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Resumen ejecutivo

Mis notas

El rapido desarrollo de la tecnologia inaldmbrica y de los dispositivos méviles es-
td cambiando aspectos fundamentales de la sociedad actual. Estos avances su-
ponen una nueva conquista en el aumento de la calidad de vida de los ciudada-
nos en la medida en que mejoran su movilidad, lo que esta alterando su estilo
de vida, su forma de relacionarse y de comunicarse con los demas, y su manera
de trabajar. Este fendmeno ha sido liderado por la imparable expansién del telé-
fono moévil: ninguna tecnologia conocida (ni siquiera Internet) se ha impuesto
jamas con tanta rapidez ni ha evolucionado tanto en tan poco tiempo.

Detras de las sorprendentes cifras de penetracidon de las tecnologias mdviles a
escala mundial, existen dos mercados con dinamicas claramente diferenciadas:
los mercados maduros de los paises desarrollados y los mercados emergentes.
Por una parte, en los mercados maduros, la demanda de nuevas suscripciones
es menor, pero se demandan servicios con un grado mas alto de calidad y sofis-
ticacién por los que los consumidores estan dispuestos a pagar un precio mayor.
Por el contrario, en los mercados emergentes, aun cuando el nimero de abona-
dos potenciales (que ni siquiera poseen una suscripciéon) es mayor, la barrera del
precio implica que el beneficio por usuario sera menor. El éxito de las empresas
en un futuro préximo se fundamentara en conseguir el equilibrio adecuado en la
atencién a ambos mercados.

Para afrontar este doble reto, los operadores estan comenzando a flexibilizar sus
modelos de “coto cerrado” (walled garden) y a colaborar con otros actores del
mercado (fabricantes, desarrolladores, etc.). Dentro de la tendencia actual hacia
la apertura del mercado mévil, esta nueva forma de operar es considerada un
requisito necesario, pero no suficiente.

No obstante, équé es un mercado movil abierto? Es aquél en el que los usua-
rios tienen acceso a cualquier servicio, de cualquier proveedor, utilizando cual-
quier dispositivo y todo ello de manera sencilla y a un precio asequible. Desde el
punto de vista humano, una red movil abierta debe propiciar la colaboracién en-
tre los usuarios. Ademas, cualquier empresa puede ofrecer libremente sus pro-
ductos o servicios a todos los consumidores.

En este sentido, la apertura del mercado se traducird en el aumento exponencial
de la innovacidén en productos y servicios, y, en ultima instancia, en que los con-
sumidores dejaran de usar sus teléfonos moéviles simplemente para hablar o en-
viar SMS vy los utilizaran para conectarse a Internet, comunicarse con cualquiera
en cualquier lugar, localizar personas y productos segun su ubicacion, y un sinfin
de usos mas que, actualmente, son casi inexistentes.

Sin embargo, para que esta situacién se produzca, se hace indispensable la co-
laboracion entre todos los agentes (Gobierno, operadores, fabricantes, desa-
rrolladores, etc.) con el fin de debilitar las numerosas barreras potenciales
gue se alzan frente al mercado mévil verdaderamente abierto. Algunas de esas
barreras son de indole técnica, otras son comerciales y, por ultimo, se encuen-
tran las sociales.
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Lo que parece evidente es que en este contexto abierto surgiran mas oportuni-
dades para nuevos actores en el mercado mévil y muchos de ellos provendran
de otros sectores.

De forma paralela a la aparicion de nuevas oportunidades de negocio, la apertu-
ra acarrea nuevos retos. Por un lado, los operadores veran aumentar la com-
petencia y peligrar su statu quo, con lo que deberan adaptar sus modelos de ne-
gocio a este nuevo contexto. Por otro, los fabricantes de dispositivos maviles
se veran obligados a desarrollar nuevos dispositivos mas usables que soporten
los servicios mas sofisticados a un precio asequible. También estableceran
acuerdos de ingresos compartidos con los operadores (similares a los promovi-
dos por Apple en torno al iPhone) y con los proveedores de servicios. Por ultimo,
las empresas proveedoras de servicios se enfrentaran a la fragmentacién y
a la falta de herramientas y recursos para el desarrollo de aplicaciones en el en-
torno mévil y la obtencion de beneficios de manera rapida. Esto las conducira a
promover modelos de colaboracion con todos los agentes del mercado al tiempo
que buscan opciones de contenidos que aporten valor afiadido y que les permi-
tan dirigirse directamente al cliente final.

Cada vez se estan ofreciendo a los usuarios servicios mas sofisticados (Internet,
television movil, etc.), con lo que aumentan los requerimientos sobre los dispo-
sitivos médviles y éstos se convierten en un elemento estratégico de la cadena de
valor. Los terminales han evolucionado a un ritmo vertiginoso en los ultimos
anos: se ha pasado de unos modelos sencillos, que se limitaban a transmitir la
voz, a pequefios ordenadores personales de bolsillo o smartphones. Estos telé-
fonos inteligentes son capaces de conectar a los usuarios a Internet y de este
modo abren la puerta a una gran variedad de servicios que prometen cambiar
los habitos de consumo movil. La cuestion es que, de los miles de millones de
terminales en circulacion en todo el mundo, menos del 10% son smartphones.
Por ello, es vital que los operadores y los desarrolladores de aplicaciones no li-
miten sus innovaciones a estos teléfonos inteligentes, ya que se estaria exclu-
yendo a una gran parte de la poblacién, que en muchos casos reside en paises
emergentes.

En lo que se refiere a los servicios moviles, la realidad demuestra que, hasta
ahora, la innovacidn, la variedad y la calidad no han atraido a la mayoria de los
consumidores, que se limitan practicamente al consumo de voz y al envio y re-
cepcion de SMS. Algunas de las causas que han motivado esta situacion son la
fragmentacion del mercado (tanto en su dindmica como en su tecnologia), el
fuerte control de los operadores, el precio de los servicios, la escasez de conteni-
dos especificos y la falta de modelos de negocio que justifiquen las inversiones,
entre otras.

Una vez superadas -0 al menos mitigadas— estas barreras, 10s servicios que
ofreceran mayores oportunidades de negocio seran los de localizaciéon movil, las
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redes sociales moviles y las conexiones a Internet desde el movil. En menor me-
dida, también disfrutaran de éxito entre los consumidores moviles los servicios
financieros, el comercio y los servicios de salud.

Parece claro que la apertura va a cambiar la dindmica del mercado movil, pero
écomo afectara a los modelos de negocio de las empresas de telecomunicacio-
nes? ¢{Y a los de las empresas de otros sectores que utilicen las soluciones movi-
les? Y, lo mas importante, ésurgirdn modelos de negocio innovadores que justifi-
quen el desarrollo de nuevos productos y servicios?

Empresas de todos los sectores podran disfrutar de numerosas ventajas en sus
procesos de negocio gracias a la mejora de la oferta de dispositivos y servicios
moviles fruto de la apertura del mercado. La capacidad de personalizar la oferta
de productos y servicios, la movilidad que otorgaran a los empleados y la posibi-
lidad de contar con un nuevo canal de marketing seran los aspectos que mas
contribuiran a mejorar sus negocios. En cuanto a la utilizacién del mévil como
canal de venta de productos (m-commerce), se encuentra todavia en sus co-
mienzos y, a pesar de las buenas perspectivas que ofrece, todavia queda mucho
camino por recorrer para su despegue. Aspectos como la seguridad y la privaci-
dad son fundamentales para que éste tenga lugar. Por ultimo, la comunicacién
entre maquinas (M2M) es cada vez mas frecuente y brinda grandes oportunida-
des a las empresas que sepan aplicar esta tecnologia en la mejora de sus proce-
sos internos o su servicio al cliente.

En cuanto a las empresas que compiten en el mercado movil, lo que parece cla-
ro es que recrear sus modelos de negocio actuales en el huevo escenario abier-
to no va a funcionar. Los nuevos modelos de negocio de los operadores de-
ben asumir la dicotomia existente entre las necesidades de los consumidores de
los mercados desarrollados y las de los emergentes, al tiempo que asumen el
cambio en su relacidén con ellos debido a la diversificacion de sus servicios. Tam-
bién deben contemplar el cambio en su relaciéon con otros agentes del mercado
con la proliferacion de acuerdos y su participacion en puntos de la cadena de va-
lor hasta ahora no explorados por ellos. En lo que se refiere a las fuentes de in-
gresos viables en este nuevo escenario, la publicidad desempefiara una funcion
importante, pero, en realidad, s6lo sera un componente dentro de un mix co-
mercial mucho mas complejo. Ofertar tarifas planas, ofrecer paquetes de servi-
cios cuadruples o compartir los beneficios generados por contenidos son algunas
de las opciones con las que cuentan los operadores para mejorar su situacion fi-
nanciera.

Por su parte, los fabricantes, ante la presion para bajar los precios de los dispo-
sitivos, se veran obligados a reinventarse como proveedores de servicios on-line.

En cuanto a los servicios que brindaran las mayores oportunidades a las empre-
sas, todavia esta por dirimir el marco comercial en el que se ofreceran a los con-
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sumidores. En lo que respecta a las redes sociales méviles, algunas han co-
menzado a introducir anuncios en ellas. En los servicios de localizacion mé-
vil, una de las alternativas mas adecuadas parece ser la de basar la oferta de
servicios en una clara segmentacion de los usuarios y establecer politicas comer-
ciales especificas para cada uno de ellos.

En definitiva, la apertura del mercado moévil ofrece nuevas oportunidades para
las empresas de todos los sectores que logren disefiar servicios innovadores que
atraigan a los consumidores y se establezcan sobre un modelo de negocio sol-
vente. Cuando esto ocurra, el impacto de las soluciones moviles en los negocios
y en la sociedad serd muy similar, o incluso superior, al de Internet hace una dé-
cada. En ese momento, los consumidores dejaran de usar sus teléfonos moviles
como meros medios de comunicacion para utilizarlos como “el control remoto de
sus vidas”.
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Mis notas

Qué queremos decir cuando hablamos de redes mdviles “abiertas”? Se trata
de una pregunta en apariencia sencilla, que no obstante tiene muchas respuestas,
como atestiguan los resultados del reciente Future Trends Forum celebrado en
Madrid (junio de 2008). La respuesta mas inmediata hace referencia a la desapa-
ricion del modelo de “coto cerrado” (walled garden) del que han venido disfrutan-
do los operadores, pero resulta demasiado simplista y, sobre todo, anticuada.

En esta publicacion se exploran las numerosas barreras potenciales que se alzan
frente a las redes moviles verdaderamente abiertas. Algunas de esas barreras
son de indole técnica, otras son comerciales y, por Ultimo, se encuentran las so-
ciales. Las barreras técnicas son probablemente las que se perciben con mayor
claridad. Después de todo, si no se tiene cobertura, preocuparse por el grado de
apertura de la red no deja de ser una cuestién secundaria. Es importante com-
prender el potencial de las redes moviles, ya que es posible que constituyan la
Unica via de acceso a Internet para la mayor parte de la poblacidon mundial du-
rante cierto tiempo. Mas de 3.500 millones de personas tienen moviles en la ac-
tualidad, pero menos de 400 millones cuentan con acceso de banda ancha.

El crecimiento exponencial de la banda ancha moévil (HSPA, EVDO...) es alenta-
dor; de hecho, ha superado ya a la fija en algunos mercados. No obstante, man-
tener este crecimiento requiere mas espectro y los gobiernos deben actuar con
decision a la hora de ofrecer acceso rapido y en las bandas de frecuencia ade-
cuadas. El paso de la television a la sefial digital supone una ocasidn Unica, que
no debe ser desaprovechada. La actual tendencia a aumentar la regulacion de
los proveedores de telecomunicaciones también resulta problematica en un mo-
mento en el que los gobiernos esperan miles de millones de ddlares en inversio-
nes en servicios de banda ancha, especialmente en las zonas rurales.

Extender la cobertura a los siguientes 3.000 millones de suscriptores plantea
nuevos problemas, ya que muchos estan desconectados de la red, al carecer de
electricidad o de un suministro fiable. El creciente coste de la energia ha provo-
cado que en 2008 lo “verde” resulte muy oportuno desde el punto de vista em-
presarial y cabe esperar que se produzcan muchas mas inversiones en los pro-
ximos meses, tanto en la reduccidn del consumo de energia como en fuentes al-
ternativas.

Después de hablar sobre el acceso, el siguiente tema en importancia es la ne-
cesidad de disponer de un terminal capaz de conectarse a Internet. De los mi-
les de millones de terminales en circulacion en todo el mundo, menos del 10%
corresponde a lo que se ha dado en denominar “teléfonos inteligentes” o smart-
phones. El iPhone, la Blackberry o los teléfonos Nokia S60 pueden estar en to-
dos los titulares de la prensa, pero la mayoria de la poblacién mundial carece
de acceso a ellos. ¢Qué modelos de terminales abriran la puerta al 90% restan-
te? ¢Hasta qué punto estan abiertas las redes actuales a los desarrolladores de
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aplicaciones? ¢Qué plataforma de software tendra la mayor extension y presen-
tara menos dificultades a la hora de compartir aplicaciones entre varios disposi-
tivos? El uso del lenguaje Java, a pesar de ser habitual, esta fragmentado.
Symbian, Windows Mobile y otros similares son posibles aspirantes, pero llegan
a menos del 10% de la poblacion mdvil. éResolveran los nuevos sistemas ope-
rativos (Android, LIMO, Openmoko...) este problema o se encuentran demasia-
do abajo en la pila de software? éSe convertira el navegador web en la platafor-
ma del futuro?

Mas alla de los desafios técnicos, équé ocurre en el plano comercial? ¢Qué tipos
de modelos de negocio sostenibles prevemos para el futuro? Lo mas sencillo es
responder que la publicidad movil correra con los gastos, pero los ingresos
anuales de los servicios de telecomunicaciones (alrededor de dos billones de doé-
lares) son muy superiores a los de la publicidad mundial, que, a su vez, son in-
mensamente mayores que los de la publicidad on-/ine o moévil en la actualidad.
Queda claro que la publicidad desempena una funcién importante, en especial
en las busquedas locales, pero en realidad so6lo serd un componente dentro de
un mix comercial mucho mas complejo.

Existen claramente diferentes expectativas entre los operadores mdviles, por un
lado, y las comunidades de desarrolladores, por otro. Los desarrolladores espe-
ran que los operadores abran sus servicios de comunicaciones gratuitamente a
cambio de la promesa de un aumento de trafico. Los operadores, por su parte,
quieren rentabilizar sus inversiones y necesitan conseguir ingresos adicionales,
no sélo trafico.

Aunque las tarifas planas eliminan la incertidumbre de los precios para los usua-
rios finales, plantean grandes quebraderos de cabeza a los operadores de redes.
Las tarifas planas verdaderas son un mito del marketing moderno. Si se lee la
letra pequefia, se descubre que, en realidad, presentan limites y condiciones de
uso especificas. Es una simple cuestion econdmica: ante la ausencia de coste
adicional para los consumidores, el trafico aumenta exponencialmente. Esto se
esta convirtiendo en la actualidad en un problema para los proveedores de servi-
cios de Internet (por ejemplo, el iPlayer de la BBC en el Reino Unido), que sera
aln mas grave en las redes moviles, ya que existe una limitacion inherente de
suministro de acceso.

Para conseguir futuros ingresos, las empresas tienen otras alternativas. Compa-
filas como Google seguirdan migrando cada vez mas aplicaciones de los sistemas
operativos de sobremesa y llevandolas a su terreno, “la nube de software” (cloud
computing). Los fabricantes de terminales, como Nokia, también ven una opor-
tunidad (“Ovi”) y se estan reinventando como proveedores de servicios on-line.
No obstante, hasta los agentes actuales mas importantes deben recordar que los
competidores futuros pueden ser otros. En un entorno mavil realmente abierto
pueden aparecer rapidamente nuevos agentes (YouTube se fundd en 2005),
que también pueden desaparecer con la misma rapidez.
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Seria una vision limitada pensar que las redes moviles abiertas del futuro seran
meras extensiones de Internet fija. La experiencia mévil es ciertamente diferen-
te a la del ordenador de sobremesa: es personal e inmediata, como llevar el
mundo en el bolsillo. La capacidad de los terminales del futuro para relacionarse
con el entorno sera mucho mas amplia. Las tecnologias de corta frecuencia, co-
mo NFC y RFID, ya se estan poniendo en practica para servicios de banca, trans-
porte, publicidad inteligente, supervision de salud, medicion de consumo, etc. La
lista de aplicaciones potenciales es practicamente inagotable.

También seria un error imaginar que las redes moviles abiertas Unicamente se-
ran utilizadas por los seres humanos para las comunicaciones interpersonales.
La comunicacion entre maquinas es cada vez mas frecuente. Muchos de los con-
ceptos de redes sociales actuales se estan imitando en el sector de la empresa.
Las Administraciones Publicas también pueden conseguir mas ventajas de la
presencia ubicua de las redes y estan experimentando con la votacién movil, las
solicitudes de visados moviles, la presentacion de declaraciones fiscales, el ac-
ceso on-line a los registros médicos y a los expedientes académicos, y otras
aplicaciones interesantes.

La palabra abierta, sin embargo, tiene muchas connotaciones, no todas ellas po-
sitivas. Puede significar, también, abierta a los ataques, al uso inadecuado v,
desgraciadamente, al uso abusivo. La preocupacion por la seguridad en Internet
no es una cuestién nueva y los recientes defectos en el sistema DNS global no
dejan de ser sino un ejemplo mas. No obstante, a medida que las aplicaciones
se hacen cada vez mas personales, van surgiendo nuevos tipos de riesgo a los
que quedan expuestas las personas fisicas. El robo de la identidad es ya una
realidad, al igual que el acoso a través de SMS o de los sitios de redes sociales.

A medida que aumenta el volumen de datos de las personas almacenados e in-
tercambiados, también aumentan las posibilidades de su uso inadecuado. El ac-
ceso por parte de piratas informaticos a la cuenta de Yahoo de la gobernadora
Palin es un ejemplo notorio, pero algunos de los riesgos son mas sutiles. éQué
ocurre con la privacidad de los datos y la propiedad del contenido? ¢Cuantos de
nosotros leemos realmente los acuerdos de licencia de usuario final antes de
pulsar la casilla “Acepto”? éCémo se van a gestionar realmente las autorizacio-
nes para compartir datos personales en el futuro y quién se va a encargar de
gestionarlas?

Los cambios sociales que generaran las redes moviles abiertas también seran
profundos. Ya hay aplicaciones que llevan al siguiente nivel a las redes sociales,
que permiten entablar conversaciones con desconocidos de la vecindad y rom-
per las barreras para, por ejemplo, dialogar con viajeros que comparten el mis-
mo medio de transporte.

Prever el futuro es una actividad arriesgada, pero esta claro que las barreras a

las redes moviles abiertas se estan viniendo abajo. La banda ancha mévil ya es-
ta llegando a lugares a los que no llegaba la fija. Las capacidades de los termi-
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nales son cada vez mayores, mientras que los precios disminuyen. Los modelos
actuales ofrecen un grado de interaccion con su entorno mayor que en cualquier
momento del pasado. Vivimos en una época fascinante, como demostraran cla-
ramente los contenidos de esta publicacion. Espero que la encuentren interesan-
te, que les haga reflexionar y que, sobre todo, la disfruten.

Alex Sinclair
CTO de la GSM Association
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Mis notas

n un mundo en constante evolucidn, saber anticipar los cambios y los po-
sibles impactos que nos esperan a medio y largo plazo es clave para el éxito. De
esta forma, podremos descubrir y aprovechar las oportunidades de negocio que
se presenten en el futuro. Para conseguirlo, es fundamental tener herramientas
tan valiosas como el desarrollo de un analisis de tendencias futuras.

creo la Fundacién de la Innovacioén con un objetivo claro: influir en
el presente mirando al futuro y estimular la creacién de oportunidades de nego-
cio basadas en la vanguardia de la tecnologia y de la gestién, con el fin de impul-
sar la innovacién en el tejido empresarial espafiol. Un proyecto ambicioso e inno-
vador, que pone a disposicién de la sociedad para estimular la crea-
ciéon de oportunidades de negocio basadas en un cambio coyuntural. Un proyec-
to que cuenta con mas de doscientos expertos lideres de opinién, multidisciplina-
res e internacionales de los cinco continentes y un patronato de excepcién, y que
persigue, asimismo, reforzar el compromiso de con la sociedad.

El Future Trends Forum (FTF) es el proyecto principal y mas consolidado de la
Fundacion de la Innovacion . Es el escaparate de la cultura de

: innovacion y compromiso con la vanguardia. Se trata del primer fo-
ro sobre prospectiva e innovacién en Espafia, en el que participan cientificos e
intelectuales de primer orden a escala internacional. Estamos hablando del Unico
foro multidisciplinar, multisectorial e internacional de Europa. Con ello se desea
transmitir la objetividad de un foro que ha sido enriquecido por diferentes pun-
tos de vista y que no se ve sesgado por intereses de ningun tipo.

Este es un foro que busca anticiparse al futuro inmediato detectando tendencias
sociales, econoémicas, cientificas y tecnoldgicas que puedan cambiar nuestra for-
ma de actuar/vivir actual, a través del analisis de los posibles escenarios e im-
pactos en los actuales modelos de negocio de los sectores mas afectados, para
obtener recomendaciones de cdmo se puede generar riqueza de esta situacién,
gue deben ser divulgadas a los distintos ejes estratégicos de la sociedad.

Los temas debatidos durante las reuniones son libremente propuestos y elegidos
por votacién por los propios miembros del FTF. El resultado final de cada uno de
estos procesos es la divulgacién de las conclusiones de esta labor de prospeccion
entre empresarios, profesionales, altos directivos, empresas e instituciones. Di-
cha divulgacién se lleva a cabo por medio de esta publicacién y de distintas con-
ferencias, que recorreran las principales capitales espafiolas.

Esta Ultima publicacién, elaborada junto con Accenture como colaborador princi-
pal, presenta las conclusiones a las que el FTF ha llegado sobre los cambios que
se estan viviendo en el mercado de las tecnologias mdviles. La apertura del mer-
cado estad generando nuevas oportunidades de negocio para empresas de todos
los sectores y esta actuando como dinamizador de la innovacién.
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Introduccién

En primer lugar, se hace un diagndstico de la situacién del mercado de las tec-
nologias maviles en el momento actual y en qué medida va a cambiar con la
apertura del mercado. También se indaga en las barreras que estan frenando la
innovacion en el sector.

A continuacion, se estudia la evolucion de la oferta de dispositivos y servicios
moviles, y como se vera alterada por la apertura del mercado. Se analizan las
barreras que estan frenando el consumo de servicios de datos y se indaga en las
posibles medidas para diluirlas. También se identifican los servicios que ofrece-
ran mayores oportunidades de negocio a las empresas.

Posteriormente, se trata el impacto de las tecnologias moéviles en el desarrollo de
los paises emergentes, en la ayuda a los colectivos desfavorecidos y en el servi-
cio que dan los gobiernos a los ciudadanos.

Por ultimo, se evallua en qué medida van a cambiar los modelos de negocio de
las empresas tradicionales como resultado de los avances que se produzcan en
el mercado mdvil. Asimismo, se estudian las alternativas que tienen las empre-
sas que compitan en el mercado movil para mejorar sus ingresos.

La Fundacion de la Innovacion espera, una vez mas, que esta
nueva publicacidn sirva de fuente de conocimiento, pero, ante todo, de estimulo
y orientacidon a profesionales y empresarios de distintos sectores para que apro-
vechen las ventajas y oportunidades que los Ultimos avances en el area de las
tecnologias moviles pueden ofrecerles.
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! International Telecommunication
Union: “Worldwide mobile cellular
subscribers to reach 4 billion mark
late 2008",
http://www.itu.int/osg/blog/2008/
09/25/WorldwideMobileCellularSub
scribersToReach4BillionMarkLate20
08.aspx. IntoMobile: “Ericsson
chief expects 6.5 bn mobile
subscriptions by 2013",
http://www.intomobile.com/2008/
05/15/ericsson-chief-expects-65-
bn-mobile-subscriptions-by-
2013.html, 15 de mayo de 2008.

El rapido desarrollo de la tecnologia inaldmbrica y de la gama de dispositivos
moéviles estd cambiando aspectos fundamentales de la sociedad actual. Estos
avances suponen una nueva conquista en el aumento de la calidad de vida de
los ciudadanos en la medida en que mejoran su movilidad, lo que, a su vez, es-
ta alterando su estilo de vida, su forma de relacionarse y de comunicarse con los
demas y su manera de trabajar. Este fendmeno ha sido liderado por la impara-
ble expansion del teléfono movil, lo que ha llevado a algunos a catalogarlo como
“revolucién movil”.

Nuevos “ndémadas urbanos” y “trabajadores ndmadas” inundan las calles con los
ultimos modelos de dispositivos mdviles: smartphones, PDA, ordenadores porta-
tiles, etc. Con ellos trabajan, se comunican con sus seres queridos, hacen la
compra, consultan la cartelera o reservan un vuelo mientras esperan en la cola
del supermercado. Estos aparatos facilitan su vida y, por ello, siempre los acom-
pafian. Es un fenédmeno imparable, porque los usuarios valoran la movilidad;
mas aun, ésta se ha convertido en una necesidad basica en sus vidas diarias.

El teléfono movil es el claro estandarte de esta nueva era. Ninguna tecnologia co-
nocida, ni siquiera Internet, se ha impuesto jamas con tanta rapidez ni ha evolucio-
nado tanto en tan poco tiempo. Se ha convertido en el dispositivo tecnolégico mas
personal y, al mismo tiempo, mas social. La ratio de penetracion mévil a escala
mundial alcanza un 61%, lo que representa 4.000 millones de suscriptores frente a
los 1.000 millones que tienen conexion a Internet desde un PC. Durante los proxi-
mos cinco afios, 2.500 millones de suscriptores mas en el mundo adquiriran un te-
Iéfono mévil. En otras palabras, 1,3 millones de nuevos suscriptores cada diay 16
nuevos suscriptores cada segundo!. Cuando haya acabado de leer esta pagina,
otros 1.200 suscriptores habran pasado a engrosar la lista de usuarios de mévil. Lo
gue es aln mas importante: para muchos de ellos no sera su primer teléfono movil,
sino su primer teléfono, y para al menos la mitad de ellos sera su primera cdmara,
su primer reproductor de musica y, por supuesto, su primer acceso a Internet.

En los mercados maduros de los paises desarrollados, la posesién de un teléfono
movil se presupone. El siguiente paso es cubrir con él necesidades mas altas de la
piramide de Maslow. En los Ultimos afios se ha producido un salto cualitativo: se
estad pasando de utilizar el moévil como canal de contacto (voz y SMS) a convertir-
lo en un “control remoto para nuestras vidas”. Nos da acceso a una realidad au-
mentada en la que podemos saber quién y qué estad a nuestro alrededor. Desde
el mévil podemos conectarnos a redes sociales, comprar, navegar por Internet, ver
la television, conocer los servicios proximos al lugar en el que nos encontramos,
controlar el nivel de azlcar en sangre y un largo etcétera. Sin embargo, por atrac-
tivos que puedan parecer estos servicios de datos a priori, las estadisticas ponen
de manifiesto que no estan creciendo al ritmo que cabria esperar.

En los paises emergentes, en cambio, el mdvil estd cubriendo necesidades mas
basicas de los ciudadanos, ya que en muchos casos es su Unico medio para co-
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municarse a distancia. El movil, sin duda, va a revolucionar sus vidas. Casi una
década después les va a permitir participar del fenémeno de Internet, con todo
lo que ello implica. Se estima que el 85% de los siguientes 1.000 millones de
suscriptores vivird en paises emergentes?.

Esta dicotomia entre los mercados desarrollados y los emergentes supone un
reto para las empresas, y su éxito en el futuro préximo se basara en conseguir
el equilibrio adecuado en la atencién a ambos. Por una parte, en los mercados
maduros, la demanda de nuevas suscripciones es menor, pero se demandan ser-
vicios de mayor calidad y sofisticacion por los que estan dispuestos a pagar un
precio mayor. Por otra, en los mercados emergentes, aun cuando el nimero de
usuarios potenciales (que no disponen de un dispositivo determinado) es mayor,
la barrera del precio implica que el beneficio por usuario serda menor.

Como via para adaptarse a este nuevo contexto, los operadores estan comen-
zando a abrir sus modelos de “coto cerrado” (walled garden) con la esperanza
de fomentar la innovacion en el sector y dar respuesta a las nuevas demandas
de los consumidores y, de este modo, compensar la disminucion de ingresos en
sus servicios mas tradicionales de voz y SMS. Esto los esta llevando a una irre-
mediable pérdida de control sobre aspectos fundamentales del servicio a los
clientes y, por tanto, crea oportunidades para nuevos modelos de negocio y for-
mas de colaboracidn que estan atrayendo a empresas de otros sectores.

