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Desde Grupo Auna se ve el
futuro del sector con optimis-
mo y el hecho de estar entre
las 30 comparnias mas gran-
des del pais da solvencia a
ese sentimiento que transmi-
te Antonio Rodriguez Roldan,
director general de la unidad
de negocio dedicada a gran-
des clientes y Administracio-
nes Publicas. Aterrizado en
Grupo Auna desde Price Wa-
terhouse (PWC) antes de la
fusion con Coopers, coparti-
cipe del lanzamiento de Airtel
y anteriormente empleado en
Nortel, su trayectoria ha ser-
vido para crearle una filosofia
practica de como evoluciona

el mundo de las companias
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Director General AUNA Grandes Clientes

'Somos una alternativa real
que se adapta al cliente’

ntonio Rodriguez Roldan
A es un gran aficionado a la
Foérmula 1y a los karts, a los que
se sube con frecuencia. Se entu-
siasma al hablar de ello y en su
despacho reune fotos dedicadas
de los grandes, como Marc Gené
o Fernando Alonso. Incluso se di-
ria por su manera de afrontar las
preguntas de BIT quetiene "el plan
de carrera y las curvas del circui-
to" previstos y estudiados. Una fi-
losofia que seguramente aplica al
centrarse en su division de Gran-
des Clientes de Grupo Auna, des-
de donde compite fuertemente con
Telefénica.

BIT. Antes de pasar a Auna es-
tuviste en PWC como respon-
sable del area de Telecomuni-
caciones jcomo viviste aque-
lla etapa?

Fue una etapa muy enriquece-
dora y disfruté por muchas razo-
nes. Llegué a Coopers para ocu-
parme de telecomunicaciones des-
de Airtel, donde estuve dos anos.
Trabajabamos para fabricantes,
parainversores, para Consorcios...
Considero que pasar por una con-
sultora es algo béasico para cual-
quier teleco, sobre todo para los
jovenes, alos que la carrerano les

da suficiente en este campo. Se
aprende aenfocar el trabajo, abus-
carsoluciones, lamanerade abor-
dar los problemas, la metodolo-
gia y a asumir responsabilidades.
Se trabaja con mucha intensidad,
hay compromiso, motivacion. Es
una experiencia muy completa.

BIT. Como fue tu incorpora-
ci6én a Grupo Auna?

Aterricéen Amenaantesdeincor-
porarme en plantilla porqueleses-
tuvimos ayudandoasulanzamien-
to en 1998 y hasta finales del ano
1999. Les hicimos un plan estratégico
en el arranque, la politica comer-
cial;tambiéntrabajamosparaellos
en el &mbito de sistemas, monta-
mos la Intranet y el SAP. Tuvimos
una relacion muy intensa y acabé
trabajandoconelcliente. Mehapa-
sado en los dos sentidos: he ido a
trabajardesde unaconsultoraconun
clienteydeunclienteaunaconsul-
tora. Es bastante frecuente cuan-
dolarelaciénesbuena.

BIT. En 2003 Grupo Auna fac-
turé 3.858 millones de euros,
con un beneficio operativo de
923 millones de euros y diez
millones de clientes ;Como cree
que evolucionari el sector?
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Creemos que bien. Estamosen-
tre las 30 mayores companias de
Espana, tenemosunacuotademer-
cadodel12%,1,4millonesdelineas
fijo-moévilymasdediezmillonesde
clientes, entremovil (8,2mm)yfijo(1,8
mm). Nuestra meta es llegar a ser
ungran proveedorde telecomuni-
caciones con capacidad parapres-
tar una oferta integrada servicios
de vozy datos, fijos y moviles. A
nuestro consejerodelegado, Joan-
David Grima, le gusta decir que
Grupo Aunaesyaunarealidad sélida
y un proyecto de futuro, una em-
presaqueformantres sociedades con
unaculturacomun.

Desde el punto de vista operati-
Vo, estamos organizados por seg-
mentos de mercado: Auna, que cu-
bre lo que son telecomunicaciones
sobre red fija, internet, datos y te-
levisién por cable para mercados
residenciales y pymes; Amena, que
se ocupa del movil, tanto en resi-
dencial como pymes. Y finalmen-
te, Auna Grandes Clientes.

A'lo largo de 2003 hemos con-
firmadonuestra consolidacion co-
mo el Unico operador alternativo
en el mercado espanol de las te-
lecomunicaciones, integrando nues-
tros negocios y manteniendo un
fuerte ritmo inversor en infraes-
tructuras que va a continuar.

