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BIT: ;Como cree
usted que va a evolucionar
la demanda de comunica-
ciones moviles en Esparia y
cudles van a ser las claves
para esta evolucién?

El mercado de movi-
les para fines de 1998
estara compuesto por apro-
ximadamente 6,5 millones
de clientes repartidos entre
los dos operadores actua-
les.

La tendencia es de
clara explosion y con una
prevision para el 2003 de
alrededor de 15 millones de
teléfonos moviles en
Espana.

Los datos son por si
mismos muy relevantes.

Por lo tanto es un
mercado en crecimiento
que contrasta con el creci-
miento muy moderado de
la telefonia fija, actual-
mente 16 millones de
lineas, y que para el 2003
se estima sera de 16,5 millo-
nes aproximadamente, es
decir crecimiento practica-
mente cero.

Desde nuestros
punto de vista, las claves
del extraordinario creci-
miento de la telefonia
movil se encontrarian en:
la competencia, las tarjetas
prepagadas y las comuni-
caciones personalizadas:
una persona/un movil ade-
cuado a esa persona

BIT: ¢Cudl es su
balance tras tres afios de
competencia en el sector de
mdviles en Esparia? ;Cémo
cree usted que va a evolu-
cionar la competencia en el
futuro y como impactard
esto a la estructura actual
del sector?

El inicio de la com-
petencia en el mundo de
la telefonia, que se produjo
con la llegada de Airtel
Movil en octubre de 1995,
tuvo como consecuencia
inmediata una tremenda
dinamizacion del mercado
de los moviles en Espana.

En efecto, la puesta
en marcha de diferentes
productos y planes compe-
titivos que mejoraban las
condiciones para los clien-
tes, provocod una explosion
de la demanda que superd
todos nuestros calculos.

La liberalizacion y la
competencia provocaron un
crecimiento del mercado
que desbordo cualquier pre-
visién posible y origind
beneficios para todos.

Esta liberalizacién del
mercado ha resultado posi-
tiva precisamente porque
todos hemos podido bene-
ficiarnos de ella. Este debe
ser el fin de la liberaliza-
cién, que todos ganen. Y
ahi esta el secreto del éxito
de esta operacion: en crear
unas condiciones de mer-
cado en las que todos los
agentes puedan obtener
beneficios.

Asi ha ocurrido con
la llegada de Airtel Movil. El
crecimiento del mercado
propiciado por la ruptura
del monopolio ha benefi-
ciado a todos:

- a los operadores,
que multiplicaron por g su
facturacion

+ la industria que
multiplicé por cinco sus
ventas a operadores

+ la penetracion de
la telefonia movil que se
multiplicé por siete

+ a los clientes, que
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vieron reducirse el precio
de la telefonia mévil en un
38%.

Con su entrada, Air-
tel Movil provocd un rapido
crecimiento de la demanda
y, en sélo tres anos, la pene-
tracion de la telefonia movil
en Espania se ha multipli-
cado por siete y se ha
puesto al nivel de la media
europea, de la que nos
hallabamos muy alejados.

Al mismo tiempo,
Airtel Movil ha consolidado
su posicion frente a la com-
petencia con mucha rapi-
dez, aumentando su cuota
de mercado en este periodo
hasta alcanzar casi un ter-
cio del total. A finales de
este afo, la cartera de clien-
tes de Airtel rondara los dos
millones.

¢Y cual es el modelo
que ha aplicado Airtel para
provocar esta explosion del
mercado, producir benefi-




cios para todos y consoli-
dar su posicion competitiva?

Se trata de wuna
estrategia basada en cua-
tro pilares fundamentales:

-lainversion,tantoen
infraestructura tecnolégica
como en recursos humanos,
que pone de manifiesto
nuestra fe en este negocio.

+ la imaginacion y la
innovacion en productos y
servicios, que han colocado
a Espana a la cabeza de los
paises europeos en lo que
se refiere a diversidad de
Servicios.

«la mejora constante
de la calidad y del nivel de
servicio ofrecido al cliente,
que nos han permitido obte-
ner en un tiempo récord
todas las certificaciones de
calidad, tanto en lo que se
refiere al cumplimiento de
la norma ISO goo1, de Ges-
tion de Calidad,comoa la ISO
14000, de Medio Ambiente.

