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Polycom aumenta su apuesta al video empresarial

Polycom dio un salto gigante al anunciar su Aplicacion Convergente de Administracion, una
solucion cliente-servidor para video de escritorio, que podria catalogarse como de tercera
generacion. Uno de sus componentes clave es el Escritorio CMA, una aplicacion empresarial
estrechamente integrada, que brinda video de alta definicion, voz y contenido y que puede
conectar a miles de usuarios dentro de una organizacién (cortesia del servidor CMA). Las nuevas
soluciones proveen las bases para una futura integracion con socios de Polycom, como Avaya,
IBM, Microsoft y Nortel.

En el futuro, esta solucién se implementard en las
empresas porque es manejable. EI CMA le da al
departamento de tecnologias de la informacion el
control de todos los sistemas de video de escritorio y

de grupo. También les permite administrar centralizadamente las Polycom CMADesktop  [= B[]
conferencias, los aparatos y los sistemas. EI CMA provee funciones | sen: |

de guardian del portal, planificacion y administracién del directorio. ST &
G u * fvalable

Con el CMA, los administradores de tecnologias de la informacién
pueden automatizar las actualizaciones del software, establecer una
provisidn de terminales y de infraestructura, basada en las normas, y
administrar el ancho de banda de acuerdo con la topologia de la red,
las demandas comerciales y las necesidades operacionales. (El CMA
puede ser configurado de forma tal que el trafico RTP pase o no por
el aparato). EI CMA brinda servicios de directorio (LDAP/H.350 y /
Active Directory), planificacién integrada mediante el Microsoft — @
Outlook, IBM Lotus Notes o una interfaz web. Puede ser i ;
aprovisionado, segun los estandares, a través del XML. Puede | ~ “me
brindar presencia que cumpla con los estandares, a través del XMPP. QL et

La seguridad de las conferencias est garantizada por la encriptacion | = """
de medios AES y los certificados de sefializacion TLS. Para | o o
simplificar el uso del video y las soluciones de telepresencia, el @@ corine
CMA permite que los aparatos de video de Polycom compartan @O Kt

informacion de presencia, en las listas de contacto del usuario

(escritorio, grupos y telepresencia), ubicadas en el terminal o en el ) Brad v
Escritorio CMA. Los usuarios simplemente hacen clic en el nombre
y lanzan una Ilamada. Todas las especificaciones de las llamadas son
provistas en base a las descripciones personales, definidas

Chat Cal

previamente por el administrador de tecnologias de la informacion. | | (s -l
El CMA tiene una diversidad de configuraciones, que van de 200 a =
5.000 asientos. Los precios por asiento varian desde @ & rovicon

aproximadamente $120 a $50.
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Mi opinion:
El CMA podria ser uno de los anuncios mas
importantes en el area de las videoconferencias de los

El Boletin WR quiere que te sumes a muestro
agradecimiento a los auspiciantes de 2008, que
hacen posible que el Boletin sea gratuito:

ultimos afios. Para que las comunicaciones visuales Aethra HaiVision Systems
despeguen realmente, necesitamos soluciones de AGT Kedacom "
escritorio  manejables y  graduables. ~ También Cisco LifeSize
necesitamos ‘facilidad de uso'. Los productos previos Compunetix Mirial

de Polycom y otras empresas brindaban buena calidad _p_ -

de audio y video, pero esto no era suficiente para que Dialcom Talk & Vision
se produjera una aceptacién a gran escala. Pocos GlobalMedia Visual Nexus
depgrtamentos de tecnqlog|as de la qurmamon Haedenbridge VTEL
podian plantearse seriamente tener miles de —

Nota: el Auspicio del Boletin WR no implica, de
ninguna manera, que nuestros auspiciantes
apoyen las opiniones expresadas en el mismo.
Tampoco implica que el Boletin apoye los
productos y servicios de los auspiciantes.
Mantenemos nuestra postura de criticos
imparciales.

terminales, si tenian que administrar, monitorear y
actualizar los terminales o manejar el ancho de banda
u ocuparse de la seguridad. Sin embargo, la situacion
estd cambiando con rapidez. Actualmente, los
productos con presencia estan ocupandose de los
dilemas 'a quién puedo llamar' y ‘como los llamo'. Por
lo tanto, son féciles de usar. Y las soluciones como el CMA estan finalmente abordando el
desafio, NO desde la perspectiva del video de terminal, sino desde la perspectiva de la
infraestructura corporativa de tecnologias de la informacion. Si, verdaderamente, el video se esta
convirtiendo en otra aplicacién mas que funciona en la red corporativa, respaldada por el equipo
gue se ocupa de la red. Por supuesto que en este rubro hay otros vendedores y productos, con
compatibilidades con H.323 y SIP mezcladas. Entre ellos se encuentran Tandberg/Movi,
Radvision/Scopia Desktop y Avistar/C3, pero el ingreso de Polycom al rea de video cliente-
servidor, con un producto de la proxima generacion, promete impulsar el mercado.

