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Gracias a Colt Telecom, liderada por Angel Rojo desde sus inicios, el sector

financiero dispone de una verdadera alternativa de banda ancha. Angel

Rojo es un informatico al que le gustan los retos, que llego a las

telecomunicaciones un poco a través del marketing, su verdadera

vocacion .

Angel ‘Estamos especializados
Rojo enla calidad
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D esde su desembarco en
Espanaal comienzo de la
liberalizacién la empresa que
dirige Rojo, Colt Telecom ha
mantenido muy claros sus obje-
tivosyladireccion de sus esfuer-
zos. Por eso, quizas, ha alcan-
zado tan  pronto el

reconocimiento a su nivel de
calidad. Desde su perspectiva,
Rojo considera que hay muchas

oportunidades en telecomu-
nicaciones, siempre que se garan-
tice la plena competencia del
mercado y el regulador siga
actuando como hasta ahora.

¢ Llegaste al sector por vocacion o
por casualidad?

Angel Rojo. Estudié informati-
ca, pero nunca me dediqué a

ello. Mi verdadera vocacién ha
sido siempre el marketing y
desde el comienzo profesional
inicié mi andadura en este
campo. Con 23 anos, un gru-
po de amigos nos introduci-
mos en el mundo de la micro
informatica, creamos un impor-
tador de hardware y software
para el mercado espanol. Nos
apasionaban los primeros orde-
nadores, llegamos a tener
grandes éxitos con Apple,
IBM y compatibles. Trabajé en
el area de direcciéon y mar-
keting, pasé luego por una
multinacional britanica y me
encargaron un proyecto para
el desembarco de Microsoft en
Espana. Era la segunda per-
sona contratada cuando prac-
ticamente nadie lo conocia, en
el 87. Fui director comercial de
la compania y tuvimos que
luchar contra todo para traer
las aplicaciones. Una tarea
ingente luchar contra pro-
gramas como WordPerfect o
Lotus. Fue apasionante, el
mercado se movia, todo un
boom el de los 80 hasta el 91.
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¢ Como viviste la crisis de los pri-
meros 90?

Angel Rojo. Pasé un periodo en
Estados Unidos de un ano, al
volver, decidi llevar a cabo un
suefio dorado que tenia, que
eraviajar. Cogi dosanossabaticos,
que empezaron siendo seis meses,
ypude viajar por todas partes. Fue
apasionante por muchos motivos.
Viajar te da una visién amplia
delasdiferentessociedades, de
ladimension real de los proble-
mas, de los negocios. Volvi a
Espanaen unambiente de crisis,
enel93. Enel92IBM habiades-
pedido a muchos empleados,
algo nunca visto. Tuve mucha
suerte, me ofrecieron dirigir
unacompaniade ordenadores
personales, californiana, en
expansion en aquél momento.
Vi la crisis de la informatica,
pero las telecomunicaciones
comenzaban adespertarse, con
laliberalizacion.

¢ Como llegaste a Colt?

Angel Rojo. En el 95 me ofre-
cieron la oportunidad de diri-
gir Colt Telecom como un pro-
yecto incipiente, alargo plazo,
con muchas vertientes desco-
nocidas para mi. El mercado
tenia un componente apasio-
nante, el del proceso regulatorio.
Paraentrar en un mercadonece-
sitas un proyecto, un personal,
unainversion inicial. Pero aqui
no solamente necesitas pedir
permiso paraempezar a trabajar
en lo que te interesa, con tra-
bas y condiciones complejsi-
mas. Fue un reto apasionante,
tuve que conocer laregulacion,
el negocio de las telecomuni-
caciones, tan complejo vinien-
dodelainformatica. Tienes que
actualizarte continuamente en

En el negocio de las
telecomunicaciones, tienes que
actualizarte continuamente en
tecnologia, en regulacion

tecnologia, en regulacion. Es
un frenesi al que estaba acos-
tumbrado antes, en la infor-
mética. Nuncaparasdeleer, de
informarte, nuncaseraun mer-
cado maduro.

