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PoC (Push to Talk Over Cellular)

ush to Talk es la tecnologia que,
utilizando voz sobre IP en el mun-
do movil, permite a los usuarios de te-
1éfonos moéviles comunicarse con cual-
quier otro solo con pulsar un boton del
terminal simulando el funcionamiento
de un walkie-talkie.
El servicio se comenzo6 a ofrecer en
la pasada década en Estados Unidos, y
se enfoco sobre todo al mercado de la
empresa, utilizandose principalmente
por la industria de la construccion y las
flotas de camiones de mercancias enlos
mercados del continente americano.
Actualmente, el servicio ha llamado
la atencién de la industria y se esté co-
menzando a plantear sulanzamiento co-
mercial al gran publico. jPero por qué
Push to Talk esta recibiendo esta aten-
cién por parte de la industria movil?
La respuesta a esta pregunta la en-
contramos en el éxito del operador es-
tadounidense Nextel Communications
cuyo servicio, a pesar de estar orienta-
do al mercado empresarial, fue masi-
vamente acogido por el mercado de con-
sumo. Durante ocho anos, Push to Talk,
bajo la marca Direct connect, fue el iini-
co servicio de PoC en el mercado de Es-
tados Unidos. Este servicio se ha he-
cho muy popular entre los usuarios de
Nextel, que han llegado a realizar mas
comunicaciones de este tipo que lla-
madas de voz. La media de duracion de
una sesion Push to Talk es de 45 se-
gundos, alcanzando el ARPU (Annual
Revennues Per User) un valor estable
entornoalos70dodlares americanos en-
tre los usuarios privados frente a los 50
délares de media que mantiene el res-
todel sector. Dentro de los distintos ope-
radores estadounidenses es Nextel por
tanto es el que mayor ARPU consigue,
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siendo la diferencia de 20 dolares ame-
ricanos, atribuibles mayoritariamente a
su popular servicio Push to Talk.

La decisién de distintos vendedores
de infraestructura de posibilitar la ofer-
ta de este servicio sobre redes celula-
res PoC (Push to Talk over Cellular), por
ejemplo sobreredes CDMAZ2000y GPRS,
anadio importancia a este servicio. Es-
te hecho ensancho el espectro de usua-
rios potenciales del servicio ofrecido
hasta entonces s6lo por medio de redes
propietarias iDEN.

Aparte de los distintos avances de
Motorola para ofrecerlo en redes CD-
MA, todas las miradas estaban puestas
en el universo GSM, en el que Nokia,
Ericsson y Siemens emprendieron una
colaboracién, a la que poco después
también se uniria Motorola, para defi-
nir un estandar abierto que permitiera
lafuncionalidad PoC enlasredes GPRS.

Lo verdaderamente relevante de es-
te servicio es ser un servicio de voz so-
bre IP sobre GPRS/EDGE que evolu-
cionahaciala utilizaciéon del Subsistema
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Multimedia IP (IMS segun sus siglas en
inglés: IP Multimedia Subsystem), co-
mo especifica el 3GPP, para posibilitar
conexiones IP entre teléfonos moviles
(VoIP, Voice over IP). Los vendedores in-
sisten, no obstante, en que Push to Talk
noesunsustitutode ningunode los ser-
vicios celulares existentes como VoIP y
en que los operadores por tanto seran
capaces de ofrecerlo como un servicio
diferenciado del convencional servicio
de voz.

La naturaleza “half duplex” del PoC
implica que la capacidad de la red es
utilizada sélo en un sentido durante la
duracion de la rafaga de voz por con-
traposicion a la naturaleza “full duplex”
de una llamada convencional. Para los
operadores dered, PoC ofrece alos usua-
rios un servicio de valor anadido con un
muy bajo coste de uso. Siaesto se le su-
ma el beneficio de la informacion de
presencia, un usuario puede no sélo co-
nocer la disponibilidad de sus contac-
tos (por medio de una lista que recibe
coloquialmente el nombre de “buddy []
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Figura 1: Respuesta positiva de los usuarios europeos al servicio PTT
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list”), sino también comunicarse con un
grupo de usuarios de una sola vez sim-
plemente con pulsar un botén y sin ne-
cesidad de marcar sus numeros de te-
léfono.

DISTINTOS CASOS DE ESTUDIO

DIRECT CONNECT DE NEXTEL

El operador Nextel fue el primero en
lanzar su servicio Push to Talk (Direct
Connect) en el ano 1996. El servicio uti-
liza una porcién del espectro radio de
800 MHz asignada a servicios méviles
radio especializados (SMR). El propie-
tario de la tecnologia permiti6 a Nextel
ofrecer en exclusividad el servicio Push
to Talk en los Estados Unidos hasta co-
mienzos de este ano. Centrados s6lo en
el mercado empresarial, Nextel ha dis-
frutado del monopolio de este nicho de
mercado los tltimos ocho anos y ha vis-
to como en estos anos el servicio ha re-
basado el nucleo del segmento de ne-
gocioal que estaba dirigidoy ha alcanzado
al mercado de consumo.

