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Luis Sahdn Xifré
Director General de ASTRA Marketing Ibérica

“Elegi estudiar la carrera de Teleco porque era
la ingenieria con mas futuro, como asi ha sido”

A Luis Sahan Xifré se le nota su formacién de ingeniero cuando responde pormenorizadamente cada
pregunta de la entrevista, porque cada detalle aporta un matiz esencial para el resultado final. Sin embargo,
este Teleco no puede ocultar sus dos verdaderas pasiones vitales: la gestion y los viajes.

Este Zaragozano que estudié Telecomunicacion en Madrid, enseguida se dio cuenta que lo suyo era el
mundo de la empresa desde la perspectiva de directivo, y por ello completé su formacion con un Master del
IESE.

Su otra aficién; viajar, fue una oportunidad que le brindé casi por casualidad el ser ingeniero y a duras
penas puede evitar sonreir con nostalgia mientras habla de los paises en los que ha estado.
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Eres Ingeniero de Telecomunicacion por
la ETSIT de Madrid en 1979. Entre tantas
ingenierias ;Por qué te decantaste por esta?

Pues por casualidad, como en muchos
otros casos. Cuando terminé el bachillerato
con buenas notas me gustaban los temas téc-
nicos, y en aquellos tiempos la telecomunica-
cion y la electrénica se preveia que iban a
tener mucho futuro, asi que elegi Teleco por-
que era la ingenieria que en ese momento
tenfa mas futuro, como creo que asi ha sido.

Entre 1989 y 1990 realizas un Master en
Economia y Direcciéon de Empresas (MED)
organizado por el IESE. Profesionalmente,
;Qué valor aporta una formaciéon como esta?

Después de trabajar unos anos en el drea
técnica y comercial, un Master te da una vision
mas completa de una empresa y complementa
las carencias que tienes como ingeniero.

Ademas, después de realizar un trabajo mas
técnico como ingeniero me di cuenta de que
me gustaban mds los aspectos de gestion
empresarial y por eso quise complementarlo
con esos conocimientos.

Para mi fue una época muy bonita e intensa,
porque tuve que compaginar el Master con el
trabajo y con viajes, aprendi mucho y amplié mi
vision. Hice grandes amigos. Mereci6 la pena.

Terminas la carrera y entras a trabajar en
el departamento de Ingenieria en la empresa
Cables de Comunicaciones de Zaragoza,
como Ingeniero de Disefio. ;Cuéntanos cua-
les eran tus responsabilidades?

Mi primer trabajo fue por casualidad. Yo soy
de Zaragoza y contesté, estando en Madrid, a
un anuncio de un periédico cuyo puesto era
en mi ciudad natal.

Mi trabajo consistia principalmente, en el
disefio técnico de los distintos tipos de cables
que fabricdbamos, segln las especificaciones y
requerimientos de los clientes, asi como la defi-
nicion y elaboracion de las especificaciones de
produccion, desde el inicio del proceso hasta
las dltimas pruebas de control de calidad.
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Recuerdo que en aquellos anos estaba en
auge los primeros momentos del cable de
fibra 6ptica y fue muy interesante, porque
todo era novedoso, habia muy pocas referen-
cias y la evolucion era constante y rapida. No
habia tiempo para aburrirse.

J
J

Pero al final, por mis caracteristicas perso-
nales y las circunstancias de la compaiia,
me solicitaron que apoyara al director
comercial en labores técnicas, fundamental-
mente en labores de exportacién; realicé
muchos viajes. Aquello me gust6 y acabé
centrado en exportacion.

Espana, puntera en fibra dptica

Durante tu etapa como Subdirector del
Departamento de Exportacion de CC (1981-
1985) ;Como se veia el mercado exterior?

La verdad es que en aquella época la tec-
nologia de la fabricacién de cables en Espaiia
era puntera, con dos fabricas bien estableci-
das, la de Alcatel en Maliano y la nuestra. Fui-
mos de los primeros en fabricar cable de fibra
oOptica a nivel mundial.