Walled garden se refiere al entorno wireless en el que los operadores controlan el
acceso del usuario a contenido o servicios de la Web, de forma que limita la navega-
cion del usuario a zonas o a material concreto. Aunque no limita el acceso a otras
areas, se hace mas dificil acceder a ese entorno. Los operadores ofrecen contenidos
de su portal y aplican tarifas muy elevadas para la navegacion fuera de éste.

Todo esto supone que el mercado movil vive un momento de profundos cambios
que prometen transformar el modo en el que los consumidores utilizan sus dis-
positivos moviles, para convertirlos en “el control remoto de sus vidas”. Cuando
esto ocurra, se presentaran grandes oportunidades de negocio para las empre-
sas que desarrollen servicios que contemplen tres dimensiones (movilidad, In-
ternet y comunicacién) y que consigan que los consumidores sientan la necesi-
dad de consumirlos y estén dispuestos a pagar por ellos.

Para entender la importancia que las soluciones madviles han adquirido en la so-
ciedad actual, basta con analizar los elevados datos de penetracion. El nimero
de suscriptores de telefonia movil llegd este afio a 4.000 millones, lo que repre-
senta una ratio de penetracion del 61% a escala mundial, segun la Unién Inter-
nacional de Telecomunicaciones3.
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Millones

Para los operadores, los servicios mdviles también son muy relevantes, puesto
que representan una forma de compensar la pérdida de beneficios en otras
areas de negocio. Dada la disminucion de los ingresos generados por la telefonia
fija y el lento crecimiento de los beneficios generados por Internet, parece evi-
dente que el futuro del sector de las telecomunicaciones reside en la telefonia
movil. Sin embargo, a pesar del aumento de las suscripciones a escala mundial,
el ARPU (ingreso medio por usuario) continta disminuyendo, aunque a un ritmo
menor que en afios anteriores (disminuyd un 8% en 2007 frente al 10% en
2006)%.
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Lineas fijas Abonados a movil Abonados a banda ancha

Ilustracién 1. Bases de abonados en todo el mundo (2003-2007).
Fuente: Enter, Idate, IT Deusto.

Si profundizamos en la contribucién de las distintas dreas geograficas a esta ci-
fra, comprobamos que el numero total de suscripciones es indudablemente ma-
yor en los paises desarrollados que en los paises en vias de desarrollo: en regio-
nes como Europa Occidental, la penetracidn excede el 100%, mientras que en
Africa y en el Sudeste Asiatico apenas el 20% de la poblacién tiene mévil. Con
estos datos, se hace evidente que el futuro del mercado de las tecnologias moévi-
les se encontrara, en su mayoria, en las economias emergentes®. De hecho,
Pyramid Research® pronostica que los préximos 1.000 millones de suscriptores
se incorporaran a finales de 2009 y espera que el 85% provenga de mercados
emergentes. De los 30 mercados que contribuirdn a aumentar la lista de suscrip-
tores, 10 se encuentran en Africa y Oriente Medio y 8 en Asia. De todos ellos,
Estados Unidos es el Unico mercado no emergente. Con estos datos, es entendi-
ble que los operadores tengan sus ojos puestos en estos mercados’.
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Ilustracién 2. Nimero neto de nuevas suscripciones (2007-2010): 1.400 millones.
Fuente: Pyramid Research.

Asimismo, Pyramid Research® muestra la relacion entre el grado de urbanizacidn
de un pais y la penetracién del movil. El 71% de los proximos suscriptores ven-
dra de paises de Africa y Asia, paises emergentes en los que el grado de urbani-
zacion esta por debajo del promedio global. En este tipo de regiones, los fabri-
cantes y los operadores trabajan conjuntamente para desarrollar redes de bajo
coste que trabajen de manera efectiva para los suscriptores.

Una de las grandes diferencias de los préximos suscriptores, al menos al princi-
pio, es que utilizaran el mdvil mas como actividad para generar ingresos que
como medio de comunicacion. Para ellos, el movil supone un apoyo para sus ac-
tividades econdmicas y les ayuda a generar mas ingresos. Esta sera la principal
motivacion para comprarlo y progresivamente aumentara su uso personal.

Los expertos del FTF aseguraron que Asia liderara en los proximos cinco afios el
mercado movil, tanto en el nimero de usuarios como en su impacto en la socie-
dad. Si esto se confirmara, se estaria evidenciando la pérdida de protagonismo
de paises como Estados Unidos en el marco de un mundo multipolar.
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Tlustracion 3. Clasificacidon de las areas geograficas segun el nimero
de usuarios mdviles y el impacto en la sociedad (prevision a cinco anos).
Fuente: elaboracién propia.

3.2.1. Mercado espanol

Los datos de consumo del mercado espafiol son los caracteristicos de los paises
desarrollados, en los que existe un alto grado de penetracion. Segun datos del
Instituto Nacional de Tecnologias de la Comunicacién (INTECO)®, la penetracion
de las tecnologias inalambricas en el mercado residencial espafiol alcanzé cotas
altas en telefonia movil en el primer semestre de 2007 y continla con una clara
tendencia al alza.

La distribucion de esta tecnologia en los hogares, segiin datos del INE1?, mues-
tra que el 17,7% dispone Unicamente de teléfono movil y el 73,1%, de fijo y
movil. En cuanto a las pymes espafiolas, el 80% de las empresas de mas de diez
empleados recurre a la telefonia movil para su actividad profesional. Ademas,
cuatro de cada diez organizaciones utilizan dispositivos mdviles avanzados,
como las PDA y las BlackBerry.

La saturacion en los servicios de voz en el mercado espafiol esta impulsando a
los operadores a buscar formas alternativas de obtencién de beneficios y a redu-
cir el control que ejercen actualmente en el mercado, con el objetivo de fomen-
tar la innovacion en productos y servicios.
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Tlustracion 4. Penetracion de la telefonia mavil en los hogares espafioles.
Fuente: Encuesta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de Informacién y Comunicacion
en los Hogares, publicada por el INE.

3.3. La apertura del mercado movil

La apertura del mercado movil es, sin duda, el tema de mayor actualidad en el
sector de las tecnologias inaldmbricas. Varias iniciativas en este sentido llenan las
portadas de revistas especializadas los Ultimos meses. Google!! esta liderando
una alianza, Open Handset Alliance!?, con la que crear una plataforma abierta
para el desarrollo de aplicaciones y servicios para los teléfonos mdviles, que en-
globa a mas de treinta compafiias tecnoldgicas. Con el proposito de acelerar la in-
novacion en moéviles, también ha desarrollado Android, la primera plataforma de
moviles completa, abierta y gratuita, sobre la que opera su mévil Google Phone.
AT&T!3, el mayor operador movil de Estados Unidos, ha abierto sus redes a cual-
quier terminal disefiado bajo los estandares de GSM. Semanas antes, Verizon
Wireless, una joint-venture entre Verizon!* y Vodafone!>, anuncid su intencién
de abrir su red a cualquier terminal que cumpla sus estandares técnicos.

Otras iniciativas, como la OMA (Open Mobile Alliance)!6, ponen de manifiesto el
creciente interés en la apertura del mercado y en la colaboracion de todos los
agentes. La OMA es un organismo de estandarizacidén creado en junio de 2002 y
orientado a la estandarizacion de servicios y aplicaciones méviles, de manera in-
dependiente a la tecnologia de transporte y acceso. En él participan los principa-
les operadores moviles, fabricantes de equipos de red y terminales, proveedores
de servicios y contenidos, y empresas de tecnologias de la informacién de todo
el mundo. Ademas, consolida e integra diversos grupos: WAP Forum, Location
Interoperability Forum (LIF), SyncML Initiative, MMS-IOP (Multimedia Messaging
Interoperability Process), Wireless Village, Mobile Gaming Interoperability Forum
(MGIF) y Mobile Wireless Internet Forum (MWIF).
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3.3.1. éQué es un mercado movil abierto?

Los expertos del FTF definen el mercado movil abierto como aquél en el que los
usuarios tienen acceso a cualquier servicio, de cualquier proveedor, utilizando
cualquier dispositivo y, todo ello, de manera sencilla. Afladen que cualquier de-
sarrollador de contenidos, proveedor de servicios, etc. puede ofrecer libremente
sus productos o servicios a todos los consumidores. Para ello, consideran im-
prescindible pasar de la actual fragmentacion que caracteriza el mercado movil
a la estandarizacion a todos los niveles (dispositivos, sistema operativo, etc.).

2,0
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0,4 —T— — —
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aplicacion y terminal interfaces de dispositivos o servidores (API)
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por el proveedor para el acceso a API
Seguridad Il Otras Il Acceso libre a interfaces de dispositivos o API

Ilustracién 5. Factores que determinaran la apertura del mercado mavil.
Fuente: elaboracién propia.

Los expertos del FTF opinan que, desde el punto de vista humano, una red mavil
abierta debe propiciar la colaboracién entre los usuarios (open source commu-
nity, comunidad de fuente abierta). Esta colaboracién conlleva importantes be-
neficios para el mercado, como ya se ha demostrado en otros entornos, como el
de Internet. Si las condiciones son las adecuadas, las iniciativas de fuente abier-
ta se traducirdn en nuevos servicios y aplicaciones de gran calidad.

En este sentido, para los expertos del FTF, la apertura del mercado se traducira
en el aumento de la innovacién en productos y servicios, y, por tanto, en que los
consumidores dejaran de usar sus teléfonos méviles simplemente para hablar o
mandar SMS vy los utilizardn para conectarse a Internet, comunicarse con cual-
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quiera en cualquier lugar, localizar a personas y productos segun su ubicacion, y
un sinfin de usos mas que actualmente son casi inexistentes.

Lo que es evidente es que la apertura se muestra poco a poco como una reali-
dad alcanzable en el mercado mavil y esta dando lugar a distintos modelos de
colaboracidn entre operadores, fabricantes, desarrolladores de contenidos, etc.
Estos cambios dotan a los consumidores de mayor libertad de eleccion entre la
amplia variedad de dispositivos y servicios. Algunas empresas como Googlel”
abogan incluso por la libertad en la eleccidon de operador, en funcion de la cali-
dad del servicio o la tarificacion, dependiendo de la franja horaria o de la ubica-
cion. Para ello, ha solicitado la patente de un software que permitiria al usuario
cambiar de operador varias veces al dia!8.

Segun un reciente estudio publicado por la consultora CSMG, On the Edge: Devi-
ces at the center of change in wireless'?, la tendencia hacia la apertura se esta
manifestando en todas las fases de la cadena de suministro de los servicios mo-
viles (véase la ilustracién 6).
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Ilustracion 6. Tendencia hacia la apertura en la prestacién de servicios moviles.
Fuente: CSMG, On the Edge: Devices at the center of change in wireless.

Son varios los elementos que estan posibilitando esta apertura y otorgando ma-
yores posibilidades de eleccion a los usuarios: la expansion de los smartphones,
los avances para desarrollar sistemas operativos de cédigo abierto, la prolifera-
cién de aplicaciones basadas en estandares de mercado, la posibilidad de perso-
nalizar los dispositivos, el acceso a Internet y las ofertas de tarifa plana son al-
gunos buenos ejemplos.
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Virtuales: impacto en el sector de
la telefonia mdovil, febrero de 2006.

No obstante, para que la apertura sea efectiva, los expertos del FTF consideran
vital que todos los implicados en la cadena de valor participen y colaboren, es-
pecialmente los operadores, que deben evolucionar hacia modelos mas abiertos
y reducir el control que ejercen actualmente. Para ellos, la apertura se debe
manifestar en los siguientes aspectos:

Los expertos creen que éste es un factor muy im-
portante para la apertura del mercado. Piensan que la regulacion es demasia-
do fuerte y, ademas, en algunas zonas, como la Unidn Europea, tendera a ir
en aumento. Por el contrario, en algunos paises, como Estados Unidos, el go-
bierno esta abogando por la apertura, para lo cual ha liberado parte del es-
pectro disponible. El espectro disponible es uno de los elementos que cierran
el mercado y, por tanto, cualquier iniciativa en este sentido constituye un
avance.

Una buena politica por parte de los gobiernos consiste en repartir
entre los operadores de telefonia movil el espectro que queda disponible con
el paso de la television analdgica a la digital. Esta iniciativa se esta llevando
a cabo no sélo en Estados Unidos, sino también en Europa, donde su adop-
cién no es homogénea: por ejemplo, el Reino Unido ya se encuentra en fase
de consolidacion; Francia, Bélgica y Holanda estan en fase de lanzamiento; y
EspafiaZ?, Irlanda e Italia se hallan en la fase de preparacion?l.

que compitan con los existentes vy,
de esta manera, ofrecer mas opciones a los consumidores (OMV).

Para la mayoria de
los expertos, ofrecer una tarifa plana a los usuarios es un elemento clave
para conseguir los beneficios potenciales de las redes abiertas. Con este tipo
de tarificacion aumentara el consumo por parte de los usuarios y con ello se
dinamizaran la inversién y la innovacién en el mercado.

de los teléfonos moviles.

Los expertos
del FTF consideran que el marco comercial es un aspecto fundamental y, a
menudo, olvidado.

Hasta ahora, los operadores han controlado el mercado dominando casi todos
los aspectos asociados a la comercializacion de servicios y contenidos mdviles,
pero esta situacion estda cambiando. Los expertos del FTF pronosticaron el grado
de apertura que se alcanzara en el proximo lustro en distintos puntos de la ca-
dena de valor del mercado mdvil. Asi, llegaron a la conclusién de que se produ-
cird una progresiva pérdida de control de los operadores sobre algunos aspectos
que hasta ahora dominan, especialmente los relacionados con los servicios que
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Aplicaciones y seleccion de contenidos

ofrece el teléfono: acceso a los dispositivos y a sistemas operativos, asi como
generacion de contenidos y de aplicaciones distintas.

Sistemas operativos

Acceso a los dispositivos

Colocacién de datos

Facturacion

Cobros por uso

Subvenciones a los terminales

Ventas/distribucién
| | | |

0% 20% 40% 60% 80% 100%

[l Cerrado Medio [ Abierto

Ilustracion 7. Grado de apertura en los proximos cinco afios.
Fuente: elaboracién propia.

Como consecuencia de esta pérdida de control por parte de los operadores en el
futuro proximo, surgiran mas oportunidades para nuevos actores en el mercado
movil y muchos de ellos provendran de otros sectores.

No obstante, como en otros aspectos del mercado, el grado de apertura no sera
homogéneo en todas las zonas geograficas. Asia es para los expertos el area geo-
grafica que liderara el camino hacia la apertura del mercado movil, seguida de
Europa. También es, con diferencia, la que liderara la innovacién en este merca-
do, por delante de Estados Unidos (véase la ilustracion 8).

3.3.2. La colaboracion se convierte en una necesidad

Los expertos del FTF consideran que en un futuro préximo se afianzaran la aper-
tura y la colaboracion, con nuevas alianzas entre empresas del sector, tecnologias
mas abiertas y acuerdos. Para ellos, las alianzas entre empresas seran mas fre-
cuentes que las fusiones o adquisiciones (véase la ilustracion 9).

En este aspecto, llegaron a la conclusion de que las alianzas mas frecuentes se
daran entre los operadores y los fabricantes, a semejanza de los acuerdos de
Apple?2 con distintos operadores a escala mundial (véase la ilustracion 10). Los
expertos consideran que sera un requisito indispensable para el éxito de estas
alianzas que no respondan a estrategias defensivas o a intentos desesperados
por crecer en tamafio. Lo mas importante es que las empresas participantes ten-
gan objetivos de negocio alineados.
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Ilustracién 8. Clasificacion de las distintas zonas geograficas
segln el grado de apertura y de innovacion movil.
Fuente: elaboracién propia.

T T T
Media ponderada
[ Nuevos entrantes procedentes de sectores Alianzas Adquisiciones
diferentes al de las telecomunicaciones

[l Fusiones Nuevos entrantes del sector
de las telecomunicaciones

I Segmentacién de grandes empresas Il Otros
de telecomunicaciones

Tlustracién 9. Operaciones mas frecuentes en el mercado movil en el futuro préximo.

Fuente: elaboracion propia.
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Tlustracién 10. Alianzas mas frecuentes en el futuro préximo en el mercado mévil.

Fuente: elaboracién propia.

3.3.3. Beneficios de la apertura del mercado

Para los expertos del FTF, aunque la apertura del mercado supondra una pérdida
de control para los , también les ofrecera claras ventajas:

Se incrementara el trafico en sus redes y, por tanto, aumentaran los benefi-
cios, gracias al desarrollo de nuevas aplicaciones por distintos agentes del
mercado.

Aumentara el consumo de servicios de datos, lo que compensara la disminu-
cién de beneficios de voz y SMS.

Participaran de un ecosistema mas grande e innovador.

Podran modificar sus modelos de negocio y convertirse en proveedores de
servicios.

Tendra lugar un uso mas eficiente de sus redes.

Los

también se beneficiaran de la apertura:

Aumentara su cartera de clientes potenciales al crecer el nimero de usuarios.
Podran incorporar nuevos servicios innovadores a sus dispositivos.
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Ganaran poder frente a los operadores a la hora de atraer a nuevos consumi-
dores (por ejemplo, iPhone).

Los y los disfrutaradn de varias ventajas:

La capacidad de distribuir sus productos a un mayor nimero de usuarios vy,
en algunos casos, de manera directa sin pasar antes por el control de los
operadores.

La posibilidad de desarrollar aplicaciones que funcionen en un mayor nimero
de dispositivos.

La participacion en un ecosistema en el que prime la innovacién al estilo de
Internet.

El aumento en la aceptacién de las nuevas aplicaciones al hacerse accesibles
en dispositivos mdviles mas usables (por ejemplo, iPhone).

Por ultimo, los expertos del FTF consideran que los principales beneficiados de la
apertura/colaboracion seran los

Tendran mas opciones para seleccionar dispositivos, aplicaciones, servicios y
empresas que los suministren.

Disfrutaran de servicios y dispositivos personalizados y adaptados a su estilo
de vida.

Dispondran de precios mas bajos y de distintos esquemas de pago y canales
de compra.

Experimentaran una mayor facilidad de uso de los dispositivos moviles, gra-
cias a la mejora de la usabilidad.

Dispondran de mas informacion relevante en cualquier lugar y a cualquier
hora, lo que tendra importantes beneficios econémicos y sociales, sobre todo
en las economias emergentes.

No obstante, la apertura del mercado supondra también nuevos retos para todos
los agentes del mercado y no sélo para los operadores, que deberan adaptar sus
modelos de negocio a la nueva situacion.

3.3.4. Internet: éun modelo a seguir?

Cuando se habla de la apertura del mercado moévil, muchos toman como refe-
rente el modelo de Internet. Internet supuso una revolucidon en muchos ambitos
y la pregunta que esta en el aire es si las redes moviles tendran el mismo im-
pacto. Casi todos los expertos del FTF estan convencidos de que el impacto sera
muy similar o, incluso, superior. Sin embargo, para que esto ocurra, creen que
se deben dar varias condiciones basicas:

La apertura del mercado, para fomentar la innovacién y el acceso de todos
los agentes.

El desarrollo de servicios que tengan en cuenta la localizacion del usuario y el
tiempo.
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La existencia de esquemas de tarificacion que den sentido a los modelos de
negocio de las empresas innovadoras.

Los expertos del FTF opinan que
dado que las redes moviles rednen las siguientes caracteristicas:

Se adaptan mejor al estilo de vida “ndmada” de la sociedad actual.

Permiten localizar personas y cosas, y, por tanto, afladen una nueva dimen-
sion a las interacciones sociales. Las redes sociales moviles son uno de los
servicios con mayor potencial.

Posibilitan la personalizacion de Internet por el usuario.

Pueden dar acceso a Internet a una amplia parte de la poblacién mundial que
todavia carece de él.

En cuanto a los
expertos sefalan los siguientes:

La fragmentacion del mercado: dispositivos, sistemas operativos, operadores,
etcétera.

Los problemas con los dispositivos: usabilidad, bateria, capacidad de proce-
samiento y el hecho de que no estén abiertos a todas las aplicaciones.

La escasez de servicios y aplicaciones que atraigan a los usuarios.

El elevado coste de los servicios y dispositivos.

El férreo control que ejercen los operadores.

La limitada capacidad de las redes.

La falta de modelos de negocio para empresas de otros sectores que quieran
entrar en el mercado.

La preocupacion de los usuarios por la privacidad y la seguridad.

La escasez de demanda por parte de los usuarios que no perciben la utilidad
de los servicios ofrecidos.

La fuerte regulacion del sector, que va en aumento, sobre todo en Europa.

Los expertos del FTF creen que hay que prestar especial atencion a los riesgos
de las redes abiertas. Piensan que la seguridad es extremadamente importante
y no se deberian reproducir las “debilidades” del modelo de Internet. Se debe
ser capaz de identificar de una manera segura a los usuarios individuales y a las
empresas, para asi prevenir los mensajes no solicitados (spam), los contenidos
censurables (por ejemplo, pornografia infantil), el fraude (phishing, falsas iden-
tidades, etc.), los ataques de virus, etc.

Para los expertos del FTF, el mdvil es un dispositivo muy personal y, por ello, es
importante que la experiencia del consumidor sea segura, ademas de abierta y
variada.

Por su parte, los operadores deben aprender de la experiencia de Internet fija

para no cometer los mismos errores. Al principio, las empresas de telecomuni-
caciones proveedoras de servicios de Internet (ISP) trataban de conducir a los
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23 NTT DoCoMo:
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25 InCode: Growing the mobile

voice market, noviembre de 2004.

usuarios a sus portales o a los de sus socios. Como es evidente, esta estrategia
no funciond porque, muy pronto, los usuarios se dieron cuenta de que la Web les
podia ofrecer mucho mas de lo que las ISP trataban de promocionar. Las empre-
sas y los consumidores rapidamente explotaron la arquitectura abierta de la Web
para desarrollar aplicaciones y servicios alternativos. Esta dinamica de mercado
condujo al entorno actual, en el que los consumidores se relacionan con las mar-
cas que eligen en lugar de las ISP. Los beneficios de los operadores de Internet
fija no sufrieron por esta situacion y tampoco tienen por qué hacerlo los opera-
dores moviles. De la misma forma, éstos pueden experimentar aumentos expo-
nenciales de trafico de datos y de beneficios, lo que compensara la pérdida de
ganancias por los servicios de voz. Un ejemplo claro de este fendmeno lo repre-
senta el operador NTT DoCoMo23, que ha tomado la innovadora iniciativa de
abrir sus redes a aproximadamente 17.000 proveedores de servicios, lo que lo
ha llevado a aumentar sus beneficios por servicios de datos.

El hecho de que la apertura del mercado mévil esta atrayendo a nuevas empre-
sas y aumentando la competencia es una realidad indiscutible a la que se en-
frentan los operadores. Los expertos del FTF opinan que la apertura del mercado
movil cambiard a medio plazo el escenario competitivo, con la entrada de em-
presas de otros sectores como fenomeno mas frecuente. Los operadores movi-
les de red (OMR), los operadores moviles virtuales (OMV), las empresas pro-
veedoras de servicios y los fabricantes que operan habitualmente en este mer-
cado sufriran la presion de estos nuevos entrantes.

En paises como Suecia, las tarifas cayeron un 40% en el afio 2004 como conse-
cuencia de una oferta lanzada al mercado por el operador movil virtual Djuice??,
que fue seguida por otra del segundo mayor operador del pais?>. Paralelamente
a la apertura del mercado mavil, ird aumentando la competencia, y los operado-
res deben aprender de otros mercados en los que ésta es ain mas intensa. De
este modo, podran trazar estrategias alternativas a la bajada de precios.

3.4.1. Los nuevos competidores de otros sectores

La apertura cambiara la naturaleza de la competencia del mercado mévil. Em-
presas de otros sectores pasaran a ofertar sus productos y servicios, y con ello
aumentaran la cantidad, variedad e, idealmente, la calidad de la oferta. En alti-
ma instancia, seran los consumidores quienes se beneficien de este fendmeno.

Los expertos del FTF analizaron las areas en las que las empresas de otros sec-

tores competiran en el mercado movil y concluyeron que el de contenidos sera
el que atraera a un mayor niumero de nuevos agentes (véase la ilustracion 11).
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Ilustracién 11. Areas en las que competiran los nuevos entrantes

Software
20,88%

Aplicaciones
29,12%

Contenido
30,77%

Comercio
19,23%

Fuente: elaboracién propia.

Segun los expertos del FTF, estos nuevos entrantes en el mercado mavil proven-
dran principalmente del sector de los medios y entretenimiento, y del sector del
software e Internet (véase la ilustracién 12).
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Ilustracion 12. Sectores de los que provendrdn los nuevos entrantes
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Fuente: elaboracién propia.
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28 Orange: http://www.orange-
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29 Yoigo: http://www.yoigo.com/.

Los expertos del FTF analizaron cudles seran las principales oportunidades
que ofrecera el mercado modvil a estos nuevos entrantes e identificaron las si-
guientes:

Servicios basados en la localizacién.

Nuevas aplicaciones con fines médicos.

Personalizacion de la oferta de productos segun la localizacién y las preferen-
cias del cliente.

Aumento de la cartera de clientes para la venta on-line de productos y ser-
vicios.

Mejor conocimiento de los gustos y preferencias de los consumidores.
Posibilidad de ofrecer servicios financieros en el mavil.

Marketing en el mévil y, principalmente, marketing adaptado a la localizacién
del cliente.

Creacion de redes sociales que tengan en cuenta el emplazamiento de los
clientes.

3.4.2. La apertura y la competencia entre los OMR

Para que el aumento de la competencia, como consecuencia de la apertura del
mercado, conlleve un aumento de la eficiencia, ésta debe comenzar por los ope-
radores. Posteriormente, los OMV, las empresas proveedoras de servicios y los
fabricantes pueden contribuir a intensificarla y a beneficiar a los consumidores,
gracias tanto a la disminucion de las tarifas como al aumento de la oferta y de la
calidad de los servicios.

La competencia entre los OMR existentes se ha visto incrementada en Europa
por el alto grado de penetracion de los moviles. Sin embargo, la apertura del
mercado movil a otras empresas no es aun una realidad. El espectro disponible
esta claramente controlado por los gobiernos, que limitan la entrada de nuevos
competidores. Por su parte, los OMR son los propietarios de las redes y, por tan-
to, los principales precursores de la apertura del mercado movil, que estan su-
friendo cada vez mas intensamente la presion de todos los agentes para que
abran sus redes.

En Espafia, hasta finales de 2006 operaban tres compafias: Movistar25, Voda-
fone?’ y Orange?8 (antes Amena). Estas basaban su estrategia competitiva es-
pecialmente en la subvencidn de terminales y en un conjunto de ofertas muy di-
ficiles de comparar. La apertura del mercado ha permitido la entrada de nuevos
agentes: por un lado, un cuarto operador con parte de red propia y parte alqui-
lada, Yoigo2®, y, por otro, los operadores virtuales, que alquilan la red o com-
pran minutos a los OMR y disefan una oferta para el consumidor final. Estos ul-
timos traen un esquema de operacion mas sencillo, que no distingue tramos ho-
rarios y que ha forzado a la propia Movistar a reducir a la tercera parte el nu-
mero de planes de tarifas y a todos a regalar minutos o a reducir precios hasta
poder igualar su coste medio por minuto. Igualmente, han inaugurado en telefo-
nia movil el coste cero en llamadas entre clientes de una misma compaiiia, aun-
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Tlustracién 13. Reparto del mercado espafiol por nimero total
de lineas personales (datos de febrero de 2008).
Fuente: CMT.

que la oferta ilimitada ha tenido que ser rapidamente restringida a un niamero
de horas por no resultar econdmicamente sostenible.

Con esta estrategia, han sido capaces de arrebatar en un afio casi un 2% de
cuota de clientes a los tres operadores de siempre. Sin embargo, su rentabilidad
esta en entredicho. Por ejemplo, Yoigo tiene el 0,9% de las lineas, pero su cuo-
ta de mercado por ingresos se sitla en el 0,2%?3°.

3.4.3. La entrada de operadores moviles virtuales (OMV)

El tipo de empresas que estan probando suerte en las aguas virtuales es de lo
mas variopinto, desde minoristas hasta operadores de comunicaciones o empre-
sas dedicadas a la comercializacidon de combustible. No obstante, todas ellas tie-
nen un rasgo comun: el sélido reconocimiento de su marca.