- el fomento de la
competitividad mediante
acciones proactivas en pre-
cios y servicios, lo que nos ha
llevado a una busqueda
constante de ofertas y solu-
ciones imaginativas tanto
en las tarifas como en los
servicios.

-La aplicacion de este
modelo ha permitido crear
unas condiciones de mer-
cado tremendamente
expansivas y muy favorables
para todos .

Dentro de un mer-
cado general de telecomu-
nicaciones en plena expan-
sion, parece claro que el
segmento con mayor poten-
cial de crecimiento es el de
la telefonia mavil, lo que lo
convierte también en el mas
atractivo. Experimenta un
crecimiento anual por
encima del 21%, lo que le lle-
vara a superar el billon de
pesetas a principios del siglo
que viene. Cifra que, practi-
camente, se habra doblado
para el ano 200s.

Este fuerte potencial
de crecimiento y los incre-
mentos de la demanda que
ya se estan produciendo obli-
gan a revisar constante-
mente las previsiones de
penetracion. De un13% para
el ano 2005 calculado en
1994, hemos pasado a una
prevision de mas del 40%
para la misma fecha.

Con laentrada en ser-
vicio del 3° operador, en un
futuro préximo, el beneficio
para el cliente sin duda se
incrementara.

Si ésta competencia,
ademas, se establece en tér-
minos “sanos” el beneficio
se podria ampliar no solo a
los usuarios sino también a

las infraestructuras, nuevos
puestos de trabajo, desarro-
llo de tecnologias, desarro-
llo,en definitiva para el pais.

BIT: Integracion fijo-
movil, 3% generacion, datos
e Internet moviles, nuevos
terminales: considerando
estos u otros conceptos, jcudl
es su vision sobre la evolu-
cion tecnoldgica de este sec-
tor en los proximos arios?

Las tecnologias inme-
diatas pasan obligatoria-
mente por desarrollar aun
mas la integracion fijo-mavil,
en un escenario de comuni-
caciones personalizadas: un
solo nimero/ un sélo ter-
minal movil, desde casa. Es
el campo de las comunica-
ciones personales.

E integrados en ese
sistera de telefonia movil
personalizada la totalidad
de los servicios de comuni-
caciones actuales y los que
vendran en el futuro: E-
mail, Internet, fax, datos...

El crecimiento de los
servicios fijos tendra a pro-
porcionar un mayor ancho
de banda, lo que impulsara
la creacion de nuevos ser-
vicios. Estos servicios pasa-
ran al movil con los siste-
mas de tercera generacion.

La tecnologia GSM
en su camino hacia UMTS
prevé la introduccion de
servicios orientados a
paquetes GPRS.

En cuanto a los ele-
mentos de 37 generacion,
destacaria el UMTS, evolu-
cion logica de los servicios
de banda ancha dentro de
las comunicaciones fijo-
movil.

Respecto a la evolu-
cion de la telefonia movil
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en los proximos 3/5 anos
se producird una unifica-
cion de tecnologias de IT y
de las telecomunicaciones
para adaptarlas al mundo
de los maviles.

Dentro de 5 anos el
reconocimiento de voz, que
hoy en dia esta en desarro-
llo, sera una total realidad.

BIT: ;Cudles son a
su juicio los aspectos que el
regulador debe cuidar para
favorecer el desarrollo armé-
nico de este sector?

El regulador debe
sentar las bases para una
competencia seria. No se
deberia permitir la entrada
de agentes que no estén
dispuestos a generar valor
para el total de la sociedad
y no solo para sus intereses.

BIT: ;Cudles son las
lineas generales de la estra-
tegia de su empresa u orga-
nismo en este sector para
los proximos anos?

Airtel Movil, tras tres
anos de actividad es, sin
lugar a dudas y me atreve-
ria a decir que por general
reconocimiento LA
EMPRESA DEL MOVIL.

Es una empresa pri-
vada espanola,desarrollada
en Espanay cuya unica acti-
vidad es la telefonia movil.

No tiene dependen-
cias extranas o ajenas al
desempenfo de su actividad
y su meta es avanzar en el
servicio que presta a sus
clientes:

Comunicaciones
cada vez mas faciles, mas
completas, mas adecuadas
al uso de cada persona vy,
por qué no decirlo,
mas baratas.