En un anuncio simultaneo, Polycom present6 el RMX 1.000, una MCU para empresas pequefias
y medianas y sucursales de empresas grandes. EI RMX
1.000 complementa el preexistente RMX 2.000, orientado a
las redes de empresas grandes y medianas, aunque el RMX
1.000 en realidad esta basado en una plataforma de software
y hardware diferente. EI RMX 1.000 permite realizar
colaboracién de video a pedido y cuenta con funciones de
video de alta definicién, voz y contenido multimedia
compartido. Los datos clave de tamafio y forma fijos del aparato incluyen hasta veinte puertos
CIF o de alta definicion activados por la voz, hasta diez puertos de presencia continua de
definicion estandar y compatibilidad con H.264, H.239, Siren22, LPR, AES y velocidad de datos
de hasta 2Mbps.

El RMX 1.000 y el RMX 2.000 se venden por recurso. Con buen criterio, a los distribuidores
asociados se les recomienda tomar un curso intensivo sobre interpretacion de la listas de precios.
El sistema base RMX con doce, dieciséis o veinte licencias de recursos tiene un precio de lista en
Estados Unidos de $21.600, $28.800 y $36.000, respectivamente. Esto equivaldria
aproximadamente a $2.000 por recurso. En algunos casos seria $2.000 por puerto, al menos en el
caso de los puentes activados por la voz, incluyendo la alta definicion. Para la presencia continua,
el nimero de recursos es dividido esencialmente a la mitad (la presencia continua requiere el
doble de potencia de procesamiento), lo que lleva el precio a cerca de $4.000 por puerto, excepto
en el caso de la presencia continua con resolucion CIF, que todavia requiere un recurso, y no dos.
Para obtener el software (opcional) de planificacién interna del RMX 1.000 hay que abonar un
arancel de $2.000. Y antes de que nos olvidemos, lo que es mucho méas importante, la licencia
opcional de software de presencia continua de alta definicion cuesta $10.000 mas.
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Aethra le otorga mas estilo al video

Aethra anunci6 el lanzamiento internacional de Athena, el nuevo sistema
rodante de video, que cuenta con atributos modulares singulares. Athena
puede personalizarse segun las exigencias individuales, incluyendo la
eleccién del tipo de monitor, el modelo de codec, los materiales y los
colores. También ofrece tecnologia exclusiva de seguridad y una
estructura liviana y ultra esbelta. Disefiado por el estudio de arquitectura
aMDL, Athena representa el nuevo concepto de videoconferencias
profesionales 'fabricadas en Italia’. EIl sistema estd disponible en
configuraciones de monitor individual o doble. Los tamafios de la pantalla
varian entre 32” y 52”. El color del caballete puede combinarse con el del
monitor, que viene en negro y gris oscuro. Ademds, la estructura de
plexiglass esta disponible en una variedad de colores. Las practicas
ruedas, su estructura liviana y las lineas minimas colaboran para permitir que la solucion pueda
ser movida facil y rapidamente entre salas de conferencia.

Cambios impresionantes en Siemens
Enterprise Communications

ilnvertir o vender! Habiendo liquidado su
negocio de los teléfonos mdviles, Siemens esta
deshaciéndose  de las  comunicaciones
empresariales y saldra por completo del rubro
de las comunicaciones, una movida que fue
anunciada hace mucho tiempo. Siemens
Enterprise Communications (SEN) ha acordado
asociarse con el Grupo Gores (los anteriores
duefios de Wire One, que luego se la vendieron

La traduccion al espanol de
Wainhouse Research Bulletin
es realizada por

NEWTECH
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a BT Conferencing) en una empresa colectiva.
Gores comprara un 51% de SEN, mientras que
Siemens AG mantendra un 49%. Siemens
aportara los activos de SEN (la serie HiPath de
soluciones de comunicaciones telefonicas y
centrales telefénicas, todos los productos de
comunicaciones unificadas OpenScape,
tecnologia de centro de asistencia telefdnica,
tecnologia de redes WiFi y clientes mdviles).
Gores contribuira con los activos de dos
empresas subsidiarias: Enterasys aportara los
conmutadores de capas mdltiples, ruteadores
centrales, ruteadores de la WAN, LAN
inalambrica, administracién de la red y sistemas
de defensa contra la intrusion y SER Solutions
contribuira con plataformas de administracion
de centros de contacto. Ademas, Siemens AG y
Gores invertirdn €175 millones cada una en
capital operativo. La nueva empresa colectiva
mantendra el nombre Siemens Enterprise
Communications, hasta que se cierre el trato,
alrededor del 1 de octubre, cuando
probablemente cambie de nombre.

INTEGRADOR DE TECNOLOGIA

Soluciones de comunicacién y colaboracién

Empresa lider en Latinoamérica
en el desarrollo, la implementacién y el
mantenimiento de redes de videoconferencia.
Representante de las firmas mas
prestigiosas del mundo.
Cuenta con oficinas en Argentina y
Estados Unidos.

Principales servicios

Venta y alquiler de equipos.