¢Por qué estan surgiendo estas nuevas empresas? Por un lado, la consolidacion
del mercado de telefonia mavil esta motivando la proliferacion de estos nuevos
operadores. Por otro, los consumidores esperan mas opciones a medida que los
mercados libres se van consolidando. Ademas, la concienciacidén de la marca
también estd produciendo un repunte, especialmente entre los consumidores
mas jovenes. Las marcas tradicionales del sector de las comunicaciones aparen-
temente no atraen igual a los jovenes veinteafieros (y mas jovenes aun) que las
empresas con una imagen mas de moda en el mercado. Estas empresas no pre-
tenden obtener grandes beneficios como OMYV, sino fidelizar a sus clientes y au-
mentar la venta cruzada del resto de sus productos y servicios.

Sin embargo, existen dos barreras principales que frenan la apertura del merca-
do a los OMV: la regulacion y el control de los operadores.
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La regulacion desempefia un papel muy importante en la definicion del escenario
de los OMV, ya que, en funcion del grado de regulacién, se puede hablar de dis-
tintos tipos de OMV31:

la regulacion obliga a los operadores fijos a compartir su espec-
tro con los OMV. Los acuerdos con ellos deben ser hechos publicos (por ejem-
plo, Dinamarca, Suecia y Austria).
la regulacion apoya a los OMV que quieran operar (por ejemplo,
Espafia, Alemania, Francia, Irlanda y Finlandia).
se permite la entrada de OMV, pero la regulacion no los respal-
da (por ejemplo, Portugal, Bélgica, Holanda y Grecia).
explicitamente se prohibe la entrada de OMV (por ejemplo,
Italia).

En lo que se refiere al control de los operadores, los OMV se enfrentan al reto de
encontrar alguno que esté dispuesto a compartir su red con ellos. Cuando lo en-
cuentran, deben pagar altas sumas de dinero por su uso, ademas de ofrecer
unas fuertes garantias para alcanzar los acuerdos, que, una vez cerrados, esta-
blecen una altisima dependencia del OMR. Estos consideran a los virtuales como
competidores y, al mismo tiempo, socios, ya que por un lado pueden contribuir
al negocio del OMR, pero por otro aumentan la competencia en el mercado.

En los Ultimos afios esta aumentando en todo el mundo el nimero de OMR que
abren, en mayor o menor medida, sus redes y pactan con los OMV, lo que deriva
en un aumento de la competencia y, en mercados como los de Dinamarca o
Suecia, en una reduccion de los precios y de los beneficios de los operadores.
Por ello, es vital definir entre ambos agentes estrategias que busquen el benefi-
cio mutuo.

Para Accenture, los factores de éxito de los OMV son los siguientes32:

Las experiencias de la consultora demuestran
lo dificil que resulta para las empresas definir claramente su plan de negocio,
su focalizacion y su propuesta de valor. En este sentido, TuYo33 es una bue-
na practica. Se trata de un servicio movil prepago para el mercado hispano,
que ofrece la descarga de tonos de llamada y graficos especificos para este
segmento. Este operador cuenta con agentes bilinglies preparados para pres-
tar servicios a los clientes cuyo idioma principal es el castellano.

Los OMV
deben ser conscientes de que una red de primer nivel que permita calidad y
rapidez de servicio es la base para la consolidacion, ademas del factor dife-
renciador de valor afiadido que posea su producto.
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34 IDATE: “MVNO - La nouvelle
donne”,
http://www.idate.fr/pages/index.p
hp?idrbis=24&title=MVNO%?20-
%20The%20new%?20deal&idl=7&r
ubrique=etude&idr=16&idp=145#
2, 2008.

35 Comisién del Mercado de las
Telecomunicaciones (CMT):
“Informe anual 2007",
http://www.cmt.es/cmt_ptl_ext/S
electOption.do, junio de 2008.

36 RedesTelecom.es: “Operadores
Méviles Virtuales: Oportunidad o
Amenaza”,
http://www.redestelecom.es/Repor
tajes/200809180009/0Operadores-
Moviles-Virtuales--oportunidad-o-
amenaza.aspx, 1 de septiembre
de 2008.

La definicidon clara de los procesos operativos y la implementaciéon de los
sistemas de back-office, facturacion y atencién al cliente, de las interfaces
de redes y de la plataforma de entrega de servicios son vitales para el éxito
del OMV.

Europa ha liderado el camino de los OMV durante los ultimos cinco afios, aproxi-
madamente. El florecimiento de este tipo de operadores ha sido menor en Nor-
teamérica, donde casi cincuenta empresas participan de este espacio. Su pro-
puesta cuenta ya con mas de 30 millones de abonados en Europa Occidental y
ha registrado un crecimiento de mercado del 60% en los dos Ultimos afios, se-
gun un reciente estudio de IDATE34, uno de los mas prestigiosos centros de in-
vestigacion europeos del sector de las telecomunicaciones.

Espafia cuenta con mas de veinte operadores moviles virtuales operativos, pero,
a diferencia de mercados como el danés, en el que alcanzan cuotas del 15%,
solo llegan al 2%. Sin embargo, estos nuevos entrantes han sido capaces de
convencer a una buena parte de los clientes de que se lleven su nimero telefé-
nico habitual mediante lo que se conoce como “portabilidad”. Aun asi, la rotacion
de los operadores virtuales se dispara hasta el 40,5% (memoria anual de la Co-
mision del Mercado de las Telecomunicaciones —~-CMT-)35,

En Espafia, segun las previsiones, parece que el nimero de OMV crecera hasta
los cuarenta en un plazo no superior a dos afnos, cifra que ird disminuyendo por
procesos de concentracion y seleccion natural, para situarse en torno a quince o
veinte en un espacio temporal de cinco anos y con una cuota de mercado con-
junta de mas del 10%?3.

Los modelos de negocio de los operadores mdviles virtuales que se han desarro-
Ilado hasta la fecha son multiples y muy variados. Sin embargo, si se puede
identificar una caracteristica comun a todas las operaciones: se trata de un ne-
gocio centrado en el cliente, en el que la marca, la personalizacién y, sobre todo,
la capacidad de adecuarse a las necesidades del consumidor cobran cada vez
mayor importancia. Por ello, las capacidades de relacién con el cliente son la
base y el fundamento sobre los que los operadores moviles virtuales se apoyan
para prestar sus servicios.
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37 XL movil:
http://www.xImovil.es/.

38 | ebara: http://www.lebara-
mobile.es/es/.

39 Enter: Los Operadores Méviles
Virtuales: impacto en el sector de

la telefonia mdvil, febrero de 2006.

Operadores moviles virtuales (OMV)

Capacidades exclusivas Activos y capacidades Propuesta de valor innovadora
de los operadores de red comerciales para el cliente

Marca Productos

y servicios

Base (telecomuni-
¢ Red de radio de dlient caciones) e Paquete de contenidos
e Espectro € clientes y red mévil dentro
. gesa_rljolltol de_ producto Canales de Atencién de Ir:: misma ma_ndrcat_f_
. ervicio técnico distribucion al cliente con los que se identifica

Capacidad de facturacién

Tlustracion 14. Capacidades de los operadores virtuales y de los operadores de red.
Fuente: Enter.

Partidos politicos, ONG o cadenas de radio ya estan estudiando proyectos de
este tipo, que se pueden agrupar bajo un mismo concepto, el de los "OMV emo-
cionales”, que pretenden atraer al cliente desde los valores asociados a las mar-
cas. Por ejemplo, XL Movil3?, cuyo lema es “lo mas importante es la familia”,
ofrece tarifas y condiciones rebajadas para los miembros de una misma familia.
El caso de Lebara38 es también sintomatico, con su publico objetivo situado casi
de forma exclusiva en los 5,5 millones de inmigrantes que hay en Espafia.

Los OMV tienen la oportunidad de ofrecer un producto especifico para cada nicho
de mercado, que no tiene por qué basarse Unicamente en el precio, sino en una
propuesta de valor interesante para los consumidores. Constrefiir la estrategia
del operador al abaratamiento de tarifas puede tener sus riesgos y llevar a los
consumidores a percibir estos servicios impregnados de las connotaciones mas
negativas del low cost.

Segun un estudio realizado por Enter (Centro de Analisis de la Sociedad de la In-
formacion y las Telecomunicaciones), los perfiles de las empresas que pueden
estar interesadas en operar como OMV son muy variados; de hecho, las iniciati-
vas que ya se han desarrollado en Espafa hasta la fecha han sido abordadas por
empresas de diversos sectores y con activos, capacidades e intereses muy dis-
tintos, entre los que se incluyen los siguientes3?:

ya sean operadores fijos que desean in-
corporar la movilidad a su oferta, ya sean operadores moviles que quieren
iniciar operaciones en otros mercados en los que no cuentan con licencia. Los
operadores moviles pueden apalancar sus capacidades técnicas de infraes-
tructuras y productos y servicios, asi como su conocimiento e, incluso, su re-
lacion con el cliente de forma sencilla, y recibir asi ingresos adicionales a su
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40 Euskaltel:
http://www.euskaltel.es/web/hom
e_int_particulares.jsp?linea=telefo
niamovil.

41 Telecable:
http://web.telecable.es/portal.do?l
DM=4&NM=2.

42 British Telecom:
http://www.btglobalservices.com/
business/es/es/index.html.

43 ONO: http://www.ono.es/.

44 Jazztel.
http://www.jazztel.com/.

45 VVirgen Mobile:
http://www.virgin.com/gateways/
mobile/.

46 Bankinter:
https://www.bankinter.com/.

47 BBVA: https://www.bbva.es/.

48 | a Caixa:
http://www.lacaixa.es/.

49 Eroski:
http://www.eroski.es/es.

50 Lebara:
http://www.lebara-mobile.es/es/.

actividad. En el caso de los operadores fijos, el hecho de convertirse en OMV
puede utilizarse como una puerta de entrada para la convergencia fijo-movil,
sin implicar un coste excesivo. Algunos ejemplos son Euskaltel*?, Teleca-
ble*! y British Telecom*2,

como pueden ser los
distribuidores. Estos pueden aprovechar y desarrollar su actividad a partir
de su conocimiento del sector, de una gama de productos y servicios com-
plementarios, de una marca que puede ser familiar para el usuario y de una
red de distribucion ya operativa para este servicio. Por ejemplo, ONO%3 o
Jazztel*4.

gue buscan formas de explotar su contenido.
Este sector sera especialmente relevante con la telefonia UMTS 3G y el desa-
rrollo de la banda ancha mdvil. Por ejemplo, Virgin Mobile*>.

como 46 que ofrecen sus servicios
moviles Unicamente a sus clientes. Se prevé que para 2009 otros OMV del
sector financiero vean la luz; entre ellos, BBVA*7 y La Caixa“8.

con la posibilidad de explotar su po-
sicionamiento y su reconocimiento de marca, asi como sus capacidades de
facturacidon y de gestion de clientes.

que pueden apalancarse en la marca, en una
base de clientes importante y en canales de distribucion ya implantados.
Eroski*® ha apostado por la telefonia mdvil creando su propio operador.

que aprovechan todo tipo de oportunidades de segmen-
tacion. Un ejemplo de este tipo de operadores lo representa Lebara>%, que
se dirige a los inmigrantes.

3.4.4. La entrada de empresas proveedoras de servicios

El reto para las empresas proveedoras de servicios que entran en el mercado
movil proviene de la falta de herramientas y de recursos para desarrollar aplica-
ciones y obtener beneficios de ellas de manera rapida. Muchas de estas empre-
sas vienen del mundo de los ordenadores personales, en el que las plataformas
estan estandarizadas (por ejemplo, Windows, Mac, Linux...), o del mundo web,
en el que se puede acceder a las aplicaciones y los contenidos con cualquier na-
vegador. Con bastante esfuerzo, las empresas tradicionales de juegos y las gran-
des empresas de medios han encontrado caminos eficientes para definir estrate-
gias exitosas en medio de este desorden. Por el contrario, los nuevos entrantes
comienzan a ser conscientes de los retos implicitos de intentar llegar a los miles
de millones de suscriptores de mdviles que compran habitualmente contenidos
desde el movil.
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51 CSMG: On the Edge: Devices at
the center of change in wireless,
primavera de 2008.

Para la consultora CSMG®!, la apertura del mercado obligara a las empresas pro-
veedoras de servicios a llevar a cabo las siguientes acciones:

Buscar opciones de contenidos y servicios de valor afiadido validos para to-
dos los segmentos de moviles.

Promover nuevos modelos de colaboracién beneficiosos para todos los acto-
res presentes en el mercado.

Desarrollar una estrategia go-to-market para cada tipo de contenido, servicio
o aplicacion (en unos casos, alianzas con operadores; en otros, estandariza-
cion masiva; en otros, lanzamientos en solitario...).

Identificar nuevos dispositivos “emergentes” y oportunidades, en términos de
contenidos y servicios que ofrecen.

3.4.5. El aumento de la competencia en el area de fabricacion
de dispositivos moviles

La apertura del mercado movil supondra nuevos retos para las empresas fabri-
cantes de dispositivos méviles, que se veran obligadas a realizar las siguientes
acciones:

Desarrollar nuevos modelos de dispositivos para impulsar las ventas y servi-
cios de valor afiadido.

Definir con mayor precision su papel en la cadena de valor: éen qué aplica-
ciones y servicios se van a centrar?

Optimizar la relacion entre la personalizacion de los dispositivos y la eficacia
en costes.

Mostrar capacidad para lograr acuerdos de ingresos compartidos, similares a
los promovidos por Apple en torno al iPhone.

Identificar nuevos modelos de negocio que impliquen colaborar con los ope-
radores y con los proveedores de servicios.
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La naturaleza del mercado mdévil es dual. Por un lado, en las sociedades desarro-
lladas, caracterizadas por el alto grado de movilidad, los dispositivos méviles ad-
quiriran cada vez mayor importancia para los ciudadanos, que demandaran ser-
vicios mas sofisticados. Por otro, en los paises emergentes, en los que el nime-
ro de suscripciones esta aumentando exponencialmente, el mévil supone una
oportunidad para mejorar su grado de desarrollo.

Para satisfacer las demandas de los consumidores y mejorar sus ingresos, los
operadores estan flexibilizando sus modelos y, por tanto, dotando de mayor con-
trol a otros agentes y abriendo el mercado a nuevos competidores. Esta apertu-
ra beneficiarad a todos los actores y, en ultima instancia, a los consumidores, que
tendran mayor libertad de eleccién de dispositivos, servicios, empresas provee-
doras, etc. Para que esto ocurra, las empresas deben adaptarse al nuevo esce-
nario, que se caracterizara por la intensificacién de la competencia con la entra-
da de nuevos competidores y por la proliferaciéon de acuerdos de colaboracién.
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52 Apple:
http://www.apple.com/es/iphone/.

53 Qvi:
http://www.ovi.com/services/.

54 Google: http://www.google.es/.

55 Android:
http://www.android.com/.

56 OMTP: http://www.omtp.org/.

57 Ericsson:
http://www.ericsson.com/es/.

a conquista de la movilidad requiere la evolucién paralela de las tecnologias
inaldmbricas y de los dispositivos moviles. Para poder disfrutar de todas las ven-
tajas de conexidén que ofrecen las primeras, se requieren dispositivos pequefios,
ligeros y con una alta capacidad de procesamiento. Los terminales se erigen co-
mo un elemento diferenciador de la competencia en el mercado maduro de los
paises desarrollados, caracterizado por el lento crecimiento de las suscripciones.
En el afio 2007, la mayor parte de los operadores de Estados Unidos y de Euro-
pa cambiaron sus estrategias de marca y se focalizaron en los terminales y en
sus capacidades, mas que en las redes. No obstante, no sélo los operadores, si-
no también todos los agentes que integran el mercado mavil, como los provee-
dores de servicios, los de aplicaciones, los portales, los fabricantes, etc., se cen-
tran e invierten en los dispositivos mdviles.

Al mismo tiempo, cada vez se estan ofreciendo a los usuarios servicios de datos
mas sofisticados, con lo que aumentan los requerimientos de los dispositivos mé-
viles. Estos hacen posible que los usuarios puedan acceder a los citados servicios
(television, Internet mavil, etc.), lo que los convierte en un elemento estratégico
de la cadena de valor. Los terminales han evolucionado a un ritmo vertiginoso en
los ultimos afios: se ha pasado de unos modelos sencillos, que se limitaban a
transmitir la voz, a pequefios ordenadores personales de bolsillo o smartphones.

En el drea de los dispositivos moviles, los operadores, hasta el momento, tam-
bién han aplicado politicas propias de modelo de “coto cerrado”. Asi, selecciona-
ban los terminales que querian distribuir e influian en sus ventas. Sin embargo,
la situacién estad cambiando y la apertura del mercado movil posibilitara que los
fabricantes de dispositivos establezcan relaciones comerciales directamente con
sus clientes y controlen aspectos que hasta ahora estaban en manos de los ope-
radores. En los Ultimos meses hemos presenciado nuevas iniciativas fruto de es-
ta apertura, como son el iPhone de Apple®2, el servicio Ovi de Nokia®3 o la
alianza de Google®* para crear un sistema operativo abierto: Android>>.

Iniciativas como la Open Mobile Terminal Platform (OMTP)>® ponen de manifies-
to el creciente interés por la apertura del mercado en el segmento de los dispo-
sitivos moviles. La OMTP es una organizacion formada por mas de treinta parti-
cipantes de diferentes negocios relacionados con el sector, desde desarrollado-
res de software y hardware hasta fabricantes de dispositivos como Ericsson®’ o
Nokia. El objetivo de la OMTP consiste en establecer una serie de estédndares
Unicos con el fin de simplificar el desarrollo de aplicaciones para el movil y su
uso por parte del cliente final.

Los expertos del FTF analizaron cémo seran los dispositivos moviles del futuro y
el 45% de ellos considerd que la tendencia es hacia la convergencia (véase la
ilustracion 15).

Sin embargo, consideran que para que un dispositivo mévil triunfe en el merca-
do no es necesario que cuente con servicios de voz; en caso de que sea asi, de-
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Tlustracién 15. Futura tendencia de los dispositivos moéviles hacia la convergencia.
Fuente: elaboracion propia.

bera dirigirse a un segmento o nicho de clientes, sus ventas seran mas reduci-
das y, por tanto, sus precios seran mas altos, ya que no se beneficiaran de las
economias de escala.

Dado que el teléfono movil es el dispositivo que mas éxito y crecimiento ha expe-
rimentado en la poblacién mundial, centraremos el enfoque del analisis de este
capitulo en los dispositivos utilizados principalmente para la telefonia, sin tener en
cuenta los ordenadores portatiles u otros dispositivos méviles mas especificos.

En sus origenes, el teléfono movil se cred para poder hablar y éste sigue siendo
su principal uso, segun demuestran las estadisticas. Sin embargo, cada dia ven
la luz nuevos modelos que incorporan las ultimas funciones y van mucho mas
alld de los meros servicios de voz. En el mercado conviven actualmente teléfo-
nos con prestaciones limitadas (basicos o mejorados) con otros que poseen mul-
titud de funciones avanzadas o smartphones, como el iPhone de Apple o la
BlackBerry>8 de RIM.

Las ventas mundiales de estos dispositivos se estimaron en 991 millones de uni-
dades en 2006, seglin datos de Gartner>®. La mayoria corresponde a basic y
enhanced phones, aunque su peso relativo ird disminuyendo a medio plazo (véa-
se la ilustracién 16).
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Ilustracidén 16. Evolucidn de las ventas de teléfonos segln sus prestaciones.
Fuente: Gartner.

En cuanto al equipamiento de los hogares espafioles, el 64% posee un movil con
funciones avanzadas, frente al 19,8% que tiene un movil basico (véase la ilus-
tracion 17)°%0,

La cuestidon es que, actualmente, las ventas de smartphones a escala mundial
son muy limitadas: Unicamente entre el 5% y el 10% de los usuarios posee uno.
Por tanto, los expertos del FTF remarcaron la necesidad de que los operadores y
los desarrolladores de aplicaciones no limiten sus innovaciones a los smart-
phones, ya que de ese modo soélo llegarian a un nimero limitado de usuarios,
algo que pondria freno a la apertura del mercado maévil. Este hecho adquiere es-
pecial relevancia si se quiere hacer participes de esta apertura a los paises en
vias de desarrollo, donde la mayor parte de los usuarios posee teléfonos basicos.

Asimismo, los expertos del FTF consideran que el precio de los dispositivos mdvi-
les tiene un impacto directo en las ventas, sobre todo en los paises emergentes,
e incide en la apertura del mercado. Para que su precio se reduzca o, incluso,
llegue a permitir su comercializacién, es necesario contar con un nimero impor-
tante de clientes. Para la mayoria de los habitantes, con ingresos insuficientes,
el precio que deben pagar por poseer uno de estos terminales queda fuera de su
alcance. Si se pretende hacer que el moévil sea su principal medio de acceso a los

© 2008 Fundacion de la Innovacidon Bankinter. All rights reserved. 50



Se abre el abanico de dispositivos moviles inteligentes

Mévil avanzado 64,0%

Portatil con wi-fi
o bluetooth

51,0%

Router wi-fi 50,3%
en su domicilio

Mévil basico 19,8%

PDA con wi-fi
o bluetooth

15,4%

Tengo movil, pero desconozco o
o2 - 10,5%
si tiene funciones avanzadas

No tengo ninguno de los

0y
dispositivos mencionados 5.8%

T T T T T T T 1
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Ilustracién 17. Equipamiento de los hogares en Espana.
Fuente: INTECO, mayo de 2008.

servicios de datos y a Internet, es fundamental que resulte asequible. Los go-
biernos y los fabricantes tienen que trabajar para conseguirlo.

Ademas, la mayor parte de los consumidores en las economias en vias de
desarrollo con cierto poder adquisitivo no adquieren un ordenador como princi-
pal dispositivo electrénico, sino un teléfono mévil, debido a su coste mas econé-
mico y a su facilidad de transporte. Este es el planteamiento que ha motivado a
la divisidén china de Microsoft a proyectar Phone Plus®!, una aplicaciéon que con-
vierte los moéviles con sistema operativo Windows Mobile en pequenos ordena-
dores que se conectan sin necesidad de cables a monitores, teclados y dispositi-
vos de almacenamiento, entre otras funciones propias del PC.

En este sentido, la mayoria de los fabricantes estan desarrollando modelos basi-
cos para ofrecérselos a los préximos 1.000 millones de suscriptores de los pai-
ses emergentes, areas geograficas que contribuyen cada vez mas a la cifra de
venta de moviles. De hecho, seglin datos de Pyramid Research®?, en 2006, las
ventas en los paises en vias de desarrollo superaron por primera vez a las de los
paises mas avanzados. A medida que en estos ultimos el teléfono movil se perci-
be como un simbolo de estatus social, los fabricantes estan prestando mas aten-

61 E| Argentino: “Microsoft lanza cion al disefio de sus terminales basicos.
el phone plus”,

http://argentino.ferengi.com.ar/

nota-4090-Microsoft-lanza-el- 4.1.1. La venta de ‘smartphones’
Phone-Plus.html.

62 pyramid Research: The Next La conexion a Internet desde los dispositivos mdviles es un requisito fundamen-
A'?'r"e"’;,;a';% Emerging Markets tal para la apertura del mercado y contribuird a crear un ecosistema de innova-
Industry, octubre de 2007. cién similar al de la Internet fija. El problema es que sélo pueden acceder a In-
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63 Gartner: Key Issues for Mobile

Devices, 2008, abril de 2008.

64 Christof Herzog: Europe’s

Mobile Consumer, Forrester, junio

de 2005.

ternet los usuarios que poseen un smartphone, es decir, el 10%. La pregunta
que esta en boca de todos es quién abrira el mercado al 90% restante.

Aungue estos datos resultan descorazonadores, los consumidores de los paises
desarrollados estan impulsando su expansion al ser el dispositivo mévil mas de-
mandado, situado sélo por detras de las tarjetas de memoria/pendrives y
muy por encima de otro tipo de dispositivos mdviles, como los ordenadores de
sobremesa, los ordenadores portatiles, etc. (véase la ilustracion 18).

Unidades USB/tarjetas _ e

vendidas de memoria @ i
Blackberry E
Smartphones,

i
I

IH Palm/Pocket PC
H
" Ordenadores
’ portatiles

—
q‘ % Ordenadores
"' | de sobremesa

1995 2000 2005 2010

Ilustracién 18. Evolucion de las unidades vendidas por tipo de dispositivo.
Fuente: Observatorio de la seguridad de la informacion, Estudio sobre la situacién de seguridad
y buenas practicas en dispositivos mdviles y redes inalambricas, INTECO, junio de 2008.

La venta mundial de smartphones ha superado los 32 millones de unidades en el
segundo trimestre de 2008, lo que representa un 15,7% mas que en el mismo
periodo del afio anterior, seguin Gartner (véase la ilustracién 16). Este mismo
analista®3 prevé que la venta de smartphones aumente un 42% con respecto a
las cifras de 2007 y supere los 1.000 millones de unidades en 2010.

La creciente demanda de estos terminales equipados con un amplio abanico de
funciones contrasta con las caracteristicas que dicen buscar los consumidores
cuando adquieren un teléfono movil. Dos tercios de los usuarios de moviles
europeos declaran no estar interesados en un movil sofisticado y limitan
sus necesidades al uso de las llamadas de voz y al envio de SMS. En el momen-
to de la compra, la caracteristica mas valorada es la disponibilidad de una panta-
lla en color (30% de los consumidores). El resto de las funciones tan en boga
(descarga de juegos y musica, radio, i-mode, video, etc.) son valoradas por un
reducido numero de usuarios: la mayor parte de ellas, por menos del 10% (véa-
se la ilustracion 19)64,
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Las caracteristicas simples de los moéviles, no las avanzadas, son las que mds atraen a los consumidores de moviles

éQué caracteristicas tiene su teléfono mévil?  éQué caracteristicas le interesarian
en un nuevo teléfono?

Tonos polifénicos 41% Hombres
|
Capacidad de Internet movil 39% | Mujeres
Pantalla de color 37%
|

Capacidad de descargar juegos 36%
Capacidad de mensajes |

multimedia (MMS) 26% éLo sabia? Las dos
| terceras partes de
Tarjeta de memoria 21% los usuarios de
| teléfonos moviles
Cémara de fotos 16% estan de acuerdo

| con la afirmacién
13% “No me interesa un
teléfono sofisticado;
s6lo lo necesito

Capacidad de descargar musica

Bluetooth 9% para efectuar
llamadas y enviar
Radio 7% mensajes”.

Capacidad de descargar videos
I-mode

Camara de video

Reproductor MP3

Videollamadas

Capacidad de ver video
en directo (streaming)

7%

6%

5%

3%

3%

3%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Base: usuarios de teléfonos moviles europeos (se aceptaron multiples respuestas).

Tlustracién 19. Caracteristicas demandadas en los terminales.
Fuente: Forrester.

A tenor de los datos, parece que muchos consumidores llevan en sus bolsillos te-
Iéfonos moéviles con funciones en las que no estan interesados (por ejemplo, los
tonos de llamada polifénicos: el 41% de los usuarios asegura que su movil los
posee y sélo el 20% los tiene en cuenta al comprar el mévil). Ante esta situa-
cion, las empresas del sector se enfrentan al reto de dinamizar el consumo de
los servicios de datos. Empresas como Apple, con la introducciéon del iPhone en
el mercado, estan dando pasos de gigante para conseguirlo.

El iPhone es un caso claro de éxito de la colaboracién entre varios agentes del
mercado moavil y, por tanto, una muestra de que la apertura del mercado bene-
ficia a todos. Ya son muchos los que confian en que el nuevo teléfono de Apple
va a cambiar el escenario del mercado de la telefonia mévil en un tiempo récord.
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65 Telefénica: www.telefonica.es.

66 Mundo Mac: “300 mil
pre-registros en Telefénica para el
iPhone 3G”, 25 de junio de 2008.

67 Internacional Business Times:
“Apple iPhone Users Do All but
Talk”,
http://www.ibtimes.com/articles/2
0080403/apple-iphone-ipod-
rimm.htm, 3 de abril de 2008.

68 Emplean el 46,5% de su tiempo
de uso en las llamadas, frente al
71,7% de los usuarios de otros
moviles.

Este dispositivo ha puesto en evidencia la importancia que pueden tener los ope-
radores en la venta de un terminal. De hecho, Apple ha llegado a acuerdos muy
beneficiosos con los principales operadores de tres continentes. La novedad de
estos pactos es que han proporcionado al fabricante de la manzana un mayor
control en el disefo, la venta y el soporte, ademas de una participacion en los
beneficios.

