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Llegan los operadores
moviles “de bajo coste”

MOVILES Estas empresas podran vender servicios de telefonia a precios més bajos, porque utilizarén
las redes de los operadores convencionales y no tendrédn que invertir en su mantenimiento

CRISTINA VALLEJO

MI CARTERA DE INVERSION

Como las aerolineas de bajo coste,
los operadores moviles virtuales
{(OMV) pretenden ser la alter-
nativa a los grandes del sector
ofreciendo precios mds bajos.
Son “virtuales” porque no tienen
red ni antenas propias y, por ello,
tendran que utilizar las de Amena,
Movistar y Vodafone, los tres que
ahora operan en Espafia. Como
estos operadores no tienen que
mantener ninguna red, podran
vender servicios de telefonia
moévil mas baratos. Por su parte,
los convencionales se tendran que
apresurar a lanzar ofertas atracti-
vas para no perder excesiva cuota
de mercado.

Desde 2002, varias empresas
cuentan con licencias que les
permiten trabajar como OMYV.
Entonees, jpor qué adn no funcio-
nan? El problema estaba en que
jamas llegaron a ningtn acuerdo
con Amena, Vodafone y Movistar.
El principal escollo fue la negocia-
cién del precio de venta delared.

Ahora, los OMV lo tendran
mas facil para conseguir que los
convencionales les dejen utilizar
su infraestructura. Segin ha
comunicado Bruselas, 1a Comision
del Mercado de las Telecomunica-
ciones (CMT) podra obligar a los
operadores actuales a vender su
red a “precios razonables” a quien
quiera entrar en el mercado.

Bruselasledala
razén a la CMT
El regulador, hace un mes, le
pidid a la Comisién Europea que
le permitiera instar a las compa-
fiias de moviles a abrir sus redes
a operadores virtuales. Si las
partes no llegaran a un acuerdo,
la CMT podra intervenir y for-
zarlo fijando un precio de venta
mayorista. Con ello, la Comisién
Europea le da la razén a la CMT.
Este organismo habia insistido en
que los tres operadores espafioles
tienen una “posicion de dominio
colectivo”, por lo que no existe
una verdadera competencia en
Espaiia. El regulador advertia al
ejecutivo comunitario que si los
operadores dominantes se nega-
ran a dar acceso a sus redes, ello
perjudicaria a los consumidores
de telefonia moévil, “La decision
de la UE permitira aumentar la
competencia, lo que beneficiara
a 40 millones de consumidores”,
explico 1a comisaria de Competen-
cia, Neelie Kroes, tras aprobar la
medida. Kroesrecordé quelos pre-
cios en Espafia estan por encima
de la media comunitaria.
Bruselas ha incluido una salve-
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Jaime Loring, a la izquierda, y Giles Redpath, responsables de Euphony. / CARLOS HOYS

Euphony aterriza en Espafia como
operador fijo antes de ser virtual

La britanica Euphony ha des-
embarcado en Espaiia. Por el
momento, ofrecera servicios de
telefonia fija, pero en el futuro
también prevé vender internet y
energia y no descarta convertir-
se en un operador movil virtual
cuando las condiciones del mer-
cado lo permitan. “Lo innovador
de nuestro negocio es el modo en
que vendemos nuestros servicios.
Utilizamos una red de consultores
que recomiendan a sus amigos
que utilicen nuestros servicios
v, también, los convencen para
ser consultores”, explica Giles
Redpath, consejero delegado de
Euphony. La compafiia prevé
que en poco tiempo, el niimero
de consultores en Espafia sera de
3.000. “Podremos vender a mejor
precio que otras compaiiias, por-

que nuestro modelo de comercia-
lizaci6n no requiere invertir en
publicidad”, asegura Redpath.
Euphony entra en Espafia tras
1a adquisici6n de Affinalia, 1a pri-
mera compaifiia que obtuvo una
licencia para funcionar como
operador moévil virtual (OMV)
en Espaiia, tal y como comenta
Jaime Loring, consejero delegado
de Euphony Espaiia. Como no fue
posible operar como OMV, Affina-
lia continué siendo un operador
de telefonia fija, sin red propia y
especializado en ofrecer servicios
de telecomunicaciones a pymes y
aauténomos. Como ya dispone de
licencia, la empresa no descarta
saltar al mercado de la telefonia
mévil y convertirse en un OMV,
pero Redpath matiza: “En otros
paises, los operadores con red

han tardado muchoc en ofrecer
buenos precios a los virtuales.
Calculamos que en dos afios, los
precios de acceso alared siserdn
razonables”.

Euphony aportara experiencia:
en Gran Bretafia ya son un OMV.
Y eso es una garantia. Uno de los
temores de los operadores con
red es que cualquiera pueda con-
vertirse en un OMV sin aportar
seguridad con respecto a su expe-
riencia en el sector o en relacién
con su solidez financiera. «Tras
1a aprobacion de esta normativa,
podria darse una excesiva prolife-
racion de operadores oportunistas
que, tras la seleccion natural del
mercado, podrian desaparecer
dejandonos impagos», comentan
fuentes de los operadores conven-
cionales.

