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Intel vPro 2011, mas
capacidades de gerenciamiento

Intel contintia enfocando la creacién
de valor de la mano de la plataforma Intel
vPro, que actualmente estd comercializdn-
dose con la version 7 de la tecnologia Active
Management Technology (AMT), que se in-
tegra con el chipset Q67 y con los procesa-
dores Intel Core i5y Corei7 Sandy Bridge de
la nueva microarquitectura de Intel.

Marcelo Volpi, gerente de Tecnologia
Corporativo de Intel para Cono Sur, co-
menta: ‘AMT es una de las tantas tecnolo-
gfas que ya integra vPro como plataforma,
incluyendo ademads a Intel Trusted Execution
Technology —TXT- e Intel Virtualization Te-
chnology —VT- Ambas tecnologias optimizan
y permiten una ejecucion segura de los en-
tornos de virtualizacion. Ademas, resuelven
procesos en el hardware del equipo que antes
del desarrollo de esta tecnologia eran atribu-
tos propios de la capa hipervisora del entorno
virtualizado. Por otro lado, la tecnologia Intel
Anti-theft —AT— permite la posibilidad de in-
habilitar una mdquina en forma remota ante
la denuncia de robo o extravio. Volpi explica
que esto puede realizarse de diferente formas,

ya sea bloqueando la mdquina y, de esta forma,
sin permitirle su booteo normal, o por su propio
sistema ya que como la clave de encripcién del
disco rigido es por hardware, si éste se conectara
a otro equipo no podria ser leido’.

La tecnologia Intel AMT brinda al
usuario la posibilidad de tomar control
remoto por hardware de una médquina o
colecciones de maquinas. ‘Prenderla, apa-
garla, rebootearla, entrar al BIOS en forma
remota, tomar inventario de hardware en
tiempo real y redirigir imagen —es decir,
poder encender el equipo con una imagen
distinta de la residente en el equipo— son
algunas de las cualidades de la tecnologia
ofrecida por Intel, que enumera Volpi.

Otra funcionalidad que estd presente
desde la version del Intel AMT 6 es que el
usuario también puede tomar control del
video, mouse y teclado por hardware sin
necesidad de tener el sistema operativo co-
rriendo, con pleno control desde la consola
de gestién atin cuando el equipo presen-
te, por ejemplo, pantalla azul. A su vez, el
feature System Defense, permite aislar un
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equipo automdticamente en el caso de que
éste resultase infectado por un virus.

Respecto de la generacién anterior,
Volpi destaca del Intel AMT 7 el Host Base
Provisioning, ‘un método nuevo de provi-
sién para las maquinas que permite hacer
un despliegue en el campo de las vPro de
forma mucho mas sencilla. También resalta
el Firmware Rollback, que permite mante-
ner el mismo firmware dentro de la familia
AMT 7 en todas las maquinas desplegadas,
manteniendo una plataforma estable sin
importar, incluso, la fecha en que se haya
comercializado el equipo.

Cabe destacar que la tecnologia Intel
AMT no sélo se encuentra en la familia de
equipos Intel vPro; existen también otros
que poseen esta capacidad de antirrobo,
como por ejemplo, algunos procesadores
de la segunda generacion Intel Core i3.

Dell, en su nueva etapa:
foco en servicios

Luego de unificar las sub-regiones
SoLA y NoLA en una tnica regién MCLA,
Dell promueve su nueva propuesta para el
segmento corporativo. El vendor apunta a
posicionarse como ‘socio tecnoldgico’ de sus
clientes, a través de un portfolio ampliado de
servidores, soluciones de almacenamiento y
servicios de consultoria asociados.

Mike Totah, gerente de Mercadotecnia
de Servicios para América Latina, comenta:
‘Estamos en un proceso de evolucién de ser
una compaiiia de microinformdtica a con-
vertirnos en un proveedor de soluciones de
tecnologia. Para ello, en los ultimos anos,
fuimos adquiriendo marcas que, como
Compellent, enriquecen mucho nuestro
portfolio. La idea no es sélo venderles ser-
vidores, sino ayudarlos a sacarles jugo’.
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Carlos Marasco, ejecutivo de Venta de
Servicios, agrega: ‘Las empresas estdn nece-
sitando una visién completa, que les integre
todos los productos del centro de datos. Es
por eso que fuimos agregando oferta de
consultoria. En lugar de vender proyectos
que a veces no llegan a concluirse, hacemos
un workshop con el cliente, para definir el
proyecto en base a lo que realmente estd ne-
cesitando. Ultimamente, nos estan pidiendo
mucha consultoria en virtualizacién, alma-
cenamiento y migraciones. Si bien tenemos
socios que participan en algunas partes del
proyecto, laidea es tomar el rol de integrador
nosotros mismos, sobre todo en proyectos
complejos e, incluso, tomando en cuenta la
fase de diseno.

Sigue Totah: ‘Estamos reconociendo la
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importancia que tiene la nube para nuestros
clientes, aunque hay que tener en cuenta que
la nube significa diferentes cosas para dife-
rentes personas. Primero, tenemos que ver
si nos estdn hablando de subir servicios ala
nube publica o de implementar soluciones
sobre una nube privada, o de una nube hi-
brida, donde se obtiene lo mejor de los dos
mundos. Hay empresas que también buscar
sacarle el jugo a servicios como SalesForce
para sincronizarlos e integrarlos a sus pro-
pios sistemas core, a través de Boomi, una
especie de middleware en la nube que ad-
quirimos recientemente. La idea es ayudar
a las empresas a moverse en la nube’.