El iPhone es el suefio de cualquier fabricante y operador de teléfonos moviles. En
febrero de 2008 se anuncid su lanzamiento en Espafia en junio o julio de ese
mismo afio, lo que basté para que Telefénica®> recibiera mas de 300.000
prerregistros de compra de un iPhone 3G en el Reino Unido y Espaina. El dia de
su lanzamiento, cientos de personas hacian cola frente a los puntos de venta®®.

Es indudable que Apple ha desarrollado el producto que muchos estaban espe-
rando. El iPhone ha demostrado que un terminal puede cambiar los habitos de
consumo de los usuarios al convertirse en un soporte para muchas de sus ges-
tiones diarias, como consultar el correo electrénico, navegar por Internet, ver la
television, etc. Esta consiguiendo aumentar el consumo de los servicios de da-
tos, algo que todos buscaban en el mercado de las telecomunicaciones. Segun
un estudio realizado por iSuppli®’, los usuarios de iPhone emplean proporcional-
mente menos tiempo para realizar llamadas®®; sin embargo, lo utilizan mas para
otras funciones, como leer el correo electrénico, conectarse a Internet, ver vi-
deos o fotos, etc. (véase la ilustracidon 20).

80%

70%

60%

50%

40% ——

30% —T—

20% —T—

10% T —

0% T T T T T T ]

Voz SMS Correo Uso de Uso de Juegos Otros usos
y MMS electrénico Internet musica

iPhone de Apple Media general

Ilustracién 20. Desglose del tiempo de uso del iPhone
en los consumidores de Estados Unidos.
Fuente: iSuppli Corporation, abril de 2008.
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69 Rubicon Consulting: The Apple
iPhone: Successes and Challenges
for the Mobile Industry, marzo

de 2008.

70 02: http://www.02.com/.

71 T-Mobile: http://www.t-mobile.com/.

72 QOrange: http://www.orange-es.com/.

Una encuesta realizada por Rubicon Consulting®® confirma las previsiones mas
optimistas: el iPhone esta revolucionando el uso de los smartphones y esta ge-
nerando suculentos beneficios a los operadores mdviles que han adquirido los
derechos para su distribucion como 0279, T-Mobile’!, Orange’?, Telefénica,
etc. Ademas, supondra un importante iman para atraer a clientes de la compe-
tencia y vender otros productos a los consumidores.

El iPhone esta dinamizando el mercado y aumentando la competencia. Ante esta
situacion, todos los operadores preparan estrategias para responder a este duro
competidor y estan desarrollando multitud de terminales con funciones pareci-
das y ofreciendo servicios de datos mas econdmicos (véase la ilustracion 21).

Samsung F700 LG Voyager CECT P168

Meizu M8 LG Prada Movil Google

Tlustracién 21. Seguidores del iPhone.
Fuente: elaboracién propia.

A medio plazo, si Apple y los operadores que distribuyen el iPhone quieren se-
guir incrementando las ventas mas alla de los early adopters y diferenciar su
producto de los nuevos terminales que salgan al mercado, posiblemente a un
precio mas bajo, deberan inventar nuevas formas de ofrecer el valor afiadido
que representa el iPhone y educar a los consumidores sobre las ventajas de con-
tratar un acceso ilimitado a servicios de datos.

El sector de la telefonia mévil siempre ha estado cerrado para usuarios y desa-
rrolladores. Los teléfonos moviles se han vendido con aplicaciones y configura-
ciones cerradas que dificilmente podian ser alteradas, lo cual obligaba a los de-
sarrolladores a alcanzar acuerdos con los operadores, fabricantes y otros acto-
res del sector para poder crear aplicaciones y promoverlas. Esta situacion estaba
frenando la innovacién en esta area, pero la tendencia estd cambiando.
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73 Gizmodo: “Mobile Phone
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http://gizmodo.com/5055914/mob
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septiembre de 2008. IntoMobile:
“Ericsson chief expects 6.5 bn
mobile subscriptions by 2013”,
http://www.intomobile.com/2008/
05/15/ericsson-chief-expects-65-
bn-mobile-subscriptions-by-
2013.html, 15 de mayo de 2008.

74 Gartner: “Gartner Says
Worldwide Smartphone Sales
Grew 16 Per Cent in Second
Quarter of 2008,
http://www.gartner.com/it/page.js
p?id=754112, 8 de septiembre

de 2008.

75 Android:
http://code.google.com/android/.

76 Fundacién Symbian:

http://www.symbianfoundation.org/.

77 Fundacién LiMo:
http://www.limofoundation.org/.

El aflo 2007 ha estado marcado en la telefonia moévil por la aparicion del iPhone de
Apple y la dinamizacién del sector después de afios durante los cuales la voz era
la protagonista. Cada vez mas, el mercado mdvil se centra en los servicios de datos
a medida que los beneficios por servicios de voz disminuyen. Se espera que, en el
afo 2010, Internet movil sea utilizada por la mayor parte de los usuarios de telefo-
nia en los paises desarrollados. Por ello, asistimos a una batalla en la que operado-
res, fabricantes de moviles, proveedores de Internet, empresas de tecnologia y
desarrolladores de software combaten por conseguir una cuota del futuro mercado
del acceso a Internet movil. Los campos de actuacion de cada uno de los actores
principales se diluyen, por lo que pasan a competir directamente entre ellos.

4.3.1. Que gane el mejor sistema operativo movil

En este contexto y a medida que los teléfonos mdviles se estan convirtiendo en
ordenadores personales de bolsillo, la eleccidon de un sistema operativo que sirva
como base para el desarrollo de programas y aplicaciones se presenta como una
oportunidad de negocio inmejorable a la que ninguna empresa del sector esta
dispuesta a renunciar. Basta recordar el caso de Microsoft, que se convirtio en
la década de los ochenta en la empresa mas exitosa del mundo gracias a la im-
plantacién masiva de su sistema operativo Windows, para caer en la cuenta de
que, mientras que en el mundo hay 1.000 millones de ordenadores, acabaremos
el aflo 2008 con mas de 4.000 millones de suscriptores de teléfonos maviles en
todo el mundo?3.

Actualmente, el sistema operativo mas utilizado en teléfonos maviles es el
Symbian, con un 60% de presencia. A continuacién se encuentran el Windows
Mobile (15%), el BlackBerry/RIM (10%) y el iPhone/Mac OS X (7%)74. Este re-
parto de la cuota de mercado cambiara en breve. A estas iniciativas se han uni-
do otros actores importantes, como la plataforma Android de Google’>.

Como respuesta a esta amenaza, Nokia quiere relanzar el sistema operativo
Symbian, que ha comprado recientemente, como una plataforma gratuita y libre
que sirva para dinamizar el desarrollo de aplicaciones. Para ello, Nokia ha creado
la Fundacién Symbian’6, gesto con el que pretende asegurarse de que este siste-
ma siga siendo el mas extendido en el mercado €, incluso, mejorar su situacion
competitiva ante los rivales. Con este mismo proposito se ha creado la Fundacion
LiMo”7, que esta trabajando en la creacion de un sistema operativo Linux para te-
Iéfonos moviles. La mayor parte de los operadores y fabricantes de telefonia par-
ticipan en estas iniciativas mientras esperan a que sea el mercado el que decida.

Los beneficios son claros; con un sistema operativo abierto y gratuito ganan to-

dos los agentes del sector:

Unicas, que serviran en multitud de terminales y de redes.
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html, 3 de julio de 2008.

83 Movistar:
http://www.movistar.es/particulares
/index.html.

84 MovilForum:
http://www.movilforum.com/.

85 Open Movil Forum:
http://open.movilforum.com/.

86 \Jodafone:
http://www.vodafone.com/hub_pa
ge.html.

87 Betavine:
http://www.betavine.net/.

88 Tira wireless:
www.tirawireless.com.

89 Tira Go Mobile Community:
http://gomobile.tirawireless.com/x
wiki/bin/view/Main/WebHome.

90 Getlar:
http://www.getjar.com/software/.

teniendo en cuenta el po-
tencial que representan los servicios de datos para los operadores, el de-
sarrollo de nuevas aplicaciones conectara a los usuarios a Internet sin que
ellos se den cuenta.

4.3.2. Por favor, idesarrolla para mi movil!

El desarrollo e implantacion de un sistema operativo abierto y gratuito se consti-
tuird como el caldo de cultivo para los desarrolladores de aplicaciones. Hoy son
pocos los usuarios que se descargan aplicaciones especificas para el movil y, si
lo hacen, es desde el portal de sus operadores, como Vodafone Live! y AT&T
MediaNet, o de distribuidores, como Buongiorno’8 y zed’°.

Aunque los usuarios comienzan a descargarse aplicaciones a un ritmo muy lento
—-aparte de los tonos y juegos—, muy pocos se descargan aplicaciones como Goo-
gle Maps, Yahoo! Go o WorldMate. El mercado de contenidos para el mévil evolu-
ciona muy rapidamente y el interés se centra ahora en aplicaciones que van mas
alla de los tradicionales juegos (véase el capitulo 5).

De esta forma, las marcas pretenden que las comunidades de desarrolladores
creen aplicaciones para sus sistemas operativos:

pretende que las comunidades de desarrolladores que crean aplica-
ciones para Windows puedan convertirlas facilmente a su version movil.
ha lanzado un programa de desarrollo8? para el iPhone y una tienda
on-line8! para que los desarrolladores puedan vender o regalar sus aplicacio-
nes para este dispositivo.

Aparte de estas iniciativas, muchos de estos actores también cuentan con
sus propias plataformas para que los desarrolladores creen aplicaciones sobre
ellas, con lo que de esta forma afiaden valor a los usuarios finales82:

83 cuenta con MovilForum8* y su version para software libre Open
Movil Forums®s,

86 mantiene Betavine®’, donde pretende concentrar el talento de los
desarrolladores para crear aplicaciones y servicios compatibles con los siste-
mas del operador.

88 lanzod recientemente la comunidad de desarrolladores Tira Go
Mobile Community®?, un portal para desarrolladores de contenidos con informa-
cién sobre como hacer realidad las oportunidades que ofrece el mercado mavil.

Comunidades como GetJar??, fundada en 2004, contribuyen a allanar el camino
hacia la apertura del mercado. Su modelo de negocio se basa en conectar a to-
dos los agentes participantes en él (consumidores, desarrolladores, empresas de
publicidad, gestores de contenidos en un entorno interactivo, etc.) para el desa-
rrollo de los productos.
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94 Sony: http://www.sony.es/.

95 |G:
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% Ovum: Round-up of the major
handset vendors in 2007, febrero
de 2008.

Por su parte, Plusmo®! es un servicio gratuito de widgets para el teléfono movil,
nombre con el que se denomina a las pequefias aplicaciones que hacen mas ex-
citante su manejo. Hay mas de 20.000 widgets en Plusmo, gran parte de las
cuales han sido creadas por los usuarios.

La apertura del mercado a nuevos desarrollos de aplicaciones redundara en un
aumento de los servicios para el consumidor; en muchos casos, integrados en el
movil de manera estandar, sin necesidad de descargas. Como ultima reflexion,
debemos recordar que los consumidores no entienden de plataformas de softwa-
re, sino que lo que realmente les preocupa es el diseno, la usabilidad, la eficiencia
y el precio. Los desarrolladores pueden disefiar las aplicaciones mas maravillosas
del mundo, pero no triunfaran en el mercado si no se incluyen en un terminal que
atraiga a los consumidores. Disefio y funcionalidad deben ir de la mano.

El mercado de los teléfonos mdviles es uno de los mas competitivos del mundo y
se caracteriza por el dominio de cinco grandes marcas: Nokia, Samsung®?,
Motorola®3, Sony?4-Ericsson y LG®>, que controlan mas del 80% del mer-
cado. Juntas consiguieron batir récords de ventas de terminales méviles en
2007, afo en el que alcanzaron los 1.130 millones de unidades, de acuerdo con
los datos de Ovum®6,

Sus beneficios globales cayeron ligeramente en 2007; sin embargo, Nokia fue
el verdadero ganador del mercado (véase la ilustracion 22).

Unidades vendidas

(porcentaje)
60
50 Nokia
40 Samsung
Motorola
30
e SONY Ericsson
20 LG
' : !

10 —t— —

0
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Tlustracién 22. Cuota de mercado de fabricantes de moviles.
Fuente: Ovum.
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Los fabricantes de mdviles estan protagonizando algunos de los paradigmas de la
apertura en los Ultimos meses. Como hemos comentado con anterioridad, Apple,
con su iPhone, ha conseguido reducir el control de los operadores en algunos
puntos que tradicionalmente controlaban.

Un ejemplo de esta pérdida de control es el hecho de que estan emergiendo
nuevas y alternativas formas de distribucion. Algunos fabricantes, como Nokia,
Motorola y Apple, han comenzado a vender sus dispositivos en sus propias
tiendas, aparte de distribuirlos a través de los operadores.

Otro cambio en sus modelos de negocio consiste en que, en los Ultimos afos, es-
tos fabricantes de terminales estan diversificando su negocio y han pasado a ser
proveedores de servicios. Un claro ejemplo de esta tendencia lo protagoniza No-
kia con Ovi, Maps, Mosh, Medeo, Comes with Music, Internet Radio, Download!
Motorola, por su parte, ha participado en este cambio con Screen 3 y SEMC
(TrackID, PlayNow).

Otra de las tendencias es la de establecer acuerdos con otros agentes, como son
los siguientes casos:

Sony-Ericsson: Walkman, Cybershot.

Nokia: E-series, N-series, Zac Posen, Versace, Aston Martin, WESC.

LG: Prada, Shine, Chocolate, SC410 sports.

Samsung: Armani, B&0 Serene, B&0O Serenata, credit-card sized phones.
Motorola: D&G, Pininfarina, Aston Martin, Vivienne Westwood, Red.

Junto a esta oferta mas sofisticada de productos por parte de los fabricantes, los
operadores lanzan al mercado nuevos terminales con su propia marca. En esta
linea, Vodafone anunci6 que entre el 10% y el 20% de su oferta podria centrar-
se en estos productos (mayo de 2007).

Los expertos del FTF analizaron cuales seran las tendencias que marcaran el
mercado de dispositivos moéviles en los préximos tres anos y sefialaron como
principales las siguientes:

Los expertos del FTF conside-
ran que el mercado de los terminales Unicos experimentara un aumento ma-
yor que el de los teléfonos moviles. Entrardn nuevos fabricantes en el merca-
do y los consumidores aumentaran la demanda (véase la ilustracién 15).

En el afio 2007
han triunfado terminales con pantallas grandes y tactiles como el iPhone y se
ha puesto de manifiesto la importancia de la usabilidad para satisfacer a los
clientes y, por tanto, aumentar las ventas. Los consumidores estan dispues-
tos a pagar por terminales mas faciles de usar.
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97 ZzzPhone:
http://www.zzzphone.com/.

Un especial énfasis en las de los moviles, so-
bre todo debido al descenso del coste de almacenamiento de los contenidos
digitales (musica, videos, peliculas, etc.).

La introduccién de en los terminales, como el aumento de la
capacidad de la bateria y de la de procesamiento, hasta alcanzar algunos los
32 gigabytes (GB).

El mayor protagonismo de las aplicaciones con sistemas de

que abren la puerta a nuevos servicios basados en la localizacion. De esta for-
ma, se fomenta el auge de dispositivos mdviles de “nicho” con servicios de lo-
calizacion que no tienen por qué incluir servicios de voz.

Las en el terminal constituiran una
ventaja competitiva (sistema operativo, browser, etc.).

La inclusion de como los acelerometros y los sensores de
movimiento, que permiten incorporar movimientos al manejo del terminal,
las RFID y wi-fi en todos los teléfonos moviles.

La difusion de nuevas aplicaciones para incluidas en los termi-
nales. Algunas de estas aplicaciones soportadas por sensores permitiran mo-
nitorizar el estado de salud, el nivel de azlcar en la sangre, etc.

Los maviles con posibilidad de beneficiarse de los (machine-to-
machine).
La que fomenten el intercambio de infor-

macién entre consumidores y la ejecucion de diferentes transacciones.

En los ultimos me-
ses estan surgiendo nuevos fabricantes que pueden cambiar la manera de
producir los teléfonos méviles si triunfan sus modelos de negocio. Ofrecen la
posibilidad a los usuarios de disefiar sus propios dispositivos; por ejemplo, la
empresa zzzPhone®’ permite a sus clientes elegir los colores, las caracteris-
ticas y el software.

El aumento de la se hara patente a medida
que aumente el consumo de los servicios de datos.

El incremento de la preocupacion por el en el uso
y en la fabricacion de terminales (green mobile). En este aspecto destaca el
aumento del uso de la nanotecnologia y de fuentes de energia respetuosas
con el medio ambiente. Igualmente, existen diversas iniciativas para reciclar
los terminales, entre las cuales aumentar su vida util se presenta como la
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102 1Go:
http://corporate.igo.com/iGo_Green/
index.htm.

mejor alternativa. Numerosas organizaciones siguen esta tendencia de reci-
claje de moviles:
- GreenPhone®8: esta compafiia, pionera en el reciclaje de teléfonos movi-
les, desarrolla nuevos medios innovadores para impulsar esta actividad y
ofrece un atractivo sistema de recompensas. El programa se dirige funda-
mentalmente a los jovenes, que son quienes tienen acceso a millones de
teléfonos méviles usados.
- ReCellular®?, Collective Good!? y GRC Wireless Recycling!?! también
son organizaciones dedicadas a la recogida y reventa de terminales reci-

clados.

Otras iniciativas también contribuyen a la conservacién del medio ambiente. Por
ejemplo, la nueva marca de cargadores universales inteligentes iGo1%2, compati-
ble con mas de nueve mil dispositivos moviles, permite prescindir de los nume-
rosos aparatos necesarios hoy para recargar la bateria de todos los dispositivos

moviles.

4.4.1. Factores que influyen en la venta de dispositivos méviles

Los expertos del FTF analizaron las caracteristicas que determinaran el éxito de
ventas de los dispositivos en los proximos afios y concluyeron que, en primer lugar,
se situard la usabilidad de los terminales, como lo demuestran el iPhone de Apple
y los smartphones de Nokia, seguida por el disefio (véase la ilustracion 23).
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Ilustracién 23. Caracteristicas diferenciales en la venta de terminales
en el futuro inmediato.
Fuente: elaboracién propia.
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103 “Envejecimiento e inmigracion”:
http://publishing.yudu.com/Freedom/
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ces/index.htm?referrerUrl=.

104 OpenMoko:
http://wiki.openmoko.org/wiki/Main
_Page.

105 Modu:
http://www.modumobile.com/.

En esta linea, para los expertos del FTF, la usabilidad es un aspecto fundamen-
tal a la hora de abrir el mercado movil a un colectivo cada vez mas numeroso:
el de las personas de edad avanzada. El envejecimiento de la poblacion es ya
una realidad (véase el estudio anterior de la Fundacién : “Envejeci-
miento e inmigracion”193) y no tener en cuenta las peculiaridades de estos con-
sumidores dejaria fuera del mercado a un creciente nimero de usuarios (véase
la ilustracion 24).

3,2 —

2,8 1 —

1,2 4+ - -

0,8 -4 L —

L T -

Mayor numero de aplicaciones Usabilidad de los dispositivos
y servicios adaptados a este segmento

0,0 T T T

Incremento del marketing para dispositivos [ Reduccién de precios (dispositivos
y servicios orientados hacia este segmento y servicios)
Mayor transparencia en la tarificacion [ Incremento de la intimidad
de los servicios y de la confidencialidad
Il Aumento de la seguridad Il Otros

Tlustracidn 24. Acciones para aumentar la venta de terminales y el consumo de servicios
de datos de las personas mayores.
Fuente: elaboracién propia.

Una buena practica en la personalizacion de terminales la representa OpenMo-
kol%, que disefia los terminales con el input de su comunidad de desarrollado-
res. Esta empresa trabaja desde hace afios en la creacion de un teléfono movil
basado en un sistema abierto, con su misidon establecida en disefiar los dis-
positivos moviles del futuro. El afio pasado lanzé al mercado el Neo1973, con
pantalla tactil, GPS, musica y otras funciones, del que vendié desde su web to-
das las unidades en tres dias.

Otras empresas, como la start-up Modu%5, también se han sumado a la tendencia
qgue permite personalizar los moéviles. Esta, en particular, ha desarrollado su telé-
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106 Emporia Telecom:
http://www.emporia.at.

fono Modu, un moévil muy basico que cuenta con un gigabyte de memoria interna y
reproductor MP3 y sélo permite hacer llamadas desde la agenda y enviar mensajes
SMS. Sin embargo, las funciones basicas de este moévil modular se pueden ampliar
al introducirlo en jackets (fundas) o mates (accesorios de diversos tipos).

El éxito de otras empresas radica en saber dar respuesta a cambios que se produ-
cen en la sociedad, como, por ejemplo, el envejecimiento de la poblacién. Por ello,
varios fabricantes estan lanzando al mercado teléfonos méviles especificos para el
colectivo de personas mayores, que son mas sencillos de usar. Por ejemplo, la
empresa austriaca Emporia Telecom1%® ha disefiado el modelo emporialIFE, en
el que las letras aprovechan todo el tamafio de la pantalla, el altavoz lleva una
frecuencia de resonancia tan baja que no interfiere con los sistemas de ayuda a la
escucha y el menu de funcionamiento es sencillo. Igualmente, incorpora una tecla
de emergencia que, si se pulsa durante tres segundos, realiza una llamada de for-
ma automatica a un numero de teléfono preestablecido.

En el mercado se aprecia la tendencia a dotar de mayor importancia a los termi-
nales en las estrategias comerciales de las empresas (operadores, fabricantes,
proveedores de contenidos, etc.). Igualmente, los servicios de datos mas sofisti-
cados que demandan los usuarios aumentan los requerimientos con respecto a los
terminales. Sin embargo, el problema principal reside en que la mayoria de los
terminales no soporta estos servicios; muchos de ellos sélo son accesibles desde
los smartphones y Unicamente el 10% de la poblacién posee uno. La pregunta, ya
planteada, es quién abrird el mercado al 90% restante de los suscriptores. La co-
laboracién se hace indispensable para debilitar esta barrera de entrada a millones
de usuarios, que, en su gran mayoria, viven en mercados emergentes.

En el area de los dispositivos méviles, los operadores también estan flexibilizan-
do los modelos con los que seleccionaban los terminales que querian distribuir.
En cierto modo se han visto obligados a cambiar esta forma de operar por la ca-
pacidad de atraer clientes de los nuevos dispositivos, como el iPhone. Igualmen-
te, se aprecia un cambio en los modelos de negocio de los fabricantes, que,
como respuesta a la presion para bajar los premios de los terminales, estan pa-
sando a ofrecer servicios.

Por ultimo, la fragmentacion tecnoldgica de los sistemas operativos de los termi-
nales esta frenando la apertura y la innovacién en el area de las aplicaciones y
de los servicios. Nuevas iniciativas en las que participan numerosos agentes tra-
tan de estandarizar este campo con el objetivo de promover el desarrollo de
nuevos servicios innovadores en el movil. Esta estandarizacion aportara benefi-
cios a todos los agentes del sector, desde los operadores mdviles, que veran in-
crementado su volumen de servicios de datos, hasta los fabricantes de dispositi-
vos y desarrolladores de contenidos, que veran simplificados sus desarrollos gra-
cias a la homogeneizacion.
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ungue los consumidores de los mercados desarrollados estdn aumentan-
do lentamente la adquisicién de terminales sofisticados, como los smartphones,
no se asiste a un incremento paralelo del consumo de servicios avanzados, mas
alla de los servicios de voz o SMS. La disminucion progresiva de los beneficios
obtenidos por los servicios de voz en estos paises esta llevando a los operadores
a centrarse en un aumento de los servicios de datos como via para generar mas
ingresos y ganar cuota de mercado.

A pesar de que los servicios de datos han aumentado significativamente en los
Gltimos afios, entre el 10% y 20% anuall%’, el grado de consumo es todavia
bajo y, en su mayor parte, se limita al envio de SMS, que en muchos casos sus-
tituye a otros servicios de voz mas caros. Las conexiones a Internet, la television
movil o las redes sociales moviles todavia pueden ser consideradas servicios de
nicho. Las empresas se afanan por encontrar una nueva aplicacion killer que
aumente exponencialmente el consumo al estilo de los SMS o los tonos de lla-
mada, con escaso éxito hasta el momento a pesar de las significativas mejoras
en las velocidades de descarga.

En este sentido, la apertura del mercado mévil no sera suficiente para impul-
sar la demanda de servicios de datos, sino que seran necesarios nuevos mode-
los de cooperacion que aporten valor al cliente y reduzcan los costes de los
servicios.

La situacion en Espafia no es diferente a la del resto del mundo, como se obser-
va en la ilustracion 25.

Para los expertos del FTF, los principales elementos que frenan el consumo de
datos, desde el punto de vista del consumidor, son el precio, los problemas téc-
nicos del dispositivo y la falta de conocimiento de las tarifas mdviles, segin se
muestra en la ilustracion 26.

Sin embargo, no todas las barreras tienen su origen en los consumidores. Asi, la
consultora CSMG!%8 jdentifica otras importantes, como las que se enumeran a
continuacion:

- Variedad de estandares en la industria, que afectan a las interfaces, las
plataformas de facturacion, etc. y que dificultan la interoperabilidad entre
los operadores moviles y los dispositivos.

- Fuerte control de los operadores moviles, que ha limitado la implicacién e
inversion de nuevos participantes.

- Fragmentacién de los dispositivos méviles, que complica y retrasa el desa-
rrollo de aplicaciones.
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Prestaciones mas utilizadas en Espaiia: SMS, cAmara de fotos, MMS y bluetooth
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Base: todos los usuarios de movil.

Tlustracién 25. Prestaciones de moévil mas utilizadas.
Fuente: TNS Global Technology Insight 2008.

- Desarrollo limitado de contenido especifico para mdviles.
- Escasez de aplicaciones de Internet optimizadas para el uso movil.

B Economias de los operadores moviles:
- Menor generacidon de beneficios con los servicios de datos por parte de los
operadores moviles, en relacion con la voz, debido a la colaboracidén nece-
saria con terceros.
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Ilustracion 26. Barreras en el consumo de datos.
Fuente: elaboracién propia.

Alto coste y complejidad en el desarrollo de servicios de datos avanzados.
Escaso mercado objetivo de servicios de datos, en comparacién con los
servicios de voz y la mensajeria.

Escaso espectro, sobre todo, para aplicaciones intensivas en el uso de
banda ancha vy, especialmente, para video o juegos en el movil.
Limitada cobertura de redes de banda ancha (3G y 4G).

Dispositivos optimizados para voz, no para datos.

Limitaciones técnicas como tamafio, duracion de bateria, capacidad de al-
macenaje, procesador, pantalla, cdmara, etc.

Capacidades aun por desarrollar: pantallas tactiles, reconocimiento de
voz, etc.

Segun el estudio de CSMG109, se espera que, de forma progresiva, en el proxi-
109 CSMG: op. cit. mo lustro se vayan reduciendo algunas de estas barreras, aunque no hasta el
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110 Ajrwide Solutions:
http://www.airwidesolutions.com/.

111 Vodafone:
http://www.vodafone.com/hub_pa
ge.html.

112 Flowme: “El SMS cumplié 15
afios transformado en fendmeno

cultural”, 14 de diciembre de 2007.

punto de quedar completamente eliminadas. A pesar de los avances técnicos en
los terminales y en las redes, el aumento del consumo de los servicios de datos
constituird un reto para operadores y fabricantes.

Una vez superadas o, al menos, reducidas estas barreras, los expertos del FTF
prevén que los servicios que mayores oportunidades de negocio ofreceran seran
los servicios de localizacion mévil y las redes sociales maviles. En su opinion, las
peliculas seran los servicios que menor crecimiento experimentaran (véase la
ilustracion 27).

3,5

20+ —  —

s+ = —

0,0 T T T T T T .T.'V—V‘-T-‘V_\

Media ponderada

Servicios de localizacién moévil Redes sociales Conexion a Internet
[ Servicios de informacién M-banking [0 M-commerce
Il Servicios sanitarios l Television movil Servicios de viaje
[ Servicios adaptados al momento Il Otros Peliculas

de conexién

Tlustracidn 27. Servicios moviles con mayores oportunidades de crecimiento
en el futuro inmediato.
Fuente: elaboracién propia.

