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Entre los dias 3 al 6 de septiembre pasado ha tenido lugar

pinion

en la Universidad Internacional Menéndez Pelayo de

Santander el acostumbrado Encuentro de las

Telecomunicaciones, ya en su 15° edicion y que se ha

convertido en un clasico del inicio de la actividad

empresarial después del verano.

Como una Confesion

n esta ocasion tenia como

titulo “Hacia la sociedad
de la informacion” y una vez
mas estaba organizado por Aniel
ylaFundacion Telefonicay diri-
gido por Jests Banegas y Fran-
ciscode Bergiaal que porindis-
posicion sustituy6 eficazmente
Roberto Velazquez.
El Encuentro fue inaugurado
porlaMinistrade Cienciay Tec-
nologia Dona AnnaBirulés que
alabo el desarrollo de la socie-
dad de la informacion, inde-
pendientemente de lasituacion
econdmicaofinancieracoyun-
turales, las TICs han influido
en laeconomiay son motor de
crecimiento sostenido, como con-
secuencia del progreso tecno-
l6gico y no suponen milagros
ni males. Sin embargo no han
influido en la productividad has-
talaaparicionde Internet. Para

juzgar su influencia hace falta

mas tiempo y perspectiva his-
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toricayaque no todoslosbene-
ficios se reflejan en las medi-
ciones.

Para ese desarrollo las actua-
ciones desde el gobierno han
sido: la plena liberalizacion de
lasllamadaslocales, el bucle local,
la tarifa plana en Internet, los
bonos metropolitanosyla tele-
visionylaradio digitales. Yaesta
en marcha el Proyecto de Ley
de Comercio electronico y ser-
vicios de Internet. y se preten-
de evitar que haya ciudadanos
de 1"y 2* categoria mediante
elPlan de Accion Info XXI: que
tiene por objetivo las redes de
bandaancha, laformacion basi-
ca,mediante un cursode 15 horas
al millon de personas porano,
Internet para todos con la uti-
lizacion de autobuses aulas, la
Administracion electrénica con
la ventanilla inica y fomentar
lapresenciade Espanaen Inter-
net.
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Actuaciones masrecientes han
sido laformacionde 15.000 pro-
fesionales con un compromiso
de colocacion para el 60%, la
implantacion en la ensenanza
mediante el uso habitual en las
tareas escolares. Paraello se ins-
talara ADSL. en 18.000 escue-
las con una tarifa planade 3.500
pesetas al mes.

Después de esta introduccion
llegaron las intervenciones de
losrepresentantesde lasempre-
sas del sector, operadores,
suministradores de infraes-
tructuras y de contenidos. La
impresion era totalmente dis-
tintaalade otros anos. El pasa-
do ano, por ejemplo, se ponia
muy de manifiesto la agresivi-
dad entre competidores, este
ano practicamente todos man-
tenian posturas muy cercanas,
habia unanimidad en los plan-
teamientos, analisis de la situa-
ciényposiblessoluciones. Has-
ta tal punto que creo que los
contenidos de las intervencio-
nes se pueden agrupar en tres
componentes, que se me ocu-
rren son los que decia el Cate-
cismo que eran los de la Con-
fesion.

Examen de conciencia

Es posible que quien mejor des-
cribieralasituacion actual des-
de unapanoramicageneral fue-
raMontes, de Siemens, dijo que
estamos ante un cambio socio-
l6gico,y poniaun ejemplo des-
de su propia experiencia en otras
areasde actividad como los sumi-
nistros eléctricos en los que se
subastan, por Internet, las
grandes comprasde materiales
yequipos, como transformadores.
De alguna manera estamos tra-
tando problemas nuevos con
modelos antiguos, estamos
ante: costes de venta cero, cos-
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te de las licencias UMTS, nue-
vosmodelos de negocio. Lareac-
cion ante esta situacion no ha
sidolaadecuada, algunaempre-
sa han aprovechado para lim-
piar balances, con lo que algo
positivo han obtenido, pero en
realidad el modelo de negocio
no era el adecuado. También
ante la situacion se ha dismi-
nuido plantillas, con lo que se
ha perdido alamejor gente, ya
se empiezaa hablar de vacaciones
de largo plazo, para prever el
futuro. Por otra parte, o como
consecuencia, ha surgido una
nueva generacion de expertos
independientes. La velocidad
de desarrollo tampoco se adap-
taa modelos de negocio tradi-
cionales, si bien es verdad que
las tecnologias pueden ayudar.
Hastaahora hemos estado basa-
dos en la tecnologia, dirigidos
poringenieros, sin embargo, en
la sociedad de la informacion
debemosde estar orientadosal
usuario, en definitiva hay que
escuchar al cliente final. Evi-
dentemente, decia: “Nada tie-
nen que ver las intervenciones
de este ano con las del pasado”
y yo anadiria: ni las conversa-
ciones en los descansos.