A Colt se le pone como modelo en
cuanto a conseguir objetivos a cor-
to plazo ; Cudles fueron sus mayo-
res retos?

Angel Rojo. Una de las grandes
ventajas de esta compania es
que siempre han estado claros
sus objetivos. Con un espiritu
europeista, se cre6 en Londres
el afio 93, con un mensaje cla-
ro: el cliente es lo primero. La
compania estd basada en ese
principio. La calidad, el servi-
cio al cliente, algo desconoci-
do en las telecomunicaciones
de tipo tradicional, porque los
grandesmonopoliosno pueden

especializarse en el servicio al
cliente. No es un problema de
dinero, sino de mentalizacion
de todo el personal. Iniciamos
nuestras operaciones y conse-
guimos un mercado importante
enseguida. Nuestro presiden-
te con el primer cliente, le pidi6
unaoportunidad de demostrar
la calidad y ahora estamos en
once paises, 27 ciudades con
redes metropolitanas propias,
con una media que supera los
cien kilometros de red en cada
una. Esto teindependizadelos
otrosoperadores, porque no pue-
des garantizar un servicio que
da un tercero. Pero asi si pue-
desasegurar esa calidad. Nues-
tros competidoressuelen tener
un tercero por medio. Ylared
es moderna pero no de van-
guardia, no queremos hacer
experimentos con los clientes,
asi que nos aseguramos la cali-
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dad conunoselementosdered
suficientemente probados.

¢ Como habéisido evolucionando?

AngelRojo. La companifa haido
creciendo, estamos orientados
a los grandes consumidores y
aotrosoperadores que deman-
dan unaredalternativa paradar
sus servicios, porque han ido
sufriendo las grandes barreras
que han puesto los grandes
monopolios en los diferentes
mercados. Somos una alterna-
tivaque les considera como clien-
tesy el tiempo de respuesta es
muy corto ante el mercado. Tene-
mos estasredes metropolitanas,
que nadie tiene, conectando
5.500 edificios, los mas impor-
tantes de Europa. Luego, nos
plantearon los clientes que el
servicio metropolitano era
excepcional, pero no el servi-
cio alarga distancia, en donde
dependiamosde terceros. Esto
nosllevo aconstruir nuestra pro-
piared delarga distancia. Empe-
zamos en Alemania, en ocho
ciudades, con unared de mayor
capacidad de la que necesita-
bamos pero podiamos hacer
intercambio con otros. Hicimos
un anillo europeo, con inter-
cambio de tubos en ocasiones
desde Alemania, Bélgica, Rei-
no Unido, FranciayvueltaaAle-
mania. Cambiamos cierto niime-
ro de tubos y eso a final de ano
nos va a permitir atender la
demandade gran ancho de ban-
daquevasiendo necesario para
laSociedad de la Informacion,
esemercado creciente de inter-
net.

¢ Quédesarrollos estdis preparando?

Angel Rojo. En Estados Unidos
van por delante yvemos su evo-
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lucion. Por eso hemos creado
centros de “hosting” en unas
instalaciones propias. Se con-
siguen un ancho de banda, unos
costesyunaseguridad muyinte-
resantes. Esto permite funcio-
nar con base ademanda, y bajar
los costes de uno asiete, en igual-
dad de condiciones. En Espa-
natenemosun centro en Madrid,
vamos a lanzar otro en Barce-
lona proximamente y tenemos
once en total en toda Europa.
La mayor parte de los proyec-
tos cuentan con nuestro siste-
ma de seguridad.

Esto te permite trabajar en tus
equipos con comodidad, con
seguridad, con redundancia.
Las grandes companias , las
empresasde lanuevaeconomia
de este paisquieren tener lasegu-
ridad de que sunegocio de inter-
net tiene una seguridad muy
alta, no pueden poner en peli-
grosusnegocios. Con Colt estan
dandole unvaloranadido . Esta-
mos proponiendo una bateria
deservicios con todolo que pue-
dademandar alguien que se pone
en red.

¢Setiene previsto aumentar el mime-
ro de centros?

