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prar la CTC de Chile, operacién
que enfonces no salié bien. Pero en
1988 se repilic el intento en Chile
y en Argentina. Yo, en fodos estos
procesos, iba acumulando experien-
cia: durante el 89 y hasta finales
del Q0 en que firmamos el contrato
en Argentina, estuve llevando el
peso de la operacion. luego, ya
cerrado el negocio y constituida
Telefénica de Argentina, me quedé
alli, doblemente satisfecho porgue
mi padre fue nombrado entonces
primer presidente de la compafia.
Para mi, que habia estudiado Tele-
comunicaciones siguiendo su ejem-
lo, fue un mofivo de especial orgu-
ﬂjo poder trabajar con él y compartir
los ltimos ofios de su trayectoria
profesional que admiro y que consti-
tuye para mi una referencia.

Y ahora, tras tanto tiempo fuera,
vuelvo para encontrar en Espaiia un
reto parecido al que afronté en
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Argentina: elevar la productividad
de la compaiia y acercarla al clien-
te, que es el aclivo mas importante
de la empresa. Estoy muy ilusionado

agradecido a Juan Villalonga por
K] confianza que me estd dando vy
creo que Telefénica puede lograr
sus objetivos porque liene una plan-
tilla que entiende la vocacion de
servicio. Solamente hay que adap-
tarse al mercadoe. la regulaciéon asi-
métrica y la competencia nos van a
obligar @ actuar de una manera
muy rapida, pero soy opfimista.
Telefénica ha demostrado en
muchos paises que sabe competir,
mejorar su productividad y orientarse
al cliente. lo hemos conseguido en
Argentina, Perl, efc; lo estamos
haciendo en Espafic y préximamen-
fe lo vamos a ver fambién en Brasil,
operacién fundamental en nuestra
expansion internacional,

BIT: El sector estd en un
momento delicado, pendiente
de definicién. Se estan
dando cambios imporantes y
sumultaneamente, precisa-
mente hay cambios tecnolo-
gicos, desarrollos pendientes,
en términos de cuanto cuesta
llevarlos al mercado. En el
propio mercado estamos
asistiendo a nuevos servi-
cios, privatizaciones, aumen-
to de la competencia, las
propias operadoras estan
asistiendo a cambios de ges-
tion, esta la globalizacién
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tanto en Espana como fuera
de Espana, hay una sereie
de variables que es necesa-
rio definir, pero antes que
nada y tras tu exposicion de
lo que es Telefonica, nos
gustaria que definieras a su
vez a Telefénica de Espaiia,
que antes se consideraba
como “operadora global
multiservicios”.

L. M. de Bustamante: Tene
mos mucha suerte de tener en Espa-
fa una empresa como lelefonica.
En estos momentos, Telefénica es
una compaiia global. Y, sin duda,
es la que mas ha hecho por
difundir una imagen de modernidad
empresaria de nuestro pais en &l
mundo, operando exifosamente en
compefencia, con un estilo ropio,
identificable, en todos los Egores
donde se ha establecido. En definiti-
va, es uno de los referentes mundia-
les del sector. Pasando al ambito
doméstico, pensamos que Telefénica
de Espafic mantiene una buena ima-
gen de calidad del servicio que
presta. Si tenemos algin inconve-
niente, es la percepcion de mono-
polio heredada del pasado. Esta-
mos haciendo un gran esfuerzo,
especialmente en dareas relacionadas
con la atencién al cliente. Recono
ciendo que siempre se puede mejo-
rar en ese aspecio, somos conscien-
tes de que nuestros clientes valoran
el buen servicio que se da. En Tele-
fénica no hay nadie que afore el
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monopolio. Estamos afrontando el
future, pero ain estd por definir el
marco regulatorio, las reglas de
juego del sector. Pero que nadie
duc?e que Telefénica apuesta por la
competencia: ya lo hemos hecho en
oftros mercados y la experiencia ha
sido extraordinariamente positiva. Y
en Espaia tenemos todas las condi-
ciones para repefir el éxito, y es
por ello que estamos haciendo un
gran esfuerzo en exigencia de ges
fion, reduccién de costes, racionali-
zacidon de inversiones y orientacion
al cliente.