El servicio de Nextel se ha hecho tan
popular que contaba a finales de sep-
tiembre del ano 2003 con 12.329.000
usuarios que realizaban mas comuni-
caciones de tipo walkie-talkie que lla-
madas convencionales. Para el sector
empresarial el modelo de precios con-
siste en una tarifa plana mensual, mien-
tras que para los usuarios privados el
servicio se cobra por cada sesion o co-
municaciéon independientemente del
tiempo empleado. En ambos casos el
servicio es compatible con el resto de
servicios habituales de telefonia movil.
Hasta primeros de este ano 2004, el ser-
vicio Direct Connect de Nextel era re-
gional, es decir, la cobertura del servi-
cio sélo alcanzaba una zona local, pero
con el lanzamiento de los servicios de
Push to Talk de los competidores, Nex-
tel ha extendido su cobertura a todo el
pais.

VERIZON WIRELESS

Con un gran plan de despliegue por
todo Estados Unidos, Verizon Wireless
se convirtio en Agosto de 2003 en el pri-
mer operador enlanzar un servicio Push
to Talk para competir con el monopolio
de Nextel en todo el pais. Hasta prime-
ros de este ano 2004 la oferta de termi-
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Figura 2: Preferencia del sistema tarifario

nales que permitieran el acceso a este
nuevo servicio del operador se limita-
ba a uno: el Motorola V60p, cuyo pre-
cio ronda los 250 délares. Estos datos
pueden dar una idea del desarrollo del
servicio. En términos de latencia, la so-
lucion de Verizon ofrece peores resul-
tados que la de Nextel. Aun asi solo seis
semanas después del lanzamiento del
servicio ya se habian contratado el ser-
vicio unos 100.000 usuarios.

FASTMOBILE-SERVICIO FASTCHAT

Quiza la experiencia en el mercado
estadounidense que mas nos interesa
es este servicio Fastchat que lanz6 la
compania FASTMOBILE, disponible en
el mercado norteamericano desde ma-
yo del ano 2003 y que funciona sobre
redes GSM por medio de la descarga
de un software especifico. La compania
espera tenerlo listo a lo largo de este
ano 2004 para redes CDMA también,
pero de momento lo ofrecen pararedes

GSM independientemente del opera-
dor de red. El software también permi-
teelenviodefotos, videos, correos elec-
trénicos y mensajes cortos.

TELEFONICA MOVILES MEXICO
También en el continente america-
no, la compania subsidiaria del grupo
Telefonica Moviles ha lanzado recien-
temente, con el nombre de servicio Mo-
vistar Contacto Directo, un servicio PoC
dirigido especialmente al sector em-
presarial sobre la red GSM/GPRS del
operador. La solucién cuenta también
con un sistema de control de presencia,
unico en el mercado, que permite co-
nocer el estado del teléfono de la per-
sona a la que se esta llamando facili-
tandola comunicacién entre los usuarios.

SITUACION EN EUROPA

Enlaactualidad son muchoslos ope-
radores europeos que han anunciado el

Foad Tond

I

Fon

7T

[n.m—-nm 0 Bwrope + Africs O AFALC + Chisa |

2004

2006

| Americas 04

B8 131

12.8

m& eh E_ﬁ

8o

i Erm i

Figura 3 y 4: Previsiones




lanzamiento del servicio durante este
ano, y otros muchos los que estan pro-
bando los distintos pilotos de los sumi-
nistradores para valorar su lanzamien-
toenloque quedade ano o en el proximo.

Desde la perspectiva de los opera-
dores, la instalacion de Push to Talk so-
brelasredes GSM/GPRS existentes per-
mite unrapido despliegue de un servicio
de voz diferenciado que requiere sélo
una minima inversion adicional desde
el punto de vista de la infraestructura.

Desde el punto de vista de la res-
puesta del usuario final, la popularidad
del SMS en Europa frente al Push to
Talk con el que deberd competir, ya que
cubren necesidades similares, es un in-
conveniente mas que desalentador. A
pesar de esto, la idea extendida entre
todos los vendedores es que el servicio
escompletamente complementario con
el SMS (para empezar porque es un ser-
vicio de voz) y que cada uno tiene su es-
pacio correspondiente.