Ha llovido mucho desde que hace 16 afios, el 3 de diciembre de 1992, Neil Pap-
worth, un joven ingeniero de Airwide Solutions!!9, envié el primer mensaje de
texto de la historia al director de Vodafone!!l, Richard Jarvis. El mensaje fue re-
mitido desde un ordenador a un aparatoso teléfono moévil y decia Merry Xmas. Na-
die podia aventurar entonces que se iba a convertir en un fendémeno culturali2,

© 2008 Fundacion de la Innovacion All rights reserved.


http://www.vodafone.com/hub_page.html
http://www.vodafone.com/hub_page.html

Todo un mundo de servicios en el bolsillo del consumidor

113 Christof Herzog: Europe’s Mobile
Consumer, Forrester, junio de 2005.

114 AESAM: http://www.aesam.org/.

115 “E| fendmeno de los SMS”,
Consumer, 24 de enero de 2007.

116 Neck and Neck:

http://www.neckandneck.com/web07/.
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El uso del SMS no ha sido homogéneo en todas las zonas geograficas. En Estados
Unidos, su consumo es mas reducido que en Europa, donde el 71% de los usua-
rios de movil lo utiliza. El 55% envia SMS al menos una vez a la semana y mas
de la mitad de los jovenes de entre 12 y 24 afios mandan al menos uno al dia. En
Espafia se envian cada mes, de media, 50 mensajes de texto por personall3,

El SMS se ha erigido en el gran ganador de los servicios de datos a los que po-
demos acceder desde el movil, algo que ha sorprendido a propios y a extrafios
del sector. Ademas, no tiene visos de ser una moda pasajera, ya que el consu-
mo va en aumento. Lo mas importante en cuanto a la implantacion masiva del
SMS es que constituye el punto de inflexién en la transicion de la telefonia
de los servicios de voz a la de los servicios de datos.

Las ultimas innovaciones hacen que algunos moviles (iPhone, BlackBerry...) lean
“en voz alta” los mensajes de texto, una funcién que resulta muy atil para per-
sonas con deficiencias visuales. No obstante, también en la mensajeria de voz se
estan produciendo mejoras, con avances tales como el “correo de voz visual”,
como el SimulSays en la BlackBerry. Con este software, los usuarios pueden
desplazarse en la pantalla, hacer clic y oir los mensajes de voz, ademas de se-
leccionar cualquiera para escucharlo de nuevo, en lugar de tener que navegar
entre mensajes.

5.1.1. Usos y oportunidades del SMS para las empresas y la sociedad

Indiscutiblemente, el elevado uso de los SMS esta generando suculentos benefi-
cios para los operadores. Segun la Asociacion de Servicios de Empresas a Movi-
les (AESAM)!14, los mensajes cortos, tanto normales como premium, represen-
tan el 12% de los ingresos de los operadores de telefonia movillls,

No obstante, los SMS no sélo generan beneficios para los operadores: son cada
vez mas las empresas de otros sectores que aprovechan el tirdon que tienen entre
los consumidores. Algunos de los usos que se estan dando son los siguientes:

Los SMS han permitido a los medios de comuni-
cacién aunar beneficio econémico y participacion de la audiencia. Estos men-
sajes suponen grandes ingresos, tanto para los medios como para los opera-
dores.

Cada vez mas empresas tradicionales
utilizan los SMS como canal de comunicacion con sus clientes, como es el
caso de Neck and Neck!!®, que avisa a los clientes de las rebajas mediante
un SMS (véase el apartado “Marketing en el mévil” en el capitulo 6).

Empresas tradicionales de comuni-
cacion como Univision!!’, estan llegando a acuerdos con compafiias dedicadas
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a la entrega masiva de mensajes, como Tapioca Mobile!l8, para que distribu-
yan alertas de noticias a los teléfonos modviles mediante mensajes de texto.

Estos mensajes permiten al usuario invitar a amigos a una fiesta,
como en el caso de Tvienes!!®, o enviar una peticidn a la red social para que
sus miembros le recomienden los restaurantes, cines, espectaculos, etc. que
puedan interesarle, en funcion del lugar en el que se encuentre.

Por ejemplo, en la India, Google!20 lanzé un proyec-
to piloto en el que los usuarios enviaban un SMS a un nimero determinado y
el sistema respondia con informacion local sobre horarios de cines, restau-
rantes, hospitales y servicios de taxi.

El SMS también se ha puesto al servicio de la sociedad:

Como parte de sus politicas de m-Goverment, muchas Administraciones
Publicas estan utilizando los SMS para comunicarse con los ciudadanos, a
guienes envian informacion sobre transportes publicos, transmiten las notas
académicas obtenidas en la universidad o les recuerdan su cita con el médico
en el centro de salud (véase el capitulo 7).

También se estan empleando con fines sociales, como, por ejemplo, la dona-
cion de fondos a ONG. Los donantes envian un mensaje a un nimero y
parte o la totalidad del dinero recaudado se destina a los proyectos de las
ONG (véase el capitulo 7).

Incluso el Vaticano participa de la fiebre de los SMS. El papa Benedicto xvi, con
motivo de la Jornada Mundial de la Juventud (JMJ), envié mensajes de texto a
miles de jovenes peregrinos en los que los animaba a renovar su fe catdlica.

5.1.2. ¢Esta cerca el fin del SMS?

La mensajeria instantanea en el movil es ya una realidad y los operadores la
estan lanzando con distintos resultados. En 2004, varios operadores, como Vo~
dafone y Orange, fueron pioneros en esta iniciativa, sobre la que ahora se des-
pierta un renovado interés. Empresas como Google, Yahoo!!2! y Microsoft!22
ya han hecho sus aportaciones en este campo.

Es de esperar que, debido al éxito de las redes de mensajeria instantanea, espe-
cialmente entre el publico mas joven, los miles de millones de usuarios potencia-
les hagan de este servicio uno de los mas populares desde su predecesor, el
SMS. El crecimiento de la mensajeria instantanea en el mévil seguira aumentan-
do durante los préoximos cinco afios, a paso constante en casi todos los merca-
dos, con la consiguiente disminuciéon del uso del SMS.
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Por su parte, el MMS seguira manteniendo una demanda estable. Forrester'23 pro-
nostica que, para finales de 2013, el 24% de los usuarios de moviles utilizara los
servicios de mensajeria instantanea. Para ello, se deben dar varias condiciones:

Los operadores mdviles deben perder el miedo a disminuir los beneficios que
les reportan los SMS, apostar por esta nueva forma de mensajeria y ofrecer
tarifas atractivas.

Los fabricantes deben garantizar la usabilidad de sus terminales e incluir
la mensajeria instantanea en los moviles, sin necesidad de aplicaciones adi-
cionales.

Los desarrolladores deben promocionar su uso en las redes sociales mo-
viles.

Algunos ejemplos de empresas innovadoras en esta area son Funambol24, pio-
nera en mensajeria mévil 2.0 para fuentes abiertas, y The Gizmo Project!?5,
un proveedor de mensajeria instantanea y servicio de llamadas mediante tecno-
logia de voz basada en IP. Este tipo de programas permiten a los usuarios comu-
nicarse entre ellos de forma totalmente gratuita o con un coste muy bajo.

Asimismo, la posibilidad de conectarse al correo electrénico desde el movil
esta alcanzando un elevado éxito entre los usuarios. Los ciudadanos némadas
necesitan estar conectados en cualquier sitio y a cualquier hora. El hecho de que
muchos maviles, como los smartphones, soporten este tipo de servicios contri-
buye a aumentar el consumo y, a medida que estos dispositivos tengan un pre-
cio mas reducido y los sistemas operativos sean compatibles con varios provee-
dores de correo, la tendencia seguira al alza. En el futuro, cada vez mas opera-
dores incluiran algun tipo de acceso al correo electrénico y, en muchos casos, lo
venderan junto con otros servicios en un mismo paquete.

Una de las posibles estrategias que se debera seguir es la de vender teléfonos
configurados para utilizar una cuenta de correo electrénico, de forma que los
usuarios se animen a emplear este servicio, asi como otros ofrecidos por el ope-
rador relacionados con los datos, para compensar la disminucion de beneficios
por envio de SMS. Esto es lo que esta haciendo Momail!2¢, que ofrece correo
electronico gratuito compatible con la mayoria de los teléfonos moviles.

Aplicaciones como System Seven 7.0, que es una solucién de e-mail mévil
flexible y compatible con mas de 115 operadores y 240 terminales en todo el
mundo y soportada por la mayor parte de las plataformas moviles, favoreceran
el auge del correo electrénico en el mavil. Esta solucion permite recibir correos
electrénicos de manera instantanea, tanto a puestos de trabajo (Lotus, Microsoft
Exchange, etc.) como a cuentas privadas (Google, Hotmail, Yahoo, etc.).

Uno de los temas de mas actualidad en el mercado de las tecnologias moviles
es la conexion a Internet desde los dispositivos moviles. Internet movil supone
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el acceso a una nueva dimensién en el servicio al cliente, que dispondra de in-
formacién y servicios personalizados, segln su ubicacién y el momento de co-
nexion, en cualquier lugar y a cualquier hora. éQué otro canal puede competir
con esto?

El hecho de que muchos mdviles incluyan acceso a Internet es un indicador mas
de la tendencia hacia la apertura del mercado. Sin embargo, esto no garantizara
el aumento de las conexiones si no se consigue que la experiencia del consumi-
dor sea buena. Por su parte, los usuarios demandan mas libertad de eleccion,
como refleja el hecho de que, en 2007, aproximadamente el 70% del trafico ge-
nerado por los servicios de datos de NTT DoCoMo!27 en Japdn se produjo por
conexiones a paginas “no oficiales” fuera del portal del operador.

En el sector se estan poniendo en marcha ideas encaminadas a lograr la unifor-
midad en Internet movil que contribuyan a la apertura del mercado. El Con-
sorcio Mundial de Internet (W3C) lanzd la iniciativa sobre la Web mévil (MWI) en
2005, apoyada por empresas de gran peso en el sector, como France Tele-
com!28, Ericsson!??, Nokial3? y Hewlett-Packard!3!, Inicialmente, se centra-
ron en dos areas clave: por un lado, identificar mejores practicas para los websi-
tes y, por otro, elaborar descripciones de los teléfonos para ayudar a los desarro-
lladores de contenido a disefiar para todos los tipos disponibles en el mercado.
Otra iniciativa de estandarizacidon fue la del Mobile Top Level Domain (mTLD), a
partir de la cual se cred el dominio “.mobi”. Los usuarios de Internet movil pue-
den saber que una pagina web esta adaptada al teléfono cuando acaba en
“.mobi”, dado que los propietarios que quieran registrar las paginas deberan ha-
ber aplicado las mejores practicas de mTLD para el desarrollo de contenidos.

Internet moévil alin cobra mayor importancia por el hecho de que muchos de
sus usuarios viviran en paises emergentes (véase el capitulo 7), ya que,
para ellos, su primer contacto con Internet no tendra lugar a través del ordena-
dor personal, sino a través del movil. Para las empresas que participen en el
despegue de Internet movil, esto supondra el acceso a un mercado con una car-
tera de millones de potenciales consumidores. El problema en este caso, como
ya hemos visto anteriormente, es que, en los paises emergentes, la mayor par-
te de los mdviles carece de capacidad de conexién a Internet o ni siquiera tiene
acceso a la red.

Los operadores ven en Internet moévil una via para aumentar los benefi-
cios obtenidos por los servicios de datos ante la gran presidon que sufren
para bajar los precios de los servicios de voz y SMS, debido a la enorme compe-
tencia y a una estricta regulacion. Por su parte, los proveedores de conteni-
dos tienen en Internet un nuevo canal de distribucién que les ofrece grandes
oportunidades.

Todos los expertos del FTF estaban de acuerdo en sefalar que la conexién a In-
ternet a través del teléfono movil sera clave para cambiar el uso que los clientes
hacen de sus dispositivos en la actualidad.
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5.2.1. La Web mévil 2.0

El contexto no puede ser mas positivo. Todos los agentes que participan en el
sector de las tecnologias moviles saldrian beneficiados del despegue de Internet
movil. Sin embargo, el grado de uso actual en términos absolutos es de-
cepcionante para todos y pone de manifiesto que algo tiene que cambiar. Esta
necesidad de transformacion ha llevado a acuiar la expresién Web mévil 2.0
para referirse a la revolucién que ya ha comenzado y que cambiara de manera
radical el uso de Internet movil. La idea reside en que los dispositivos moviles se
convertiradn en el principal medio de acceso a Internet en muchos paises del
mundo en la proxima década, con dispositivos hibridos y redes mas potentes. De
la misma forma que la Web 2.0 ha supuesto un cambio sustancial en el mundo
de Internet, se estan llevando a cabo acciones en el sentido de trasladar sus di-
fusos principios al mundo movil. Asi, los defensores de este movimiento ponen
el énfasis en la necesidad de apertura y en el uso de estandares abiertos, que
tan buen resultado han dado en el mundo web.

Con la Web mévil 2.0 se busca también reproducir el aspecto social y el papel
creador del ciudadano que caracteriza el movimiento Web 2.0, con nuevas
formas de comunicar y de compartir experiencias con otros usuarios. En este te-
rreno, ya existen aplicaciones que sirven de acceso a los servicios web clasicos
(como MySpace!3?, Flickr!33, Wikipedial34, etc.) y servicios especialmente dise-
flados para el terminal movil, como los tradicionales (en tiempo de Internet)
Dodgeballl35 y Twttr o Bluepulse!35,

Aungue los datos de consumo actual de Internet movil son bajos, hay cifras es-
peranzadoras para Europa, segun Forrester!37 (véase la ilustracion 28):

Casi todos los usuarios europeos poseen moviles con capacidad de conexion.
Menos de la mitad de ellos sabe que tiene la posibilidad de conectarse a In-
ternet desde su movil.

Sélo el 14% de los usuarios de movil utiliza Internet regularmente. Aunque
este dato no supone un aumento considerable, desde 2004, las predicciones
de Forrester apuntan a que su consumo llegara a un 38% a finales de 2013.
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Tlustracion 28. Penetracion de Internet movil entre los usuarios (2003-2007).
Fuente: Forrester Research, Inc., European Mobile Forecast: 2008 To 2013,
14 de marzo de 2008.

De acuerdo con los datos de Forresteri38, los usuarios europeos que mas se conec-
tan a Internet son los ingleses (15%), seguidos de los alemanes y los franceses
(9%). Espafia se encuentra en la cuarta posicién (8%), por delante de Italia (5%).

5.2.2. ¢Qué esta frenando el despegue de Internet moévil?

La naturaleza de los factores que frenan el consumo de Internet mévil es muy
variada. La superacion de estas barreras depende de que todos los agentes
(operadores, desarrolladores, etc.) trabajen de forma conjunta.

Los consumidores parecen no estar interesados en conectarse a Internet desde
el movil. Como hemos indicado anteriormente, esta posibilidad de conexién es
una funcion que pocos consumidores consideran a la hora de comprar un teléfo-
no movil. Algunas alternativas para cambiar esta situacion podrian ser las si-
guientes:

Proporcionar a los usuarios informacion relevante segun la ubicacion
y el momento de su conexidn. Los operadores deberian promocionar este
tipo de servicios si quieren aumentar las conexiones. Por ejemplo, Vodafo-
ne!3? ha anunciado que va a incluir Google Maps en su portal Vodafone Live!,
lo que permitira a los usuarios localizar direcciones y efectuar reservas.

Promover el uso de la mensajeria instantanea o el correo electrénico
desde el movil, en lugar del SMS.

Promocionar modelos mas abiertos en los que el punto de acceso a Internet

sean buscadores de gran éxito como Google!4? o Jumptap!*!, mas alla
de los contenidos proporcionados desde los portales de los operadores (mo-

© 2008 Fundacion de la Innovacion All rights reserved.


http://www.vodafone.com/hub_page.html
http://www.vodafone.com/hub_page.html

Todo un mundo de servicios en el bolsillo del consumidor

142 KDDI:
http://www.kddi.com/english/in
dex.html.

143 Njek van Veen, Michelle de
Lussanet, Jonathan Browne vy Lizet
Menke: Why Japanese Mobile Internet
Is A Success. And What European
Operators Should Do To Catch Up,
Forrester, marzo de 2007.

144 Bebo: http://www.bebo.com/.

145 StayFriends:
http://www.stayfriends.de/.

146 Aka-aki: http://www.aka-aki.com/.
147 Hyves: http://www.hyves.nl/.

148 Njek van Veen: Breaking The
Mobile Internet’s Low Adoption Spell,
Forrester, diciembre de 2006.

149 \Jodafone:

http://www.vodafone.com/hub_pa
ge.html.

delo de “coto cerrado”). Asi, los consumidores tendran acceso a un mayor
numero de paginas web y a contenidos mas relevantes, al tiempo que los
operadores se beneficiaran de nuevos modelos de negocio basados en los be-
neficios provenientes de los anuncios. Por ejemplo, KDDI'42 afiadi6 el busca-
dor de Google a su portal EZweb, lo que le permitié aumentar el trafico del
portal, asi como los beneficios por publicidad un 30%. Ademas, se propicio la
apertura, dado que el 78% de las busquedas condujo a los usuarios a otras
paginasi43,

Explotar el potencial que ofrecen las redes sociales. La conexion con éstas,
que son cada vez mas populares en Internet fija, con ejemplos como Bebo!4*
en el Reino Unido o StayFriends!45 y Aka-akil46 en Alemania, atraera a los
consumidores a utilizar Internet movil. Los usuarios de KPN, Telfort y T-Mobile
pueden optar por recibir un SMS gratis cada vez que alguien realiza un comen-
tario en su pagina de la red social holandesa Hyves!4’. Este mensaje contiene
un enlace a la pagina de Internet, en la que los consumidores pueden leer el
contenido completo y disponen de la opcidn de contestar.

Actualmente se desarrollan pocos contenidos especificos para Internet movil. En
efecto, la innovacién en desarrollos especificos se ve frenada por el escaso acce-
so a Internet desde el moévil. Todo esto redunda en la disponibilidad de pocos
contenidos, que ademas son de baja calidad dado que las empresas no estan in-
teresadas en invertir en un canal con tan baja demanda. Esto hace que la expe-
riencia de los usuarios que se conectan sea decepcionante, por lo que se reduce
el consumo. Es el pez que se muerde la cola.

Ademas, los portales de Internet de modelo de “coto cerrado” en los que los
operadores se relacionan con los proveedores de contenidos, hacen que el na-
mero de paginas especificas para modviles sea muy reducido. Asimismo, el
fuerte control de los operadores sobre los contenidos y su participacion excesi-
va en los beneficios generados desaniman a los desarrolladores y limitan la inno-
vacion.

Para cambiar esta situacion, se deberia tratar de llevar a cabo las siguientes ac-
i 148.
ciones!48;

- Internacionalizar los portales de los operadores para hacerlos mas atracti-
vos para los desarrolladores de contenidos. Por ejemplo, Vodafone!4® ha
aumentado la presencia de su portal Vodafone Live! mediante un acuerdo
con Mobilkom Austria, Proximus en Bélgica y Elisa en Finlandia.

- Colaborar entre operadores para lanzar portales conjuntos desde los que se
pueda navegar a sus propios sitios. Por ejemplo, el operador francés Ga-
llery y el belga Plaza, que tienen un portal comun, son un caso de éxito.
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Los
operadores deben fomentar el uso de aplicaciones o servicios que conecten a
los usuarios a Internet.

de los operadores con los
desarrolladores de contenidos. De forma ideal, cualquier proveedor deberia
poder lanzar sus contenidos sin contar con los operadores y obtener un alto
porcentaje de los beneficios obtenidos por su venta, lo que redundaria clara-
mente en su proliferacion.

para conectarse desde el movil. El pe-
queino tamano de la pantalla y las limitadas posibilidades de interaccion y de
procesamiento de datos de los teléfonos moviles requieren disefios especifi-
cos para las paginas web:

- Adaptar no sdlo el disefio de las paginas, sino también los contenidos y la
navegacion.

- Disefar paginas que sean utiles y facilmente manejables para que los
usuarios se den cuenta del valor que aporta este nuevo canal de conexion.
Las paginas que sean dificiles de encontrar y de utilizar pueden entorpe-
cer las interacciones del usuario y desanimarlo a acceder nuevamente.

- Renovar el contenido de las paginas cada cierto tiempo. En mercados ma-
duros como el de Corea, el contenido se cambia varias veces al dia.

Como ejemplo se puede sefialar el caso de algunos periddicos, como The New

York Times5%, que ha desarrollado una aplicacion que permite acceder desde

el iPhone a una edicidn del periddico con una alta calidad. La pagina web de

este periddico permite leer secciones on-line y off-line, dispone de una nave-
gacion sencilla, incorpora fotografias en sus articulos y permite personalizar la

Web movil mediante una seleccion de las categorias de noticias favoritas.

Todavia son pocas las empresas tradicionales que tienen presencia en Internet
movil. Esto estd fomentando el uso de otros canales, como Internet desde el PC, en
detrimento de la conexion desde el movil. Es importante que las empresas tradicio-
nales incluyan este ultimo dispositivo entre sus canales de comunicacion y venta
con sus clientes. Girlswalker’s Tokio Girls Collection, por ejemplo, combina eventos
de moda en vivo con el PC y una pagina web en el mévil (véase el capitulo 6).

En lo que se refiere al acceso, las redes son, en muchos casos, demasiado len-
tas, lo que deteriora la calidad de la conexidn de los usuarios, que optan final-
mente por otros canales mas rapidos. Por esta razon, los operadores y los ma-
yores fabricantes de infraestructuras de redes deben trabajar conjuntamente
para conseguir redes mas rapidas que mejoren la experiencia del usuario en
cada conexién. Mucho mas grave y dificil de solucionar es el hecho de que algu-
nos usuarios ni siquiera tienen acceso a la red (véase el capitulo 7).
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En lo que se refiere a los contenidos, la falta de estandares en el sector difi-
culta el trabajo de los desarrolladores, que tienen que adaptarlos al tipo de telé-
fono, de red y de navegador, lo que frena la innovacion. Por este motivo, opera-
dores y desarrolladores deben presionar a los fabricantes para que estandaricen
sus productos, algo que, como ya hemos visto anteriormente, esta ocurriendo
de la mano de iniciativas lanzadas sobre todo en los dispositivos de gama alta,
que contribuyen, por tanto, a la apertura del mercado.

Existe todavia un gran desconocimiento sobre hacia dénde pueden dirigirse los
modelos de negocio en torno a los nuevos servicios de Internet en el movil. Ade-
mas, la escasez de demanda de las aplicaciones referidas a Internet que ofrecen
los teléfonos moviles dificulta la rentabilizacidon de las inversiones. Por ejemplo,
el operador britanico 3151 (filial de Hutchison), que esta concentrandose en In-
ternet y en servicios de datos, tiene problemas para obtener masa critica.

La llegada del iPhone ha puesto de manifiesto que la usabilidad de los terminales
es un factor muy importante a la hora de fomentar la conexion de los usuarios a
Internet. Hasta su lanzamiento, los fabricantes no habian logrado disefiar un
modelo que aumentara el trafico en Internet a través del movil, lo que hace pa-
tente la necesidad de que los fabricantes mejoren la usabilidad de sus
teléfonos. De nuevo, el teléfono de Apple se presenta como el lider en cuanto
a conexiones a Internet (véase la ilustracion 29).

Igualmente, es vital el aumento de la capacidad de la bateria para incremen-
tar el tiempo de conexién por consumidor.

Los esquemas de tarificacion para la conexion a Internet no son, en muchos
casos, totalmente transparentes para los usuarios, (como ocurre, por ejemplo,
con el cobro por los bytes que transfieren) e, incluso, en muchas ocasiones son
desconocidos. De lo que no cabe duda es de que los usuarios no quieren aumen-
tar sus facturas de teléfono y aun menos cuando los contenidos disponibles no
justifican el gasto.

Para cambiar esta situacion, se deberian aclarar a los usuarios las tarifas de
conexion a Internet (incluyendo las diferencias de precios entre contenidos del
portal de los operadores y los contenidos externos). Ofrecer tarifas planas es cla-
ramente un dinamizador de la demanda cuando los consumidores tienen la “nece-
sidad” de conectarse a Internet movil; sin embargo, dificilmente estaran dispues-
tos a pagar una cantidad mensual por un servicio que ni siquiera han probado. Por
ello, es preciso pensar en otras alternativas como estrategia de lanzamiento.
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Tlustracién 29. Acceso a Internet segun la tecnologia.
Fuente: Google.

Por ejemplo T-Mobile!>2 ha lanzado el servicio web’n‘walk, que permite a los
clientes navegar por menos de un penique por kilobyte a un precio maximo de
una libra al dia, sin ningun coste adicional. Ademas, no hay ninguna limitacion
en cuanto a los sitios web que se pueden visitar y los usuarios no son penaliza-
dos por utilizar el servicio varias veces al dia. En el mercado espanol, Teleféoni-
ca ha anunciado recientemente un descenso de entre el 46% y el 60% de sus
tarifas para el acceso al correo electrénico a través del moévil.

De todos estos elementos que sirven para potenciar el uso de Internet en el mé-
vil, los expertos del FTF opinan que las tarifas planas seran las que mas impul-
sen el servicio (véase la ilustracion 30).

5.2.3. El futuro de Internet movil

Como hemos visto, el despegue de la navegacion en Internet movil ha sido len-

to y algunos expertos lo han calificado de decepcionante. Sin embargo, para que
finalmente se produzca, la flexibilizacidon de los modelos de los operadores, las
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Ilustracidén 30. Factores que impulsaran el uso de Internet en el movil.
Fuente: elaboracidn propia.

mejoras técnicas, el disefio de esquemas comerciales rentables, la conquista del
consumidor y la colaboracion entre agentes se hacen indispensables.

Para los consumidores de los paises desarrollados, la posibilidad de utilizar el
movil para realizar operaciones financieras supone disponer de un canal bancario
adicional, que viene a complementar a la red de sucursales y a la banca por In-
ternet. Sin embargo, para las personas que viven en los paises emergentes, la
posibilidad de acceder a los servicios financieros de los bancos a través del mo-
vil promete convertirse en una revolucidn. Esto sera posible si se consiguen eli-
minar o, al menos, mitigar las barreras tecnoldgicas, comerciales y sociales que
estan frenando la apertura de este mercado.

En lo que respecta a las transacciones a través del movil, se predice que éstas
van a pasar de 2.700 millones en 2007 a 37.000 millones en 2011 y que la ma-
yor parte de su crecimiento correspondera a los paises emergentes, segin datos
de Juniper Research!>3, Segun este estudio, China y el Lejano Oriente seran las
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154 Benjamin Ensor, Alexander
Hesse, Michelle de Lussanet, Niek
van Veen y Lizet Menke: European
Mobile Banking: An Inconvenient
Truth. Most Large Banks Offer
Mobile Banking But Few Consumers
Use It, segundo documento de la
serie “Mobile Financial Services”,
Forrester, octubre de 2007.

155 AT&T:
http://www.att.com/gen/landing-
pages?pid=3308.

156 \erizon:
http://www22.verizon.com/.

157 America First Credit Union,
Arvest Bank Group, Bancorp South,
FirstBank o Synovus.

158 Bankinter:
https://www.bankinter.com/www/es-
es/cgi/ebk+smv+bkmovil+descrip.

159 Bankinter:
https://www.bankinter.com/www/es-

es/cgi/ebk+smv_transf_Acajeros_Desc.

regiones con mayor nimero de usuarios de este servicio, que alcanzara los 250
millones en 2011. Por tanto, el m-banking habla el idioma de los mas desfavo-
recidos y se presenta como una herramienta para mejorar su grado de desarro-
llo (véase el capitulo 7).

Aunque el impacto del m-banking es menor en los paises desarrollados, no ca-
rece de importancia en la medida en que contribuye a aumentar la oferta de ser-
vicios accesibles desde el movil y, por tanto, a cambiar los habitos en su uso.
Ademas, favorece la mejora del servicio que ofrecen las entidades financieras a
sus clientes, factor de extrema importancia en los momentos de crisis en los que
vivimos actualmente.

5.3.1. ‘M-banking’ en Estados Unidos y Europa

Aungue muchos de los bancos europeos ya ofrecen servicios de banca a través
del movil, mediante SMS o Internet movil, y son accesibles para cualquier per-
sona que disponga de un teléfono adecuado, sélo el 5% de los usuarios de Inter-
net hace uso de ellos. Las operaciones que se realizan suelen ser muy simples,
como consultas de saldo, alertas por SMS, etc., y, en general, las personas que
los utilizan en Estados Unidos y Europa son hombres jovenes, con perfil tec-
noldgico, ingresos por encima de la media y usuarios de la banca por Internet.

La baja adopcion de estos servicios se debe fundamentalmente a que los clien-
tes no perciben el valor de conectarse a través del movil, a que no estan dis-
puestos a pagar por estos servicios, a que desconocen su existencia o a que les
preocupa la seguridadi>4,

Los operadores lideres de telefonia mévil de Estados Unidos, AT&T!>° y Veri-
zon!%%, han invertido mucho dinero en tratar de convencer a sus clientes de que
usen este nuevo medio. Han lanzado iniciativas en las que los consumidores fir-
man un contrato con una institucién financiera!>’ para que liguen su cuen-
ta bancaria a una aplicacion mévil.

