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Comumcaciones vl

BIT: ;Como cree vd.
que va a avolucionar la
demanda de comunicacio-
nes moviles en Espana y
cudles van a ser las claves
para esta evolucion?

El indice de penetra-
cion de la Telefonia Mavil
en Espana ha crecido de
una forma imparable desde
el ano 93, especialmente
desde la llegada de Airtel
al mercado. Aun habién-
dose alcanzado ya un con-
siderable indice de pene-
tracion del 15 por ciento
sobre el total de la pobla-
cion hay suficientes indi-
cios tales como el éxito de
las distintas campanas pro-
mocionales de los opera-
dores espanoles o el com-
portamiento del mercado
en otros paises como Por-
tugal, Italia y los paises nor-
dicos, que demuestran que
el mercado no esta ni
mucho menos saturado.

La entrada en el sec-
tor del tercer operador,
acompanada de una mas
que probable reduccion de
los precios actuales dina-
mizara ain mas el mercado
consolidando al teléfono
maovil como un sustitutivo
del fijo (de hecho, en la
actualidad el alta de lineas
maoviles supera ya a la fija).

Por lo tanto, el cre-
cimiento cuantitativo sera
una constante en el mer-
cado durante los proximos
anos. Aunque a un ritmo
mas moderado, todas las
previsiones apuntan a que
el indice de penetracion
aumentara hasta alcanzar
un 25-30 por ciento de la
poblacion en un espacio de
dos anos.

Las claves para sus-

tentar este crecimiento son
basicamente las siguientes:
adecuacion de productos a
segmentos cada vez mas
especificos del mercado;
mantenimiento o bajada
-no regalo— del precio del
terminal para el sector resi-
dencial; reduccion de las
tarifas de servicio; conoci-
miento mas profundo de
las necesidades del cliente y
aparicion y mejora de pro-
ductos de uso profesional
para favorecer el aumento
de la penetracion en el sec-
tor empresarial.

BIT: ;Cual es su
balance tras tres afios de
competencia en el sector de
moviles en Espana?. ;C6mo
cree Vd. que va a evolucio-
nar la competencia en el
futuro y como impactard
esto a la estructura actual
del sector?

Aungue no se pueda
hablar de competencia
plena, dada la limitacion de
la oferta a dos operadores,
no cabe duda de que el
balance ha sido muy posi-
tivo. No solo para el usuario
final, que se ha beneficiado
de una mayor calidad de
servicio acompanada de
una sustancial bajada de
precios ~mucho mas acu-
sada en el precio del ter-
minal que en las propias
tarifas—, sino también para
las companias participan-
tes en el sector.

Tanto los operadores,
gue anuncian resultados de
operaciones mas que satis-
factorios, (no hay que olvi-
dar que estos resultados
han exigido una fuerte
inversion y la creacion de
nuevos canales de distribu-
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cion) como otras muchas
empresas (fabricantes de
equipos, suministradores
tecnolégicos, puntos de
venta) se han visto cierta-
mente beneficiados del
exito de la comercializacion
de la telefonia movil en
nuestro pais.

El marco tarifario es
sin embargo susceptible de
evolucionar hacia un
entorno mas favorable dado
que, si bien la competen-
cia en el precio de los ter-
minales puede calificarse
de muy intensa (especial-
mente en los primeros
anos), llegandose al
extremo de regalarlos, ésta
no se ha notado tanto en
las tarifas: los planes de
precios y descuentos estan
muy poco diferenciados y
las tarifas estan todavia
excesivamente altas en rela-

cion a la telefonia fija.
Aunque es evidente
que se ha producido una
fuerte reduccion de precios,
esta situacion deriva funda-




mentalmente de sucompa-
racion con el punto de par-
tida, artificialmente elevado,
o con la situacion en otros
paises de nuestro entorno,
con estructuras de mercado
similares. Hay que tener en
cuenta que, al menos desde
un punto de vista técnico, los
servicios moviles deben ser
intrinsecamente mas eco-
nomicos que los fijos, por la
menor inversion en plantay
costes de mantenimiento
que requieren.