Disefo e implementacién de salas multimedia.
Tecnologia para eventos.
Herramientas para capacitacién.
Soluciones de automatizacion y el control.
Desarrollo de hardware y software a medida.
Alquiler de salas propias para eventos remotos.

www.newtechsolutions.com.ar
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Enterasys y SER Solutions no son extrafias para Siemens. Siemens y Enterasys han sido socias
durante mas de doce afios: a menudo se han pagado compensaciones cruzadas a sus equipos de
venta y ambas han lidiado con las soluciones de la otra empresa. Ademaés, el Presidente y
Director Ejecutivo de SER Solutions ha sido Presidente de Siemens Enterprise Networks durante
mucho tiempo. Hace tan s6lo unos afios atras paso a SER Solutions.

La opinidn de Brent Kelly bkelly@wainhouse.com

Finalmente, Siemens y sus clientes pueden suspirar con alivio, ahora que se ha hecho el acuerdo.
Siemens anuncié hace mas de dos afios que estaba buscando un comprador 0 un socio para su
grupo de telecomunicaciones. Pero hasta ahora nada se veia en el horizonte. Esperar tanto tiempo
dafi6 a Siemens porque los clientes generalmente tenian miedo de comprar, aunque Siemens tiene
una tecnologia excelente.

Siemens es la tercera empresa telefdnica que es adquirida por una empresa que no cotiza en bolsa
(precedida por Avaya e Inter-Tel). EI Grupo Gores tiene una trayectoria de compras exitosas. Un
factor clave para el éxito de la empresa colectiva sera desarrollar una estrategia para competir en
un mundo de las telecomunicaciones que se mueve hacia el software. Siemens ha dicho que se
orientara al software y a los servicios, pero hasta ahora, esta estrategia ha demostrado ser dificil
de ejecutar y no condujo a incrementos de la notoriedad o la penetracién en el mercado. Al igual
que Avaya, es probable que SEN sufra algun tipo de reestructuracion, reduccion de personal y
cambios en las gerencias superiores. Indudablemente, la nueva empresa tendra que mejorar su
estrategia de comercializacion y construir un servicio de integracién que de mas respuestas. Su
tecnologia es excelente. Creemos que la solucién de comunicaciones unificadas OpenScape es
una de las mejores del mercado y que es particularmente atractiva para ambientes telefonicos
heterogéneos.

Comentarios de Andrew: Con esto, Siemens dio un paso interesante. En lugar de asociarse con
un competidor como Nortel, Avaya o Cisco (una situacién que hubiera llevado a superposicion
de muchos puestos de trabajo, competencia entre productos y decisiones sobre las plataformas
que hubieran tardado meses en tomarse), Siemens buscé un socio afuera de la industria de las
comunicaciones (Gores) y trajo a Entrasys y a SER, dos empresas que se han centrado en
soluciones para las pequefias y medianas empresas. Serd interesante ver si en este caso se
desarrollan las sinergias reales y generan una gran cantidad de soluciones de comunicaciones
unificadas para las grandes y pequefias empresas.

Noticias breves

» HaiVision Systems anuncié que ha vendido su codec nimero 4.000 al mercado de la
telepresencia. Dado que la sala de 'telepresencia’ usual de HaiVision utiliza flujos de datos de
cuatro codecs, el boletin de prensa habla de 1.000 sistemas de telepresencia. Los codecs de
HaiVision se venden a diversos integradores. Aunque ninguno de estos ha sido reconocido o
identificado formalmente, creemos que las soluciones HP HALO y Teliris VirtuaLive se basan en
equipos HaiVision. De acuerdo con el Presidente y Director Ejecutivo Mirko Wicha, la tasa de
uso semanal de los clientes de HaiVision se encuentra entre las quince y veinte salas de
telepresencia. Esta semana, elegimos evitar el debate sobre la definicion de telepresencia.

» Meru Networks ha lanzado una tecnologia basada en el 802.11. Se denomina RF Barrier.
Defiende las redes WiFi de los atacantes de las 'playas de estacionamiento’ y los que realizan
escuchas furtivas, quienes intentan observar y registrar el trafico de la red desde afuera del
perimetro del edificio. EI RF Barrier coloca un punto de acceso inalambrico Meru Networks en el
perimetro interno del edificio y una antena proyectada en el exterior. La tecnologia RF Barrier
inspecciona el trafico en tiempo real para determinar qué parte pertenece a la WLAN (y por lo
tanto es identificada como sensible) y utiliza la antena externa para bloquear el trafico saliente en
la capa de radiofrecuencia. De esta manera, se limita la posibilidad de que los potenciales
atacantes vean informacion util sobre los paquetes de la red interna. Dado que el RF Barrier
utiliza antenas direccionales y tecnologia selectiva de refuerzo, no tiene impacto en las sefiales
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que existen dentro del edificio o que provienen de otras redes.

» Toshiba anunci6 que obtuvo el certificado SIP de interconexidn entre sus soluciones de telefonia
IP serie Strata CIX y PAETEC Holding Corp. PAETEC ofrece a empresas estadounidenses
datos, voz, prestaciones IP y servicios ubicados en las oficinas del cliente y provistos por
terceros. Las soluciones Toshiba Strata obtuvieron el certificado CBeyond, ABS y AT&T para su
interconexion SIP. Esta interconexion mueve los gateways adecuados para vincular la red
telefonica publica con la telefonia IP, dentro de la nube del portador, en lugar de instalar
gateways en las oficinas del cliente. En otra nota, Toshiba también anuncié una nueva central
telefonica hibrida Strata CIX 1.200, que es compatible con 1.000 teléfonos IP. Aunque el
mercado Optimo para Toshiba es el de entre diez y cincuenta usuarios, esta nueva central
telefonica le permite competir en el sector de las empresas medianas.