Alcatel-Lucent: data center,
OpenTouch... mucho de qué hablar

Alcatel Lucent abarca cada vez mds
mercado. En un encuentro con prensa,
destacé sus avances en soluciones de comu-
nicaciones empresariales, su core business,
pero también un avance muy interesante en
el drea de datacenter y OpenTouch, nueva
solucién de convergencia que lleva la cola-
boracién a un nuevo nivel.

Marcelo Raris, responsable del Cono
Sur: ‘Nuestro concepto base es ‘Cambiar la
conversacion’: innovar y para ello escuchar
alos clientes, en eso estamos. Hoy las redes
sociales han dado vuelta de raiz el ecosiste-
ma de comunicaciones, hay un aluviéon de
informacién asistémico que las empresas
deben ordenar para sacarle provecho’

‘Por otro lado, finalmente se integr6
Genesys (software lider en contact center)
a nuestro portfolio, por lo que tenemos la
plataforma mas completa sumando nuestra
tradicién en voz y datos con sus solucio-
nes, que siguen siendo agndsticas. El drea de
servicios se estd potenciando mucho, entre
consultoria, servicios profesionales, etc. Y

ademds, buscamos llevar todo esto a los es-
tratos medianos y pequenos de mercado, a
través de canales. En resumen, estamos en
un gran proceso de evolucién’.

Walter Altimora, manager regional
de negocios: ‘Estamos lanzando el con-
cepto de Application Fluent Network para
datacenters. Estos hoy tienen el reto que la
virtualizacién cambia todas las ecuaciones,
hay una explosién de aplicaciones y dispo-
sitivos y el ancho de banda no es sufiencien-
te. Entonces, necesitan una red que pueda
adecuarse al tréfico, que sea flexible. Y esto
lo brindamos con una solucién framework
que combina software y hardware: arqui-
tectura resistente, control automatizadory
racionalizacién de operaciones’

‘En una frase, ofrecemos Infraes-
tructura de Conmutacién, de altisima
velocidad. Interconexiéon de datacen-
ters y framework para administracién
inteligente, con productos como Om-
niswitch 6900, carrier class, u Omnivista
2500, que incluye gestor de VMs, ajuste

Marcelo Reris con Anais Nicolas y Stanislas
Corporeau, que viajaron desde Francia para las
presentaciones en América Latina

de tréfico, etc. Hoy los datacenter estdn
con las redes virtuales, pero se viene mds
convergencia y luego un mundo cloud
pleno. Para eso estamos’.

Anais Nicolads viajé desde Francia
para presentar OpenTouch: ‘Es multiparty,
multidevice, multimedia. Incluye gestién
de conferencia nativa durante la conver-
sacion, cambio de sesién rdpida entre dis-
positivos, incluye UC, video mixing, co-
laboracion, es el famoso dispositivo ‘todo
en uno’ que se esperaba, pero en software
como para usarse en cualquier dispositivo,
a diferencia de la competencia que obliga
aiPads, Tablets PCs, etc. Tiene 4 versiones,
un appliance para 1500 usuarios, luego otra
hosteada para 500, una multimedia y en
el 2012 vendrd la de servicios federados.
Pasamos a estar en la cresta de la ola en
convergencia y colaboracion’.

Siemens: punto de quiebre

en las comunicaciones empresariales

Siemens Enterprise Communica-
tions tuvo un rol protagonista en la re-
ciente TICs 2011 de Buenos Aires: contd
con uno de los stands mds destacados y el
principal keynote speaker del segundo dia
fue Mark Straton, SVP Global Solution
Marketing, quien destacé que las comu-
nicaciones empresariales han llegado a su
punto de quiebre: el cloud y la movilidad
cambian todo.

‘Se viene una etapa inédita en la
industria, donde caen los tradicionales
paradigmas y hay que construir nuevos.
Tanto cloud como movilidad vinieron
para quedarse, al mundo fisico ahora lo
acompana el mundo virtual, y los concep-
tos de oficina, escritorio desaparecen. Hay
que adentrarse en los nuevos modelos, ver
el valor diferencial frente a lo anterior y
alli hacer foco. Un ejemplo por ejemplo

es InContact, empresa que ha comprado
Siemens, que se especializa en brindar
servicios de contact center por cloud, ca-
tapultando las ventajas costo/prestacion
frente a los contact centers habituales’.

‘En lo que hace a productos, Siemens
tiene dos nuevos teléfonos que vale sefia-
lar. Por un lado, un celular que funciona
como un iPad, con el abanico completo de
funciones de vanguardia para manejar por
touch, como hacer videoconferencias o
colaboracién ‘arrastrando’ a la gente de la
libreta de contactos. Este producto ya estd
disponible y tiene mds de 12 mil usuarios,
con la ventaja que es mds accesible que
los por ipads.

‘Por otro lado, estamos generan-
do una nueva era de teléfonos fijos que
también son una combinacién de celular
con ipad y todos movimientos por ‘swipe’,
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Sebastian Dopacio, marketing manager, con Daniel
Corrado y Mark Straton en TICs 2011

arrastrando... hay dos prototipos en el
mundo, y uno lo mostramos en TICs. Es
muy vistoso y tiene el tubo inaldmbrico.
La telefonia fija va a seguir existiendo,
porque hay muchos usos, como la labor
de una secretaria en un escritorio, donde
es lo mas comodo y mejor. Sin problema
de senal, bateria, etc... y vamos a sumar
funciones de valor diferenciales’.

Daniel Corrado, gerente general de
Siemens Cono Sur, agrega un buen con-
cepto: ‘El futuro de Siemens lo veo en los
servicios, el no producto: servicios de co-
municaciones, aplicaciones gestionadas,
manejo inteligente de redes sociales... es
donde mejor aportamos valor que hace
diferencia a nuestros grandes clientes’.
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