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El Consejero-delegado de Xfera, Antonio Canton, es conocido a pie de calle por su

participacion en el espectacular lanzamiento de Jazztel, a través de los medios de

comunicacion. Con una interesante carrera profesional, al aterrizar en Xfera lleva

consigo una imagen del profesional llegado en el momento adecuado para hacer
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E n el momento de realizar
laentrevista para Bit, su com-
pania afronta el reto de poner
en marcha la telefénia de ter-
cerageneracion, el proximo uno
de agosto.

La vida profesional de Anto-
nio Cantoén tiene dos etapas
muy claras: una inicial en
Telefonica que dura casi vein-
te afos, y la posterior a 1997,
cuando deja la compania para
incorporarse a la etapa libe-
ralizadora del sector. Inge-
niero de Telecomunicacion
por la Universidad Politécnica
de Madrid, Cantén ocup6
varios cargos directivos en
Telefonica, entre ellos el de

una oferta que no se puede rechazar

Antonio ‘UMTS permitird que las
Cantdn comunicaciones dejen de
ser un simple intercambio
¢ informacion’

Subdirector General Comercial
y Consejero Delegado de Tely-
co. Pero en el ano1997 Can-
ton pasa a trabajar con Tele-
com Italia en el proyecto
“Espana”. Posteriormente, es
director de la unidad de nego-
cio de telecomunicaciones de
Retexision.

Desde febrero del 1998 hasta
octubre del 2000, hasido con-
sejero—director general de Jazz-
tel. Hoy contintia en el ojo del
huracan, loque otorgaasus opi-
nionesy puntosde vistaun valor
adicional.

A todo ello, hay que anadir el
caracter de Antonio Cantén
como almeriense militante,

)

que disfruta cultivando naran-
jasyvisitando su tierra, donde
piensa retirarse algin dia.

Empezaste en Telefonica, primero
como técnico y luego te pasaste a
lo comercial

Antonio Canton. Antes incluso
de terminarla carrera, entré en
Telefonicacomo becario. Empe-
cé como ingeniero puro, en
planificacién y luego fui inte-
grado en el areafinancieraduran-
te cincoanos. Pasé luegoal gru-
pode empresasde lacompania
y los Gltimos cinco o seis anos,
estuve en el area comercial como
subdirector general.



» Tiene 43 aiios, estd casado y es padre de un hijo. Es ingedigfi0le Telecomunicacion
por la Universidad Politécnica de Madrid y MBA por eJJESE

o Ha ocupado varios puestos directivos en Telefonica, edifgllos el de Subdirector
General Comercial y Consejero Delegado de Telyco, §iliglide Telefonica, donde
desarrollo la red nacional de distribucion constituida pBiggEentes independientes.

e En 1997 se incorpora a Telecom ltalia para el proyectOMiE¥ESpana.

e Entre 1997 y 1998, fue director de la unidad de neg@LibidE telecomunicaciones
de Retevision, empresa en la que fue responsable iENANINidad de negocio de
telecomunicaciones de red fija, que consiguio mas deg¥00X00 de clientes y 1.5
millones de lineas en el primer afio.

o Desde febrero 1998 hasta octubre 2000 ha sido cofiSgJET0® director general de
Jazztel, con el lanzamiento como marca comercial (1074%8gWicio d
el lanzamiento de Jazzfree (servicio internet para rgsiuEnCiBIEs) )z
internet para empresas) y Ya.com (portal de intern a‘s). -

o Gran amante de su tierra, Almeria, lo que realmente §EEUSTACECHIHVATHIBI:




Tuvida profesional tiene dos perio-
dos evidentes: hasta el 97, en Tele-
fonicay luego en Retevision, Jazz-
tely Xfera ; Como viviste estas etapas?