» Radvision anuncid que ya se esta vendiendo en todo el mundo su servidor de procesamiento de
medios Scopia IVP 3.0. Es una plataforma inteligente de distribucién que determina las
funciones individuales de los aparatos de los usuarios finales. Ademas distribuye uniformemente
video de primera calidad a cada usuario, en base a las capacidades del terminal o la conectividad
de la red En un anuncio relacionado, Radvision dijo que esta brindando comunicaciones
integradas de video al Portal Unificado de Voz del Cliente de Cisco. La solucion del Portal tiene
video integrado y utiliza el iICONTACT de Radvision (un componente de software para centros
de contacto, que permite el uso de video y que funciona junto con la Plataforma Interactiva de
Video Scopia).

» NMS Communications mostr6 el Video Vision CX, un nuevo
gateway de medios y sefializacién, listo para ser usado por el
portador, que conectard a los usuarios moviles con los
contenidos de video. Este gateway atraviesa la brecha que existe
entre los teléfonos moviles de tercera generacion y las
aplicaciones IP, para la prestacion de servicios de voz y video transportados por redes SS7 e
ISDN. El sistema, que se basa en 3G-324M, es compatible con blogs de video, tonos que
notifican que se ha realizado una llamada de video, video compartido y juegos de video. Estas
son algunas de las muchas aplicaciones emergentes e interactivas basadas en IP (SIP) a las que
estan apostando los operadores de todo el mundo para aumentar sus suscriptores y sus ingresos.

» En las Gltimas dos semanas, Avistar Communications realizé varios anuncios sobre distribuidores
asociados. La empresa firm6 un contrato estratégico con City Information Services Limited
(CitylS Ltd.) y con MVC (Alemania), quienes serdn sus socias. También firmé un contrato con
Fontel, un distribuidor mayorista de productos de comunicaciones de datos y voz de Nebraska,
quien seré su revendedor.

» En la Cumbre de Colaboracion que WR realiz6 el mes pasado en Boston, el auspiciante de oro
BT Conferencing sorte6 un IPod Touch. El ganador es Sal Giafaglione del Banco de la Reserva
Federal de Filadelfia. Felicitaciones a Sal.

» Un tribunal federal le ha ordenado a Thomson Reuters que quite una capa crucial de software de
su servicio de mensajes instantaneos. La decision castiga a Thomson Reuters por retrasarse dos
semanas en pagarle a FaceTime Communications la Gltima cuota de la licencia. Reuters, el
servicio de informacion y noticias que Thomson Financial comprd a comienzos de este afio,
agrego6 el cédigo de computacion de FaceTime a un servicio de mensajes instantaneos, que ha
sido vendido a aproximadamente cien clientes de la industria de las prestaciones financieros. La
tecnologia de FaceTime brinda a los clientes del servicio de mensajes instantaneos dos atributos
vitales: seguridad contra los piratas informaticos y herramientas para cumplir con una variedad
de regulaciones gubernamentales, que incluyen un mandato para almacenar las conversaciones
electrdnicas de los compradores particulares y los corredores de titulos.

» Telanetix informa que ha firmado un contrato con SAVVIS para venderle sus sistemas de
telepresencia.
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» ClearOne anunci6é que Vidyo ha seleccionado los teléfonos de manos libres personales y de

grupo CHAT 50 y 150, como el componente de audio preferido de sus sistemas de
videoconferencia.

Dolares y $entido comudn
Tandberg - Segundo trimestre de 2.008

Tandberg mostré otro trimestre asombroso. Tuvo ingresos récord, que estuvieron impulsados, en
parte, por algunos éxitos en Asia Pacifico y una tasa de crecimiento anual total inferior al 35%
(incluyendo los ingresos de Codian). Esto es muy impresionante. Observa que, nuevamente, los
ingresos por video crecieron mas rapidamente que los ingresos generados por las unidades de
video. Por lo tanto, los precios promedio de venta del video subieron. Sin duda, esto se produjo
por las ventas de sistemas de alta definicidn y telepresencia. Tandberg informé que vendi6 a un
revendedor 2.352 unidades de video. Estas unidades estan incluidas en los nimeros globales de
venta. Las ventas de productos de infraestructura subieron de forma considerable en la
comparacién anual y en la consecutiva, reflejando la adquisicion de Codian.