Fuentes de los operadores
convencionales consideran que
el diagnéstico que ha realizado
la CMT es errdneo: “El mercado
espafiol es muy competitivo: cin-
co millones de consumidores han
cambiado de compaiiia”. “No nos
gustan estos nuevos operadores: no
invertiran en la mejora de las redes
ni desarrollaran nuevos productos:

s6lo revenderan minutos”. Estas
fuentes, ademas, han afirmado que
no se descarta un posible recurso
ante los tribunales ordinarios con-
trala decision de la UE.

¢Bajaran los precios?

La gran pregunta es si la entrada
de nuevos operadores maoviles
se traducira en la bajada de los
precios. En este sentido, 1a expe-
riencia internacional puede servir

las infraestructuras y la comer-
cializacion de los servicios, por
1o que, desde el principio, operan
los OMV.

En Dinamarca, el regulador
impuso un precio de venta mayo-
rista a los operadores de red. E1
resultado fue la atomizacion del
mercado y una competencia casi
exclusiva en precios cada vez
mas agresivos, sin creacion de
servicios de valor aiiadido. Pero

dad: la CMT tendra que vigilar la 1 de ayuda para prever qué rirda  loscc idores se beneficiaron
evolucion del mercado de telefonia La CMT P odrd en Espafia. de una caida de los precios en un
mévil, sobre todo, 1a entrada del ObllgaT alos Segtn explica Gaptel (Grupode  40% en un aiio. “La existencia de
cuarto competidor, Xfera, previs- 0 eradores Analisis y Prospectiva del Sector  los OMV no implica necesaria-
ta para este afio, para comprobar P de las Telecomunicaciones), el  mente un menor nivel de precios”,
si rompe la situacion de dominio actuales a vender st desarrollo de los OMV en Europa  comenta Gaptel. En Alemania,
colectivo de Telefonica, Vodafoney reda “PTECi 0s ha sido muy dispar. En el Reino  los OMV no han tenido grandes
Amena. En ese caso, la obligacién Unido, por ejemplo, se establecié  efectos ni sobre el crecimiento del
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Llegan los nuevos operadores
moviles ‘de bajo coste’

MOVILES Estas empresas podran vender servicios de telefonia a precios més bajos, porque utilizaran
las redes de los operadores convencionales y no tendran que invertir en su mantenimiento

CRISTINA VALLEJO

MI CARTERA DE INVERSION

Como las aerolineas de bajo coste,
los operadores maoviles virtuales
(OMV) pretenden ser la alternati-
va a los grandes del sector ofre-
ciendo precios mas bajos. Son «vir-
tuales» porque no tienen red ni
antenas propias y, por ello, tendran
que utilizar las de Amena, Movis-
tar y Vodafone, los tres que ahora
operan en Esparia. Como estos ope-
radores no tienen que mantener
ninguna red, podran vender ser-
vicios de telefonia moévil mas bara-
tos. Por su parte, los convenciona-
les se tendran que apresurar a lan-
zar ofertas atractivas para no
perder excesiva cuota de mercado.

Desde 2002, varias empresas
cuentan con licencias que les per-
miten trabajar como OMV. Enton-
ces, jpor qué atin no funcionan? E1
problema estaba en que jamis lle-
garon a ningin acuerdo con Ame-
na, Vodafone y Movistar. El prin-
cipal escollo fue la negociacion del
precio de venta de la red.

Ahora, los OMV lo tendran mas
facil para conseguir gue los con-
vencionales les dejen utilizar su
infraestructura. Segtin ha comu-
nicado Bruselas, la Comision del
Mercado de las Telecomunicacio-
nes (CMT) podré obligar a los ope-
radores actuales a vender sured a
«precios razonables» a quien quie-
ra entrar en el mercado.

Bruselas le da la
razén a la CMT
El regulador, hace un mes, le pidié
ala Comisién Europea que le per-
mitiera instar a las compaiias de
méviles a abrir sus redes a opera-
dores virtuales. Silas partes no lle-
garan a un acuerdo, la CMT podra
intervenir y forzarlo fijando un pre-
cio de venta mayorista. Con ello, la
Comisién Europea le da larazén a
la CMT. Este organismo habia
insistido en que los tres operado-
res fioles tienen una icién
de dominio colectivo», por lo que
1o existe una verdadera compe-
tencia en Espafia. El regulador
advertia al ejecutivo comunitario
que si los operadores dominantes
senegaran a dar acoeso a sus redes,
ello perjudicaria a los consumido-
res de telefonia mévil. «La decisién
de la UE permitird aumentar la
competencia, lo que beneficiard a
40 millones de consumidores»,
explicd la comisaria de Compe-
tencia, Neelie Kroes, tras aprobar
1a medida. Kroes recordd que los
precios en Espafia estdn por enci-
ma de la media comunitaria.
Bruselas ha incluido una salve-
dad: 1a CMT tendra que vigilar la
evolucion del mercado de telefonia
mévil, sobre todo, la entrada del
cuarto competidor, Xfera, prevista
para este afto, para comprobar si
rompe la situacién de dominio
colectivo de Telefonica, Vodafone
y Amena. En ese caso, la obligacion
de dar acceso a las operadoras vir-
tuales no estaria justificada.
Fuentes de los operadores con-
vencionales consideran que el diag-
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Euphony aterriza en Espafia como
operador fijo antes de ser virtual