Angel Rojo. Nosotros creemos
que con dos centros que
cubran el territorio nacional
damos respuesta suficiente a las
necesidades de Espana. Una
empresa localizada en Sevilla
o en Orense puede utilizar los
centros con toda comodidad.
El grueso de las comunica-
ciones, el ancho de banda esta
ahi. Los clientes acceden des-
de su empresa y tienen un
control absoluto de la situacion
y de sus servidores. Esta es la
gran ventaja, ellos depositan su
confianza en estos centros y
pueden manejar el gran ancho
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de banda y el control del
equipamiento lo pueden hacer
desde su oficina.

Habéis solicitado, igual que otras
dieciocho empresas, cubicacion con
Telefonica ;qué planes tenéis?

Angel Rojo. Nosotros hemos
creado una empresa con una
gran implantaciéon para gran-
des companias y otros opera-
dores de telecomunicaciones.
La realidad es que tenemos
toda una serie de equipa-
mientos y tecnologias que
nos permiten hacer mas cosas.
Por ello y, como no queremos
depender de nadie para dar
nuestro servicio, aprovechamos
la oportunidad de la liberali-
zacion del bucle local. Esto nos
va a permitir utilizar una tec-
nologia SDSL o XDSL, la
que mejor se adapte al mer-
cado. Eso nos va a permitir
dar servicio a pymes, lo cual,
con nuestra estructura tradi-
cional, no era posible. Utili-
zaremos la experiencia de
nuestra compania para dar ser-
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vicio y atencién, complemen-
tando nuestro negocio. Esta-
mos haciéndolo en Alema-
nia y Holanda y vamos a
seguir haciéndolo segin se
vayan abriendo los mercados.
No pretendemos de forma
masiva cubrir el territorio,
pero si estar solidamente en el
mercado.

En Holanda, KPN ha tenido un
acercamiento amistoso a los
entrantes, pero DT ha puesto todas
las barreras del mundo ;no?

Angel Rojo. DT havisto peligrar
su negocio y ha puesto impe-
dimentos, se haresistido. Nues-
tro papel es desmontar esas barre-
ras para que llegue Ia
competencia. El regulador tie-
ne ahisulabor, tiene que garan-
tizar que losabusos de posicion
dominante no se produzcan. En
Espana, el trabajo de la CMT
hasta ahora ha seguido en una
linea muy adecuada y se va a
conseguir esa competencia
real, ansiada por todos los con-
sumidores.. Eso se produce con

secssccsecsccsccsscscsscscssssessssns seessen

suayuda. Elregulador hahecho
un trabajo impresionantey con-
fi6 en que siga asi, que no se
permita el abuso de posicion
dominante para que sea posi-
ble que el usuario se beneficie
de las alternativas posibles del
mercado.

La OBA que publicé telefonica s te
parece adecuada?

Angel Rojo. Es como todo, ha
mejoradolo que hay, pero que-
dan temas mejorables. A medi-
daque sevaya haciendo el cami-
no, veremos donde estan los
obstaculos y habra que solu-
cionarlos. Hemos firmadola car-
tade intenciones para estar en
la experiencia piloto que pro-
pone Telefonica, es importan-
te analizar todo a nivel técni-
CO, para que nos permita
garantizar que el servicio es
correcto.

En Espaiia ;pensdis aumentar
vuestra presencia en otras ciu-
dades?

AngelRojo. De momento, estamos
en Madrid, en Barcelonay Valen-
ciaarrancamoseste ano. DElared
delargadistancia, la parte espa-
nola estara finalizada este ano,
estamosen el proyecto con varios
operadoresypodremos engan-
charladel todoafinalesde ano.
Esunarednueva, porlared de
autopistas, no tiene nada que
ver con ninguna anterior. Hay
que decir que hay cierta reti-
cenciadelos concesionariosde
autopistas, pero lo mas impor-
tante es que vamos alcanzando
objetivos. Por otra parte,como
decia, confio en la CMT para
que nose permitaabuso de posi-
cién dominante y es la gran

demanda que me gusta- '
riahacer.