En los proximos meses, nues-
tros objetivos prioritarios van a
ser alcanzar resultado neto posi-
tivo en 2004; garantizar el creci-
mientorentable y sostenible en to-
dos los negocios y alcanzar una
masa critica con cuotas de mer-
cado sobre ingresos del 10% en
fijo y superior al 20% en movil.

BIT. En cinco anos, Auna ha
desplegado una red de teleco-
municaciones para particula-
res, profesionales, empresasy
operadores, servicios de tele-
comunicaciones. ;Qué carac-
teristicas tiene la red?
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“Se deben primar los proyectos a medio
y largo plazo, frente a los oportunistas”

Desde el comienzo, hemos con-
siderado el desarrollo de una red
propia como un elemento dife-
renciador, clave de la estrategia
empresarial. Hemos desplegado
una red troncal con rutas alterna-
tivas, red de acceso de fibra 6pti-
ca de méas de 6.000 kms, una hi-
brida coaxial con 11.000 Kms, y la
red de transmision cuenta con cer-
ca de 16.000 kms de fibra optica.
La cobertura mavil territorial es
del 96 por ciento y cubre el 98 por
ciento de la poblacion.

Al cierre de 2003, la inversion
acumulada alcanza 9.008 millones
de eurosy de ellos, un 70% se han
destinado al despliegue de red.
Recientemente hemos anunciado
un plan de inversiones de otros
1.450 millones de euros para pro-

longar la red de cable y lanzar la
telefonfa movil UMTS.

BIT. Auna Grandes Clientes na-
ce en Septiembre de 2002 "co-
mo respuesta a las necesida-
des especificas del mercado
corporativo de comunicacio-
nesy sistemas de informaciéon".
.Qué necesidades son y como
os habéis posicionado?

Hemos estudiado el mercadoy
nuestros clientes para conocer qué
necesidades tienen y como satis-
facerlas y hemos reorganizado
nuestra estructura operativa para
orientarla a los distintos segmen-
tos. En este marco, nace Auna
Grandes Clientes para dar res-
puestas a las necesidades especi-



ficas del mercado corporativo con
soluciones integradas fijo-mévil.

Nos dirigimos al vértice de la
pirdmide empresarial espanola,
los 1.250 primeros grupos em-
presariales. Les ofrecemostodoel
conjunto de ofertas especificaslla-
ve en mano, servicios fijo-movil
que puede interesarles desde su
perspectivade grandes empresas.
Comercializamos, instalamos, da-
mos servicio y mantenemos a es-
te conjunto de clientes en inter-
net, datos o comunicaciones de
VOZ.

BIT. ;Se puede hablaryadere-
cuperacion en el sector? ;Cual
esta siendo la respuesta del
mercado?

La recuperacion esta llegando,
pero se va a instalar con mas cor-
dura. Aquellos crecimientos exa-
gerados que hubo, aquella eufo-
ria en los gastos, no se va a repe-
tir porque se creci6 lo que nunca
antes en clientes y facturacion. El
crecimiento no sera de dos digi-
tos, pero a cambio serd mas se-
guroy fiable. Tras los excesos que
se han visto por todas partes en el
sector, junto con una desmedida
proliferacién de agentes, de ope-
radores sin un plan serio, se va a
una concentracion y a una conso-
lidacion . Van a quedar tres o cua-
tro grandes competidores maxi-
mo y otros de nicho, pequenos .
Los que son producto de una ini-
ciativa puntual y oportunista de-
sapareceran. El Estado deberia
apoyar mas bien a aquellos que
vienen "para quedarse", con un
proyecto en el medio y largo pla-
zo. Este sector serd finalmente de
un crecimiento sostenido, pareci-
do al del sector eléctrico.

BIT. Volviendo a Auna Gran-
des Clientes, ofrece servicios
de voz, datos e Internet ;cual

es el valor anadido frente a
otros en el mercado?

El mercado corporativo es el
mas interesante y el mas dificil. Es
donde Telefonica tiene mas cuota
tradicionalmente y donde habra
que hacer el mayor esfuerzo. Pe-
ro, teniendo en cuenta que en ocho
anos de competencia, la mitad de
los moéviles ya no son de Teleféni-
ca, estamos convencidos de que
podemos ir ganando mercado con
nuestra oferta en Grandes Clien-
tes. La cuota de mercado del ope-
rador dominante en el mercado
corporativo es inversamente pro-
porcional al tamano del mercado
yhoy somos ya una alternativare-
al y sélida en el mercado espanol.
La decision de escoger una ofer-
ta u otra en esta darea estd en ma-
nos de profesionales de las gran-
des empresas, bancos, cajas de
ahorros o administracion que bus-
can una oferta que se ajuste a sus
necesidades. Y nosotros si nos
adaptamos. Somos una alternati-
vareal que se adapta. En una em-
presa monopolistica no se cuida
al cliente tanto. Nosotros busca-
mos aquello que ayude a las com-
panias, a reducir su miedo al gas-
to y a la innovacion.