En el aspecto financiero Cesar
Alierta advirtié que en Europa
el proceso esta siendo menos
intenso de lo que se esperaba
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por las diferencias culturales,
empresarialesylingtiisticas, ade-
mas de la presencia de los Esta-
dos en el capital y el hecho de
que muchosoperadoresnohan
sacado a bolsa ni todo el capi-
tal ni a las filiales. La situacion
esque pocas compainias tienen
cash, porlo que lasituacion finan-
cieradel sector puede hacerinvia-
bles a algunos operadores por
el incremento de la deuda.
Segtn Julio Linares, el nego-
cio de las telecomunicaciones
fijas, desde 1997 esta teniendo
un crecimiento interanual del
10%, el trafico de voz que supo-
ne el 82% de losingresos, aumen-
ta el 7%, mientras que Inter-
netde bandaestrecha tiene un
crecimiento del 51%; pero con
ingresos modestos, lo que hace
que el incremento de ingresos
sea del 3,8%.

La caida de precios en la larga
distanciaesdel 27% interanual,
que provoca el 21% de reduc-
cion deingresosyesen este sec-
tor, donde hay mayor compe-
tencia con 9 operadores que se
reparten un mercado en des-
censoy por tanto, produce con-
flicto. En el trafico metropoli-
tano, los bonos ciudad han
supuesto mas del 40% de des-
censo de precio y tampoco hay
crecimiento, solo quedan 4 ope-
radoresrepartiéndose también

* José M® Romeo Lopez
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algo que decrece. El trafico de
Internet tiene un crecimiento
en minutos del 121% que en
ingresos solo supone el 88% debi-
do a la tarifa plana, el 60% de
trafico es de tarifa plana con lo
que se saturan las redes, supo-
niendo el 43% del trafico total,
que solo aporta el 8% de los
ingresos. Este trafico es defici-
tario, se pierde dinero, ;qué pue-
de ser de los competidores en
los que el 80% del trafico es de
Internet?

Jordi Casamitjanainsiste en que
todavia predomina la voz y el
actual modelo de Internet no
es rentable, se ha conseguido
gran penetracion; pero qué
ingresos por usuario? E18% Inter-
netmavil, el 12% Internet fijo,
el 24% Datos y el 50% voz. La
esperanza es Internet y movil,
pero ¢en qué ano? y ;de don-
de vendran los ingresos?, si es
deInternet¢de qué tipode Inter-
net (acceso, servicios, contenidos,
...)?, laexperiencia de Estados
Unidos indica que se desea un
Internet veloz y disponible en
todo momento.

Enelaspecto de regulacion exis-
ten dudas de que las normas
tradicionales antimonopolio
sirvan actualmente ya que han
surgido nuevostipos de empre-
sas, unas que con éxitos mar-
ginales y efimeros crean ines-
tabilidad, otras dedicadas a la
innovacion produciendo tecno-
logias intangibles. Como con-
secuencia de la competencia
imperfecta o precaria y de los
bienes intangibles, junto con
elvalor exponencial de lasredes
se pueden fomentar los mono-
polios.

El marco regulatorio es poco
estable ylos costes de las licen-
cias de UMTS constituyen un
impuesto sobre tecnologias

futuras, tampoco hay armonia
anivel europeoylosreguladores
espanoles han basado la com-
petenciaen lareduccion de pre-
cios, si se comparan los mode-
los de telefonia fija y movil se
observa que en los méviles ha
habido competencia con mar-
genesadecuados. Aliertacomen-
taba que habria que ver que
hacian en sus paises, algunos
de nuestros competidores con
unas tarifas como las nuestras.
Ladacomentabaque en los Esta-
dos Unidosse podia utilizar inme-
diatamente la capacidad de espec-
tro adquirida. Sin embargo la
tecnologiaes ciclicano cambia,
lo que cambia esla regulacion.
La tecnologia esta ayudando a
ciertas decisiones empresaria-
les, por ejemploladisminucion
deinversiones puede conseguirse
con el paso a través de GPRS
que es menos costoso que el
UMTSyal mismo tiempo seretra-
sa la inversion en este.