Mientras que en Estados Unidos el
mercado no adoptd el SMS y optd por
otros servicios similares de bajo coste
relativo como fueron la mensajeria ins-
tantanea y el Push to Talk. El mercado
europeo, que si adoptd masivamente el
SMS, podria considerar la utilizacion
del Push to Talk para realizar comuni-
caciones de voz cortas, ya que se dife-
rencian de las llamadas convenciona-
les principalmente en dos cosas, el coste
y la posibilidad de crear grupos de co-
municacion. La primera de las razones
es posiblemente la mas convincente.
Una comunicacién por medio de Push
to Talk spuedeser méas barata que una
llamada convencional, aunque no po-
demos decir lo mismo con respecto a
un SMS. La segunda de las razones po-
siciona al Push to Talk como la tecnolo-
gia ideal para comunicarse con grupos
de ocio, familia o comunidades, que pue-
den encontrar nuevos y diversos usos
para ella. En este caso los SMS a gru-
pos y los chats por medio de SMS po-
drian ser su competencia.

A pesar de los argumentos citados,
no podemos adivinar cuél sera el com-
portamiento del mercado europeo. Si
podemos afirmar que el mercado em-
presarial puede obtener un gran valor
de la posibilidad de realizar conferen-
cias instantaneas de voz con grupos de
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Figura 5: Consumo de recursos de una llamada convencional y de una sesion PoC

colegas. Push to Talk sobre GSM pue-
de servir ademas de sustituto para la
comunicacion entre grupos cerrados
que actualmente es soportada por TE-
TRA. Para algunos de esos grupos co-
mo taxistas o flotas de repartidores, es-
ta solucion les permitiriala comunicacion
por medio de sus propios teléfonos mo-
viles sin necesidad de instalar un equi-
po independiente completo de comu-
nicaciones que utilice PMR o TETRA.
Es importante destacar que el Push to
Talk, y concretamente el PoC, no cum-
ple los requisitos exigidos por los ser-
vicios de seguridad publica y no puede
ser adoptada por segmentos como per-
sonal de ambulancias o policias.
Larespuesta a si el éxito del servicio
en Estados Unidos se vaarepetiren Eu-
ropa estara muy condicionada a la for-
ma en que se presente éste al usuario
final y a cobmo sea percibida por el mis-
mo. La adopcién por parte de los usua-
rios dependeré en gran medida en co-
mo se promocioney se ofrezca el servicio
losoperadores. Elreto principal es cam-
biar los hébitos de la base de usuarios
que hasta ahora eran adeptos del SMS.
Posicionar bien el servicio en cuanto a
obtencion de beneficios, precio, esce-
narios de uso, experiencia satisfactoria
del usuario y conveniencia de uso de-
terminaran la su éxito o fracaso.

PREVISIONES Y DATOS

EEUU

Dado que el mercado estadouniden-
se es el méas veterano y en el que méas
arraigado estd el servicio, la opinion de
sus usuarios puede ser de mucha utili-
dad para ofrecer de lamanera mas ade-
cuadael PTTen Europa. Del estudiorea-
lizado por NOP World para el PoC Market
Review de Junio de 2004 sobre una ba-
se de 279 usuarios de PoC en Abril de
2004, se desprenden las siguientes con-
clusiones.

Principalmente, los usuarios eligen
realizar una comunicacion PTT en lu-
gar de una llamada convencional por-
que es mas rapido (28% como razon

principal), porque es mas barato (24%)
y porque es mas conveniente (20%).
Aunque existen otras razones como el
simple hecho de probar una nueva tec-
nologia (14%) o porque no es necesa-
rio marcar un numero de teléfono (8%).

El 35% de los usuarios gastan me-
nos de 15% al mes en el servicio, debi-
do sobre todo a las tarifas planas que
se ofrecen en Estados Unidos para dis-
frutar de este servicio.

El nimero de componentes de un
grupo, cuando se realiza una comuni-
cacion por medio de PTT, varia segun
la edad de sus componentes. Entre los
usuarios de 16 a 34 anos lo que predo-
mina son las comunicaciones en gru-
pos de 3y 4 personas. De 35 a 45 anos
son las comunicaciones entre dos in-
terlocutores lo que predomina, segui-
do de los grupos de mas de 10 perso-
nas, debido al uso profesional del servicio.
Para los usuarios de més de 45 anos los
grupos de mas de 10 personas pierden
peso frente al resto de grupos vy, las co-
municaciones entre dos interlocutores
suponen el 44% del total.

En cuanto al motivo por el que lo uti-
lizan, el 57% asegura que lo hace para
concretar una cita. Mismo porcentaje
que los que aseguran que lo usan para
mantenerse en contacto con sus cono-
cidos. Para realizar comunicaciones re-
lacionadas con el trabajo lo utilizan un
56%, y, como otras razones importan-
tes, aparecen organizar actividades de
ocioun 30%, para hacer bromasun 20%
y para probar la tecnologia un 9%.

Los contactos que forman parte de
las listas de los usuarios estan forma-
dos, por orden, por los companeros de
trabajo (43%), 1os socios (24 %), los ami-
gos (19%), los hijos (7 %), otros familia-
res (4%) y los padres (1%).