Recuerdo que tuvimos que hacer una
importante labor de divulgacién, porque la
tecnologia de fibra Optica era practicamente

“En aquella época
la tecnologia de la
fabricacion de
cables en Espafia
era puntera. Fuimos
de los primeros en
fabricar cable de
fibra dptica a nivel
mundial”
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Entrevista con Luis Sahdn

“El cambio de cobre
a fibra, como medio
de transmision, se
realizo por la
creciente demanda
de capacidad en las
redes troncales”
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desconocida. En aquellos afios, principios de
los 80, la facturacion de la empresa provenia
en un 60% de la exportacion. Las exenciones
fiscales y el cambio de la peseta frente al délar
favorecieron esta situacién y éramos muy com-
petitivos, por tecnologia y por precios. En los
mercados que entrabamos era dificil sacarnos.

La empresa pertenecia entonces al denomi-
nado Grupo Industrial de Telefénica en un
49% vy el 51% restante pertenecia al grupo
norteamericano General Cable.

Durante aquella época se instalaron fabri-
cas similares en Venezuela e India mediante
acuerdos de transferencia tecnolégica con
nuestra empresa, acuerdos que incluian la
puesta en marcha y operacion, periodo duran-
te los cuales nuestros técnicos se hacian cargo
de los mismos, a la vez que formaban técnicos
locales.

De noviembre 1985 a marzo 1987 saltas
al puesto de Director de Relaciones Indus-
triales en la misma compaiiia. ;Cuales eran
vuestros principales clientes y como era la
relacién que manteniais con ellos?

Recuerdo que en aquella época trabajamos
mucho en Centroamérica y Sudamérica. En
general, nuestros clientes eran empresas tele-
fonicas de paises en vias de desarrollo que
necesitaban comprar tecnologia para el desa-
rrollo de sus redes de telecomunicacion, algu-
nos ejemplos eran: Panama, Venezuela, Chile,
Argentina, Pakistan, India, Kuwait, Singapur,
China, etc. Viajé por toda Latinoamérica y
algunos paises de Oriente Medio y Asia.

Las relaciones con nuestros clientes eran en
general complejas con todos ellos, aunque
variaban mucho, dependiendo de la antiglie-
dad, de las situaciones de sus paises, del grado
de desarrollo de sus redes, etc. Todos ellos
grandes compafias de telecomunicaciones
que en realidad eran multitud de clientes,
cada departamento era un cliente dentro de tu
cliente: financiero, comercial, técnico, planifi-
cacién, compras, etc. habia que gestionar con
mucha mano izquierda y flexibilidad a todos
ellos. Y paciencia, la primera vez que viajé a
Venezuela estuve durante una semana senta-

do todos los dias frente al despacho del Direc-
tor de Compras de CANTV hasta que me reci-
bi6! A partir de ahi fue mucho mas compren-
sivo, s6lo me hacia esperar un par de dias
cada vez que viajaba.

En abril de 1987 cambias de empresa y te
vas a Radiotrénica como Director de la Divi-
sion de Comunicaciones Opticas. ;Cual fue el
cambio al pasar del cobre a la fibra? ;Se pre-
veia ya que el futuro pasaria por la Banda
Ancha?

Radiotrénica era una compania que funda-
mentalmente se dedicaba a la instalacion de
redes, y equipos de transmision. Telefénica
aposté en aquel momento por ampliar sus
redes con fibra éptica.

Coincidié que en aquella época yo seguia
viviendo en Zaragoza, pero queria trasladarme
a Madrid, asi que acepté la propuesta. Mi
mision fue la creacién de una nueva division
que pretendia homologarse con Telefonica para
trabajos de fibra optica, y poder igualmente
participar en proyectos con esta tecnologia.