Para Santiago Moreno de Xfe-
ra, el régimen de licencias es
sorprendente, se ha efectuado
laasignacion de frecuencias por
tecnologias, existe diversidad de
tecnologias en las redes fija y
movilynose transmite alasocie-
dad la seguridad total de
garantiaparalasalud de lasins-
talaciones radioeléctricas.
Segun Warzavsky, en Espanala
regulacion llego un poco tar-
de; pero estuvo bien hecha, el
problema no es la normativa
sino su aplicacion, si se trataba
de crear inversion esta cayen-
doy han sido muchos los ope-
radores que posteriormente han
renunciado. Existe un grave ries-
go de reversion del proceso de
liberalizacion del mercado de
telecomunicaciones.

Entre otras cosas hay dificulta-
desadministrativas paralas cons-
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trucciones y no existen com-
pensaciones. En el caso del
LMDS, que es marginal, se ha
encontrado conel “espectrazo”
yconlaimposicion de dejar que
todos pasen por sus redes. No
haymercado para tantasempre-
Sas.

Dolor de contricion

Puede que fuera Warzavsky el
que mas claramente expreso este
sentimiento cuando comenta-
ba que las telecos podian ser
ahora un buen negocio, si no
se hubiera creido que iban a
serun muy buen negocioy decia
ccomonadie penso que las ofer-
tas por las licencias de UMTS
eran un disparate? ;:Qué pode-
mos hacer en esta situacion de
sobre inversion? Serd cuestion
de que, teniendo en cuenta que
lo malo que le pase a uno le
pasa al otro, en vez de atacar-
NOSUNOS A OLros, tengamos que
reflexionar en comun que tene-
mos que hacer todos para salir
de ella.

Banegas comenta que “la fies-
ta ha terminado” ;cuales son
los modelos de negocio que
tienen futuro? ;como se ven
los modelos tecnologicos de
futuro? ¢hay actualmente tec-
nologia para esos negocios? En
opinion de Castilla si los gran-
des se orientan hacia modelos
de talento o materia gris
¢quién fabrica?, de alguna
manera igual que los opera-
dores han acostumbrado mal
a los clientes, los suministra-
dores lo han hecho con los
operadores. Used insiste en
que si el operador no tiene
margen, compartira con los
fabricantes solo pérdidas vy
cerraran ambos, debe de
haber algin intermediario
como pueden ser las empresas

Opinion

de infraestructuras compar-
tidas.

Para Entrecanales, ha habido
un cambio de paradigmaen el
sector de las telecomunicacio-
nesy la historiano es ya garan-
tia para el futuro que es incier-
toysin precedentes. Este cambio
supone un punto de inflexion
por el paso de la voz a muchas
otras cosas con incertidumbres
en la tecnologia, en la regula-
cion, en el nuevo modelo de
negocio y en la aproximacion
al cliente.

“A pesar de la que esta cayen-
do quiero decirles que soy opti-
mista” fue la iniciacion de la
intervencion de Lada. Larazon

vos servicios y disminucion de
inversiones. Advierte de que la
comparticion de Redes puede
llevarafusiones de operadores
enelmismo territoriocomo ha
ocurridoen Japon, Corea, y Esta-
dos Unidos. Termino su inter-
vencion confiando en que el
Movilforum sea un Yalta de los
movilessin necesidad de un Plan
Marshall.

Proposito de la enmienda

En palabras de César Alierta el
temade laregulacion tiene que
despejarse a todos los niveles.
El modelo de crecimiento
debe de ser: lograr mas clien-
tes, promocionar los servicios

Existen tecnologias habilitadoras como
el GPRS, que proporcionara un tiempo
de maduracion y un proceso de
introduccion escalonada del UMTS

del optimismo es que asi como
en el paso del 900 analégico al
GSM digital existiaun vacio tec-
nologico, en el caso del paso
del GSM al UMTS existen tecno-
logias habilitadoras como el
GPRS, que proporcionara un
tiempo de macduracion yun pro-
ceso de introduccion escalonada
del UMTS, que permitira cono-
cermejor elmercadoylasnece-
sidades, ademas de favorecer
la inversion retrasandola con
un paso menos costoso. Segun
el Yankee Group el despegue
de GPRS sera en el 2002 y el
de UMTS en el 2006. Insiste en
que la tecnologia es ciclica no
cambia, lo que cambia eslaregu-
laciony el denostado WAP estd
ahiyse crearamercado de con-
tenidos El nuevo modelo de
negocio requiere: base de
clientes, crecimiento de nue-
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existentesy propiciar el mayor
uso de losservicios. Parallevarlo
a cabo son necesarias adquisi-
ciones, desarrollointernoy alian-
zas. La situacion en Espana se
orienta a la banda ancha con
el ADSL en el acceso y la crea-
cion de contenidoslo que debe
suponer un cambio de actitud
en los reguladores. Los resul-
tados del primer semestre son
del 15%.

