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BUSQUE REBAJAS EN LOS
OPERADORES VIRTUALES

Unos nuevos
:J/I(’Jm/m‘f‘x moviles
estdn a punto de saltar
al mercado. Podrin
vender servicios de
telefonia a precios mds
bajos, porque
utilizardn las redes de
los operadores
convencionales y no
tendrdn que invertir
en sit mantenimiento.
Los consumidores
tendrdan que estar muy
atentos a las ofertas
que presenten.

omo las aerolineas de

bajo coste, pretenden

ser la alternativa a los

grandes del sector
ofreciendo precios mas bajos.
Se trata de los U[n'nld{n't's mo
viles virtuales (OMV). Se les lla-
ma asi porque no tienen red ni
antenas propiasy, por ello, ten-
drdn que utilizar las de Amena,
Movistar y Vodafone, los tres
(ue en este momento operan
en Espana. Como estos nuevos
operadores no lienen que
mantener ninguna red, niin
vertir en sus mejoras, podrin
vender servicios de telefonia
movil a precios mas bajos. Ello,
asu vez, animara a los opera-
dores convencionales a rebajar
los precios.

En definitiva, buenas noti-
cias para quienes todos los me
ses reciben facturas telefonicas
kilométricas: los OMV llegardn
con ofertas muy atractivas.

Desde 2002, varias empre-
sas, entre las que se encuentran

Tele2, BT y Orange Communi-
cations, ya contaban con licen
cias que les permitian trabajar
como operadores maviles vir-
tuales, Entonces, ;por gué aun
no funcionan? El problema es
taba en que jamds llegaron a
ningun acuerdo con Amena,
Vodafone y Movistar y nunca
pudieron utilizar sus redes. El
principal escollo fue la negocia-
cion del precio.

Desde esta semana, los nue-
vos operadores virtuales lo ten-
drdn mas facil para conseguir
que los convencionales les de-
jen utilizar su red. Segun ha co
municado Bruselas, la Comi-
sion del Mercado de las Teleco-
municaciones (CMT) podra
obligar aVodafone, a Amenaya
Telefdnica Mdviles a vender su
red a «precios razonablesy a
quienes quieran entrar en el
mercado. Los OMV no tendrin
por qué ser companias de tele-
comunicaciones. Grupos como
Carrefour, El Corte Inglés o So-

Grupos como
Carrefour o

El Corte
Inglés pyedm

convertirse en
opemdores
virtuales

gecable son candidatos para
convertirse en revendedores de
minutos de mavil.

El regulador, hace alrededor
de un mes, le pidio a la Comi-
sion Europea que le permitiera
intervenir en la situacion para
instar a las companias de movi-
les a abrir sus redes a operado-
res virtuales. Si las partes no lle-
garan a un acuerdo, la CMT,
ademids, podrd interveniry for-
zarlo fijando un precio de venta
mayorista

Con esta resolucion, la Co-
mision Europea le da la razon a
la CMT. Este organismo habia
insistido a Bruselas que los tres
operadores moviles presentes
en el mercado espanol tienen
una «posicion de dominio co
lectivos, de manera que no
existe una verdadera compe-
tencia en el sector. El reguladon
le advertia al ejecutivo comuni-
tario, ademads, que si los opera-
dores dominantes se negaran a
dar acceso a sus redes, ello
afectarfa negativamente a los
consumidores de telefonia mo-
vil en Espana. «La decision de
la UE permitird aumentar la
competencia en el mercado
movil espanol, lo que benefi-
ciara a 40 millones de consumi-
dores en Espanan, explico la co-
misaria de Competencia, Ne-
elie Kroes, tras aprobar la medi-
da. Kroes recordd que los
precios minoristas en Espana
se encuentran por encima de la
media comunitaria.

PENDIENTES DE XFERA
La Comision Europea ha inclui-
do una salvedad: la CMT ten-
drd que vigiliar estrechamente
la evolucion del mercado de
telefonia movil, y especialmen-
te la entrada del cuarto compe-
tidor, Xiera, prevista para me-
diados de este ano, para com-
probar si rompe la situacion
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 HAGIENDO TIEMPO ANTES DE PODER SER VIRTUAL

Affinalia cuenta con una
de las miltiples licencias
| para funcionar como ope-
rador movil virtual (OMV).
«De hecho, fue la prime-
ra compaiia que pidio
una concesion para re-
vender servicios de tele-
fonia movils, comenta
Jaime Loring, consejero
delegado de Euphony Es-
paiia. Como en Espaiia no
fue posible operar como
OMV, Affinalia continué
siendo un operador de
telefonia fija, sin red pro-
pia y especializado en
ofrecer servicios de tele-
comunicaciones a pymes
y a autonomos. El pasado
mes de septiembre, fue
adquirida por la britanica
Euphony.
En Espana, el resultado
de la fusion de ambas
compaiiias se va a dedi-
car, en principio, a la
venta de telefonia fija. La

empresa solo se plantea
entrar en el mercado de
la telefonia movil cuando
los precios mayoristas
bajen de verdad. «En
ofros paises, los opera-
dores con red han tarda-
do mucho en ofrecer bue-
nos precios a los virtua-
les. Calculamos que en
dos aios, los precios de
acceso a la red si seran
razonables», comenta
Giles Redpath, consejero
delegado de Euphony.
«En Espana hay mucho
espacio para introducir
mas compelencia», ase-
gura Redpath.