BIT. Entre los servicios que
ofrecéis estan los de solucio-
nes avanzadas para empresas
JCuadles tienen mas éxito?

Destaca la conectividad ADSL,
pero también GPRS. Empezamos
aimplantar con mucho éxito aque-
llas soluciones a las necesidades
de cliente que no requieren velo-
cidad de transmisién o transac-
cional sino continuidad y seguri-
dad , como el negocio bancario,
puntos de venta, cajeros, etc. Por
ejemplo, hemos sido los primeros
en instalar terminales en puntos
de venta con GPRS que se tradu-

ce para el cliente final en mas se-
guridad, més aplicaciones: como
el poder contar con un cajero ina-
lambrico para pasar la tarjeta en
un restaurante ante el cliente y no
llevarse la tarjeta fuera de su vis-
ta. Es una tecnologia posible, que
nadie estaba utilizando y nosotros
la ofrecemos en distintas varian-
tes. Buscamos mas prestaciones,
con mas calidad y mas prestacio-
nes. Desde que ha empezado la
competencia, no sélo van bajan-
do los precios sino que ha au-
mentado la calidad y la capacidad
de innovar.

BIT. Tenéis un gran éxito en
los concursos a que os pre-
sentdis jen qué se basa , qué
particularidades tiene traba-
jar un concurso?
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“Hemos introducido un alto componen-
te de innovacion en el mercado corpo-
rativo. La tecnologia ha despertado por-
que la competencia ha despertado”

El secreto del éxito es el traba-
jo intenso, pero también el que la
oferta que hacemos esté focaliza-
da en los sectores concretos a los
que nos dirigimos. Nuestro ne-
gocio estd mucho més cerca de la
realidad. Lamanera en que se com-
pite, en que se presenta una ofer-
ta es diferente en cada caso. Nos
movemos en "el mundo del sas-
tre", la oferta a medida, bien dife-
renciada. Noeslomismo una ofer-
ta para una caja de ahorros, un
banco, una empresa de seguros,
un fabricante de automaéviles ouna
empresa de servicios. Esta es la
razon de nuestro éxito. Nuestro
trabajo es comunicar que estamos
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aquiyde qué somos capaces. Des-
tacaria muchos éxitos en el sector
financiero, en el sector publico vy,
sobre todo de las comunidades
autbnomas. Cuando empezamos
tenfamos dos grandes clientes, la
Junta de Andalucia y la de Extre-
madura. En 2003, ganamos los con-
cursos de moéviles de la Generali-
dad de Cataluna y los datos de la
Generalidad de la Comunidad Va-
lenciana. Con Navarra son ya cin-
co las Comunidades Auténomas
a las que prestamos servicios.

BIT. Con fuerte competencia
del mercado de las Comunica-
ciones de Empresa jcomo es-

tablecéis vuestro canal de ven-
tas? ;Trabajais con socios?

Lared estotalmente propia, es-
td estandarizada porsectores, hay
directores para cada uno de los
sectores en los que hemos dividi-
do nuestra division: Seguros y Fi-
nanzas, Comercio, Industria, Sec-
tor Publico, Construccion/Utilities
y Servicios. Hemos introducido
elementos diferenciales en nues-
tra oferta y cada cliente dispone
de un comercial, un jefe de pro-
yecto y de un gestor de atenciéon
personalizada para el servicio post-
venta.

BIT. Qué aspectosregulatorios
quedan pendientes para favo-
recer la competencia?

Loprioritario es competirenlos
mercados, en la calle, no compe-
tir en los tribunales. Dicho esto,
hay situaciones que favorecen cla-
ramente al competidor tradicio-
nal. Nos encontramos, por ejem-
plo, con descuentos con caracter
retroactivo, basados en consumos
y deudas historicas con los que se
intenta cerrar el paso alos nuevos
operadores. Peroloimportante es
competir. No se debe favorecer el
oportunismo que han ejercido al-
gunas operaciones de hace poco
tiempoy que si hafavorecido cier-
ta regulacion. Deberia primar el
proyecto que signifique inversion
sostenida. Donde hay una com-
petencia mas feroz es en mi érea,
donde se es mas profesional, mas
duro y donde bésicamente esta-
mos hablando de dos competido-
res: Telefénica y Auna Grandes
Clientes. No es cuestion del nu-
mero de competidores, sino de la
intensidad por la lucha del mer-
cado.