Para Casamitjana habria que pos-
poner cargas financieras, com-
partir redes, adoptar una poli-
ticade emplazamientos de redes,
cobrar por los servicios con un
criterio de inteligencia de red
y flexibilizar la regulacion alos
operadores.

Antonio Garcia Marcos opina
que hay que olvidar modelos
que no funcionan y crear nue-
vosmodelos basadosen el talen-
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to o materia gris y luchar con
los MacDonald tecnologicos. La
nuevaempresano debe de tener
integracion vertical, nialbergar
todoslosrecursos en la empre-
sayeliminar intermediarios. Por
cl contrario debe de reestruc-
turarse con conexiones hori-
zontalesyformasreticulares, ast
como organizar la venta y dis-
tribucion directas. Ira la inno-
vacion tecnologicasin complejos
tecnologicos, es posible quelos
grandes imitaran a los peque-
nos, compara con mucho gra-
cejo al dguila imperial y al coli-
bri agil y de bonitos colores.
Segun Félix Gonzalez Quesa-
da, los operadores deben con-
centrarse en tareas muy espe-
cificas y deberan compartir
proveedores, con otros opera-
dores. Son necesarias empre-
sas tecnologicas de valor ana-
dido que lograran soluciones
integradas con productos pro-
cedentes de otros fabricantes.
También son necesarios Ope-
radores de Infraestructuras
comunes, como propone tam-
bién Used, que advierte de que
entre el aguilay el colibri, esta
el gorrion, mas familiary resis-
tente.

Gonzidlez Quesada cree que
hay oportunidades de servicios
basados en datos, alrededor de
IP, el futuro puede ser para
proveedores de servicios con
soluciones tipo paquete. Hay
que considerar a los suminis-
tradores como parte de la
empresa en cuanto a inte-
raccion, planes, previsiones, etc.
Como actualmente los pro-
ductos tienen un plazo de sus-
titucion de 18/24 meses, la
rapidez es importante tam-
bién lo es escoger buenos
socios y ve futuro en sector de
Pymes. En definitiva hay que



SWITCHES * ROUTERS « HUBS « CONVERSORES DE MEDIO * TARJETAS DE RED « TRANSCEIVERS & REPETIDORES * GESTION DE RED

Flexibilidad
de conmutacion

Los switches L3 de Allied Telesyn ofrecen una gran flexibilidad, aportando una solucién mas balanceada para su red. Aparte de
proporcionar velocidad wire-speed en conmutacién capa 2 y capa 3, soportan una gran variedad de estdndares y protocolos de
red, con calidad de servicio (QoS) de 4 niveles. Los switches de la familia Rapier™ incluyen funciones avanzadas de seguridad, que
la competencia simplemente no ofrece. Combinando una gran capacidad de routing en capa 3, con enlaces VWAN opcionales,
Firewall, IPSec y redes privadas virtuales (VPN), nuestros switches Rapier™ proporcionan la mayor flexibilidad del mercado. No
importa que su entorno sea Fast Ethernet o Gigabit, UTP o fibra 6ptica. La familia Rapier™ de Allied Telesyn es el mejor camino.

Asi que, cuando llegue el momento de optimizar su red, evalte las alternativas, y opte por la solucién mas flexible.

AVE Allied Telesyn

Simply connecting the world

www.alliedtelesyn.com




D R PR

evolucionar “De Teleco a Ser-
vice Provider™.

Julio Linaresno tiene dudas de
que el crecimiento del merca-
do esta en la Banda Ancha y
para estimar cual sera el volu-
men de este, parte de las pre-
visiones que se han hecho en
Europa considerando tresgru-
pos de paises en razon de su
tasa de crecimiento. Si crece-
mos como los nordicos el mer-
cadoseriade entre 4,2y 5,3 millo-
nes, si lo hacemos como
Inglaterrao Alemania, seriade
entre 3,4y 3,9 millonesy en el
caso de hacerlo como Italia o
Franciaseriade 1,3a2,1 millo-
nes. Para abordar ese merca-
do seria necesaria una inver-
sion de 750 mil millones en el
primer caso, de 600 mil millo-
nes en el segundo y de 350 mil
millones en el tercero.