Ademas, Radiotronica siguié la estela de
expansion de Telefénica en Sudamérica: Chile,
Argentina, Perl, etc. por lo que la empresa
comenz6 a abrir filiales en aquellos paises, para
trabajar tanto con cable de cobre como con
fibra Optica, trasladando a ésos paises un gran
ndmero de técnicos y profesionales para iniciar
sus actividades con Telefénica. Estuve involu-
crado en la puesta en marcha de las operacio-
nes en dichos paises.

El cambio de cobre a fibra, como medio de
transmisién, se realiz6 por la creciente
demanda de capacidad en las redes troncales,
ligado igualmente con el desarrollo de equi-
pos de transmisién por fibra 6ptica de SDH.
Légicamente esto respondia a que el tipo y
variedad de servicios que habia que trasladar
a los clientes cada vez necesitaban mayor
ancho de banda y disponibilidad, pero since-
ramente, no creo que ninguno de los que estu-
vimos involucrados en aquella voragine tec-
noldgica pensdbamos que la Banda Ancha se
fuera a desarrollar a los niveles que esta en
nuestros dias.



En esta etapa, en Radiotrénica, también
lograste un acuerdo con la empresa STC para
la comercializacion e ingenieria de los equi-
pos de transmision que STC fabricaba en
Reino Unido. ;Qué supuso este acuerdo?

Ya he apuntado que el negocio de Radio-
tronica estaba basado principalmente en la
instalacion, pero la compafia queria dotarse
de tecnologia para escalar un peldafio mas.
Por eso, después de analizar muchas compa-
fifas en Espafia, se tom6 la decision de aso-
ciarse con la compania inglesa STC (Standard
Telephones & Cables), que ya suministraba
cables submarinos para Telefénica, por lo que
nos pareci6 que dicha situacion facilitaria las
cosas, ademds del potencial que tenia en
equipos de transmision.

Con Radiotrénica-STC comenzamos a ven-
der terminales de telefonia a Telyco y cables
de fibra Optica a compafias eléctricas (Iber-
duero, Unién Fenosa, ERZ, etc.), y también,
después de no pocos esfuerzos, conseguimos
vender equipos de transmision por fibra 6pti-
ca 565 Mbit/s SDH a Telefénica, convirtiéndo-
nos en el tercer suministrador, junto a Alcatel
y Telettra.

Otro de los motivos por los que llegamos a
un acuerdo con STC fue porque, en aquel
momento, Northern Telecom (Nortel) tenia un
porcentaje de participacién importante en STC,
y pensabamos que esa relacion tenia posibili-
dades de desarrollo en Espana, como asi fue.

Habiamos comenzado a trabajar con algu-
nas empresas espafiolas en proyectos que

incluian equipos de conmutacién de paque-
tes, ya que Nortel era una de las compaiias
punteras a nivel mundial de dicha tecnologfa.
Asi, junto la compania ICL que STC tenia en
Espana, preparamos el concurso de Caja Pos-
tal y lo ganamos. A partir de ahi, Nortel acab6
comprando el 100% de STC, y se establecié
en Espana comprando también el 100% de
Radiotrénica-STC, y consiguié ser suministra-
dor de la red de conmutacién de paquetes
Iberpac de Telefénica.

m De Nortel das el salto a Ascom, como
Director General, en donde emprendes la
reestructuracion de la compaiiia, creando
una Division especializada en productos para
Defensa. ;Era muy distinto este mercado de
los privados?

Ascom en aquellos anos era la décima o
undécima compania fabricante de Telecomu-
nicaciones a nivel Mundial, con unos equipos
de muy alta tecnologia en sectores de defen-
sa, y transmisién por radio, incluso tenfan en
Espafia con Telefénica una empresa de hilo
musical, Ascom Hasler.