Por ultimo decir que mas de dos ter-
cios de los usuarios entrevistados ase-
guraron estar muy satisfechos con el
servicio.

EUROPA

Basandonos en los resultados de un
estudio realizado por Nokia en Julio de [
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2004 a mas de 1200 usuarios de Reino
Unido y Alemania, se deduce, que en
su mayoria, los usuarios de estos dos
paises piensan positivamente de este
nuevo servicio, aun sin haberlo utiliza-
do. Ademas destacan positivamente el
hecho de que se pueda hablar con gru-
pos y creen que van a utilizar el servi-
cio principalmente para mantenerse en
contacto con sus conocidos y para con-
certar citas. Podemos ver los datos que
acompanan a estas conclusiones en la
siguiente figura.

En cuanto al coste que esperan los
usuarios europeos, es importante des-
tacar que mientras que los usuarios de
contrato prefieren mayoritariamente
una cuota mensual que cubra todo el
coste del servicio, los usuarios de pre-
pago se dividen a partes iguales entre
los que estan a favor de una cuota men-
sual y los que se decantan por que el
servicio se cobre por minuto. En lo que
todos estén de acuerdo es en que el uso
que den al servicio dependera de las ta-
rifas que imponga el operador.

El mercado potencial de PoC sobre
GSM/WCDMA superara los 65 millo-
nes de usuarios en todo el mundo para
2007 (Segun las previsiones de IMS Re-
search enOctubre de 2003).

INTRODUCCION TECNOLOGICA

Las comunicaciones Push to Talk en
tiempo real han sido enormemente po-
pulares desde la introduccién y gene-
ralizacion de las redes radio bidirec-
cionales LMR/PMR. No obstante, el
acceso a este tipo de comunicaciones
bidireccionales de voz sobre redes mo-
viles de conmutacion de circuitos (GSM,
CDMAyTDMA) exigia un consumo ex-
cesivo de los limitados recursos radio,
y por esta razén su generalizacion se
hacia imposible.

La conmutacion de paquetes de voz
sobre GPRS ha inaugurado una nueva
era en las comunicaciones de voz. Esta
tecnologia permite unaimplementacion
eficiente del servicio Push to Talk basa-
do en el etandar del IETF y en los pro-
tocolos del 3GPP por medio de paque-
tes de datos sobre redes moviles.

Cuando se inicia una comunicacion,
los recursos radios y de red de trans-
misién se reservan soélo por el tiempo
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Figura 7: Ejemplo de usuario utilizando el servicio

durante el que se esté realizando la co-
municacion, y no durante todo el tiem-
po que dura una conversacion como
ocurre en una llamada convencional.
Gracias alatecnologiaIP, el Push to Talk
Over Cellular (PoC), mejora drastica-
mente la eficiencia en el uso de los re-
cursos de la red en situaciones en las
que un grupo de personas necesita co-
municarse con otras repetida pero oca-
sionalmente.

ARQUITECTURA DE RED

Elservicio PushtoTalk se implementa
por medio del Servidor de Aplicacion
Push to Talk sito en el entorno del IP
Multimedia Subsystem (IMS) (Ver figu-
ra 2). Los servidores se encargan de la
senalizacion para el establecimiento de
la comunicacion Push to Talk, de la re-
serva de los recursos necesarios cada
vez que un interlocutor manda un men-
saje y del enrutado de los paquetes [P
en tiempo real hasta sus destinos. Ade-
mas, el servidor ofrece al operador las
interfaces para el provisionamiento y
mantenimiento de la red, y crea infor-

mes detallados del servicio que pueden
ser usados como base para su cobro.
Existe un interfaz con una base de da-
tos en la que se guarda la informacion
del operador referente a los usuarios,
sus derechos de acceso, informacién
para autentificacion y los miembros de
los grupos preconfigurados.

Un usuario puede comunicarse con
un interlocutor o con un grupo. Para
ello, el teléfono movil PoC envia, cada
vez que se quiere mandar un mensaje,
los paquetes de datos en los que va re-
cogido el mensaje a un servidor Push
to Talk dedicado, y, en caso de que el
mensaje sea para un grupo de usuarios,
el servidor duplica y reenvia los pa-
quetes a los distintos destinatarios.

Ni en la red de acceso GPRS ni en
cualquier otra red de acceso esta con-
templado el multicasting.Esta es la ra-
z6n por la que Push to Talk trabaja de
forma transparente sobre la red GPRS.
La creacion de grupos y el control del
proceso de registro estan basados en el
protocolo SIP (Session Initiation Proto-
col) definido por el IETE. La movilidad
la proporciona la red GPRS estandar.
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Figura 6: Arquitectura de red de la solucion Push to Talk Over Cellular