La situacion actual es
que existen dos ofertas
practicamente indistingui-
bles en términos de cali-
dad, precio y cobertura: el
consumidor hace hoy su
eleccion en base a criterios
sobre el canal (convenien-
cia o proximidad de una
determinada tienda), publi-
cidad (mas o menos suge-
rente o llamativa) y promo-
cion.

La aparicion del ter-
cer operador (y aun mas la
de un cuarto) puede cam-

biar este escenario. El incre-
mento de la competencia
debe producir una especia-
lizacién en los operadores
en términos de
calidad/prestaciones o pre-
cio. De esta forma, deben
aparecer companias mas
enfocadas a ofrecer pro-
ductos y servicios de alta
tecnologia y sofisticacion
(a costa de un premium en
el precio y probables limi-
taciones de cobertura a los
nucleos urbanos) frente a
otras centradas en el precio
mas barato posible. Las pri-
meras se centraran en los
clientes de empresa, pro-
bablemente en asociacion
con operadores de servicios
fijos que les permitan ofre-
cer una solucion global. Las
segundas se enfocaran al
mercado masivo, a través
de canales de consumo
como cadenas de hiper-
mercados.

En este sentido, el
dltimo entrante ya ha
anunciado sus planes de
limitar la gama de servi-
cios, la oferta de planes de
precio y el desarrollo de la
cobertura para centrarse en
la reduccion de precios, con
un objetivo de reduccion
del 30 por ciento sobre sus
dos competidores.

Cabe apuntar tam-
bién la posibilidad de que

aparezcan incluso otros
proveedores, en la forma de
“resellers” de los servicios
de un operador base, bajo
una marca especifica que
puede ser la del propio
canal de distribucion (cabria
asi imaginar la existencia
de un servicio movil “El
Corte Inglés”, basado en |a
red de Airtel o MoviStar).
El “reseller” obtiene su
ganancia de la aplicacion
de un margen a las tarifas
“wholesale” que paga al
proveedor base, asi como
de los efectos del posible
empaquetado del servicio
con otros productos pro-
pios.

BIT: Integracion fijo-
movil, 3.9 generacién, Datos
e Internet Moviles, Nuevos
Terminales: considerando
estos u otros conceptos,
écudl es su vision sobre la
evolucién tecnoldgica de
este sector en los proximos
3-5 afos?

La tecnologia en el
sector de la telefonia movil
debe entenderse de forma
diferenciada dependiendo
del sector de mercado
donde se aplique. Si habla-
mos del segmento residen-
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cial, los avances tecnologi-
cos deben tener una com-
ponente de sencillez muy
alta. A veces se olvida que
un tanto por ciento muy
alto de los usuarios del
movil lo usan exclusiva-
mente para hablar, y que
no usan servicios ya consi-
derados basicos tales como
el envio de mensajes cor-
tos.

Del terminal movil,
por ejemplo, los atributos
mas valorados por los usua-
rios son, para una misma
banda de precios, el
tamano, el peso y la dura-
cion de la bateria de serie,
atributos que, si bien lle-
van detras un desarrollo
tecnolégico nada despre-
ciable, denotan un prag-
matismo total del usuario.
Las tarjetas prepagadas
constituyen un buen ejem-
plo, y los procedimientos de
recarga de las mismas otro.
Servicios sencillos, pero con
una componente tecnolo-
gica muy fuerte detras de
ellos.

Tecnolégicamente, el
hito mas inminente es la
introduccion del PCS, gue
no es sino GSM sobre
banda 1800, con lo que el
impacto en nuevos servi-
cios va a ser practicamente
nulo (de hecho, es proba-
ble que ninguno de los ope-
radores lo distinga comer-
cialmente del GSM-900).