El Sector de Defensa, como todo el mundo
sabe, es uno de los mercados mas rigurosos
respecto a especificaciones que fijan a sus
equipamientos, y cualquier equipo de teleco-
municaciones no puede simplemente adaptar-
se para cumplir con dichos requisitos. Son
equipos concebidos, disenados y fabricados
especialmente para dicho uso, y las pruebas
que deben cumplir son extremadamente exi-
gentes. S6lo unas pocas empresas tiene capa-
cidad para ello.
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“El Sector de
Defensa es uno de
los mercados mas

rigurosos respecto a
las especificaciones
que fijan a sus
equipamientos”
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Entrevista con Luis Sahdn

“El planteamiento
original de Quiero
TV en al oferta era a
mas largo plazo,
pero en el inicio de
las operaciones se
pretendio ser mas
ambicioso de lo que
se podia ser en
realidad”
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Como ejemplo, me acuerdo que cuando
teniamos las primeras reuniones, una de las
pruebas de estanqueidad que realizdbamos a
los terminales moviles de Redes Trunking, era
introducirlos en un cubo con agua durante
toda la reunion, al final de la reunién com-
probdbamos que seguia funcionando, y apro-
vechdbamos para lanzarlo contra el suelo o la
pared unas cuantas veces para demostrar su
robustez. Las siguientes reuniones se desarro-
[laban mucho mejor.

Sin embargo, lo que pasé fue que el merca-
do suizo de telecomunicaciones se liberaliz6
y las grandes compaififas, como Alcatel, Sie-
mens, Ericsson, etc., se repartieron el merca-
do, ya que Ascom estaba poco acostumbrada
a competir, no supo adaptarse a los nuevos
tiempos y se ahogd en la burocracia interna y
en la negativa a cambiar sus procedimientos.
La rigidez e inflexibilidad de adaptarse a los
requisitos de sus clientes fueron mermando
sus posibilidades perdiendo sus principales
clientes a favor de sus competidores.

Al final, Ascom acabé vendiendo sus divi-
siones a sus competidores, queddndose en
Espafa practicamente vacia de contenido. Por
ese motivo, decidi salir de la compania vy, de
hecho, acabé cerrando poco tiempo después.

Del cable a las ondas

En 1993 eres nombrado Director General
de Telsis Sistemas, en donde permaneces
hasta agosto de 1997 y de aqui pasas a Rete-
vision, como Director de la Unidad de Nego-
cio Audiovisual. En esos momentos se estaba
produciendo la liberalizacién del Sector.
:Qué papel jugo Retevision en este proceso?

Yo entré en Retevision a finales del 97, y
precisamente ese verano fue cuando se pro-
dujo la adjudicacién al consorcio que lidera-
ban Telecom lItalia, Endesa, Union Fenosa,
Euskaltel, asi como varias Cajas de Ahorros.

Mi responsabilidad fue llevar el negocio
audiovisual de la compafia, como director de
la Division. En la parte audiovisual, me
encontré una compania muy establecida y
con pocas ganas de cambios, con un equipo

de gente escéptico ante los acontecimientos
que se avecinaban, no podemos olvidar que
cuando se privatizd Retevision, esta estaba
compuesta Unicamente por dicho negocio,
una vez escindida la red de radiodifusién del
Ente Pdblico de TVE.

Los clientes también estaban expectantes e
inquietos, porque el servicio, hasta entonces, se
habia dado en régimen de monopolio y espera-
ban que la privatizacion de Retevision agilizara
las posibilidades de negociacion de las tarifas
de los servicios de difusion existentes en dicho
momento. Fue una época dificil, porque todos
esperaban que la liberalizacion del sector de
las telecomunicaciones también englobara al
audiovisual, asi que hubo mucha presion en los
precios y servicios que se prestaban.

Hay que tener en cuenta que la television
estaba considerada un servicio pablico esen-
cial y por lo tanto, se le imponian unas obli-
gaciones de cobertura de poblacién muy exi-
gentes, tanto para las televisiones publicas
como las privadas, con unas tarifas reguladas
por Ley durante un cierto tiempo, como parte
del proceso de privatizacion de Retevision, a
pesar de lo cual se quiso negociar a la baja
dichas tarifas. Fue un momento muy compli-
cado y tenso con los radiodifusores.