Tandberg VC Units Tandberg '(I)'; —(I)—; —(I)—g cgri:irl]iil\?a Cre;::‘r:}:into
18,000 Continente
16,000 R » Americano $77,2 | $80,4 | $87,8 | 9,2% 13,7%
14,000 1 ¥ Europa, Medio
Oriente y Africa | $51,9 | $77,7 | $81,8 5,3% 57,6%
12,000 Asia $147 | $200 | $253 | 265% 721%
10,0007 Ingresos totales | $143,8 | $178,1 | $194,9 | 9,4% 35,5%
8,000 Terminales $104,2 | $1235 | $128,6 |  4,2% 23,4%
6,000 Servicios $20,1 | $255 | $29,2 | 14,6% 45,4%
4,000 - Infraestructura $195 | $29,1 | $37,0 27,3% 89,9%
2,000 Ganancias
o+r— operativas $33,3 | $37,4 | $41,2 10,2% 23,7%
Q1/00 Q3/01 Q3/02 Q3/03 Q3/04 Q3/05 Q3/06 Q3/07 Unidades de
terminales 13.512 | 15.077 | 16.483 9,3% 22,0%
Las lineas rojas en nuestro grafico superior representan ajustes por minimos cuadrados,
calculados con Excel. Aunque las lineas rojas fueron dibujadas a pulso sobre el boletin, los
calculos de Excel indican que, desde el primer trimestre de 2.000 al primer trimestre de 2.006,
Tandberg vendid 306 unidades méas cada trimestre (la inclinacion de la linea). Desde el primer
trimestre de 2.006 al segundo trimestre de 2.008, Tandberg ha vendido 962 unidades méas cada
trimestre. La tasa de ventas de Tandberg cambid a un ratio de 3.14. Realmente la empresa esta
disfrutando una vida Pi.
TAA Revenues by Product TAA Revenues by Geography
$200 ——- 18 $200
$180 - AL 16 $180 -
$160 - L 14 $160
$140 I L 12 | |$140 1
$120 |10 ‘2 $120 -
$100 s 2 $100 -
5
2| | $60
$40 - r4 u $40
$20 - r2 $20 4
$0 e R am 0 %0 i e BCECE 0N
Q1/05 Q1/06 Q1/07 Q1/08 Q1/05 Q1/06 Q1/07 Q1/08
=3 Endpoints B Services C— Network prod —#— VC Units ‘DAmericas B EMEA O Asia ‘
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Segundo trimestre de 2.008 - Polycom

Polycom inform6 que sus ingresos netos consolidados en el segundo trimestre de 2.008
ascendieron a $271,6 millones ($233,85 millones corresponden a productos y $37,74 millones
corresponden a servicios). Los ingresos netos consolidados en el segundo trimestre de 2.007
habian sido de $233,9 millones. Para Polycom, éste fue un nuevo récord de ingresos. Durante la
temporada en que las empresas se comunican con sus inversores para informarles las ganancias
financieras, los gerentes manifestaron que los sistemas de alta definicién eran responsables por
aproximadamente la mitad de los ingresos generados por el video y que las ventas del RPX y del
TPX crecieron menos del 20% consecutivamente y menos del 600% anualmente. Aungue
Polycom combiné el negocio de los sistemas de video con el de los sistemas de redes en un
departamento de soluciones de video, la empresa sigue fraccionando los nimeros, al menos por
el momento. Los gerentes informaron que la caida en los sistemas de red se debié a un ambiente
'muy desafiante’ para los puentes de voz (el viejo negocio del VVoyant) y que el crecimiento de las
ventas de los RMX (puentes de video) no fue suficiente para contrarrestar la caida de las ventas
del MGC, por lo cual el negocio de los puentes de video cayd también.

Pol R i imi imi
olycom Room System Units Polycom T2-07|T1-08|T2-08 Cremmle_nto Crecimiento
25,000 consecutivo anual
Video $113,3$130,3$141,21  8,4% 24,6%
20,000 Sistemas de red $31,0/$29,2|$28,0| -4,1% -9,7%
Voz $89,6$99,3$102,4  3,1% 14,3%
15,000 + Ingresos totales $233,9$258,86271,6)  4,9% 16,1%
Unidades para grupos [19.582(19.61820.845  6,3% 6,4%
10,000 - - -
Ganancias operativas [$17,3|$15,0{$22,5| 50,4% 29,9%
América del Norte  [$137,11$136,7$146,4  7,1% 6,8%
5,000
Europa, Medio Oriente| o o
y Africa $51,2 [ $69,4 | $69,5 0,1% 35,7%
O+ T Asia/Pacifico $39,0|$45,2|$46,7 3,3% 19,7%
1/00 Q1/01 Q1/02 Q1/03 Q1/04 Q1/05 Q1/06 Q1/07 Q1/08
Q Q Q Q Q Q Q Q Q América Latina $6,6 | $7,6 | $9,0 18,4% 36,4%
Polycom Revenues by Product Polycom Revenues by Geography
$300 $300
$250 ——{HH 1| |s250 il
$200 — = It $200 +
$150 - II1—|—I $150 | I I
$100 - I——————— $100 - — [
$50 T || 950 ]
$O T T T T T T T $0 T T T T T T T
Q1/05 Q1/06 Q1/07 Q1/08 Q1/05 Q1/06 Q1/07 Q1/08
‘I:l Video B NW Systems O Voice O Spectralink ‘ ‘D N.A B EMEA O Asia/Pacific O LatinAm ‘