El adelanto mas
notable deberia producirse
en los terminales, especial-
mente en relacion a la posi-
bilidad de soportar distintos
sistemas maviles. El termi-
nal del futuro serd multi-
modo, capaz de soportar
GSM (900 y 1800), D-AMPS
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y otros estandares digita-
les, de manera que sea
posible un roaming inter-
nacional sin limites, sim-
plemente cambiando la
tarjeta SIM. Este avance
puede suponer una seria
amenaza para los operado-
res de telefonia por saté-
lite emergentes (Iridium,
Globalstar..) que basan su
ventaja precisamente en
una ubicuidad planetaria.

La transmision de
datos y el acceso a Inter-
net a través de movil debe
todavia considerarse como
una opcion de nicho, para
casos muy concretos, dadas

las limitaciones en veloci-
dad de transmision inhe-
rentes al servicio movil. No
obstante, algn avance en
este sentido debe produ-
cirse segun se van utili-
zando frecuencias mas
altas y se mejoran los algo-
ritmos de comprension de
datos.

Mas que a satisfacer
una demanda identificada

78

[tlil

de los usuarios finales, la
aplicacion mas practica de
estos servicios se dara en
sistemas de telecontrol y
teleproceso sobre vehicu-
los en movimiento: infor-
macién del trafico rodado a
los automovilistas, detec-
cion de vehiculos robados,
seguimiento y gestion de
transportes (en combina-
cién con GPS), emergencias,
i

La integracién fijo-
movil es practicamente un
hecho hoy en dia. Los pro-
veedores ofrecen ya a las
empresas servicios corpora-
tivos que incorporan a una
red privada los terminales
moviles de manera total-
mente equiparable a los fijos
en términos de tarifas,
numeracion, prestaciones,
etc. El paso siguiente sera

e

ofrecer esta equiparacion a
servicios individuales, no cor-
porativos. Esto se consigue
mediante |a aplicacion de
planes de precio que sean
capaces de diferenciar
cuando un usuario esta
“inmovil”, por ejemplo en su
casa oen las inmediaciones,
en cuyo caso aplican una
tarifa de servicio fijo, y
cuando se encuentra en
movimiento, en cuyo caso
se aplica el premium por
movilidad.

-

BIT: ;Cudles son a
su juicio los aspectos que
el regulador debe cuidar
para favorecer el desarro-
llo arménico de este sector?

Tanto el regulador
como el marco legislativo
aplicable deberian favore-
cer el despegue del tercer y
en su caso, de un cuarto
operador para garantizar
una competencia plena en
el mercado.

Sera también un fac-
tor decisivo que determi-
nara la dinamizacion del
mercado las condiciones de
interconexion que se esta-
blezcan entre las opera-
doras asi como los acuer-
dos de roaming que éstas
suscriban.

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

Como consultores,
centramos nuestro trabajo

Bit 111, SEPTIEMBRE-OCTUBRE 1998

en la identificacion y apli-
cacion de ideas innovado-
ras en materia de estrate-
gia empresarial, procesos
de negocio, desarrollo orga-
nizativo, tecnologia y siste-
mas de informacion. En el
campo de los servicios
moviles, el desarrollo futuro
del sector pasara por los
siguientes aspectos:

+ Optimizacion de
procesos y reduccion de
costes, que permita afron-
tar la previsible reduccion
de precios y margenes en
el mercado masivo.

+ Mejora de la cali-
dad y la agilidad de los
centros de atencion a clien-
tes, dentro del contexto de
optimizacién y reduccion
de costes.

+ Integracién hori-
zontal con proveedores de
servicio complementarios,
que permita a un operador
de moviles presentar una
oferta global a un cliente
de empresa.

+ Desarrollo de los
canales de contacto con
clientes, especialmente del
canal electronico (e-conu-
nerce).

+ Desarrollo de
herramientas de marketing
e investigacion comercial,
que permitan segmentar y
conocer mejor el mercado y
disenar la oferta mas ade-
cuada.

« Evolucién de la fac-
turacion de servicios hacia
el pre-pago y la facturacion
on-line. Simplificacion de
planes y modalidades para
el mercado de consumo
pero sofisticacion y enri-
quecimiento de opciones
para el mercado de
empresas.