El Grupo Retevision, después AUNA, tenia
todo para ser el segundo grupo de telecomu-
nicaciones en Espana, pero ya hemos visto
que no ha sido exactamente asi. Cuando has
vivido ese proceso de forma directa, no puedo
dejar de embargarme de un gran desencanto
al comprobar como el esfuerzo, las ilusiones y
potencial del Grupo se han arrojado por la
borda de forma irresponsable, bajo mi punto
de vista.

Entre julio de 1999 y noviembre de 2002,
con distintos puestos de maxima responsabi-
lidad en Quiero TV ;Qué dificultades se pre-
sentaron para su lanzamiento? ;Por qué no
llegé a triunfar esa plataforma de Television
Digital Terrestre?

Participé en aquello desde la misma Retevi-
sién, porque como responsable de la Division
Audiovisual, fui también el responsable de la



preparacién de la oferta para el concurso de la
adjudicacion de licencia de los cuatro mdlti-
plex SFN para la Televisién Digital Terrestre.

En realidad, hubo pocas empresas que se
podian presentar por las caracteristicas del
concurso, y Retevision, al final, fue la Gnica
que lo hizo, porque reuniamos todas las con-
diciones, o mas bien, no teniamos ninguna de
las incompatibilidades para presentarnos.

En cualquier caso, se hizo un extraordinario
trabajo de planificacion, marketing, posicio-
namiento y estrategia comercial, etc. Creo que
se presentd una muy buena oferta. De hecho,
la planificacion de la Red de TDT que se hizo
en la preparacion de la oferta, fue la que pos-
teriormente utilizé Retevision para la implan-
tacion de los centros de emision para dar ser-
vicio a Quiero TV, y la que, en definitiva, se
estd utilizando en la actualidad para prestar el
servicio.

“Ahora todos sabemos lo que es
laTDT y el futuro que representa.
El panorama audiovisual seria
diferente si Quiero TV hubiera
continuado”

El planteamiento original de Quiero TV en
la oferta era a mas largo plazo, pero en el ini-
cio de las operaciones se pretendié ser mas
ambicioso de lo que se podia ser en realidad,
y se quiso competir con los grandes (Via Digi-
tal y Canal Satélite Digital) entrando en su
misma dindmica de contenidos y posiciona-
miento, lo que creo que fue un error. En su
concepcion el proyecto tenfa un perfil mas
bajo, concentrado en ser la alternativa de tele-
vision digital cuando se produjera el apagado
analdgico, y al mismo tiempo ir introduciendo
servicios mas innovadores, como el acceso a
Internet desde el codificador, guia de progra-
macion interactiva, envio de mensajes SMS,
teclado inaldmbrico con ratén incorporado,
servicios de prepago, descodificadores con
disco duro, etc. Alguno de estos servicios for-
maron parte de la oferta inicial de Quiero TV.

Pero aunque el planteamiento inicial fue
como explico, la estrategia del desarrollo de la
Plataforma dependia de los accionistas, cada
uno con sus intereses y no siempre coinciden-
tes. Los errores y discrepancias de un equipo
de gestion dividido tampoco ayudaron en la
unificacion de criterios, y servimos en bande-
ja a aquellos accionistas que habian entrado
en el proyecto sin conviccién una salida del
mismo, coincidiendo con la compra de la par-
ticipacion de Telecom Italia en AUNA por
parte del Banco de Santander.

Al final, los accionistas de AUNA, decidie-
ron cerrar la compafia y me responsabilicé de
esa mision durante casi un afo. Intenté que
fuera de la manera menos traumatica para el
personal, para los acreedores, y para los
accionistas, aunque seguro que una circuns-
tancia asi no satisface nunca a todas las partes.
Fui el primero que entr6 en la compafia vy el
Gltimo que me fui.