5.3.2. El rango de servicios del ‘m-banking’
El rango de servicios que se pueden facilitar desde el movil es amplio:

estas operaciones se podrian cubrir con
el desarrollo de algunos productos disponibles desde el mdvil, como el mone-
dero, las cuentas bancarias moviles, los depdsitos en efectivo, la retirada de
efectivo, las remesas y las transferencias entre personas. ha
desarrollado el servicio Agregacion de 158 mediante el cual se
pueden consultar los saldos de las cuentas y los movimientos, realizar trans-
ferencias y suscribir, consultar o cancelar OPV (ofertas publicas de valores).
Asimismo, el servicio Hal Cash!>° de permite enviar dinero a un
teléfono movil, para ser retirado en un cajero automatico, de forma instanta-
nea, segura, a cualquier hora y en cualquier lugar de Espana o Ecuador.
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160 Bankinter:
https://www.bankinter.com/www/es-
es/cgi/ebk+smv+bng+operativavoz.

161 Bank of America:
http://www.bankofamerica.com/online
banking/index.cfm?template=mobile_
banking&statecheck=KS.

162 Arthur D. Little: Making M-
payments a Realty, Viena, 2004.

163 Philips: http://www.philips.es/.
164 Sony:

http://www.sony.es/PageView.do?site
=odw_es_ES.

a través de préstamos al consumo, interper-
sonales, microcréditos o créditos abiertos.

(mobile trading). Por
ejemplo, 160 ofrece a sus clientes Broker Multimodal, que permite
realizar operaciones en el mercado continuo, pedir la cotizacion real, recibir
alertas desde el movil, consultar una orden o cancelarla.

(balances, historial de transacciones,
etc.). Por ejemplo, con la banca mavil del Bank of Americal®! se puede uti-
lizar el movil para realizar transacciones, ver estados de cuenta, pagar factu-
ras e, incluso, encontrar los cajeros mas cercanos.

(m-payment): mobile wallet unido a la tarjeta, pago de
facturas, compras, etc.

5.3.3. Los pagos a través del movil (‘m-payment’)

Una de las aplicaciones mas atractivas y de mayor potencial de la telefonia mo-
vil es el pago por moévil, también conocida como m-payment, que estd muy li-
gada al concepto de m-commerce (véase el capitulo 6).

La consultora Arthur D. Little162 estima que los beneficios del m-payment au-
mentaran de 3.200 millones de ddlares en 2003 a 37.100 millones en 2008 en
todo el mundo.

En Espafia, los pagos a través del movil crecen a un ritmo mas lento de lo espe-
rado. Hace unos anos, las previsiones para 2008 apuntaban a que 4 millones de
espafioles utilizarian esta practica de forma habitual; sin embargo, los datos de
uso distan mucho de esta estimacién. Si analizamos los datos de otros paises, la
situacion no varia demasiado. Segun un estudio de Arthur D. Little, Espafia es el
tercer pais europeo en la implantacion de este sistema, por detras de Austria y
Noruega (véase la ilustracion 31).

No obstante, hasta que se produzca el despegue real de los pagos con el mdvil,
las empresas han encontrado un nicho en escenarios a los que, hasta ahora, no
han llegado las tarjetas de crédito. Este seria el caso de los “micropagos”. En si-
tuaciones en las que no es posible pagar mediante tarjeta, sino sélo en efectivo,
del que muchas veces se carece, el mdvil puede jugar una baza fundamental.
Por poner un ejemplo, en Tarragona ya se puede adquirir el ticket para la zona
de estacionamiento limitado, mientras que en Malaga los usuarios del transporte
publico pagan con un SMS.

Es evidente que todavia no esta todo escrito en el ambito tecnoldgico para el
pago a través del mévil. Empresas como Philips!®3 y Sony164 estan dirigiendo
sus miradas hacia los chips NFC (Near Field Communication). Aunque este sis-
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165 Visa: http://www.visa.es/.

166 Wells Fargo:
https://www.wellsfargo.com/.

167 Benjamin Ensor, Alexander
Hesse, Michelle de Lussanet y
Lauriane Camus: NFC Technology
Is Revitalizing Mobile Payments.
But Mobile Contactless Payments
Face Huge Adoption Hurdles,
primer documento de la serie
“Contactless Payments”, abril

de 2008.

168 ABI Research: “2011 NFC-
Enabled Cellular Terminal Forecast
Downgraded to 450 Million Units”,
http://www.abiresearch.com/abipr
display.jsp?pressid=719.

169 NFC News: “Experience Near
Field Communication in Action at
GSM Mobile World Congress 2008
Luncheon”,
http://www.nfcnews.com/2008/02
/05/nfc-forum-at-gsm-world-
congress, febrero de 2008.

Uso del pago con el mévil y madurez del mercado
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Tlustracién 31. Implantacién del ‘m-payment’.
Fuente: andlisis de Arthur D. Little.

tema no es nuevo, su novedad reside en su implantacién en los teléfonos movi-
les. Se basa en el intercambio de datos por radiofrecuencia, sin necesidad de
contacto fisico, aunque con distancias maximas de cinco centimetros. Este he-
cho, unido a la necesaria marcacién de un cddigo PIN para validar la compra,
contribuye a su seguridad.

Algunas empresas en Estados Unidos estan realizando pruebas para implantar
este sistema de pago. Por ejemplo, Visal®> y Wells Fargo%® midieron en San
Francisco el interés de los consumidores por utilizar sus moviles para pagar en
las tiendas que aceptaban Visa’s payWave. También se estan realizando otros
proyectos pilotos en Europa: uno de los mas importantes se lanzé en noviembre
de 2007 en Francial®?, el Payez Mobile, e incluyd a 1.000 clientes en 200 tiendas.

Las previsiones apuntan a que en 2011 existirdn 450 millones de teléfonos mo-
viles adaptados al NFC, cifra que representara el 30% de los teléfonos méviles
vendidos ese afio (ABI Research)168, Ademads, uno de cada tres mdviles estara
equipado con NFC en tres o cinco afos (Frost y Sullivan)169, Esto supone que se
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170 Tendencias de las
comunicaciones: “Los jévenes son
los que mas usan la banca movil”,
http://www.tendencias21.net/Los-
jovenes-son-los-que-mas-usan-la-
banca-movil_a2224.html, octubre
de 2008.

171 Michelle de Lussanet, Lizet Menke
y Benjamin Ensor: Person-To-Person
Payment Goes Mobile. But P2P
Mobile Payment Is A Technology In
Search Of A Market, abril de 2007.

generaran transacciones por un valor aproximado de 22.000 millones de délares
en 2011 (Juniper Research)170,

Las barreras a las que se enfrenta este nuevo sistema de pago son las mismas
que las que afectan a cualquier otro: la seguridad y el coste de la transaccion si-
guen siendo las mayores preocupaciones para el consumidor. En definitiva, los
operadores, los bancos y las empresas de pagos tienen que colaborar para redu-
cir progresivamente las barreras tecnoldgicas y de aceptacion del producto, asi
como para idear modelos de negocio rentables.

5.3.4. Los pagos entre personas P2P

Un pago P2P (persona a persona) es una forma de pago mediante la cual el
usuario de un movil envia dinero a otro, de modo que el teléfono funciona como
medio para realizar la transaccidén. Se pueden distinguir tres tipos de pago P2P
movil: transferencias bancarias moviles P2P, mobile P2P top-up trans-
fers y transferencias virtuales moéviles P2P. Un gran nimero de marcas en
Europa Central han lanzado recientemente sistemas de pago persona a persona
mediante teléfonos moviles.

Aunque las previsiones no son demasiado prometedoras, el mayor potencial de
uso para este tipo de servicios podria estar en el envio de dinero a familiares en
el extranjero. Las remesas de dinero que se expiden a los paises emergentes
aumentan cada vez mas. Esto representa una gran oportunidad para los siste-
mas de pago P2P intercontinentales, debido a que son operaciones mas econé-
micas y sencillas para los emigrantes, en comparacion con las transferencias
bancarias. La asociacidon de operadores GSM ha identificado esta oportunidad y
ha lanzado una iniciativa para que sean los propios operadores los que propor-
cionen este servicio a sus clientes!’1,

5.3.5. Los beneficios de utilizar el movil para las operaciones financieras

El uso del teléfono mévil para la realizacién de operaciones financieras reporta
beneficios en varios sentidos. Por un lado, puede mejorar significativamente la
calidad de vida de los consumidores de los paises subdesarrollados que no tie-
nen acceso a los servicios financieros. Por otro lado, en los paises desarrollados,
el m-banking mejora la calidad del servicio que reciben de las entidades finan-
cieras. Las claves para ganarse a los consumidores son la facilidad de uso, el
bajo coste de las operaciones, el acceso 24/7 (las 24 horas del dia, los siete dias
de la semana) y la seguridad.

Desde el punto de vista de las entidades financieras, los beneficios son claros:
pueden extender el acceso a los servicios financieros a mas consumidores (un-
banked), mejorar la relacidén con los clientes actuales, reducir sus costes opera-
tivos, liberar recursos para asignarlos a procesos de mayor valor, proporcionar
acceso inmediato a los servicios de la entidad (banco mdvil), fomentar el auto-
servicio y lograr un mayor control y seguridad para el cliente. En los tiempos de
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172 Tendencias de las
telecomunicaciones: “La banca
mévil movera 8.000 millones de
ddlares en 2012”,
http://www.tendencias21.net/La-
banca-movil-movera-8-000-
millones-de-dolares-en-
2012_a1918.html, octubre

de 2008.

173 ComScore:
http://www.comscore.com/.

174 Netsize: The Netsize Guide.
Mobile 2.0, you are in control,
Paris, febrero de 2008.

crisis que vive actualmente el sector financiero, el m-banking puede convertirse
en una alternativa que contribuya a mejorar su situacion.

Los operadores también tienen razones para participar en el m-banking, entre
las que se incluyen algunas de peso, como la posibilidad de captar nuevos clien-
tes, la diversificacion del tipo de beneficios (obteniendo comisiones por transac-
ciones y de entrada), el incremento del beneficio medio por usuario, la fideliza-
cién de los clientes y la obtencion de beneficios a través de la venta cruzada (al
ofrecer contenidos para el movil y el cambio de prepago a contrato).

Por ultimo, los gobiernos tienen en esta modalidad de uso del moévil un aliado
para mejorar la situacion econdmica de sus paises. Un caso de utilizacion ejem-
plar es el de Filipinas, donde la mayoria de la poblacidén no tiene la oportunidad
de acceder a cuentas bancarias y se ve obligada a recurrir a prestamistas priva-
dos, que limitan su capacidad de crecimiento. En este contexto, el Banco Central
de Filipinas puso en marcha un régimen de microfinanciacion a través del movil,
en el que colaboraba con los operadores y velaba por la regulacion de las institu-
ciones financieras, que contribuy6 a la dinamizaciéon econémica del paisi’2.

Los expertos del FTF consideran que los servicios basados en la localizacién me-
diante el movil seran los que generardn mayores oportunidades de negocio a
corto plazo (véase la ilustracion 27). Estos servicios permiten estimar la ubica-
cién geografica de un dispositivo, lo que resulta posible gracias a distintas tec-
nologias, como la localizacién a través de células de telefonia, el método de
tiempo de llegada o el sistema GPS, que funciona mediante conexién via satéli-
te. Para que estos sistemas funcionen es necesario que el usuario del teléfono
movil otorgue su consentimiento para ser localizado. Una vez cumplido esto,
basta con encender el teléfono para activar esta funcion.

Segun ComScorel?3, lider en investigacion en el mundo digital, de febrero a
mayo de 2008, el uso de mapas en los moviles ha aumentado un 8% entre los
usuarios americanos y un 3% entre los europeos, un repunte al que, sin duda,
ha contribuido el lanzamiento del iPhone. Aunque los datos actuales de consumo
son bajos, seglin una encuesta de Netsize!’4 del afio 2008, esta tendencia ird en
aumento, ya que mas del 74% de los encuestados considera que la localizacion
en el movil es esencial.

Estos servicios ofreceran nuevas oportunidades a las empresas de todos los sec-
tores, ya que se podran beneficiar de diversos aspectos:

Es el caso del sistema lanzado
por Google Maps, que indica la ruta en el mapa y la acompafia con una serie
de indicaciones detalladas. El mapa es interactivo y muestra las empresas de
la zona con sus datos de contacto, con lo que se convierte en un fabuloso ca-
nal de marketing.
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175 Europa Press: “Sistema de
localizacion de moviles del 112
permitié localizar y resolver 8.000
emergencias”, agosto de 2008.

Esto abre un amplio
abanico de posibilidades para las empresas que ofrezcan servicios que consi-
deren los siguientes elementos:

- El enorme potencial de las redes sociales méviles. Estas aportaran un
valor diferencial frente a las redes sociales fijas, al permitir la localizacion
de los amigos. Las empresas que sepan aprovechar su enorme potencial
obtendran cuantiosos beneficios, principalmente gracias a la publicidad.

- La localizacion de personas con discapacidades fisicas o intelec-
tuales. A través de estos sistemas es posible detectar la caida de una
persona mayor o la desaparicion de un enfermo de alzhéimer.

- La localizacion de llamadas de emergencia. Estos sistemas permiten
determinar el lugar desde el cual se realiz6 la llamada a un teléfono de
emergencia y dirigir hacia ese emplazamiento los medios necesarios para
resolver la situacion. Este es el caso del teléfono de emergencias 112 de
la Comunidad de Madrid. Durante el primer semestre de 2008, el sistema
de localizacion de mdviles fue determinante en la gestidon de mas de ocho
mil expedientes y ha demostrado ser especialmente Util en rescates y ac-
cidentes de trafico en vias urbanasl’>.

- La mejora de servicios tradicionales. A medida que la tecnologia evo-
lucione, sera posible disponer de localizaciones en tiempo real. De esta
forma, los servicios de taxi o de reparto de pizza, por ejemplo, seran mas
rapidos; incluso, la entrega de un periddico a la direccion de un usuario
puede cambiar si el sistema detecta que ha variado su ubicacion.

La combinacion de las
posibilidades de comunicacion (M2M) vy la localizacion entre maquinas ofrece-
ra numerosas oportunidades. Esta tecnologia puede ser Util, por ejemplo, en
autopistas de peaje para situar el emplazamiento de un vehiculo, de forma
que se realice el cargo automaticamente y se pueda prescindir de las perso-
nas que se encargan del cobro, lo que permitird una reduccién de costes pa-
ra el sector publico.

Con la combinacién de
los sistemas de navegacion y de localizacidn es posible conocer las preferen-
cias de los consumidores, de forma que, cuando el usuario acceda a una de-
terminada zona, se pongan en marcha mecanismos que orienten los anun-
cios, en funcion del perfil del cliente. Asi, éste recibira publicidad de servicios
en los que esta interesado y que se hallen situados cerca del lugar en el que
se encuentra. En este sentido, el bluetooth se convierte en el mejor aliado de
los vendedores para el push marketing.

Sin embargo, una rémora para la expansion de estos servicios de localizacion
es el hecho de que los usuarios de los terminales pueden verlos como algo que
invade su intimidad; asimismo, puede que no siempre estén dispuestos a ser
controlados por miembros de su comunidad o a recibir mensajes publicitarios.
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176 Ojo Buscador: “Telefénica
afade Google Maps a sus
moviles”,
http://www.ojobuscador.com/2008
/07/30/telefonica-anade-google-
maps-a-sus-moviles/, julio

de 2008.

177 Noticiasdot.com: “TomTom y
Vodafone desarrollan un servicio
antiatascos”,
http://www.noticiasdot.com/wp2/2
007/06/27/tomtom-y-vodafone-
desarrollan-un-servicio-
antiatascos/, junio de 2007.

5.4.1. La apertura del mercado y los servicios de localizacién movil

Los operadores no son ajenos al potencial de crecimiento de estos servicios y, por
ello, son los principales interesados en estandarizar y promover la innovacion en
este campo. El avance hacia una mayor apertura del mercado requiere la supera-
cién de las barreras existentes y afrontar la fragmentacién que proviene de la
coexistencia de tres tecnologias diferentes de localizacion. Como consecuencia de
ello, las empresas que quieran emplear esta tecnologia como canal de marketing
deberan elegir una de ellas y de este modo estaran acotando los clientes a los
que se pueden dirigir (compatibilidad con la red o con el dispositivo).

Consciente de este problema, la Open Mobile Alliance (OMA) ha lanzado un es-
tandar para estos servicios. El reto estd en garantizar la interoperabilidad y en
asegurarse de que, en un entorno en el que existen multiples vendedores, todos
emplean el mismo lenguaje. Como parte de su estrategia de apertura y de es-
tandarizacion, ha desarrollado un test que permite comprobar la interoperabili-
dad del sistema de localizacion.

Una vez salvados los problemas de indole tecnoldgica, se debe trabajar en los
estandares y en los procedimientos idoneos para autorizar la distribucion de la
informacion a otros agentes del mercado, sin dejar de lado la salvaguardia del
derecho a la intimidad de los consumidores.

5.4.2. Casos de éxito en servicios de localizacion mévil

Telefonica Movistar ha alcanzado un acuerdo marco con Google que le permi-
te ofrecer a sus clientes de telefonia mévil el acceso al servicio Google Maps for
Mobile (GMM) desde su portal Emocidon o mediante la preinstalacion de la aplica-
cion'’é en los terminales.

La empresa fabricante de sistemas de navegacion portatiles TomTom y el ope-
rador de telefonia movil Vodafone han lanzado en el Reino Unido un servicio
que proporciona informacién de trafico en las principales carreteras. Basicamen-
te, lo que hace el sistema es comprobar cuantos dispositivos se encuentran en
una determinada localizacion y extrapolar los resultados al nimero de conducto-
res para conocer la existencia de un atasco!”7.

Los expertos del FTF consideran que las redes sociales méviles ofreceran, des-
pués de los servicios de localizacion, importantes oportunidades para las empre-
sas (véase la ilustracion 27). El teléfono mdvil amenaza con convertirse en nues-
tro dispositivo electronico mas personal y, al mismo tiempo, mas social.

El éxito parece asegurado, dado que estos dispositivos afiaden una nueva di-
mension, la localizacion, a las ya exitosas redes sociales en Internet fija, lo que
permitira a los usuarios recibir informacion de los contactos de su red social que

© 2008 Fundacion de la Innovacion All rights reserved.


http://www.noticiasdot.com/wp2/2007/06/27/tomtom-y-vodafone-desarrollan-un-servicio-antiatascos/
http://www.noticiasdot.com/wp2/2007/06/27/tomtom-y-vodafone-desarrollan-un-servicio-antiatascos/
http://www.noticiasdot.com/wp2/2007/06/27/tomtom-y-vodafone-desarrollan-un-servicio-antiatascos/
http://www.noticiasdot.com/wp2/2007/06/27/tomtom-y-vodafone-desarrollan-un-servicio-antiatascos/
http://www.ojobuscador.com/2008/07/30/telefonica-anade-google-maps-a-sus-moviles/
http://www.ojobuscador.com/2008/07/30/telefonica-anade-google-maps-a-sus-moviles/
http://www.ojobuscador.com/2008/07/30/telefonica-anade-google-maps-a-sus-moviles/

Todo un mundo de servicios en el bolsillo del consumidor

178 Nielsen Mobile: “EU data Q1
2008, US data December 2007”,
http://www.nielsenmobile.com/ht
ml/press%?20releases/SocialNetwo
rking.html, diciembre de 2007.
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Computing Adds Trust To
Marketing. Social Computing Goes
Mobile, Forrester, enero de 2008.
180 Facebook: www.facebook.com.

181 veeker: http://veeker.com/.

estén a su alrededor. Sin embargo, las redes sociales mdviles no seran sustituti-
vas de las fijas, sino que las complementaran y mejoraran la experiencia del
usuario.

Una encuesta de Nielsen Mobile!78 sitlla a los espafioles entre los usuarios mas
aficionados a las redes sociales mdviles en Europa. Aun asi, los datos de uso son
todavia muy bajos.

Namero de abonados
moviles que acceden
cada mes a las redes sociales
a través de su teléfono

Porcentaje de abonados
moviles que acceden

a redes sociales
a través de Internet movil

Estados Unidos 1,6% 4.079.000
Reino Unido 1,7% 812.000
Italia 0,6% 293.000
Espafa 0,8% 291.000
Francia 0,6% 255.000
Alemania 0,2% 141.000

Tlustracién 32. Usuarios de redes sociales.
Fuente: Nielsen Mobile; datos de la Unién Europea: primer trimestre de 2008; datos de Estados
Unidos: diciembre de 2007.

5.5.1. Tipos de redes sociales moviles

En su estudio Social Computing Goes Mobilel7?, Forrester identifica cinco tipos
diferentes de sitios de redes sociales mdviles, que van desde los mas populares
ya existentes en la Web y que se optimizan para el movil (Facebook!8® o0 MySpa-
ce) hasta otros que desarrollan capacidades exclusivas para estos dispositivos
(Veekeri8l) (véase la ilustracion 33).

Desde el punto de vista de negocio, en general, y desde el comercial, en parti-
cular, esta nueva ola de redes mdviles promete ser extremadamente beneficio-
sa. Por ejemplo, al definir los usuarios sus gustos, las empresas pueden identifi-
car a su publico objetivo y enviar publicidad cuando un potencial cliente se en-
cuentre en un punto cercano a la ubicacién de la tienda, restaurante, etc.

Multitud de empresas, tanto consolidadas como start-ups, estan invirtiendo en
las redes moéviles. Por ejemplo, Nokia ha comprado una red social que emplea
la geolocalizacion para conectar a las personas. Sin embargo, la monetizacion de
estas inversiones es una cuestion todavia no resuelta, como veremos en el capi-
tulo 8.
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Descripciéon

Sitios en los que los usuarios crean sus propios perfiles y se
conectan e interactiian con otros usuarios de su comunidad
virtual. Entre las acciones de los usuarios estan la
comunicacion con contactos reales, la conexidon con amigos

de amigos y la integracion en grupos de interés. Entre las
interacciones que se dan estan el compartir contenidos, el
microblogging, |las redes sociales geolocalizadas y el etiquetado

(tagging).

Sitios en los que los usuarios crean, ven, organizan y/o
comparten contenidos, como fotos, videos, musica y juegos.
La mayoria de estos sitios tienen equivalentes en Internet fija
en los que los usuarios guardan y visualizan sus archivos.

El terminal moévil se utiliza principalmente para captar y subir
archivos a estos sitios. Los servicios como Veeker se centran
en los usuarios que intercambian archivos utilizando para ello
mensajes MMS.

Sitios en los que los usuarios crean y/o supervisan
publicaciones de reducida extension cuyo contenido se centra
en compartir pensamientos, /inks y aplicaciones o archivos.
La mayoria de los sitios permiten que los usuarios aporten
contenido mediante mensajes SMS.

Servicios en los que los usuarios comparten su ubicacién

y conocen la localizacién en la que se encuentran sus amigos.
Para ello normalmente se utiliza la tecnologia GPS.

Las actualizaciones y alertas se pueden adaptar a los lugares
en los que se encuentran los usuarios (por ejemplo, recibiran
alertas Unicamente cuando un amigo esté en su area local).

Sitios o servicios que permiten a los usuarios etiquetar
contenidos o lugares reales con metaetiquetas. Los usuarios
pueden buscar contenidos a partir de etiquetas especificas.

Ilustracién 33. Tipos de redes sociales méviles.
Fuente: Forrester Research, Inc.

Ejemplos

Facebook
MocoSpace
MySpace
PadPaw

Rabble

Zingku (Google)

Flickr
JuiceCaster
LocaModa
Mosh (Nokia)
Veeker
YouTube

Jaiku (Google)
Tumblr
Twitter
Zemble

Buddy Beacon (Helio)
Dodgeball (Google)
Loopt (Sprint, Boost)
MeetMoi

StreetHive (Cingular)

Dgm8

LifeBlog (Nokia)
Socialight

Proyecto Yellow Arrow

5.5.2. Algunas empresas que operan en el area de las redes sociales

moviles

En Estados Unidos, Loopt permite compartir con los amigos la ubicacién perso-
nal y envia una sefial de alerta cuando alguno se encuentra préximo.

Nuevas empresas, como Aka-aki, ofrecen una red social que permite a los
usuarios, ademas de realizar acciones propias de estas comunidades, como es-

cribir en blogs, la geolocalizacion de los usuarios.
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182 Jaiku: http://www.jaiku.com/.
183 ShoZu: www.shozu.com.

184 GoLoco:
http://www.goloco.org/greetings/
guest.

185 Zipito: Zipito.com.

186 Kyte:

http://www.kyte.tv/home/in
dex.html.

Para facilitar el acceso, MySpace ha lanzado MySpace Mobile, una aplicacién in-
tegrada que permite la personalizacion de contenidos y la posibilidad de subir fo-
tos al instante desde el iPhone.

Jaikul82 da nombre a una red social y a un microblog con base en Finlandia. Se
trata de un servicio totalmente gratuito donde se puede publicar todo tipo de
ocurrencias, desde la Web o desde un teléfono Nokia S60. Es una pagina pareci-
da a Twitter, que permite estar en continuo contacto con los amigos y, también,
conocer nuevas personas. Dado el éxito que obtuvo desde su lanzamiento, fue
adquirida por Google en 2007.

ShoZul83 es un sitio que ofrece a los usuarios la posibilidad de conectarse desde
el mévil para publicar o editar contenido multimedia en sus redes sociales favo-
ritas desde un solo sitio que contiene soporte para las redes mas importantes,
como Facebook, Photobucket, Picasa, Flickr, YouTube, Blogger, Livelournal,
Wordpress o Twitter.

GolLoco!®* es una red social que permite conocer los miembros de la red social
que se desplazan a algun lugar concreto. De esta forma, favorece los encuentros
o, incluso, fomenta los desplazamientos en grupo, con la consiguiente reduccion
del coste del transporte. Por ejemplo, el establecimiento de una red social de los
empleados de una empresa permite conocer los distintos trayectos que siguen
desde sus domicilios hasta el lugar de trabajo, lo que hace posible la formacion
de grupos para compartir los costes del trayecto.

Por ultimo, Zipito!8> es una comunidad que posibilita a los usuarios estar al co-
rriente de los planes de sus amigos y asi unirse en caso de que lo estimen con-
veniente. Se puede acceder a través de Internet o del moévil y se pueden generar
respuestas automaticas a las actualizaciones de los planes.

5.5.3. La apertura de las redes sociales moviles

A pesar de que la industria movil tiende hacia la apertura, el acceso a los clientes
sigue estando controlado por los operadores y los fabricantes de dispositivos. Es-
tos determinan las caracteristicas y aplicaciones que incluyen los terminales y a
qué servicios se puede acceder, lo cual obliga a las empresas de redes sociales a
aliarse y a llegar a acuerdos con ellos para garantizar su difusion a los usuarios.
Este es el caso de Kyte!86, una red social mévil que se ha aliado con Telefénica,
NTT DoCoMo Japén y Nokia, con el fin de lanzar su red mévil al mercado.

Sin embargo, el camino para una progresiva apertura no pasa exclusivamente
por las alianzas, sino que es necesario romper las barreras tecnoldgicas que
existen para conseguir sistemas compatibles entre todos los proveedores, dispo-
sitivos, aplicaciones, operadores y redes.
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187 OMA:

http://www.openmobilealliance.org/.

188 Google: www.google.com/.

189 Jaap Favier: Mobile Social

Computing Adds Trust To Marketing.

Social Computing Goes Mobile,
Forrester, enero de 2008.

La Open Mobile Alliance (OMA)187 sefiala las siguientes barreras a la apertura:

La existencia de multiples redes y dispositivos, asi como de diferentes locali-
zaciones, complica la estandarizacion y la interoperabilidad de las redes so-
ciales moviles.

La convergencia de redes fijas y moviles también obstaculiza la apertura. Una
red social debe ser accesible desde cualquier parte y con cualquier dispositi-
vo, sea fijo o movil, convirtiéndola en una red global Unica.

El caso de Google'® es una prueba del deseo de estandarizacién en el merca-
do. Esta empresa lanzd una iniciativa con el propdsito de facilitar a los desarro-
lladores la creacidn de aplicaciones, mediante el establecimiento de unos estan-
dares comunes para varias redes sociales: Friendster, Hi5, LinkedIn, Ning, Pla-
x0, Viadeo y Oracle Friends y su propia red social Orkut. Esta aplicacidon permite
acceder a funciones basicas de una red social, como informacion del usuario, de
sus amigos o de su red social y de sus actividades.