Julio considera que hay que
crear nuevos habitos para apli-
cacionesy contenidosy que esta-
mosante unmodelo de negocio
diferente en el que no todo pue-
desergratisy parael que esnece-
sario un marco regulatorio que
estimule el crecimiento.

Para Warzavsky lasviasde actua-
cién pasan por evitar técnicas
anticompetitivas en la prese-
leccion, flexibilizar el proceso,
limitar la flexibilidad de Tele-
fonica paraaplicar abonos “pri-
cecap”, limitar las futuras subi-
das de cuota de abono de
Telefonica. En cuantoal LMDS
reducir la tasa, liberar de las
obligaciones de coberturay per-
mitirlaconcentracion entre ope-
radores. Por ultimo en ADSL
limitar el despliegue comercial
de Telefonica.

Comentario
En 1997 publiqué en la revista
Llull de la Sociedad Espanola
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Vistas desde el Palacio de La Magdalena (Santander)

de Historia de las Cienciasy de
las Técnicas un articulo titula-
do “Laliberalizacion de las Tele-
comunicaciones, Leccionesde
la Historia”, en el que comen-
zaba diciendo “Es posible que
pueda también aplicarse lamis-
mametodologiaalaevolucion
que, a lo largo de la Historia
de una Técnica en particular,
han tenido las organizaciones
que lahan desarrolladoy explo-
tado en los diferentes paises.
Esa evolucion ha estado mar-
cada por una serie de condi-
cionantesde orden técnico, eco-
nomico y sociolégico, muchas
veces repetidos ciclicamente y
cuyo conocimiento también pue-
de aportar informaciones 1ti-
les para predecir posteriores con-
secuencias”y terminaba “Como
también se ha visto a lo largo
de la historia ha habido algu-
nosaspectos que han sido defi-
nitivos para el proceso, como
la interconexion entre los
diversosoperadores, el control
por el Estado, el Congreso o el
Parlamento, la politica indus-
trialy de suministros, etc. Cuan-
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do se esta volviendo, en algu-
nosaspectos, asituaciones simi-
lares a las de 1880 con varias
companias compitiendo en
cada pais, y a las de 1930 con
empresas extranjeras prestan-
do servicio en terceros paises,
parece que puede ser impor-
tante tener en cuenta de algu-
na forma las lecciones que la
historia nos ensena”.

En Santander he oido cosascomo
que: estamos ante unasituacion
nueva, el modelo anterior no
sirve, estamos tratando problemas
nuevos con modelos antiguos,
hay incertidumbres en la tec-
nologia, enlaregulacion, enel
nuevo modelo de negocioy en
la aproximacion al cliente.
Recuerdo que cuando, en
1991, iniciamoslaandadurade
Moyvistar en Buenos Aires,
tenfamos dudas sobre la viabi-
lidad del AMPS digital, no habia
terminales pequenos, nos cues-
tionaban la licencia, sufriamos
las consecuencias de la hiper-
inflacion y el mercado estaba
entoncesorientado alos “ricos
yfamosos”, una politica de lan-

zamiento orientada a un seg-
mento de mercado hastaenton-
cesinatendido, logro en unano
mas del 40% de cuota de un
mercado que se habia triplica-
do. Me congratulo de que Luis
Lada basara su optimismo en
la experiencia en el paso del
900 analogico al GSM.

Mis trabajos historicossiempre
loshellevadoa cabo bajolaidea
de que el factor que siempre
hadadolugaralaevolucion de
las comunicaciones ha sido la
existencia de una necesidad o
exigenciaen lasociedad. De entre
las intervenciones en Santan-
der encuentro: hasta ahora
hemosestado basados en la tec-
nologia, en definitiva hay que
escucharal cliente final, laapro-
ximacion al cliente.

Cuando ya estaba escrito este
texto, se han visto atendidas dos
de las preocupaciones expues-
tasen el Encuentro de Santander,
se ha reducido el “espectrazo”
yse hatratado de llevar la tran-
quilidad al establecimiento de
emplazamientos de esta- '

ciones base de radio.