En cualquier caso, siempre pensaré que esa
decision fue equivocada, ahora todos sabe-
mos lo que es la TDT vy el futuro que repre-
senta; en aquella época sélo estabamos con-
vencidos unos pocos. El panorama audiovi-
sual seria totalmente diferente en la actualidad
si Quiero TV hubiera continuado.
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Entrevista con Luis Sahdn

“Creo que la dnica
forma de hacer
una transicion

analogica
completa para

todo el territorio y

con los plazos que

se ha marcado el
gobierno es
contando con el
satélite”
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ER Tras una breve etapa como asesor inde-
pendiente, en julio de 2004 pasas a ocupar el
cargo de Director General de ASTRA Marke-
ting lbérica. Definitivamente, has dado el
salto del “cable” a las “ondas”. ;Qué aportan
los satélites de comunicaciones?

Los satélites proporcionan una cobertura
que dificilmente se puede alcanzar por otros
medios, poseen una gran rapidez para el des-
pliegue de los servicios, y estan dotados de
una gran fiabilidad, superior en muchos casos
a los servicios terrenos. Todo ello configura
una infraestructura indispensable para las
comunicaciones de cualquier pais.

Los satélites se utilizan para todo tipo de ser-
vicios, SES Astra estd muy centrado en los ser-
vicios audiovisuales, pero también ofrece otros
de banda ancha y soporte a servicios de voz.

La matriz de la compania estd en Luxem-
burgo vy tiene tres pilares: SES Astra, que lleva
los negocios en Europa; SES Americom, en
Estados Unidos y Centroamérica; y SES New
Skies que proporciona la interconectividad
internacional al resto de compafias del
Grupo. Nuestros satélites, proximos a los cua-
renta, proporcionan cobertura practicamente
a la mayoria de la poblacién mundial, somos
capaces de transportar y difundir una senal en
los puntos mas remotos del Globo.

El satélite como solucion

Bl En estos momentos estamos viviendo el
paso de la TV analégica a la TDT. ;Como ves
esta transicion? ;Qué ventajas va a aportar a
los ciudadanos?

Ya se estan alzando las primeras voces por
parte de los radiodifusores en contra del coste
del servicio para despliegue de la red terrena,
tal y como estd planteado. El planteamiento
actual implica una cobertura del 96% para las
televisiones privadas y un 98% para las televi-
siones publicas, que no evita, ademds del
importante coste del servicio, que una parte
relevante de la poblacion (4% para las TV Pri-
vadas y 2% para las TV Publicas) no tengan
acceso al servicio de televisién, una vez se
produzca el apagado analégico.

Creo que la Gnica forma de hacer una tran-
sicion analégica completa para todo el territo-
rio y con los plazos que se ha marcado el
gobierno es contando con el satélite, que ade-
mas de conseguir cobertura del 100% de la
poblacion, lo hace con una importante reduc-
cién de costes.

No podemos olvidar que el apagado anal6-
gico no implica la digitalizacién, y muchos de
los hogares que cuando se produzca el apaga-
do analégico no estén digitalizados, tampoco
podran ver la television. El porcentaje sin
duda serd mayor que el estimado, y por lo
tanto, si se mantiene la fecha del apagado
analdgico, el satélite es un companero impres-
cindible. Cuanto antes empecemos mejor.

Respecto a las ventajas a los ciudadanos, si
huimos de la respuesta tipica (mayor calidad,
mas interactividad, etc.) e intentamos ser lo
mas pragmaticos posible, creo que al final la
cosa se va a quedar reducida a mayor niime-
ro de canales, una guia de programacién mas
0 menos interesante y con cierta interactivi-
dad, y una muy lenta introduccién de algunos
servicios adicionales dependiendo de la dis-
ponibilidad de ancho de banda. Que final-
mente se proporcionen o no, servicios de
pago o prepago en TDT, no lo considero una
ventaja diferencial.

En la evolucion hacia la television digital
;Cual es tu opinion con respecto a la alta
definicion? ;La television en movilidad? ;EI
papel del satélite en la digitalizacion?