Una vez superadas estas barreras, el aumento del uso de las redes moéviles
como consecuencia de la apertura tendra un impacto positivo para todos los par-
ticipantes en el sector:

Los operadores méviles se beneficiaran de los ingresos generados por el
uso y movimiento de datos de las comunidades que gestionen, asi como de
los ingresos por la cuotas de suscripciones mensuales que establezcan.

Las empresas de todos los sectores podran patrocinar comunidades de
especial interés relacionadas con su marca o servicios e identificar nichos de
mercado que permitan garantizar la eficiencia de las campafias de marketing.

Los publicistas podran dirigirse a un mayor nimero de comunidades a un
menor coste y dedicando menos tiempo. La definicion de unos parametros
Unicos permitira lanzar campafias a varias comunidades sin necesidad de
adaptacion. Esto supondra un ahorro de costes y de tiempo, que podran ser
invertidos en el disefo de nuevas campafas.

5.5.4. C6mo disefiar una red social movil exitosa

Para triunfar en este sector es necesario diseflar el servicio teniendo en cuenta
los objetivos de los usuarios y definir cual es la mejor tecnologia que ayudara a
alcanzarlos:

Es necesario definir qué tipo de red
movil, blog, wiki, red social... es el mas adecuado. Forresteri8® recomienda
un método de cuatro pasos para definir la estrategia de red, el método POST,
siglas en inglés de gente, objetivos, estrategia y tecnologia.
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B Incluir la geolocalizacion como elemento que aporte valor al usuario.

B Determinar cudl es la propuesta de valor para el cliente que permita diferen-
ciar la red de la de los competidores.

B Disefiar la aplicacion pensando en el usuario. Dado que la mayoria de los
usuarios son de la generacion Y, seria bueno desarrollar un disefio dirigido a
los jovenes.

B Ligar la red movil con otras ya existentes en Internet fija. El éxito radica en
no limitar la red a un Unico canal, sino en combinar la Web y el mévil, de for-
ma que sea posible generar una red global.

m Dosificar la informacion que recibe el usuario en el movil. El envio constante
de actualizaciones, notificaciones y alertas a un mévil puede resultar incomo-
do para el usuario, por lo que es necesario ofrecer la opcion de configurar y
personalizar la informacion que se desea recibir.

5.6. Ocio en el movil
Los expertos del FTF analizaron la tipologia de los servicios que tendran mas éxi-
to en el corto plazo y concluyeron que el grado de consumo de ocio en el movil

sera inferior al de consumo de servicios de informacion y control, asi como de
comunicacion (véase la ilustracion 34).

4,0

32

2,0

1,2

0,8 —

0,0 —

[ Informacién y control Comunicacién Entretenimiento

[ Finanzas y comercio Personalizacion Il Otros

Ilustracidén 34. Tipologia de las aplicaciones que tendran mas éxito en el corto plazo.
Fuente: elaboracién propia.
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190 Brain Genius:
http://www.glu.com/noram/pages/
product.aspx?pr=Brain+Genius.

191 3D Tilt-a-World:
http://www.tilt-a-world.com/.

192 Fierce Developer: “Mobile
gaming: turning enthusiasm into
revenues”,
http://www.fiercedeveloper.com/st
ory/mobile-gaming-turning-
enthusiasm-revenues/2008-05-28,
28 de mayo de 2008.

A continuacion analizaremos el estado actual y las tendencias de los servicios
mas demandados en el drea del ocio movil.

5.6.1. Un centro de juegos y entretenimiento a toque de pulgar

La innovacion esta transformando la naturaleza de los juegos en los mdviles. En
un futuro proximo no solo se jugara con el teclado del teléfono, sino que ademas
los ultimos desarrollos integraran el uso de la pantalla tactil, la cdamara y el mi-
crofono, mezclando el mundo real con el virtual. Los dispositivos mas novedosos
convierten el movil en un mando, al estilo de la Wii, con acelerémetro para los
coches de carrera o registro de movimientos. Juegos como el Brain Genius'®°,
3D Tilt-a-World°! y Foto Fighter incorporan el uso de la cdmara para dotarlos de
una nueva dimension.

Hasta ahora, los juegos en el mavil, como otro tipo de contenidos, suelen ser
consumidos por los usuarios que se los descargan en el dispositivo. En este sen-
tido, el nUmero de descargas en teléfonos mdviles crecié un 17% desde marzo
de 2007 hasta marzo de 2008, seglin M:Metrics192,

Sin embargo, la naturaleza de este consumo esta cambiando y los consumidores
demandan juegos interrelacionales que les permitan entrar en contacto con
otros jugadores a escala global y por los que no tengan que realizar un pago adi-
cional. A medida que los dispositivos incorporen sistemas GPS, los juegos po-
dran involucrar a cientos de jugadores ubicados alrededor del usuario, transfor-
mando el mundo real en un mundo virtual.

Aunque estos datos pueden parecer indicativos de un incremento en el consumo
de juegos mas complejos o sofisticados, la realidad es que el tiempo del que dis-
ponen los usuarios es limitado, motivo por el cual las industrias como la del ca-
sual gaming o aquéllas que promocionan juegos conocidos estan disfrutando
de un gran éxito.

En el terreno de los juegos para el movil, el objetivo de la apertura es garan-
tizar que el maximo numero de juegos esté disponible para el mayor nimero de
plataformas y operadores. Para ello, es necesario garantizar que cada platafor-
ma, juego y servicio cumple una serie de estandares globales.

Con este objetivo, la OMA ha desarrollado una serie de estandares, adecuados
a las caracteristicas de portabilidad e interoperabilidad, y de procedimientos
de certificacion de proveedores que fomentan la adopcion de los estandares y
garantizan un entorno abierto para el desarrollo de juegos.

El deseo de los agentes del mercado con respecto a la apertura y la estandariza-
cion se manifiesta en iniciativas como el Mobile Game Interoperability Fo-
rum (MGIF), un foro de discusidn creado por Ericsson, Motorola, Nokia y Sie-
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193 Mundo Gamers: “Telef6nica
lanza en exclusiva el nuevo
Joystick Zeemote”,
http://www.mundogamers.com/ng
age/noticia/6847.html, 29 de
septiembre de 2008.

194 Gameloft:
http://www.gameloft.es/.

195 Digital Legends:
http://www.digital-legends.com/.

mens que se encarga de definir las especificaciones de interoperabilidad de los
juegos para los teléfonos moviles.

Por su parte, los operadores deben promover tarifas que hagan asequibles para
los consumidores los nuevos juegos avanzados e interactivos. También deberian
potenciar la convergencia fijo-movil para establecer redes entre usuarios conec-
tados a sus PC y entre usuarios conectados a sus moviles. En este sentido, tam-
bién es fundamental el papel de los fabricantes de dispositivos para que los
terminales puedan soportar la tecnologia necesaria. En esta linea, Telefonica
ha lanzado el joystick Zeemote, que convierte el teléfono movil en una videocon-
sola de bolsillo193,

Los beneficios de la apertura y de la estandarizacién de estos servicios para los
distintos agentes del sector seran los siguientes:

Los desarrolladores de juegos se veran inmediatamente beneficiados con
un incremento de su base de clientes y con un ahorro en tiempo y coste de
desarrollo, lo que contribuira al fomento de la innovacion.

Los distribuidores de contenidos podran comercializar directamente los
contenidos a los usuarios, sin pasar por los operadores. A medida que avanza
la conexidn a Internet a través del movil, los usuarios utilizan buscadores
para acceder a juegos, lo que anima a los distribuidores de contenidos a diri-
girse directamente al consumidor final en lugar de hacerlo a través de los por-
tales del operador. Un ejemplo es el caso de Gameloft!94, que ha creado una
aplicacion WAP del estilo iTunes con la que se pueden conocer juegos nuevos,
ver demos, probarlos y descargarlos en el dispositivo. Por su parte, Nokia ya
tiene su propia plataforma on-line para vender archivos multimedia.

Los proveedores de servicios tendran mas posibilidades de eleccién, dado
que los juegos funcionaran en cualquier plataforma.

Los fabricantes podran incluir mas y mejores juegos en sus dispositivos, con
lo que aumentaran su atractivo comercial.

El consumidor sera el principal beneficiado, ya que podra optar por una
oferta de juegos mas amplia y por un contenido mas interactivo desde cual-
quier dispositivo e independientemente de su operador.

Desde 2001, Digital Legends!®> apuesta por la industria del ocio en el movil.
Su equipo ha desarrollado una potente y variada plataforma que le ha permitido
crear videojuegos en 3D para moviles, adaptando tanto la tecnologia como los
procesos del PC y de la consola al movil.
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196 TNS Global Technology Insight:
Estudio Espafia Consumo Mdvil,
noviembre de 2006.

Desde 2005, Nokia se ha convertido en un referente en la distribucion de jue-
gos gracias a su plataforma N-Gage, que se caracteriza por su alto grado de ca-
lidad, sus alternativas de distribucion y su oferta de casual games.

5.6.2. Con los cascos puestos: la musica en el movil

La musica es otra tipologia de ocio mévil que ofrece un atractivo potencial. El
area de contenidos de musica en el mévil se refiere a la descarga de to-
nos y de musica, a escuchar la radio y a ver videoclips. La industria de la
musica en el movil esta en constante evolucion. Aumentan a un ritmo vertigino-
so las posibilidades de eleccion del usuario, la cantidad de proveedores de conte-
nidos y las incursiones de empresas de otros sectores que tratan de promocio-
nar y vender musica en distintas plataformas y a distintos consumidores.

Sin embargo, el mercado aln no ha experimentado todo el crecimiento previsto,
dado que existen barreras tecnoldgicas y legales. Por este motivo, es necesario
desarrollar dispositivos adaptados y establecer sistemas que garanticen la segu-
ridad del usuario, asi como los derechos de los contenidos.

En la actualidad, la radio en directo y la descarga de tonos y canciones supo-
nen la mayor demanda de musica en el movil por nimero de usuarios, segun el es-
tudio elaborado por TNS Global Technology Insight!96, que también entiende que el
mayor potencial de crecimiento de la musica en el moévil lo representa la radio FM.

36
Espaiia 22

16

35

Mundo 34

26

Muy/bastante probable que escuchen la radio (porcentaje)
Muy/bastante probable que se descarguen canciones (porcentaje)
Muy/bastante probable que se descarguen videos musicales (porcentaje)

Base: no usuarios de los servicios.

Tlustracién 35. Crecimiento de la radio en el movil.
Fuente: TNS Global Technology Insight.
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197 M:Metrics Press Release:
“M:Metrics Reports Growth In
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http://www.mmetrics.com/press/P
ressRelease.aspx?article=2008011
5-reportsgrowth, 15 de enero

de 2008.

198 Open Mobile Alliance: OMA.
DRM Requirements, mayo
de 2003.

En esta area estan surgiendo iniciativas novedosas, como la de Visual Radio,
un servicio que permite escuchar cualquier emisora, al tiempo que se accede a
un canal visual e interactivo que ofrece mas informacion y oportunidades de par-
ticipar y opinar.

En cuanto al consumo de este tipo de contenidos en Espafia, un estudio llevado a
cabo por la consultora M:Metrics!97, en el que se analiza el uso de los moviles en
la Union Europea y en Estados Unidos, arroja el sorprendente dato de que Espa-
fla esta a la cabeza en el nimero de usuarios que utilizan su moévil como un MP3.

El principal factor que frena el consumo de los contenidos musicales es el
precio, pero no es el Unico. Los dispositivos, en muchos casos, no son los ade-
cuados: necesitan incorporar MP3, tener una bateria de suficiente duracién y ser
compatibles con la descarga de musica.

La OMA198 define una serie de criterios que deben cumplir las empresas con el
objetivo de mejorar la apertura del area de contenidos méviles musicales. Estos
criterios se pueden agrupar de la siguiente forma:

para fomentar la descarga de musica es necesario disponer de
sistemas que cuiden la confidencialidad del comprador y del dispositivo, al
tiempo que se garantizan los derechos del contenido descargado.

debe ser posible el establecimiento de derechos para cualquier
tipo de contenido musical. De esta forma, existiran contenidos que no ten-
dran limite de transmision y otros que estaran restringidos a un periodo de
tiempo, una cantidad de descargas o un importe monetario alcanzado.

los proveedores deben disponer de sistemas que integren dis-
tintas alternativas de pago (prepago o pago por compra realizada), que, a su
vez, deben ser compatibles con una suscripcién del usuario a varios disposi-
tivos.

el contenido descargado a través del movil debe ser compa-
tible para su escucha en el movil o en cualquier otro reproductor de musica,
asi como susceptible de ser transferido mediante una conexion bluetooth, sin
que se pierdan los derechos adquiridos por la compra.

en caso de pérdida del terminal, los proveedores
deben disponer de un sistema Unico que permita restaurar todo el contenido,
incluyendo la musica descargada.

los usuarios deben tener la opcion de

eliminar los contenidos descargados, sin perder los derechos adquiridos en su
compra, y poder restaurarlos en otro momento.
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index.

203 Comisién del Mercado de las
Telecomunicaciones (CMT):
“Informe anual 2007",
http://www.cmt.es/cmt_ptl_ext/Se
lectOption.do, junio de 2008.

Gracias a estas medidas, los usuarios dispondran de una mayor seguridad en la
proteccion de sus datos, podran administrar los contenidos por los que han pa-
gado (a pesar de la pérdida del dispositivo), lograran distribuirlos en funcién del
derecho obtenido y tendran la posibilidad de gestionarlos. Los proveedores de
contenidos dispondran de un sistema que garantiza los derechos de sus conteni-
dos e, incluso, podran establecer sus propias plataformas. Por su parte, los ope-
radores dispondran de un sistema de facturacion fiable.

NTT DoCoMo!%° y Napster Mobile2%0 han creado un servicio con una tarifa
mensual compatible con PC y mévil, que pone a disposicion de los usuarios can-
ciones completas y tonos de llamada.

Musiwave2°! es un proveedor de musica movil que ofrece sus contenidos a mas
de treinta operadores en veinticinco paises diferentes. La empresa trabaja de la
mano de productores de musica, fabricantes de dispositivos y operadores movi-
les, lo que le ha permitido desarrollar su actividad mucho mas alla de la distri-
bucion de musica y centrarse en la personalizacion, permitiendo que los usuarios
creen sus propios canales de musica.

Algunas empresas ofrecen en la actualidad a sus clientes un conglomerado de
servicios de ocio en el mévil. Una de estas organizaciones es Berggi??2, que
permite acceder a descargas de videos, imagenes, avatares, musica, etc. desde
el teléfono modvil. Ademas, ofrece una aplicacion de correo electronico y de men-
sajeria instantanea que posibilita a sus clientes estar en contacto permanente-
mente, asi como un buscador de Internet y un localizador de personas.

En cuanto al conocido iPhone, este dispositivo permite al usuario disfrutar de
todo el contenido de su iPod, en el cual se incluyen musica, audiolibros, podcasts
de audio y video, videos musicales, programas de television y peliculas. El iPho-
ne sincroniza su contenido con la biblioteca iTunes del usuario en su ordenador
PC o Mac y puede reproducir cualquier contenido de musica o de video adquirido
en la tienda on-line iTunes.

5.6.3. La television va contigo

El desarrollo de los dispositivos moviles y la homogeneizacion de los estandares
han hecho posible que la televisién en el mdvil se extienda a un creciente nime-
ro de usuarios: segun el informe anual de la Comisidon del Mercado de las Tele-
comunicaciones293, en el afio 2007 se alcanzé la cifra de 300.000 suscriptores de
television movil en Espafia. A pesar de esto, los datos de consumo de la televi-
sién mévil son bajos.

En este sentido, Telefénica y la principal proveedora de contenidos por cable
han firmado un acuerdo para que las peliculas y los partidos de futbol puedan
verse a través del dispositivo mdvil, algo que convertira a Espafa en uno de los
primeros paises en los que esto sera posible.
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Mobile 2.0, you are in control,
Paris, febrero de 2008.

205 The Cocktail Analysis:
Televidente 2.0. Estudio de
Espafia sobre consumo de
television en el mévil, marzo
de 2008.

Sin embargo, para los expertos del FTF, esta opcidn se encuentra entre los cua-
tro servicios moéviles que menos oportunidades de negocio generaran a medio
plazo (véase la ilustracion 27).

Hasta ahora, la programacion disponible en la television movil es seleccionada
por las cadenas entre los programas que consideran mas interesantes. No obs-
tante, segln los resultados de la encuesta de Netsize204 de 2008, los usuarios
prefieren modelos mas flexibles que les permitan gestionar sus contenidos. Se
trataria de un servicio que, lejos de ser una auténtica programacion de televi-
sidn, consistiria en descargas de contenidos o visionado en streaming de espa-
cios ya emitidos.

Segln un estudio realizado por The Cocktail Analysis2>, a los consumidores, lo

gue mas les interesa ver en la televisidn movil son los programas informativos
(véase la ilustracién 36).

Valoracion media

Noticias

Musica

Informacion sobre el tiempo

Peliculas

Deportes

Humor

Series extranjeras

Dibujos animados para adultos

Documentales

Series espafiolas

Late shows

Contenidos creados por otros usuarios

Adultos

Base: total de la muestra.

Tlustracion 36. Contenidos mas interesantes en la televisidon mavil.
Fuente: The Cocktail Analysis.

© 2008 Fundacion de la Innovacidon Bankinter. All rights reserved. 98



Todo un mundo de servicios en el bolsillo del consumidor

206 Sylvia Chan-Olmsted
(Professor and Associate Dean for
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Journalism and Communication):
Mobile Television: The Emergence
of a Personal-Mass Media
Platform, mayo de 2008.

Segun el estudio, sélo el 17% de los encuestados manifiesta interés en ver la te-
levision desde el movil cuando esta en su hogar.

El estudio concluye que, aunque los operadores y los proveedores de contenidos
quieren potenciar el uso de la television mavil, el principal problema al que se
enfrentan es que los usuarios no estan interesados en ella (menos del 45% ma-
nifiesta interés).

A pesar de ello, a escala mundial se espera un crecimiento gradual a lo largo de
los proximos afios (véase la ilustracion 37)206,

150

120

90

60 —

Millones de espectadores

30 —

2007 2008 2009 2010 2011 2012
Afos

Tlustracion 37. Crecimiento esperado de telespectadores moviles.
Fuente: encuesta realizada por VAS Research.

Para abrir los servicios de televisién mdvil a un mayor niimero de consumidores,
todos los agentes del mercado movil tienen que trabajar conjuntamente para
paliar los efectos negativos de los siguientes factores:

m Precio establecido por los operadores. Los modelos de tarifas actuales seran
el principal freno al consumo de televisién en el mévil debido a que los usua-
rios tienen la sensacién de perder el control sobre el gasto y no estan dis-
puestos a pagar por algo que es gratuito en su hogar. Los operadores deben
abogar por establecer tarifas planas que devuelvan al consumidor la sensa-
cién de control.

B Estandares en tecnologia. En la actualidad existen nueve tipos de tecnologias
repartidos por todo el mundo. El reto del sector es homogeneizarlos para fa-
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http://www.nextwave.com/.
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http://mexico.ihs.com/news/2008/
frost-movil-contenido-ingreso-
usuario.htm, 20 de agosto

de 2008.

209 ComVu:
http://www.comvu.com/.

cilitar la visualizacién de contenidos a todos los usuarios, con el menor coste
de adaptacion. Asi, en noviembre de 2007, la Unidn Europea acepto el estan-
dar DVB-A para la difusion de la televisidn movil, que se hizo efectivo en Es-
pafia en marzo de 2008, sin perjuicio de que otras tecnologias pudieran ser
aceptadas por cada uno de los estados miembros. En otras zonas, como Chi-
na, que dispone de cinco estandares, la homogeneizacidn sigue un proceso
mas lento, lo que retrasa la difusién de la televisidon mavil. En este sentido,
NextWave2%7 ha desarrollado soluciones integradas para la television a tra-
vés de UMTS y WIMAX, que pretenden reducir los costes de los operadores y
mejorar la rentabilidad.

Por una parte, aunque los operadores de television simplemente
requeriran autorizaciones administrativas de forma previa, sera necesario re-
partir las frecuencias por las que discurrira la television. Por otra parte, la no-
vedad del servicio hace que los gobiernos deban plantearse una serie de
cuestiones que garanticen la transparencia y la seguridad de los consumido-
res: ¢debe estar regulada la television movil de la misma forma que la tradi-
cional?, écomo se regulara la convergencia entre los sectores de telefonia y
de television?, etc.

Un analisis de la empresa consultora Frost & Sullivan2%8 ha revelado que los ser-
vicios moviles de video ofrecen un enorme potencial de crecimiento, lo que los
convierte en aplicaciones seguras para crear fuentes alternativas de ingresos
para los operadores.

Sin embargo, para que esto ocurra, es necesaria una inversion astrondmica para
adaptar los contenidos al formato movil, lo que podria repercutir en el descenso
del ARPU (ingreso medio por cliente). Ademas, si los operadores quieren aumen-
tar el consumo del video mévil, deben ofrecer més contenido gratuito, ya que las
limitaciones de estos dispositivos, como el tamafio y la duracion de los conteni-
dos, no fomentan la compra de peliculas.

Un ejemplo de una empresa emprendedora en esta area es ComVu2%, que ven-
de un servicio de emision de video en la Web (webcast) desde dispositivos mdvi-
les (mobile webcasting). El software de Livecast permite la visualizacion de vi-
deos mientras éstos se descargan, es decir, sin esperas, lo que puede hacerse en
cualquier lugar y a cualquier hora mediante el moévil o un PC. Livecast ofrece una
manera simple y sencilla de capturar y compartir videos.

El iPhone, un caso de éxito en el consumo de la television movil, va a convertir-
se en un dispositivo clave para la dinamizacion del consumo de videos y televi-
sién a través del teléfono mavil. Los factores de éxito del popular teléfono son
las especificaciones técnicas (memoria interna superior a otros terminales y bajo
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consumo de bateria), el acceso a un amplio abanico de contenido de television y
video, mediante iTunes, y su pantalla panoramica y de alta calidad.

Hungama Mobile21? ha desarrollado un software que permite visualizar en el
dispositivo movil peliculas producidas en Bollywood?1!, gracias a una disminu-
cidén en la calidad que hace posible ver el contenido sin que ocupe excesivo es-
pacio en el dispositivo. Esta alianza ha permitido el establecimiento de acuerdos
para distribuir su contenido directamente en las tarjetas de memoria de los fa-
bricantes de dispositivos. Igualmente, las peliculas también estan disponibles en
portales moviles como el de Hungama (Indianfm.com).

La asociacion global de los operadores de telefonia mévil GSMAZ212, junto con la
empresa Mofilm?213, dedicada a la distribucidn de videos de formato corto y con-
tenidos cinematograficos para mdviles, presentaron en el Mobile World Congress
(MWC) de Barcelona una muestra de cortometrajes que incluian las nuevas peli-
culas de festivales cinematograficos como Cannes y Sundance. Durante el MWC
se distribuyeron mas de 16.000 copias de cinco cortometrajes realizados espe-
cialmente para los teléfonos y dispositivos moéviles de los visitantes del congre-
so, que pudieron descargarse usando bluetooth, tarjetas de memoria, servicio
de SMS y pantallas tactiles.

Organizar un viaje de negocios o de placer puede provocar muchos dolores de
cabeza, tanto al usuario final como a la empresa o a la agencia de viajes contra-
tada (compra de billetes, reserva de hoteles, coordinacion de horarios, etc.). En
un futuro préximo, esto podria resultar mas sencillo, al permitir directamente a
la persona que va a realizar el viaje la organizacion de éste a través de su telé-
fono movil. En un futuro, este canal le permitira resolver cualquier gestion re-
lacionada con el transporte:

Las compaiiias aéreas han desarrollado servicios para el mévil que permi-
ten obtener datos del trafico aéreo en tiempo real y actualizaciones de horas
de salida y llegada, asi como realizar reservas de vuelos, autocheck-in, em-
barque y pagos. Algunas compafias aéreas espafiolas ya han comenzado a
implantar estos servicios: Spanair2'4 ha creado la tarjeta de embarque elec-
tronica, que se envia al teléfono movil, y ha establecido lectores para el es-
caneado del cédigo y su impresién. Por su parte, Iberia2l> confirma la hora
de llegada y salida de los vuelos mediante el envio de SMS. Ademas, los telé-
fonos moéviles empleados como archivos de vuelo personales tienen la posibi-
lidad de almacenar tarjetas de embarque, informacion para el seguimiento
del equipaje y los datos de pago, es decir, permiten volar sin soporte de papel
alguno. En el futuro se prevé la posibilidad de utilizar los méviles para alma-
cenar visados y datos biométricos que permitiran la identificacion del viajero.

Los tickets moviles utilizan unos cddigos de barras que son enviados al ter-
minal y que convierten el teléfono en un billete electréonico que permite
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al usuario el paso tanto a los diversos medios de transporte (trenes, bar-
cos, aviones o0 autobuses) como a cines, gimnasios, spas, etc. La Empresa
Malagueiia de Transportes (EMT)216, en colaboracion con Telefénica Mo-
viles y el BBVA, ha sido pionera en la puesta en marcha del ticket de auto-
bus movil.

Gracias a los sistemas de localizacion (véase el apartado 5.4 del presente
capitulo), las empresas o las familias pueden localizar en cualquier momento
a sus empleados o familiares que se encuentren de viaje. Asimismo, el usua-
rio tiene la posibilidad de recibir informacion turistica y de interés especifica,
segun el emplazamiento en el que se encuentre. La Consejeria de Turismo del
Gobierno de Canarias ha lanzado el Proyecto Cicerdn, con el que se informa
a los turistas del lugar en el que se encuentran a través del teléfono movil. El
usuario dispone de informacion en 4 idiomas sobre 56 lugares ubicados en 23
municipios de las islas. Una iniciativa similar se ha puesto en marcha en Je-
rez. Se trata de un sistema de guia a través del movil, que el turista puede
descargar mediante bluetooth, para ver los atractivos turisticos de la ciudad
y escuchar las explicaciones oportunas2!’,

Uso de teléfonos méviles como llaves de hotel o tarjetas de embar-
que: mediante el uso de los cddigos de barras enviados via MMS, es posible
utilizar los moéviles como llaves de habitacidn en los hoteles, lo que incide en
la mejora del servicio al cliente.

5.7.1. Datos y previsiones de consumo de los servicios de viaje en el
movil

En un entorno como el de los servicios de datos en el movil, que todavia esta
despegando, el desarrollo de servicios de viajes a través de estos dispositivos
aun no ha explotado ni una minima parte de sus posibilidades. Segun el estudio
de Forrester?!8 sobre los servicios de viaje en el mévil en Estados Unidos, en
septiembre de 2007, sélo el 8% de los viajeros habia utilizado este terminal para
actividades relacionadas con estos servicios. Segun Forrester?19, los usuarios es-
tan principalmente interesados en poder realizar el check-in de sus vuelos (véa-
se la ilustraciéon 38).
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Total

Facturar los vuelos

] Y 21% 59%
con un terminal movil

Recibir alertas del trafico
aeroportuario por SMS
antes de salir de la ciudad

16% 55%

Efectuar el registro de entrada
en el hotel a través
de un terminal movil

19% 54%

Efectuar el registro de salida
del hotel a través
de un terminal movil

21% 54%

Recibir alertas de tréafico por SMS
en el terminal mévil cuando
se llega a una ciudad

13% 50%

Reservar un hotel a través

- 0
de un terminal mévil 41%

Imputar los gastos de los viajes
de negocio en una aplicacion

de contabilidad de gastos de viaje
a través de un terminal movil

40%

Reservar un billete de avién

! > ior o
a través de un terminal mévil 39%

Buscar vuelos a través

0y
de un terminal mévil 39%

Buscar hoteles a través

de un terminal movil 38%

1 Algo atil Muy atil

Base: viajeros de negocios de Estados Unidos con teléfonos moviles de cualquier tipo (se aceptaron multiples
respuestas).

Tlustracién 38. Aplicaciones de viajes en el movil de mayor utilidad.
Fuente: encuesta NACTAS de Forrester, cuarto trimestre de 2006.

Entre las barreras a la expansion de estos servicios se encuentra la falta
de intencion de los usuarios de pagar desde su movil, algo que afecta a
casi el 50%, segln la encuesta realizada por North American Technographics229.
El 40% de los encuestados indica que la pantalla de su terminal no es lo sufi-
cientemente grande como para ver correctamente esta informacion y el 30% se-
fala que el acceso a la red desde su dispositivo es lento. Otros motivos que
mencionan para no acceder es la falta de confianza en la seguridad para realizar
los pagos o el desconocimiento del mecanismo de uso.