Nota: aproximadamente el 15% de los ingresos totales de Polycom estan generados por los
servicios. Esos ingresos estan distribuidos entre los sistemas de red, voz y video que se informan
mas arriba. Dado que Tandberg no incluye servicios en los ingresos por infraestructura o video,
la comparacion en las tablas superiores NO es una comparacién entre manzanas. Estas
diferencias SON tenidas en cuenta en nuestro Informe de investigaciones aleatorias (que Si es
una comparacion entre manzanas).
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Radvision - Segundo trimestre de 2008

A pesar del entusiasmo que despertaron — —
Crecimiento|Crecimiento

la version 5.6 del Scopia y el Escritorio RVSN T1-07| T4-07|T1-08 )

Scopia  (que  ha  reemplazado consecutivo] _anual
productos Click to Meet), a pesar de |Tecnologia $59 | $55 | $53 | -3,8% -10,0%
gue los ingresos generados por CiSCO |Ventas totales $24,7/$19,6 | $208| 6,3% -15,6%
fueron mejores de lo esperado y a pesar |americadel Norte  [$13,0$11,3|$135| 197% | -25%

del crecimiento impresionante en
América del Norte de los ingresos por y Africa
productos que no tienen la marca Cisco, - . .
Radvision ~ arroj6  otro  trimestre |~ $3]935 | 38| T6% | -285%
negativo. Las ventas totales sumaron Ingresos operativos  |$1,74(($4,11)/($4,30)|No se aplica|No se aplica
$20,8 millones. Un afio antes habian |Ventas de tercera
ascendido a $24,7 millones. La empresa |generacion
finaliz6 el segundo trimestre de 2.008 |Ventasdel CTM $1,6| 90,8 | $0,1 | -81,4% | -90,9%
con aproximadamente $123,5 millones
en efectivo e inversiones liquidas equivalentes a $5,98 por accidn bésica. Segin nuestras
observaciones, este valor es inferior al precio de venta actual de la accion. En los términos de las
facultades de negocios, el valor empresarial de Radvision es negativo. El Director Ejecutivo
Boaz Raviv describi6 la luz al final del tanel para Radvisiion: diversos proyectos relacionados
con Cisco que deben comenzar este afio, la version 5.6 de Scopia ganando traccion y las
relaciones comerciales entre Radvision (el vendedor independiente de infraestructura y de
MCUSs) vy los fabricantes de terminales, como LifeSize y un gigante de los aparatos electrénicos
para el publico en general de Asia Pacifico, cuyo nombre no fue revelado. Con suerte, estos
proyectos se pondran en marcha antes de que finalice 2.008. Los empleados de Radvision
perciben anualmente aproximadamente $175.000, cerca de un tercio de lo que perciben los
empleados de Polycom o Tandberg.

Europa, Medio Oriente
$55| $4,8 | $35 | -26,0% -36,0%

$2,6 | $1,0 | $1.8 83,6% -29,4%

RADVISION - By Product RADVISION - By Geography ($M)
$30 $5 $30
T$
$25 i = 1 g3 $25 - —
s M o 1 A%
S $20 1 | | & 3 $20
= u - $1
8 u &
S s15 | = L M %0 S| [$15
S <
S T (61 =
@ $10 A L g2 & |$10 1
$5 4 T ($3) $5
Wt $9)
$0 T T T T T T T ($5) $0 T T T T T T T
Q1-05 Q1-06 Q1-07 Q1-08 Q1-05 Q1-06 Q1-07 Q1-08
| ==NBU CTBU ——Opinc_ | @ North Am B EMEA O Asia

Segundo trimestre de 2008 — Avistar

Awvistar inform6 que en el segundo trimestre de 2.008 sus ingresos ascendieron a $1,8 millones.
En el trimestre que finalizo el 31 de marzo de 2.008 habian sido de $1,2 millones. Esto representa
un incremento del 56%. En el segundo trimestre, los gastos operativos alcanzaron los $3,2
millones. En el primer trimestre de 2.008, habian ascendido a $5,1 millones. Las ganancias
originadas por las cancelaciones y las licencias (la gerencia las considera un componente clave de
la evolucién de los ingresos) fue de $1,1 millones, tanto en el primer como en el segundo
trimestre de 2.008.
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Las tres empresas grandes

T207 | Ti0s | T208 | lED)

Polycom Unidades de video de sala 19.582 19.618 20.845 6,3% 6,4%
Tandberg  [Unidades de video de sala (3) 13.512 15.077 16.483 9,3% 22,0%
Polycom Egﬁ;‘;sé&; PErEmIEBSERVEED || g $130,3 $1412 8,4% 24,6%
Tandberg Ingresos por terminales de video

($M) (1) $104,2 $1235 $128,6 4,2% 23,4%
Polycom Ingresos por infraestructura ($M) $31,0 $29,2 $28,0 -4,1% -9,7%
Tandberg  [Ingresos por infraestructura ($M) $19,5 $29,1 $37,0 27,3% 89,9%
Radvision 22§1resos por infraestructura ($M) s150 o101 o156 . 1
Polycom Ingresos totales ($M) $233,9 $258,8 $271,6 4,9% 16,1%
Tandberg [Ingresos totales ($M) (1) $143,8 $178,1 $194,9 9,4% 35,5%
Radvision |Ingresos totales ($M) (2) $24,7 $19,6 $20,8 6,3% -15,6%