La alta definicién es un incentivo mas en
todo el proceso de digitalizacion; la posibili-
dad de ver contenidos de televisién con altos
niveles de calidad es un servicio que se
demanda cada vez mds. La progresion en la
venta de pantallas planas, sin que existan
todavia servicios comerciales en alta defini-
cién, son un claro ejemplo de la bisqueda de
la mayor calidad durante las mds de tres horas
y pico de media, que pasamos diariamente los
espanoles frente al televisor.

En Europa, el satélite ha sido el pionero en
el lanzamiento de los servicios de alta defini-
cién; en concreto, SES Astra transmite en la



actualidad 29 canales de alta definicién de TV
comerciales. También es cierto, que los costes
de produccion de la alta definicién, han
hecho que los primeros en lanzar servicios de
alta definicion hayan sido operadores de TV
de pago por satélite, tales como, Premiere en
Alemania, BSkyB en el Reino Unido y Canal +
en Francia. En Espafia, Sogecable, ya ha anun-
ciado que tendra un servicio de alta definicién
durante 2008 en su plataforma Digital+.

En cuanto a los servicios de television en
movilidad, la verdad es que en Europa esta-
mos todavia un poco “verdes”, si nos compa-
ramos con algunos paises de Asia. En Corea
hay mas de 6 millones de usuarios de los ser-
vicios gratuitos de TV Publicas, y alrededor de
1,3 millones de abonados a servicios de TV de
pago en el mévil. En Japén existen unos 7
millones de usuarios a servicios igualmente
gratuitos de TV en movilidad, con unas expec-
tativas a que dicho nimero se incremente
hasta los 20 millones a finales de 2008. En
Europa, ademds de incipientes servicios en
Espafia, Reino Unido y Alemania, sélo en Ita-
lia disponen de unos 500.000 abonados al ser-
vicio DVB-H de Television de Pago.

Con este panorama, potencialmente intere-
sante, han creado una joint-venture con Eutel-
sat para prestar servicios de movilidad en
Europa. Pero independientemente de las
incégnitas todavia por despejar, esta claro que
vamos a prestar servicios de TV en movilidad
a través de satélite, y que, a partir de 2009,
seremos uno de los actores de este mercado.

En la pregunta anterior, ya he respondido
al papel del satélite en la transicion digital de
TV, pero esta transicion digital también debe
aplicarse a los servicios de datos y de banda
ancha. Un ejemplo de los mismos es el ser-
vicio que recientemente hemos lanzado en
Europa, y que se denomina A2C (Astra Two
Connect), un servicio doméstico bidireccio-
nal de acceso a banda ancha e Internet, diri-
gido a zonas rurales o zonas en las que tec-
nologias como cable o ADSL no tienen
cobertura.

Por ultimo, ;Cémo ayudan las ICT en el
despliegue de los nuevos servicios de teleco-
municaciones? ;Valen como estan o se debe-
rian introducir cambios?

Yo creo que si que ayudan, y ayudan a
todos por igual, es decir, el edificio debe estar
preparado para la recepcion de cualquier ser-
vicio de television y de telecomunicacion, y
por lo tanto nos interesa a todos: a los opera-
dores por la rapidez en poder desplegar un
determinado servicio en un edificio, y a los
usuarios por la disponibilidad inmediata de un
servicio solicitado.

Somos muy proactivos con las ICT; tene-
mos, ademads, una relaciéon muy estrecha con
FENITEL, y hacemos continuamente semina-
rios de formacién y actualizacién de tecnolo-
gia, promocionando la implantacion de ICT.

Basados en esto, estamos promocionando
un concepto complementario a la ICT, que
denominamos “Antena Colectiva Digital”;
especialmente ahora que existe un cambio de
tecnologia, fomentamos que la infraestructura
disponible para la TV en un determinado edi-
ficio contemple las dos principales formas de
recepcion: laTDT vy el satélite. Como he dicho
antes, companeros de viaje digitales. ®
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