Antonio Cantén.He tenido lasuer-
te profesional de estar en el mejor
sector de la economia espano-
lay en el momento mas magi-
co que es cuando ha vivido la
transformacion de pasar de una
estructurade monopolio, de una
empresa concebida como un
servicio publico, a transformarse
en un sector que es el que mas
dinamizalaeconomianacional
y que tiene la mayor capacidad
de transformar al resto de los
sectores. Y he tenido la suerte
de vivir esa evolucion. Telefo-
nica me form6 muy bien, ha
sido la gran escuela del sector,
un buen indicador de lo que
significa Telefonica se traduce
en la propia imagen que tiene
en el contexto europeo y ame-
ricano. No es gratuito que sea
la compania europea con
mayor capitalizacién bursatil.

Enel97, Telecom Italiame hace
una oferta en un momento en
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Hace falta un esfuerzo de la
Administracion para que UMTS
sea una realidad pionera desde

Espan

spaiia

que estaba organizando su plan
de despegue internacional en
Europa. Me marché para tra-
bajar en el proyecto “Espana”
con varios proyectos de inver-
si6n en nuestro mercado. Tuvi-
mos la oportunidad de parti-
cipar en el proceso de
privatizacion de Retevision.
Participaba France Telecom en
unay TelecomItaliaen otra por
medio de sus socios, Endesa y
Unién Fenosa y tuvimos la for-
tuayla capacidad de ganar. Pos-
teriormente, me dediqué alan-
zar el  negocio de
telecomunicaciones de Retevi-
sién, un ano y medio muy gra-
tificante, profesional y perso-
nalmente. Tuvimos aquél
anuncio de la cabina tan
impactante, sumejor simbolo.Me
llevo a descubrirun nuevo mun-

do profesional. Telefonica era
un mundo muysolido, pero Rete-
vision era un grupo joven, pre-
parado. El reto de montar una
estructura competitiva era un
acicate.

Luego aparece Jazztel, una empre-
sa con unas caracteristicas uinicas
¢no?

Antonio Canton. Surgio la posi-
bilidad de montar Jazztel, un
proyecto de caracteristicas
especiales. Nace cuando se
inician las oportunidades en
Espana, con la novedad de tra-
er al mercado espanol un
nuevo modelo de financia-
cién, muy intensivo en inver-
sion, entre 200 y 300 mil
millones. Historicamente, esta-
bamos acostumbrados a aso-
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ciarestos volimenes con gran-
des corporaciones. Jazztel fue
el primero aunque no el Gni-
co proyecto, que demuestra
que con imaginacion, esfuer-
zo, capacidad de asumir ries-
gos y gestionarlos es posible
encontrar recursos. Jazztel es
una bandera para todo el
que tenga una idea empresa-
rial, de negocio intente desa-
rrollarlo. Las reglas del juego
han cambiado, hoy se pueden
aplicar formulas imaginativas
de financiacion y gestion.

Tu participacion en la campaia
de Jazztel fue impactante ;como
la viviste?

Antonio Canton. Fue una deci-
sion dificil, aunque tengo un
punto de osadia. Desde el pun-
to de vista del negocio, nece-
sitibamos conseguir unimpac-
to, comunicar muy bien con la
sociedad, contando con un pre-
supuesto muy ajustado. Que-
riamos senalarlosgrandesatri-
butos de Jazztel: un buen
conjunto de profesionales y que
estabamos dispuesto a romper
las reglas del juego y trasladar
almercadolosbeneficios delas
nuevassoluciones tecnologicas,
con precios muy competitivos.
Vino la apuesta de la agencia
de comunicaciéon por una
publicidad comparadayun tes-
timonio. Los propios gestores
de la compania teniamos que
salira transmitir confianzay com-
promisoa través de los medios.
Desde el punto de vistaempre-
sarial, fue un éxito y desde el
personal tuve que acostum-
brarme a que me reconocieran
en la calle, a la pérdida de pri-
vacidad en la esa época, al vér-
tigo que sientes por hacer una
actuacion de esas por primera
vez



¢ Como aplicarias tu experiencia
profesional a las nuevas genera-
ciones de telecos?