BIT: Digamos que antes las
variables del sector eran el
servico publico, la politica
industrial ,entre otros aspec-
tos, gcudles creees que son
hoy las variables que expli-
can mejor el comportamiento
del sector?

L. M. de Bustamante: lo que
hace moverse al sector es el merca-
do, es el clienfe. A ese respecto,
fenemos que tener muy en cuenfa
que sélo las empresas que estén
cerca de sus clientes van a poder
triunfar en un mercado globalizado
y extraordinariamente competitivo,
con grandes operadores especializo-
dos, muy adaptados al cliente. Y
ofro aspecto es la convergencia de
las telecomunicaciones, la  informati-
ca el entretenimiento, a la que
Te|e!émco ya se ha apuntado, incor-
orando dreas de negocio que
ﬁosro hace bien poco nos eran aje-
nas. Asi, en América somos uno de
los operadores de cable mas impor-
fantes. Y en Espafa apuestas como
Via Digital, Antena 3 y demds, nos
convierfen en actor fundamental del
mercado convergente.

BIT: Hablabas antes sobre
como se movilizan los diver-
sos segmentos del mercado,
en cuanto a los operadores
¢hacia qué modelo van,?
¢vamos hacia muchos opera-
dores de nicho,, pocos gran-
des, hacia pocos operadores
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“Creo en la
conve;gencia, apostamos
pb; ella b4 estamos
haciendo un gran
esfuerzo p:r -
posicionarnos fanio en
Espana como en

América™

nacionales, autonomicos?
¢qué te dice la bola de cris-
tal?

L. M. de Bustamante: En
este momento extraordinariamente
interesante, donde tantas cosas
estén ocurriendo a la vez y en fan-
tos campos -regulatorio, tecnolégi-
co, comercial, no es prudente hacer
previsiones. En deferminados foros,
parece que hay cierla coincidencia
en que vamos hacia un modelo de
sector donde grandes mega carriers
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se ocuparian de las grandes rutas y
operadores muy especializados
actuarian localmente. Observando el
mercado norteamericano —y hay que
decir que no siempre es asimilable
al euvropeo-, se ve que se esld pro-
duciemcfc)) una ruptura del paradigma
tradicional de operador que da ser-
vicios sobre su red, y han apareci-
do compaiias que venden solamen-
fe red, ofras que dan poca red vy
muchos servicios, efc. En definitiva,
no es facil odivinar cémo serd el
dibujo final para posicionarse con
tiempo.

BIT: ¢Estas de acuerdo en
que hay convergencia? por
tus palabras parece que si,
pero ;como lo ves desde el
punto de vista estratégico?

L. M. de Bustamante: Es una
realidad y hay que reconocerlo asi.
Hay muchas evidencias de ello, por
ejemplo, en los operadores de televi-
sion por cable, que cuando aparece
el mundo de Internet inmediatamente
pasan a dar ese servicio, incluso a
mds alta velocidad que en el tradicio-
nal par de cobre. Ahi se ve ya la con-
vergencia. Y se puede seguir extrapo-
lando a la compra electrénica, ol
correo electronico o cualquier ofro
ipo de fransferencia o comunicacién
bi-direccional. Creemos en la conver-
gencia, apostamos por ella vy estamos
haciendo un gran esfuerzo por posi-
cionarnos en servicios convergentes,
tanto en Espafia como en América. Y
estfamos repitiendo esfe modelo a los
dos lados del Atflantico, por nuestra
condicién de operador QJOEOL

BIT: Vamos a hablar ahora
un poco del entorno. Por
ejemplo en el mercado se ha
visto hace algunos meses un
proceso de sustitucion de la
telefonia fija por la mévil.
Estais basados en unos dieci-
seis millones de telefonia
fija, ¢qué alteranativa tiene
este negocio cuando la tele-
fonia mévil avanza impara-
ble?



