuevo pro-
ducto para portal denominado
“South Beach”,, disenado parasim-
plificar la puesta en marcha de
portalesen lared, mediante laintro-
duccion de aplicaciones Windows:
UNIX: y Java, aplicaciones Web,
asi como contenidos internos y
externos mediante una tinicainter-
faz Web segura y personalizada.
South Beach incluye una arqui-
tectura disenada para adaptarse
aproximas evoluciones de las apli-
caciones mas conocidas.

Mercado de acceso publico a Inter-
net. Coynetfabricante de cabinas
de acceso piiblico a Internet, ha
firmado un acuerdo con Aubay
paraproveer todosloscomponentes
paradichosterminales. Laempre-
saradicada en Sevilla havendido
hasta ahora 300 terminales y esti-
macolocar en los proximos 5 anos
unas 28.500 unidades, ya que las
previsiones de mercado para este
productoson de 700.000 en Espa-
na, incluyendo los posibles acuer-
dos que se estan negociando con
algunas diputaciones provincia-
les para hacer mas asequible el
acceso a lared en los centros ofi-
ciales de dichas diputaciones.
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Enrique Frutos, Supervisor de Ventas del Dpto. de Telecomunicaciones de 3M
"Hemos sumado compatibilidades entre 3M y Quante

¢Cémohaquedado configuradala
division de Telecomunicaciones de
3M, tras la integracion con Quan-
te Pouyet
Tenemos dosdreas fundamentales,
Acceso, orientadaaredes publicas,
y Empresas orientada a las redes
privadas. En Acceso nosocupamos
de Telefénica como gran cuentay
delos operadoresalternativos que
actualmente estin tendiendo sus
infraestructuras de red. El area de
Empresas la tenemos organizada
por tipo de tecnologia, - fibra y
cobre-ypor tipo de mercado-Solu-
ciones ICT y Cableado Estructu-
rado.

#Cual es el valor anadido resultante
de la suma de ambas empresas?
Ambas empresas trabajibamos en
Ambas empresas trabajibamos en
losmercados puiblicoy privado, con
algunasdreas disparesy otras com-
plementarias. Hemos sumado com-
patibilidadesde productos, de modo
que noexisten solapamientosy somos
capaces de disenar soluciones que
integren ambas tecnologias. En el
area de Acceso, 3M tiene diferen-
tes especificaciones de producto
en EEUU con relacion a Europa
conlo que muchosde sus productos
no tienen cabida en nuestro mer-
cado. Con lacompradel grupo Quan-
te Pouyet hemos ganado cuota de
penetracion en el dmbito de Acce-
so en Europa para ponernos cer-
ca de los niveles que 3M tiene en
EEUU. También hemos sumado
experienciasal haber atendidoambos
alosoperadoresdominantesde Fran-
cia y Alemania y ser proveedores
de Telefonica.

¢Cuilesson las expectativas de nego-
cio en cada area para el 2002?

En el mercado de Acceso, espera-
mos de Telefonica un crecimien-
to de su red fija internacional, y
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Pouyet"

en Espanalamodernizacion de su
red para adaptarla a ADSL y ade-
cuar sus centrales para dar cabida
alos equipos de otros operadores
que llegaran al bucle local. Conlos
otrosoperadores estamos trabajando
en el despliegue sus redes de acce-
s0. Las empresas de cable grupo
Auna y Ono estin en un proceso
de homologacion y especificacion
técnicade susredes,ycreemosque
en el 2002 habra un crecimiento
de los despliegues. Hasta ahora se
han tendido redes troncales, de acer-
camiento hasta ciudades, barrios
y zonas industriales pero el n* de
hogares cubiertos es todavia muy
pequenoyalliestd el mercado futu-
ro, "laultima milla del cable”, don-
de esta nuestro fuerte. Estamos en
una transicion en laque se estd plan-
teando si continuian tendiéndose
redes convencionales HFC o van
a pasarse a redes de mayor alcan-
ce como las de fibra optica FITH,
que ahorason econémicamente mas
accesibles.

La penetracion que tenemos en el
mercado de ICT es muy buena y
segtin se vayageneralizando laapli-
cacion de la norma a todo el pais
esperamos consolidar nuestra posi-
cion.

En cableado estructurado espera-
mos ganar posiciones con productos
como la categoria 6 en cobre y sis-
temas de mayor velocidad, perolo
que esperamos esel despegue defi-
nitivo de las soluciones basadas en
fibra 6ptica. Hoy las soluciones de
cobre estan cubriendo alrededor
de un 80% de las necesidades y la
fibra va creciendo paulatinamen-
te. Globalmente estimamos factu-
rar unos 3.500 millones de pese-
tas, teniendo en cuenta la
desaleracion actual.

¢Qué diferencias hay entre unasolu-
cién y otra, cobre y fibra?

.......... T R T )

La fibra esta desplazando al cobre
porque puede transmitir mésy lle-
gar unas 20 veces mas lejos que el
cobre. El cobre haido mejorando
sus capacidades, pero estd cerca-
no al nivel de saturacién, La fibra
tiene un menor coste C()lﬂi)éll"'dl.i-
vo,yestdlibre de interferencias elec-
tromagnéticas, lo que la hace mas
apropiada paralosentornosindus-
triales. En grandes edificios, como
hospitales, universidades, etc.,
donde es necesario cubrir varios
puntos en distancias grandes, y se
opta por una inversion duradera,
la fibra permite centralizar el con-
trol, evitando el despliegue de arma-
riosque en el caso del cobre se hace
imprescindible para mantener el
nivel de transmisién. Otro sector
es el mercado de defensa, que por
seguridad y fiabilidad se vuelca mayo-
ritariamente en adoptar la fibra 6pti-
ca.

¢Qué cuota de mercado os pueden
quitar las redes inalambricas?
Las redes inalambricas tienen su
mercadonatural en lasactividades
de muyaltamovilidad, comologis-
ticay gestion de almacén, pero en
otras tareas donde los sistemas son
fijos, el cableado es mejor solucion.
Las redes inalambricas estan ofre-
ciendo 11 Mb compartidos, como
laethernetque teniamosalos prin-
cipiosdelos 90,y utilizan un recur-
solimitado, que es el espectroradio-
eléctrico. El cableado actual ofrece
como minimo 100Mb conmutados.
No creo que vaya a restarnos mer-
cado.

En las redes de distribucion,
LMDS puede reemplazar en par-
te a la fibra, porque tiene un des-
pliegue mas rapido pero tiene un
ancho de banda limitado, actual-
mente a 622 Mb. El cable puede
transportar hasta 400 gigas.