Antonio Canton. Trataria de tras-
ladarleslanecesidad de formarse
engestion, asumir losretos que
suponen estimularlaambicion
para abrir el horizonte profe-
sional, no solo dentro del sec-
tor, sino incluso dar el salto a
gestionar empresas en otros ambi-
tos. Eso en dosdirecciones, den-
tro de telecomunicaciones 'y
fuera del sector, con responsa-
bilidades globalesymenos téc-
nicas, para que las demas areas
transformen susrelaciones con
los clientes, su presencia en el
mercadoyse modernicen. Todos
los profesionales en general, y
los telecos en particular, tene-
mos que abrirnosy aceptar los
elementos que lasociedad ofre-
ce para conseguir nuestro
objetivo.

En cuanto a tu empresa actual,
Xfera, que es la cuarta en conse-
guir la licencia de moviles de ter-
cera generacion sconsideras que
sin GSM tiene mas dificil conse-
guir sus metas?

Antonio Canton. No soy objetivo
sobre Xfera, logicamente, pero
he de decir que este proyecto
no es el cuarto operador de
moviles, sino el primer ope-
rador de un nuevo modelo de
negocio alrededor de las infra-
estructuras y los servicios
que tradicionalmente presen-
taba un operador de teleco-
municaciones moviles. Me
siento entusiasmado en cuan-
to a las posibilidades que
ofrece este nuevo modelo de
negocio y la tecnologia que
hay detras, el UMTS. No con-
tar con una licencia GMS
puede significar un problema

>
—

Telefonica me formo muy ien,
ha sido la gran escuela del
sector

incial, porque las nuevas tecno-
logias son un proceso gra-
dual. Pero estamos trabajan-
do sobre como incorporar
soluciones, servicios y ofertas
apoyadas en GPRS que per-
miten ofrecer soluciones de
internet movil.

Estdis construyendo las infraes-
tructuras, pero parece que el desa-
rrollo de los terminales va lento
¢ puede afectar al plan de negocio
previsto?

Antonio Canton. Un modelo de
negocio hoydebe considerarel
que laimplantacion de lasnue-
vas tecnologiasvaya paso a paso.
Tenemos muchas experien-
cias en que los primeros pasos
hanssido bastante graduales, pero
luego viene una eclosion. Ha
ocurrido conlapenetracion de
internet, con lascomunicaciones
movileso servicios de datos, con
los mensajes cortos. Unavezque
seincorporan alas primeras capas
de poblacion, se transmiten rapi-
damente. Todosen laindustria
apostamos por un fenémeno
parecido. Hace falta un esfuer-
zo de inteligencia de la Admi-
nistracion paraque el desarrollo
de UMTS sea unarealidad pio-
nera desde Espana y que ello
cumpla el objetivo de introdu-
cirmascompetenciaen el mer-
cado. Estalafecha determinante
del 1 de agosto y estamos tra-
bajando para contar con lasinfra-
estructuras adecuadas, pero el
retraso de los terminales pare-
ce que novapermitir hacerlan-
zamientos comerciales a lo lar-
go de este ano. Respecto al que
viene,veremos cOmo evoluciona.
Sehablamucho dela posibilidad de
nuevos entrantes ; crees que es sufi-
cientela competencia queya existe,
o cabrianmas posibilidades?
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Antonio Canton. Plantear un nue-
vo modelo de operador movil
exige un ejercicio muyintensivo
de inversion, mientras que en
latelefoniafijaesfactible hacer
operaciones de seleccion a la
horade desarrollarlo, en cuan-
toal tipo de clientes, zona geo-
grafica, etc.Llas telefoniamovil
son diferentes por la cobertu-
ra. Un operador tiene que dis-
poner de soluciones tecnologi-
cas paraofrecer susserviciosen
cualquier punto de la geogra-
fiay en cualquier momento. Hay
unindicador interesante, y esque
el modelo norteamericano es
inferior en resultados al euro-
peo en penetracion. El grado
de servicio esmucho mayor en
Europa, aunque los precios
mediossean masaltos. Lasgran-
desoperadoras norteamericanas
estan incorporando el standard
UMTS, tanto como referencia de
nuevas infraestructuras, como
paranuevos servicios. :Nuevos
operadores? Hay que ser pru-
dente, puede haberlos pero que
sean competidores reales, con
unaminima cuotade mercado,
con economiasde escalay capa-
cidad paraser eficiente. Lacom-
petenciase consigue silos que hay
en el mercado tienen capaci-
dadreal. Enunmercado comoel
francés, no hahabido candidatos
para licencias UMTS, hay que
tenerlo en cuenta.