L. M. de Bustamante: Tene
mos el reto inmediato de incremen-
far el consumo en la telefonia fija,
ve en Telefénica hoy es de casi
Eoce minutos por dia y linea. Nues
tra obligacién es no resignamos a
un futuro tan negro como puede
parecer por algunas previsiones y
seguir exp}oroﬂd% todas las posibili-
dades que ofrecen los nuevos servi-
cios, Internet incluido, para conse-
guir unos consumos fodavia mayo-
res. Si bien es cierfo que la
telefonia mévil avanza mucho mas
rapidamente, disponemos ain de
una enorme gama de recursos aso-
ciados a la ?ﬁo para seguir dando
la batalla. En el tiempo, no hay
duda de que las curvas de volumen
de negocio se terminardn cruzando,
de hecho en los paises nérdicos ya
lo hacen, pero en Espaiia faltan
unos anos.

BIT: En cuanto a vuestra
presencia en Internet, con
Infovia teneis solucionado el
acceso a los usuarios, trafico
que luego ofreceis a los pro-
veedores de acceso a Inter-
net (ISP) gteneis la misma
intencion en cuanto al desa-
rrollo de nuevas aplicacio-
nes, como crees que hay que
colaborar al despegue de
internet: a partir del acceso
barato, promoviendo nuevas
aplicaciones?

L. M. de Bustamante: Telefo-
nica ha hecho un gran esfuerzo por
promocionar Infernet. A través de
Infovia se consiguié que cualquier
espaniol pudiera occerjer a Intermet
con tfarifa metropolitana, indepen-
dientemente de su lugar de residen-
cia, lo que no se dao en el resto de
la Unién Europea. Nuestras tarifas
son de las mas baratas de los pat-
ses de nuestro enforno, y ademds
estamos inviiendo mucho dinero vy
recursos en la ampliacion de este
servicio, cooperando con las Comu-
nidades Auténomas para llevar Infer
net a colegios y escuelas. De ver
dad, estamos muy sensibilizados con
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Luis Martin de Bustamante y nuestro director Enrique Gutiérrez Bueno, durante

la entrevista.

la promocién de Internet, y a pesar
de que recientemente hemos pasado
por momentos dificiles, estoy seguro
que en el fuluro se reconocera que
ninguna entidad o empresa ha

“Dificilmente podremos
imaginar un enforno
donde haya
competfidores ofreciendo
servicios apoyados en
nuevas fecnologias que
Telefénica ne ofrezea; si
no lo estamos heaciendo
ya es por limifaciones

regulatorias”

hecho por Internet en Espaiia lo que
ha hecﬁo Telefénica.
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BIT: ;Qué oportunidades
tiene Teélefénica y en gene-
ral los operadores estableci-
dos para incorporar las nue-
vas tecnologias de acceso,
obviando las partes de
transporte? ;Cémo puede
aprovechar estas nuevas tec-
nologias que los operadores
nuevos incorporan? Si lo
hace se va a encontrar con
unos costes por linea mas
elevados que los nuevos
operadores?

L. M. de Bustamante: Quiero
repetir que el mayor y mejor activo
de esta compadia son sus clientes.
lo valoramos porque nos ha costo-
do mucho, en términos de inversién,
servicio y mantenimiento de la relo-
cién. los clientes son nuestra princi-
pal ventaja. Dificilmente podremos
imaginar un entorno donde haya
competidores ofreciendo servicios
aopoyados en nuevas tecnologfas
que Telefénica no ofrezca. En todo
servicio que merezca la pena darse,
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Telefénica es y serd pionera, vy si
en algo no lo estamos consiguiendo
lodavia, es por limitaciones regulato-
rias. Hay una gran sensibilidad en
nuestro equipo y en la compaiia
para mantener la posicién de lide-
razgo y confinuar innovando nuestra
oferta de servicios. Probablemente
no seremos los mejores en precio,
ni buscamos serlo. Pero si apunto-
mos a ser lideres en cuanto a la
colidad y varieded de los servicios
que prestamos. Es dificil ahora, v lo
serd mas en el futuro, igualar la
oferta de servicios de Tele%n%co. lo
Unico que necesitamos es mantensr
una sana fension interna para conse-
guirlo.