(2) Incluye las unidades vendidas en Norte América a revendedores (2) Incluye un componente de servicios

Tasa de crecimiento interanual de los ingresos reales * tal como se informan

T4/06 T1/07 T2/07 T3/07 T4/07 T1/08 T2/08

Polycom 19,5% 22,2% 41,8% 38,6% 41,2% 34,3% 16,1%

Tandberg 57,8% 55,4% 49,0% 50,8% 47,5% 38,6% 35,5%

Radvision 19,5% 20,7% 12,3% -12,3% -11,9% -19,3% -17,3%
* incluye los resultados de todas las adquisiciones

Gente y lugares

Telanetix, JD Vaughn, Vicepresidente de ventas internacionales de telepresencia. Segun el
boletin de noticias, JD es un 'ejecutivo de la industria de la telepresencia’. jBienvenido de regreso
a la granja de la alegria, JD!

Compunetix, Jesus Jimenez, Yi Zhang y Xinzhao ‘Ben’ Li, especialistas en asistencia al cliente
en Asia Pacifico.

Mano a mano con Pejman Roshan, Co-fundador y Vicepresidente
de comercializacion

El mercado y el interés en la convergencia fija y movil (FMC) y en las
comunicaciones unificadas moviles estdn creciendo  significativamente.
Conversamos con Pej Roshan de Agito Networks sobre este mercado emergente y
su importancia para aquellas empresas que estan observando las soluciones
moviles y las comunicaciones unificadas.

WRB: En tan s6lo unas palabras, dinos quién es Agito Networks y porqué
nuestros lectores deben prestarle atencion.

PR: Agito Networks es una firma de convergencia fija y movil para empresas
' (eFMC). Esto significa que les vendemos directamente a las empresas. Nuestro
producto estrella es el Ruteador de Movilidad RoamAnywhere, que con inteligencia, hace la
transicion a teléfonos maéviles de modo doble, para utilizar la mejor red inalambrica disponible
(WiFi, de punto de acceso, hogarefia) y poder brindar las funciones clave de los teléfonos de
escritorio y de las centrales telefénicas directamente a los usuarios moviles en cualquier lugar
donde estos se encuentren (incluyendo busquedas en la guia de teléfono, ubicacion en un nimero
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Unico, una casilla de correo de voz, llamada en espera, transferencia de llamada, etc.). El
Ruteador Agito RoamAnywhere esta ubicado en el centro de datos de la empresa. Un pequefio
cliente aéreo desplegado se ejecuta en el teléfono movil. Nuestra solucién no cree en los
portadores y trabaja con WLANS y centrales telefonicas empresariales lideres.

WRB: Agito es una de las diversas empresas que se estan iniciando en lo que yo denominaria el
mercado de las soluciones de movilidad de la ‘central telefonica adjunta’. El aparato de Agito
funciona paralelamente a la central telefénica de la empresa, para brindar transferencia
automatica entre las redes WiFi empresariales y celulares. ¢En qué se diferencia Agito Networks
de sus competidores?

PR: Agito se diferencia en cdmo ruteamos inteligentemente a los usuarios a la mejor red
inaldmbrica disponible y en como manejamos la transferencia entre las redes celulares, WLANSs
empresariales, de punto de acceso y WiFi hogarefias. Agito utiliza un conjunto exhaustivo de
mediciones de ruteo para determinar el lugar y hora de transferencia automética y homogénea
entre la red celular y WiFi. Nuestra transferencia de llamadas entre redes WiFi y celulares es
automatica y se realiza en una fraccion de segundo. Su patente todavia esta pendiente. Y a
diferencia de las soluciones de nuestros competidores, resulta transparente para los usuarios.

Otro punto importante. Agito establece la ubicacion del usuario y utiliza esta informacion para
determinar dénde debe producirse una transferencia de red. Los administradores reconocen los
puntos de entrada y salida del edificio mediante la solucién. El cliente del teléfono movil
identifica estas areas a través de las huellas de radiofrecuencia y brinda una transferencia
automatica y determinista, en el momento adecuado, antes de que la calidad de la llamada se
degrade. Con otras soluciones que usan solamente la medicion de las insuficiencias, tales como la
fuerza de la sefial (RSSI) o la pérdida del paquete, los usuarios pueden oscilar entre redes WiFi y
celulares mientras se encuentran dentro del edificio o pueden realizar las transferencias
demasiado tarde y no tener una buena calidad de llamada.

WRB: Algunas empresas desean ahorrar dinero mediante la utilizacion de teléfonos de modo
doble en redes WiFi corporativas y desde redes hogarefias o puntos de acceso WiFi. Otras
empresas dicen que los costos de los teléfonos de modo doble y la red WiFi empresarial con voz
se devoran cualquier ahorro potencial de los planes de teléfonos celulares con pocos minutos.
¢ Qué contestas a esto?