La forma de pago, el pre pago, el
hecho de que pague el quellama o el
llamado, puede tener mucha impor-
tancia ;como loves entu caso?

Antonio Canton. Parami, lagran
transformacion que, en térmi-
nosde modelode negocioincor-
pora UMTS, se basa funda-
mentalmente en eso,en que no
necesariamente va a estar liga-
do a la facturacion la utiliza-

38IBIT 126/MARZO-ABRIL 2001

Entrevista

cion temporal de la infraes-
tructura. Porel contrario, la capa-
cidad de facturacion de esa infra-
estructuraysumodelo de negocio
va a estar ligado al valor ana-
dido que se derive del volumen
de informacion que se trans-
fiera. Portanto, llevado al extre-
mo, se facturara por tiempo, por
volumen de informacion y por
valor anadido. Habra muchos
nuevos modelos de negocio que
ofrezcan servicios alos usuarios
finales, cuyovalor sera dado por
elservicio que hay tras esa infor-
macion que recibe. UMTS va
a permitir que las comunica-
ciones moviles dejen de ser un
simple intercambio de infor-
macion, para permitira empre-
sasfinancieras, administracion
publica, empresas con ofertas
de ocio facturar por el valor incor-
porado a la informacién que
ofrecen.

Y, sin duda, el éxito del modelo
Japonés esla gran cantidad de apli-
caciones que han desarrollado
¢estdistrabajando en algo parecido?

Antonio Canton. Paramontar un

gran operador movil primero
hay que generarunabuena cali-
dad enlaoferta, con unaorien-
tacion muy proxima al cliente.
Pero elgran elemento diferencial
seran las nuevas aplicacionesy
servicios. Nosotros apostamos
por un nuevo marco, mas abier-
to con muchos masagentes, apo-
yandose en nuevasaplicaciones
mas operativas. Los nuevos ope-
radores moviles van a cambiar
el mercado con su presencia y
también con su forma de diri-
girsu oferta: mas personal, seg-
mentada y dirigida a cada gru-
po de clientes. Mucho mas
individualizada que en el mode-
lo actual.

Sobre el carionazo del “canonazo’,
la tasa que quiereaplicar la Admi-
nistracion s como piensas que pue-
da afectar al sector?

Antonio Canton. La Adminis-
tracién espanola ha sido pio-
nera al lanzar los concursos
UMTS , se atuvo a unos bare-
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mos que parecian adecuados
al momento. Luego, en otros
paises han tenido lugar otras
concesiones por diferentesvias
y ha evolucionado hacia otras
soluciones, buscando aprover-
char otras experiencias. Pero
lo que quiere nuestra Admi-
nistracion es que la economia
espanola pueda capitalizar las
ventajas de estas nuevas tec-
nologia. Yestoy convencido de
que habraun ejercicio de racio-
nalidady consolidara un mode-
lo que permita que estos pro-
yectos se desarrollen, sin por
ello renunciar a trasladar a los
operadores aquello que por
cesion del espectro se considere
oportuno. Estoy convencido de
que la Administracion va a ser
muy prudente para que se con-
solide una competitividad ade-
cuada, y conforme a una pru-
dente gestion del espectro. Se
hard mas acorde respecto a la
capacidad de generar ingresos
delosoperadores, paraque per-
mitir que se consolide rapi- '
damente.