BIT: ;:Céomo va a llegar la
banda ancha, desde la solu-
cion del operador telefénico
o desde la solucién del ope-
rador del cable en el cual
Telefoncia esta presente, una
solucion mixta...?

L. M. de Bustamante: Noso-
fros hemos hecho pruebas con todas
las soluciones tecnolégicas, banda
ancha incluida. Pero e? asunto tiene
una gran implicacion regulatoria, y
no ha llegado todavia el momento
ara tratarlo. Es importante sefalar
E] tremenda influencio de lo regulo-
cién, vy su responsabilidad en la
evolucion del sector. El modelo de
sector que la regulacion defina
afecta a la economia de todas las
empresas. La compefencia tiene que
estar apoyada en el riesgo empresa-
rial, en la inversion genuina. En
lodo caso, el riesgo regulatorio de
Telefénica esta muy dividido: disfru-
tamos o padecemos la regulacion
espafiola o europea, y la americo-
na. No dependemos de una sola.

BIT: Como operador esta-
blecido con amplia cuota en
el mercado icrees necesaria
esa regulacion del sector, en
cuyo caso, en qué forma?

L. M. de Bustamante: lo
regulacién podria ser innecesaria en
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“Vamos a seguir el
modelo europeo en
regulacion y en tarifas y
eso Telefénica lo firma
inmediatamente. Pero
todo ;niero, no sélo una

parte”
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una situacion del mercado en que
hubiera voluntad de interactuar. Y
puede ocuriir un efecto negativo:
que la regulacion sirva pre?erente—
mente a empresarios que quieran
acotar mucho su riesgo. Entiendo
que si es necesaria al principio,
para facilitar la competencia donde
ésta no se dé, en beneficio de los
clientes. Pero llega un momento en
que es bueno minimizarla y dejar
que sean los distintos actores los
que se muevan libremente en el mer-
cado.

Telefénica ha captado sus clientes
a costa de los recursos de la com-
paifa, que son propiedad de los
accionistas. Nuestro presidente, Juan
Villalonga, se ha preocupado siem-
pre de remarcar lo que deberia ser
obvio, pero que, por lo que parece,
no lo es fanto: esta compadia es
privada; sus gestores nos debemos
a los duefios, los accionistas, vy
nuestra obligacién es generar valor
para ellos. Es bien conocida la
extraordinaria revalorizacion de la
capitalizacién bursétil que ha tenido
lugar desde que Juan Villalonga
accedié al cargo, de la que se han
beneficiado nuestros millones de
accionistas, y ello no se debe poner
en riesgo con imposiciones regulato-
rias poco meditadas. Me parece
lbgico que se nos quieran imponer
obligaciones sociales, por que
somos los Unicos que podemos cum-
pliflas, pero siempre que se compen-
se al accionista. Telefénica tiene
temas pendientes de mucha impor-
fancia econdmica, como es e défi-
cit de acceso y el reequilibrio fari-
fario, que deberian ser reconocidos.

BIT: ;Por donde van esas
compensaciones, nivel de
adaptacién...?

L. M. de Bustamante: Como
es ampliamente conocido, hay un
desequilibrio tarifario no resuello en
el servicio telefonico basico. la regu-
lacién espanola estd  siguiendo ?os
directrices de la Unién Europea que
apunta a un mercado en competen-
cia con unas obligaciones para el



operador dominante asociadas al
servicio universal, efc, pero partien-
do de unos principios, el mas impor-
tante de los cuales es que no haya
subvenciones cruzadas entre servi-
cios. Y no se puede seguir la direc-
triz de la U. E. en unas cosas si y
en ofras no. Una vez que se haya
alcanzado el reequilibrio farifario, se
podrd hablar de competencia local.
Nos gusta el modelo europeo en
regulacion y en tarifos, eso Telefoni-
ca lo firma inmediatamente. Pero
todo entero, no tan solo una parte.