En el momento en que
este operador comerciali-
ce telefonia movil aporta-
ra un modelo de negocio
muy innovador, basado
en el «boca a boca».
Euphony calcula que dis-
pondra de 3.000 consul-
tores en toda Espaiia que

Jaime Loring, a la izquierda, y Giles Redpath.

se dedicaran tanto a ven-
der servicios de telefonia
{primero fija, después
mavil] como a «captar» a
otros consultores que

también cobrardn a comi-
sion. Y podran vender es-
tos servicios a mejor pre-
cio, dado que no necesi-

taran invertir ni en publi-

cidad, ni en marketing
directo, ni en red.

Y, sobre tode, Euphony
aportara experiencia: en
Gran Bretana ya son un
OMV. Y es una garantia.
Uno de los temores de lo:
operadores convenciona-
les es que cualquier com:
pania pueda convertirse
en un OMV sin aportar
garantias con respecto a
su experiencia en el sec-
tor o en relacion con su
solidez financiera. «Tras
la aprobacion de esta
normativa, podria darse
una excesiva prolifera-
cion de operadores opor-
tunistas que, tras la se-
leccion natural del mer-
cado, podrian desapare-
cer dejandonos impagos
y a los consumidores sin
servicio de telefonia mé-
vib», comentan fuentes de
los operadores conven-
cionales.

de dominio colectivo de Telefo-
nica, Vodafone y Amena. En es-
te caso, la obligacion de dar ac-
ceso a las operadoras virtuales
ya no estaria justificada. Fuen-
tes de los operadores conven
cionales consideran que el
diagnostico que ha realizado la
CMT es errdneo: «Fl mercado
espanol es muy comperitivo
como demuestra el hecho de
que cinco millones de consu
midores han cambiado de
compania», «Los OMV no
aportan nada al mercadow, co-
mentan las mismas fuentes.
«Ni a Amena, ni a Movistar ni a
Vodafone nos gustan estos
nuevos operadores: no inverti-
rdn en la mejora de las redes ni
desarrollardn nuevos produc-
tos; sélo revenderdn minutos».
Estas fuentes, ademads, han afir-
mado que no se descarta un
posible recurso ante los tribu-
nales ordinarios contra la deci-
sién de la UE.

¢DE VERDAD BAJARAN
LOS PRECIOS?

La gran pregunta es si la entra
da de nuevos operadores mavi-
les se traducird en la bajada de
los precios. En este sentido, la

experiencia internacional pue-
de servir de ayuda para prever
qué ocurrird en Espana. Este
tipo de operadores ya funcio-
nan en otros pafses europeos,
Seguin explica Gaptel (Grupo
de Analisis y Prospectiva del
Sector de las Telecomunicacio-
nes), el desarrollo de los OMV
en Europa ha sido muy dispar.

En el Reino Unido, por ejemplo,

se establecié un modelo de
competencia caracterizado por
la separacion entre las infraes-
tructuras y la comercializacién

de los servicios, por lo que re-
sultd natural y necesaria la in-
troduccidn de los operadores
moviles virtuales desde el prin-
cipio del uso de la telefonia
mavil.

En Dinamarca, el regulador
impuse un precio de venta ma-
yorista a los operadores de red.
El resultado fue la atomizacion
del mercado y una competen-
cia casi exclusiva en precios ca-
da vez mas agresivos, sin crea-
cién de servicios de valor afia-
dido. En cualquier caso, los
consumidores se beneficiaron
de una caida de los precios en
un 40 por ciento en tan sélo un
afio. Sin embargo, también se
produjeron claros efectos nega-
tivos sobre las inversiones, es-
pecialmente las asociadas con
las infraestructuras de la tercera
generacion de maviles.

«La existencia de los OMV
no implica necesariamente un
menor nivel de precios», co-
menta un informe elaborado
por Gaptel. En Alemania, por
ejemplo, la presencia de OMV
no ha tenido grandes efectos
dinamizadores ni sobre el cre-
cimiento del mercado ni sobre
la reduccion de precios.