BIT. El nuevo cambio, con la
desaparicion del MCyT, pero



manteniendo la Secretaria de
Estado jcomo afectara al sec-
tor?

Los agentes que configuramos
el sector en su conjunto tenemos
un pesomuy importante enlaeco-
nomia nacional y no s6lo desde el
puntos estrictamente econémico,
sino desde su capacidad de in-
version, de generacion de empleo.
Los paises de nuestro entorno se
definen por la competencia real y
las mejoras de productividad ba-
sadas en el uso y la calidad de sus
tecnologias delainformacion. Pa-
recia que tener un ministerio era
mejor solucion, pero estoy segu-
ro de que este cambio serd en be-
neficio de un sector que se sabe
que va a marcar la diferencia en
cuanto pais, connecesidad de em-
paparse de la tecnologia del co-
nocimiento.

BIT. Los accionistas Endesa,
Santander Central Hispano,
Unién Fenosa, el conjunto de
las Cajas de Ahorros ;tienen
en mente la salida a Bolsa?

Noesalgoqueestéenmanosde
los ejecutivos de la casa. Perol6gi-
camente me gustaria porque tam-
bién significa presentarse como "la
otraopcién olaalternativa" de Te-
lefénica. Desde el punto de vista co-
mercial, econémico, financiero, de
solidez competitiva otecnoldgico,
Grupo Aunaesta preparada, perola
decision corresponde a los accio-
nistas. Yasaben quenuestroaccio-
nariadolocomponen Endesa, Gru-
po Santander, Union Fenosa y un
grupo de cajas de ahorro de toda
Espana.

BIT. Desde la Fundacion Auna
se publican informes acerca
del desarrollo de la Sociedad
de la Informacién ;jcual es su
impacto?

Grupo Auna obtendra beneficios en

2004

Grupo Auna espera obtener resul-
tados positivos en 2004 y superar los
150 millones de euros de resultado ne-
to positivo en 2005, segun su plan es-
tratégico 2004-2005. Ademés, tiene co-
mo objetivo alcanzar una cuota de mer-
cado del 10 por ciento en telefonia fija
y mas del 20 por ciento en mévil. El
plan estratégico prevé asimismo que
el grupo alcance unos ingresos supe-
riores a 4.700 millones de euros y un
beneficio operativo de mas de 1.400 mi-
llones de euros en 2005, con flujo de

La Fundacioén realiza una enor-
me labor de difusion y divulga-
cion. Es una buena iniciativa por-
que la informaciéon y la comuni-
cacion con las sociedad son he-
rramientas imprescindibles para
competir. Nuestro gremio, espe-
cialmente, necesita este tipo de es-
tudios para poder evaluar situa-
ciones y contenidos. En ese sen-
tido, Fundacion Auna aglutina mu-
cha informacion dispersa y pone
a la disposicién de todos infor-
macién de la Administracion y
otrasfuentes. En breve se hard pu-
blico el informe eEspana sobre el
Desarrollode la Sociedad delaIn-
formacién 2004.

BIT. Como ves la actuacion del
COIT en cuanto al sector?

La veo acertada. La verdad es
que no he tenido mucho contac-
to, y tampoco con el COIT, aun-
que sé que es el instrumento de
nuestra profesion. Seria bueno que
el COIT organizara méas acerca-
miento de los profesionales con
las escuelas para que pudiéramos
contarles a los chicos como es la
vida real, que necesitan también
la vision de empresa. Sigue fal-
tando en la preparacion de nues-
tros ingenieros, hay que incre-
mentarlo. Salen perfectamente
preparados de forma generalista
para enfrentarse a cualquier otra

caja positivo a partir de 2004 y supe-
rior a 250 millones de euros el ano que
viene. El primer ano de actividad de
Auna Grandes Clientes se cerré con un
incremento de los ingresos del 36% y
410 nuevas referencias en su cartera
de clientes. A lo largo de 2003, la uni-
dad quedirige Antonio Rodriguez Rol-
dan ha gestionado mas de 170.000 ser-
vicios y en lo que va de ano sélo el nu-
mero de servicios moviles contratados
ha experimentado un alza del 170%
respecto a abril de 2003.

demanda de la empresa pero les
falta este aspecto. Otra cosa que
me gusta destacar es que ha cre-
cido el nimero de mujeres inge-
nieras, que son mucho mas tem-
pladas y mejores estudiantes que
los chicos, en general. Lo mismo
pasa en la empresa, que funcio-
nan estupendamente.
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