BIT: Como consumidores,
dinos ghasta dénde van a
bajar los precios?

L. M. de Bustamante: Telefc-
nica los ha bajado. Hemos hecho
una campaia para que nuestros
clientes vean el interés que tenemos
en ofrecerles tarifas competifivas,
con planes adecuados a cada fipo
de usuario. Hablando en general,
los tarifas von a seguir bajando en
larga distancia. Y es Lueno y
necesario reconocer que fend[emos
que subir la cuota de abono y las
tarifas metropolitanas.

BIT: En cuanto al tema de
la interconexion, en breve se
hara publica la oferta de
referencia de Telefénica ;qué
importancia tienen las tarifas
de interconexion, el alquiler
del bucle de abonado, etc.?

L. M. de Bustamante: De
nuevo, debo tomar como referencia
a lo normativa europea. No fene-
mos inconveniente en aceptar las
tarifas de interconexion de la Unidn
Europea, si tenemos también la
cuota de abono europea. Y luego
que cada operador compita libre-
menfe con sus armas comerciales.
Se fiene que entender que Teleféni-
ca lleva muchos afos invirtiendo
para mantener a sus clientes, y
parece muy duro de aceptar que un
enfranfe quiera fener en un afo lo
que hemos tardado setenta en
lograr nosotros.
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“8i se frafa del sector,
nadie mejor que un feleco
para enfenderio. Tenemos
la obligacién de darle més
prestigio a nuvesira
canrrera”’ |

BIT: En cuanto a las alian-
zas de Telefénica Interna-
cional ;cémo van a afectar
al usuario espanol domestico
o empresarial, qué percep-
cion va a tener de ello?

L. M. de Bustamante: Nues-
tra alianza con WorldCom- MCI
tiene diversas implicaciones e influira
positivamente en nuestra actividad;
principalmente en el mercado inter-
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nacional, pero también en el espo-
Aol. WorﬁﬂCom, a diferencia de
Telefonica, no es el primer operador
en su pais y se concenfra en nichos
de mercado. Apunta, por fanto, a
segmentos distintos de Telefénica,
con estrategias diferentes y comple-
meniarias con la nuestra. Vamos a
poder beneficiarnos- de su gran
experiencia en soluciones para
empresas y clientes especiales,
donde estd su mayor éxito.

BIT: Cambiando de tema,
querriamos preguntarte
sobre tu apreciaciéon de qué
tal esta preparado el teleco
cuando sale de la escuelaq,
como se le ve desde Telefo-
nica, si hay algun aspecto
que se deberia resaltar.

L. M. de Bustamante: Creo
que si algo le falla al “teleco” es
encontrar su sitio, social y empresa-
rialmente. Parece que estuviera con-
denado a estar siempre en un labo-
ratorio. Es un problema serio que
tenemos que resolver, porque, por
otra parte, el nivel de preparacién
que adquirimos es dificilmente igua-
lable. Si se trato del sector, nadie
mejor para entenderlo que un “tele-
co”. Un ingeniero puede aprender
gestion faciimente, o cursar un mas-
fer en economia. Pero un economis-
fa no se hace ingeniero por hacer
un masfer en ingenieria. Tenemos la
obligacién de gor mas prestigio a
nuestra carrera. Es un sector cada
vez mas complejo, que estd llegan-
do a unos niveles elevados de espe-
cializacién, y tenemos que conseguir
que socialmente se reconozca nues-
fro papel.

Sin que se entienda como corpo-
rativismo, mi opinién es que los
ingenieros de telecomunicacién tie-
nen que estar presentes, participar
mas, tener mds protagonismo en el
sector de nuestra especialidad.

Y respecio a la ensefianza que
se imparte en la Escuela, echo en
falta formacién sobre gestién, sobre
lo internacionalizacion del sector y
sobre aspectos regulatorios. W
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