La britanica Euphony ha desem-
barcado en Espaiia. Por el momen-
to, ofrecera servicios de telefonia
fija, pero en el futuro también pre-
vé vender internet y energiay no
descarta convertirse en un ope-
rador mévil virtual cuando las
condiciones del mercado lo per-
mitan. «Lo innovador de nuestro
negocio es el modo en que vende-
mos nuestros servicios. Utiliza-
mos una red de consultores que
recomiendan a sus amigos que uti-
licen nuestros servicios y, también,
los convencen para ser consulto-
res», explica Giles Redpath, con-
sejero delegado de Euphony. La
compaiiia prevé que en poco tiem-
po, el ntimero de consultores en
Espafia serd de 3.000.

«Podremos vender a mejor pre-
cio gue otras compaiiias, porque

nuestro modelo de comercializa-
¢ién no requiere invertir en publi-
cidad», asegura Redpath,
Euphony entra en Espafia tras
laadquisicién de Affinalia, la pri-
mera compatiia que obtuvo una
licencia para funcionar como ope-
rador moévil virtual (OMV) en
Esparia, tal y como contenta Jai-
me Loring, consejero delegado de
Euphony Espafia, Como no fue
posible operar como OMV, Affi-
nalia continué siendo un opera-
dor de telefonia fija, sin red pro-
pia y especializado en ofrecer ser-
vicios de telecomunicaciones a
pymes y a auténomos, Como ya
dispone de licencia, 1a empresa no
descarta saltar al mercado de la
telefonia mévil y convertirse en
uh OMYV, pero Redpath matiza:
«En otros paises, los operadores

con red han tardado mucho en
ofrecer buenos précios a los vir-
tuales. Calculamos que en dos
afios, los precios de acceso alared
si seran razonables».

Euphony aportard experiencia:
en Gran Bretafia ya son un OMV,
Y eso es una garantia. Uno de los
temores de Jos operadores con red
es que cualquiera pueda conver-
tirse en un OMV sin aportar segu-
ridad con respecto a su experien-
cia en el sector o en relacion con
su solidez financiera. «Tras la
aprobacidn de esta normativa,
podria darse una excesiva proli-
feracién de operadores oportu-
nistas que, tras la seleccién natu-
ral del mercado, podrian desapa-
recer dejindonos impagos»,
comentan fuentes de los operado-
res convencionales.

La CMT podrd

obligar a los operadores
actuales a vender su
red a «precios
razonables»

néstico que ha realizadola CMT es
erréneo: «El mercado espariol es
muy competitivo: cinco millones
de consumidores han cambiado de
comparfiia». «No nos gustan estos
nuevos operadores: no invertiran
en la mejora de las redes ni desa-
rrollaran nuevos productos: sdlo
revenderan minutos». Estas fuen-
tes, ademas, han afirmado que no

se descarta un posible recurso ante
los tribunales ordinarios contra la
decision de la UE.

¢éBajardn los precios?

La gran pregunta es si la entrada
de nuevos operadores méoviles se
traducira en la bajada de los pre-
cios. En este sentido, la experien-
cia internacional puede servir de
ayuda para prever qué ocurrira en
Espafia. Segiin explica Gaptel (Gru-
po de Andlisis y Prospectiva del
Sector de las Telecomunicaciones),
el desarrollo de los OMV en Euro-
pa ha sido muy dispar. En el Rei-
no Unido, por ejemplo, se estable-
¢ié un modelo de competencia
caracterizado por la separacién
entre las infraestructuras y la

comercializacién de los servicios,
por o que, desde el principio, ope-
ran los OMV.

En Dinamarca, el regulador
impuso un precio de venta mayo-
rista a los operadores de red. El
resultado fue la atomizacion del
mercado y una competencia casi
exclusiva en precios cada vez més
agresivos, sin creacion de servicios
de valor afiadido. Pero los consu-
midores se beneficiaron de una cai-
da de los precios en un 40% en un
afio. «La existencia de los OMV no
implica necesariamente un menor
nivel de precios», comenta Gaptel.
En Alemania, los OMV no han teni-
do grandes efectos ni sobre el cre-
cimiento del mercado ni sobre la
reduccion de precios.