PR. EIl ahorro de costos no es el motor clave para la mayoria de las empresas que usa esta
aplicacion. También sabemos que muchos despliegues empresariales de WiFi estan listos para
ser usados con voz o solamente necesitan agregados incrementales. Los precios de los teléfonos
de convergencia fija y movil de modo doble estan disminuyendo. Nuestros precios son superiores
a los de los teléfonos de modo simple sélo de forma marginal. Ciertamente, nuestros precios son
superiores a los de los teléfonos gratuitos que ofrecen los portadores mdviles, pero eso esta
afuera del modelo de convergencia fija y movil. Cuando las empresas quieren ser duefias y
controlar los teléfonos, buscan aparatos de alta calidad para sus empleados. Con el tiempo, las
radios de modo doble seran tan usuales en los teléfonos como hoy lo son las camaras.

Pero para responder especificamente tu pregunta, las empresas que despliegan convergencia fija
y movil no estan buscando un reemplazo costoso y a gran escala de los teléfonos méviles que
tienen actualmente en funcionamiento. Dado que los teléfonos tienen una vida de seis a dieciocho
meses, recomendamos que cualquier nuevo teléfono que se despliegue sea de modo doble, para
ofrecer todos los beneficios de una solucién de convergencia fija y movil. Inclusive si en una
empresa hoy en dia se estdn utilizando teléfonos de modo simple, Agito puede asistirlos,
proveyéndoles muchos beneficios, tales como las funciones de los teléfonos de escritorio y de las
centrales telefdnicas.

Por el otro lado, el ahorro de costos es un beneficio que los clientes logran descargando minutos
del celular a sus redes WiFi. Por ejemplo, una universidad que es cliente de Agito ha trasladado
la mayoria de sus Ilamadas celulares moviles a su WLAN, con el propo6sito de ahorrar casi el
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50% de sus gastos en celulares.

WRB: Si el ahorro de costos no es el motor clave, ;qué otros beneficios pueden esperar obtener
las empresas de los productos de este rubro?

PR: Las empresas estan buscando soluciones que cubran sus areas de influencia y mejoren la
productividad de sus crecientes poblaciones mdviles, al mantenerlas conectadas con la
informacion que necesitan, todo el tiempo. Con Agito, las empresas estdn extendiendo su
cobertura inalambrica de bajo costo al interior de los edificios, donde la cobertura celular ha sido
un problema. Nuestras soluciones también brindan mayor visibilidad y control del uso mévil que
realizan los clientes empresariales.

WRB: {Como ves a tu empresa funcionando al lado de los grandes vendedores de telefonia,
como Cisco, Nortel, Avaya, etc.? Estas empresas tienen en este rubro algunas soluciones propias.
También, ;como concordara Agito con los productos inalambricos de red de Cisco y de empresas
como Aruba Networks y Meru?

PR: Nosotros funcionamos bien con todas las empresas que nombraste. Estamos asociados con
ellas. También estamos asociados con empresas como Microsoft, RIM y Nokia. Tenemos una
integracion nativa con estos productos telefonicos, y a diferencia de otras soluciones de este
espacio, no intentamos ofrecer funciones telefénicas competitivas. Dado que le vendemos a
empresas, no resulta sorprendente que nuestros clientes sean también clientes de Cisco, Avaya y
Nortel. Pero ellos han elegido a Agito porque tenemos funciones de convergencia movil que las
grandes empresas no poseen. Como ejemplo, Cisco eligié a Agito y no a las otras empresas de
este espacio para brindar su funcién de roaming inteligente en su motor de servicios de movilidad
Motion.

En el sector de la WLAN, nos adaptamos bien y nos integramos de forma nativa con todos los
vendedores WLAN lideres. Agito se integra homogéneamente con la funcidon de Administracién
de Recursos de Radio de Cisco, perteneciente a su familia de Red Inaldmbrica Unificada y se
adapta automaticamente a los cambios de las configuraciones dinamicas de radiofrecuencia de
Cisco. Agito tiene una integracion original similar con Aruba y Meru. También es compatible
con las redes inalambricas Trapeze y Aerolive.

WRB: (Qué consejos les darias a las empresas que estan buscando una solucién de
comunicaciones mas integrada, que incluya aparatos méviles?

PR: Les diria que el aparato movil es clave. Algunos aparatos méviles son mejores que otros. Por
lo cual, observen todo el espectro de aparatos que hay en el mercado. Consideren los tipos de
aplicaciones que los usuarios desearan. Por ejemplo, mensajes de texto movil o aplicaciones web.
Y reconozcan que es improbable que exista un tipo de aparato para cada usuario. La
convergencia fija y movil empresarial y las comunicaciones unificadas moviles no estan
restringidas a los mensajes instantaneos y a la presencia, brindados en un teléfono mévil. Los
nuevos aparatos son compatibles con voz, video y aplicaciones mdviles, en multiples redes
inalambricas, como tercera generacion, WiMAX, WiFi y celulares. Esto abre las posibilidades a
nuevas soluciones eficientes en relacion a su costo y que mejoran la productividad.
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