Por tanto, el lanzamiento de tarifas planas por parte de los operadores, la
mejora de la usabilidad de los dispositivos y la mejora de la transmision
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de datos, que vendran como resultado de la apertura, tendran una reper-
cusion positiva en el consumo de este tipo de servicios.

El factor clave para la expansion de los servicios de viaje en el mévil es el de-
sarrollo de aplicaciones y servicios a los cuales el usuario no tiene acceso desde
un ordenador, como es el caso del check-in en aviones, en habitaciones de ho-
tel, etc. Es también de suma importancia entender que la explotacion de todas
las posibilidades que ofrece la gestion de viajes desde el movil no consiste en
optimizar las paginas web de las compafiias aéreas, cadenas de hoteles o agen-
cias de viajes para los teléfonos méviles, sino en desarrollar “sitios mdviles” que
permitan a los usuarios realizar nuevas acciones.

Los teléfonos mdviles siempre han ayudado a las personas a mantenerse en
contacto. Sin embargo, en estos momentos, su funcién es mas amplia al contri-
buir al cuidado de la salud. Hoy dia, los dispositivos ofrecen soluciones para se-
guir a distancia la evolucion de pacientes de riesgo (en algunos casos de asma,
diabetes, problemas cardiacos...) o de las personas mayores.

El objetivo de la telemedicina es controlar el estado del paciente una vez que
éste se encuentra fuera de un centro hospitalario, de manera que pueda desa-
rrollar una vida normal. Los principales beneficiarios de esta tecnologia seran,
por tanto, las personas de avanzada edad o con enfermedades cronicas.

El funcionamiento consiste en el establecimiento de sensores que detectan las
posibles variaciones que se producen en los parametros establecidos (por ejem-
plo, sensor de caida para personas mayores, de medicion del ritmo cardiaco, de
medicion del nivel de glucosa, etc.) y que activan una alarma que envia una se-
fal al centro hospitalario para poner en marcha las medidas preventivas nece-
sarias. En este sentido, resultan fundamentales los sistemas de localizacidn, que
permiten ubicar exactamente al paciente sin necesidad de que sea él quien lo
indique.

La extension de este tipo de servicios a un mayor niumero de consumidores su-
pondra claros beneficios tanto para los pacientes como para los médicos, asi
como para el propio sistema sanitario y para el sector de las telecomunicaciones.
Las oportunidades se multiplican cuando nos referimos a los paises subdesarro-
llados (véase el capitulo 7).

La tecnologia movil beneficiara a los pacientes gracias a la realizacion automa-
tica de llamadas de emergencia al centro hospitalario y al envio de documenta-
cién que permita su ingreso inmediato, lo que facilitard un mayor control de sus
enfermedades. Ademas, permitira efectuar el pago de los servicios médicos a
través del terminal o de Internet.
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221 Medical Records:
http://www.medrecinst.com/cell
phone.

El personal sanitario podra acceder con mayor facilidad a la informacién alma-
cenada sobre el seguro sanitario del paciente y sobre su historial gracias a la
tecnologia movil, que posibilitard también la comunicacion en tiempo real entre
el enfermo y el médico. Igualmente, facilitarad la adopcidon de nuevos sistemas de
informacioén para la realizacion de estudios médicos.

5.8.1. La apertura del mercado y su impacto en la telemedicina

En el terreno de la telemedicina, el objetivo es conseguir la distribucion de una
Unica tecnologia que sea uniforme para todos los pacientes, para lo cual sera ne-
cesario dotar a los sistemas de facilidad de uso, movilidad, funciones adecuadas
y capacidades de comunicacién entre los pacientes y los centros médicos.

La division Center for Cell Phone Applications in Healthcare (C-PAHC) de Medi-
cal Records??! |lleva mas de veinticinco afios potenciando este tipo de sistemas
meédicos. Con ellos trata de promover una atencidn continua, apoyandose en un
sistema que contenga el historial del enfermo y la informacidn sobre su seguro
sanitario. Otro de sus objetivos es conseguir que exista interoperabilidad entre
los dispositivos moviles, de forma que puedan relacionarse entre ellos y mejorar
la comunicacion entre pacientes y centros médicos. Adicionalmente, quieren
proporcionar a los pacientes una herramienta que les permita manejar todos los
aspectos relacionados con su enfermedad y disponer de un sistema de docu-
mentacion movil.

Sin embargo, para conseguir que los dispositivos moviles se conviertan en dis-
positivos de telemedicina, deben cumplirse varias condiciones:

Existencia de una plataforma universal que permita el uso de cualquier tipo
de movil y el trabajo conjunto de todos los operadores moviles existentes en
la zona geogriafica.

Garantia de seguridad en la informacion.

Usabilidad de los dispositivos mdviles.

Los desarrolladores de software deben disefiar soluciones atractivas y bene-
ficiosas para pacientes y médicos.

Con todas estas condiciones, es probable que el desarrollo de la telemedicina
viva un importante crecimiento. Algunos prondsticos indican que, para finales de
2009, mas de 10 millones de abonados podran tener acceso a las aplicaciones
mas basicas.

No obstante, para que toda esta realidad se ponga en marcha, es necesario
avanzar en el desarrollo de sensores con capacidad para medir la presion san-
guinea, la temperatura, el ritmo cardiaco y el respiratorio, entre otros. También
es preciso desarrollar los correspondientes soportes electronicos de tratamiento
de datos y garantizar el acceso a las redes de telecomunicacion, via Internet o
mediante telefonia movil.
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5.8.2. Algunos casos de éxito en la telemedicina

La Universidad de California ha desarrollado una aplicacion para el movil que
le aporta la funcion de microscopio y permite identificar el parasito que provoca
la malaria, enviarlo a través de Internet y ofrecer un diagndstico en tiempo real.

El operador Verizon222 modificé el modelo 5200 del mévil de la empresa LG
para ofrecer un servicio que permitiera medir el nivel de glucosa en sangre. El
Glucophone realiza los analisis de glucemia y almacena sus resultados en una
base de datos del teléfono y en un centro de control de enfermedades on-line.

Nokia223 y Roche Diagnostics?2* han desarrollado una aplicacién para el se-
guimiento de los pacientes con diabetes desde el mévil. Se trata de una solucién
que combina Internet y telefonia movil mediante un software que permite a es-
tos enfermos estar conectados en todo momento con profesionales sanitarios.
Actualmente, esta aplicacion esta disponible en unos cuarenta hospitales y par-
ticipan mas de ciento cincuenta pacientes.

Gentag?25 ha desarrollado una tecnologia para teléfonos mdviles que utiliza las
ondas de radiofrecuencia y la tecnologia wireless como lectores de sensores del
usuario. La empresa se ha centrado en el desarrollo de aplicaciones relacionadas
con el cuidado sanitario, de forma que los usuarios pueden, por ejemplo, emplear
el teléfono como lector de la temperatura. Esto permitiria a un padre emplearlo
para controlar la temperatura de su hijo de forma remota. También se pueden uti-
lizar los teléfonos como sensores de control del azlcar, de la actividad del corazon
o de las radiaciones ultravioleta a las que se expone el usuario. Gentag esta
desarrollando una tecnologia que, en un futuro, servira para que el teléfono movil
se comporte como sensor del mondxido de carbono.

XVivo226 es una empresa de animacién que trabaja en el sector sanitario y que
prevé un futuro en el que los sistemas moviles seran utilizados por las empresas
farmacéuticas para mostrar como actla la prescripcion médica en el organismo
de un paciente. Ademas, gracias a robots inteligentes se podra detectar en el
ejército a las personas heridas, recogerlas en el lugar en el que se encuentren,
analizar la gravedad de su estado, realizar un escaner y compararlo con otro
normal del paciente para detectar las lesiones y curarlas.

El Hospital Internacional de Xanit?2’ ha puesto en marcha sistemas de mo-
nitorizacion para sus pacientes con marcapasos y desfibriladores susceptibles de
implante, que consisten en un terminal que a una hora prefijada recoge informa-
cién de estos dispositivos y la envia de forma automatica al médico. Este recibe
la informacidn a través del correo electronico, fax o SMS en su teléfono movil.

El proyecto MobiHealth228 ha desarrollado el sistema de teletrauma basandose
en las tecnologias 3G. Entre las funciones que incluye se encuentra la posibilidad
de atender a mujeres embarazadas, gracias a varios sensores que registran pa-
rametros como el latido del corazén de la madre y del hijo, la actividad intraute-
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rina, etc. Toda esta informacion se envia al hospital, lo que posibilita el control
remoto.

La caida del valor de los servicios de voz obliga al sector a dirigirse hacia los
servicios de datos. De todos ellos, los expertos del FTF auguran mas éxito a
los relacionados con la localizacion, que permiten identificar a los usuarios y per-
sonalizar la oferta de servicios, asi como a las redes sociales moviles, que afa-
den una nueva dimension a las relaciones sociales. La oferta de servicios de da-
tos existente es amplia: m-banking, m-payment, juegos interactivos, musica,
servicios de viajes, aplicaciones médicas, etc. Sin embargo, aun queda mucho
camino por recorrer en términos de innovacidn y de adecuacién a las necesida-
des del cliente.

En efecto, estos servicios se encuentran en una fase muy incipiente y no llegan a
experimentar el despegue esperado, debido a causas muy variadas, pero comu-
nes a todos los servicios. Entre ellas, la diversidad de estandares, la fragmenta-
cidén de los dispositivos y sus limitaciones técnicas, el reducido espectro, la falta
de desarrollo de aplicaciones y plataformas, la ausencia de tarifas asequibles
gue permitan al usuario controlar el gasto y la falta de confianza por la inseguri-
dad de las redes moviles suponen el gran reto para el sector.

La evolucion de este panorama depende en gran medida de la apertura gradual
del mercado. Por un lado, los usuarios no perciben el valor afiadido de los nue-
vos servicios ofrecidos por los operadores, por lo que resulta necesario no sélo
transmitirlos correctamente, sino también incorporar nuevos servicios relaciona-
dos con la personalizacion de la oferta y servicios de localizacion movil, asi como
desarrollar contenidos especificos para este campo. Por otro lado, los usuarios
no disponen de tarifas atractivas que favorezcan el consumo de servicios de da-
tos; es mas, no disponen de sistemas claros de tarificacion que les permitan
gestionar el control del gasto. Por Gltimo, es necesario garantizar la seguridad y
la privacidad del usuario movil, con el fin de ganar su confianza y favorecer el
avance de servicios como el m-commerce o m-banking.

Para los paises emergentes, esta apertura movil es fundamental, ya que sus te-
Iéfonos moéviles prometen romper la brecha digital e incluirlos en la revolucion
de Internet. Sin embargo, muchos de estos paises ni siquiera tienen acceso a las
redes ni a fuentes de electricidad, por lo que el primer paso debe ser la genera-
cién de estaciones con energias renovables (energia edlica, solar, etc.) que per-
mitan impulsar el desarrollo.
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I mundo mdvil avanza de manera inexorable hacia una mayor apertura,
gue beneficiara a todos los agentes capaces de adaptarse a este nuevo escena-
rio y, sobre todo, a los consumidores. Las empresas, en su calidad de consumi-
dores con un elevado volumen de gastos y de uso de aplicaciones, encontraran
productos y servicios mas adaptados a sus necesidades.

Se espera que las empresas se beneficien de mayores velocidades en la transfe-
rencia de datos, de un mayor ancho de banda y de servicios innovadores orien-
tados al negocio, ofrecidos por los operadores y por terceros. Ademas, se prevé
gue las mejoras en las redes moviles traigan consigo finalmente un acceso ina-
ldmbrico homogéneo y mas fiable a bases de datos interactivas y a multitud de
aplicaciones empresariales desde los dispositivos méviles.

En concreto, las empresas de todos los sectores podran disfrutar de numero-
sas ventajas en sus procesos de negocio. Para los expertos del FTF, el ma-
yor impacto lo tendra la posibilidad de personalizar la oferta de productos y ser-
vicios gracias a la tecnologia mévil, seguido de la movilidad que otorgara a los
empleados.

Personalizacién de los productos
y servicios ofrecidos

Movilidad de los empleados

Nuevo canal de marketing
Impacto muy alto
Mejor segmentacion de los clientes . Impacto alto
gracias a la informacion disponible

] Impacto moderado

Nuevo canal de distribucién - [ Impacto leve

Nuevos productos y servicios adaptados _
al nuevo canal de venta

Nuevo canal de venta .

T T T T 1
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Tlustracién 39. Impacto de la tecnologia moévil en las empresas tradicionales.
Fuente: elaboracién propia.

La apertura del mercado conducira a un circulo virtuoso de beneficios para las
empresas. Asi, fomentara la innovacién y el desarrollo de servicios empresaria-
les, con lo que aumentara el consumo de soluciones mdviles por parte de las
empresas, lo que, a su vez, actuara como dinamizador de la innovacién y crea-
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229 Remote Revolution Studio:
Uptime Issues, Implications &
Imperatives in the Mobile

Workforce, diciembre de 2005.

ciéon de nuevos servicios. En Ultima instancia, esta situacion aumentara la pre-
sidén sobre los operadores para abrir sus redes y facilitar este proceso.

Los expertos del FTF analizaron las barreras que estan frenando el consumo de
soluciones mdviles por parte de las empresas y concluyeron que las principales
son el incumplimiento de las expectativas generadas por los servicios, la preocu-
pacion por la seguridad, la utilidad y la complejidad de uso.

3,0

2,7

2,4 — —

2,1 + — —

1,5 1+ — —

09 - — —

0,6 — — —

0,0 T T T

] Servicios por debajo de lo esperado Seguridad
Percepcidén reducida de utilidad I Complejidad de uso
Coste de los servicios [ Coste de los terminales

Il Desconocimiento Il Otros

Ilustracién 40. Barreras para la adopcién de soluciones méviles por las empresas.
Fuente: elaboracién propia.

Con la apertura, es previsible que estas barreras se disipen, al menos en parte,
y se dinamice el consumo por parte de las empresas.

6.1. La privacidad y seguridad de la informacioén, un elemento
indispensable

Como sefialaban los expertos del FTF, la preocupacion por la privacidad y seguri-
dad de la informacion esta frenando el consumo de soluciones moéviles por parte
de las empresas. Segln la encuesta realizada por Remote Revolution Studio??®
(véase la ilustracion 41), los directivos consideran que los mayores riesgos en el
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Forrester, marzo de 2007.

Pérdida de la informacion confidencial que se encuentra

ambito de los negocios son el acceso no autorizado a informacion de la empresa
0 a sus redes, la pérdida de informacidn confidencial almacenada en los disposi-
tivos y la exposicion a posibles virus.

Acceso no autorizado a datos o redes
de la empresa
- 29%

. . P 21%
en ordenadores portatiles o terminales mdviles

Exposicidn a mas virus informaticos 16%

Descenso y pérdida de productividad 8%
de los usuarios °

Apoderamiento de propiedad intelectual
por parte de la competencia

6%

Fraude y robo de identidad 5%

Averias o puesta en peligro de sistemas remotos 5%

Corrupcidén de la infraestructura de la red

0,
de la empresa 4%

Mayores necesidades y costes

0,
de asistencia técnica 4%

Gestidn y control de los activos digitales 3%

Uso de aplicaciones no autorizadas 1%

Acceso a contenido cuestionable 0%

I T T T T T 1
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Base: 406 directivos de empresas de diferentes sectores.

Ilustracidn 41. Riesgos del incremento de la movilidad de los empleados
y del acceso a datos de forma remota.
Fuente: Remote Revolution Studio.

Las empresas también se ven afectadas por la reticencia de los clientes a la hora
de realizar compras desde el movil. Segin un estudio realizado por Forrester230,
Su mayor preocupacion se refiere a la posibilidad de que sus datos sean distri-
buidos sin consentimiento previo, seguida por la privacidad y el miedo a la pérdi-
da del movil con informacion importante. Sdlo el 20% no tiene preocupaciones
relativas a la seguridad de los dispositivos moviles.
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Los expertos del FTF concluyeron que la movilidad que otorgan las soluciones
moviles a los empleados de las empresas es uno de los factores que mas impac-
to tendran en el negocio (véase la ilustraciéon 39). Mas del 77% de ellos opina
qgue la movilidad de los empleados tendra un impacto alto o muy alto en las em-
presas.

Segun Accenture?3!, la movilidad dentro de la empresa puede definirse como la
capacidad de “capturar informacién y disponer de ella en el punto de actividad”.
La informacién adquiere especial relevancia en un mundo en el que se estima
gue mas del 40% de la fuerza de trabajo es movil, segin un estudio de The Yan-
kee Group?32, y abre importantes oportunidades para las empresas que sepan
dar respuesta a las necesidades de estos colectivos. Ademads, se trata de una
tendencia en aumento, con lo que el trabajo a distancia -o teletrabajo- sera
cada vez mas habitual.

En este contexto, las empresas deben facilitar a sus empleados el acceso a la in-
formacion desde cualquier parte del planeta, transformandose no sé6lo en orga-
nizaciones moéviles, sino también en espacios de colaboracién virtual. En este
sentido, el desarrollo de nuevas aplicaciones y servicios alentados por la apertu-
ra del mercado mévil beneficiara a todos los sectores de la economia.

Los dispositivos moviles constituyen, gracias a su ubicuidad, el principal medio
para extender la empresa mas alla de las paredes de la oficina y facilitar a los
empleados el acceso a las aplicaciones y a la red desde sus terminales. Una or-
ganizacion interesada en dotar de movilidad a sus profesionales deberia propor-
cionarles acceso a su correo, al calendario, a informacién de la compaiiia y a sis-
temas propios de la empresa, todo ello sin descuidar la seguridad.

Esta movilidad, a su vez, posibilita que la empresa gestione su fuerza de traba-
jo a distancia y que distribuya informacién a sus profesionales de forma rapida y
eficiente.

Acceso Acceso seguro Plantilla mévil Plantilla mévil Apoyo integral Movil en el MS
on the go a informacion protegida gestionada al usuario a Exchange Server
a correo de la empresa frente a virus centralmente través de lineas (alojado

electronico, informaticos de ayuda o integrado)
agenda, etc.

Empresa con
capacidad
movil

Acceso movil on the go

Tlustracion 42. Movilidad de la fuerza de trabajo.
Fuente: The Mobile Enabled Company (http://www.themobileenabler.com/).
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En cuanto a los factores que motivaran a las empresas a adoptar soluciones mé-
viles, los expertos del FTF consideran que el principal sera la posibilidad de dar
acceso a los empleados a las aplicaciones del negocio desde sus dispositivos mo-
viles (véase la ilustracidon 43).

4,0

3,5

2,5 _— I

2,0 —— — E——

1,5 —— — ——

0,5 —— — —

0,0

Incorporacion de nuevas aplicaciones Diferenciacion de los Conexioén a Internet en
de empresa a los aparatos moviles competidores cualquier momento y lugar

[ Comunicacién con Optimizacién de recursos [l| Otros
clientes/proveedores y empleados y reduccién de costes
en cualquier momento y lugar

TIlustracidn 43. Factores que motivaran a las empresas a adoptar soluciones moviles.
Fuente: elaboracién propia.

En este sentido, las empresas se esfuerzan por proveer a las personas de su or-
ganizacion de las aplicaciones que les resultan mas utiles. Segin The Yankee
Group?33, las tres principales aplicaciones se agrupan en torno a herramientas
de gestion de proyectos (45%), herramientas de gestidn de contenidos y herra-
mientas de automatizacion de servicio (44% cada una de ellas).

Aungque el correo electrénico supone una aplicacion indispensable en las empre-
sas, el estudio revela su preferencia por la inversion en aplicaciones verticales
que impulsan la productividad de cada grupo funcional. Por ello, se esta exten-
diendo el uso de aplicaciones web 2.0 (véase la publicacion 8 de la Fundacion
de la Innovacion ), aunque hay que tener en cuenta la dificultad de
integrar estas aplicaciones en las infraestructuras de la empresa.
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CRM 19
Automatizacion de la red de ventas 23
Aplicaciones de la Web 2.0 18
Autoservicio web 18

Aplicaciones de marketing (por ejemplo, e-mail

marketing, web analytics) 12
Correo electrénico/PIM 20
Comercio electrénico/software web 14
Gestion de activos mdviles/telematica/seguimiento 18
de vehiculos
Planificacion de los recursos de la empresa 19
Automatizacion de los servicios de campo 19
Contabilidad/finanzas 24
Aplicaciones basadas en la localizacién 16
| I I I I 1
0 10 20 30 40 50
Porcentaje de respuestas
[ Planes de mejora Evaluacion del futuro Las doce aplicaciones principales que
del acceso movil acceso movil disponen de acceso movil en la actualidad

Tlustracidon 44. Aplicaciones a las que las empresas dotaran de movilidad
en un futuro préximo.
Fuente: encuesta reallizada por The Yankee Group.

Estas aplicaciones permiten al profesional acceder a los sistemas de su empresa
en cualquier momento y lugar, con lo que mejoran su eficiencia y se convierten
en un valor diferencial frente a la competencia. Un ejemplo es el caso de Torres
Import234, que ha desarrollado una aplicacion en los teléfonos moéviles de su
red comercial que permite realizar pedidos directamente desde el dispositivo y
acceder a la base de datos de clientes, precios y ofertas actualizadas en tiempo
real, al tiempo que hace posible consultar y planificar las visitas a clientes des-
de el movil, asi como gestionar los gastos de cada una de ellas. Esto también
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constituye un valor diferencial para el cliente, ya que puede saber si el producto
que desea esta en stock y tomar al momento la decisién de compra.

6.2.1. Beneficios de la movilidad en el ambito empresarial

El despliegue de las soluciones moviles entre la fuerza de trabajo de una empre-
sa requiere una importante inversion inicial. Sin embargo, es relativamente facil
rentabilizarla gracias a los siguientes factores:

Mejora la eficiencia de la organizacion gracias a una combinacion de

varios elementos:

- Se minimiza la pérdida de productividad originada por la falta de conexion en
tiempo real a las aplicaciones de la empresa desde cualquier ubicacion. Apro-
vechar esos momentos en los que el Unico canal de comunicacion de los em-
pleados es el teléfono mavil puede resultar un excelente ahorro de tiempo, a
la vez que contribuye a lograr un incremento de su productividad y eficiencia
(esperas en aeropuertos, desplazamientos en taxi, salas de espera...).

- Dota a los profesionales de mayor flexibilidad, lo cual afecta positivamen-
te a su motivacion en el trabajo.

- Mejora la colaboracion entre personas de la organizacion gracias a las re-
des moviles creadas.

Las soluciones mdviles posibilitan que la empresa gestione a distancia su
fuerza de trabajo y distribuya informacion de forma rapida y eficiente.

Con la sincronizacion de las soluciones moviles se eliminan los procesos
de duplicidad de informacidn que en ocasiones generan errores, asi como los
procesos de reporting manual, que seran sustituidos por procesos de repor-
ting automatico, etc. Todo ello generara una reduccion de costes beneficiosa
para las empresas.

Las empresas con mas movilidad favorecen una mayor orientacion al cliente
y, por consiguiente, un mejor servicio, lo que constituye un factor de diferen-
ciacién competitiva.

6.2.2. Casos de éxito en la movilidad de la fuerza de trabajo

Comercial Herbu23> ha agilizado su red de ventas con una solucién de movilidad
que se integra totalmente con el ERP de la empresa. Esto permite que cualquier ac-
tualizacion de los datos del cliente realizada sobre el dispositivo mdvil quede regis-
trada en el ERP o que un pedido llevado a cabo desde el dispositivo mavil figure
como realizado en el sistema de la empresa. Con esta apuesta por la innovacion, la
compainia se sitla al frente de su sector, proporcionando un servicio mucho mas
completo a sus clientes y garantizando una gestion mas eficiente de la actividad.

Por su parte, Adidas236 ha desarrollado una aplicacion para dispositivos Black-
Berry que permite su integracién con las aplicaciones SAP de la empresa. De
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esta forma, los vendedores pueden comprobar los niveles de stock de forma
instantanea. Esta informacion llega a través de un correo electréonico con enla-
ces a imagenes del producto. Asimismo, los vendedores pueden comprobar el
estado de los pedidos, consultar el perfil del cliente y crear catalogos personali-
zados.

Los beneficios para Adidas son la capacidad de cerrar la venta de forma inme-
diata, incrementar la productividad, aumentar la satisfaccién del cliente y am-
pliar las soluciones wireless a toda su red global.

Cuando los empleados se convierten en ndmadas, équé método se puede em-
plear para formarlos?

Hasta el momento, los principales programas formativos han sido presenciales o
a través de e-learning. Sin embargo, estos métodos no tienen la flexibilidad de
un dispositivo mévil. EIl m-learning se define como cualquier tipo de formacion
que tiene lugar a través de dispositivos moviles con conectividad inaldambrica
—-como PDA o smartphones-, beneficiandose de las ventajas de la movilidad y
ubicuidad de los terminales.

Dada la importancia que tiene este canal como método formativo de los profe-
sionales, se ha constituido el proyecto MOBIlearn237, cuyos objetivos principa-
les son la definicion de modelos formativos validos, el desarrollo de una arqui-
tectura de m-/learning homogénea vy el establecimiento de estrategias de forma-
cion a través del movil. El proyecto esta formado por 24 socios de Europa, Is-
rael, Estados Unidos y Australia, y se extiende a mas de 250 organizaciones li-
deres en el sector de las telecomunicaciones, como Nokia Corporation, Tele-
fonica I+D, Deutsche Telekom, etc.

6.3.1. Hacia una nueva formacion innovadora

Al igual que en los casos anteriores, para la apertura del mercado de m-learning
es necesario establecer una serie de estandares comunes que garanticen la di-
fusion en diferentes plataformas y dispositivos, que, a su vez, deben estar pre-
parados para facilitar la interaccion y la visualizacion de contenidos.

La utilizacion de los dispositivos méviles con fines formativos permite nuevas
formas innovadoras de aprendizaje:

con el desarrollo de las redes sociales moéviles es po-
sible crear espacios comunes de alumnos en los que se puede compartir in-

formacion y disponer de un tutor.

gracias a los sistemas de localizacién mévil es posible
ofrecer a los alumnos formacion especifica segun el lugar en el que se en-
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240 Accenture:
http://www.accenture.com/.

241 Movistar:
http://www.movistar.es/.

242 Netsize: The Netsize Guide.
Mobile 2.0, you are in control,
Paris, febrero de 2008.

cuentran. Por ejemplo, si el usuario se aloja en un hotel en el extranjero, el
sistema le puede ofrecer vocabulario especifico para esa situacion concreta.

los usuarios podran recibir formacion y entretenimiento al
mismo tiempo de manera individual o grupal. Algunos ejemplos de formacion
gaming son Com2Us, con su juego BusinessMan?38, y Lunagames23°, con
Air Traffic Controller.

con las nuevas funciones que presentan los dispositivos
(camara, audio, sensores, etc.), es posible disefar programas de formacion
que incorporen conversaciones, mensajes de texto, video, fotografias, etc.

6.3.2. Casos de éxito en ‘m-learning’

Accenture?4? desarrolla para sus clientes soluciones de formacién m-learning
adaptadas a las necesidades concretas de cada organizacion. Estas soluciones se
basan en pequefias “pildoras” interactivas que se complementan con un progra-
ma de gestion y seguimiento de los cursos realizados.

Telefénica Moéviles Espaia2*! ha puesto a disposicién de sus empleados que
no disponen de ordenador en casa o que no desarrollan su actividad ante un PC
un sistema m-learning que les permite acceder a los cursos de formacion adap-
tados al mévil. Con el fin de gestionar la formacion de estos usuarios, Telefonica
ha puesto en marcha el Sistema de Gestion Adaptado, a través del cual los di-
rectivos podran administrar las necesidades formativas de su equipo, planificar
actividades, etc.

Mas del 60% de los expertos del FTF considera que la posibilidad de emplear los
dispositivos moviles como nuevo canal de marketing tendra un impacto alto o muy
alto para las empresas tradicionales (véase la ilustracion 39). El movil se presenta
como un nuevo canal de acercamiento al usuario que no sélo permite ampliar el
numero de clientes potenciales, sino que ademas constituye un canal directo, inte-
ractivo, con un tiempo de conexidn superior a diez horas al dia por persona, una
penetracion superior al 90% y la posibilidad de realizar pagos de forma segura.

El marketing movil (m-marketing) se encuentra en un estado incipiente, con un
largo recorrido para ofrecer nuevas oportunidades. Segun el estudio realizado
por Online Publishing Association, el 40% de las marcas ya ha usado el marke-
ting a través del movil y en 2008 esta cifra aumentara hasta el 89%242. Sin em-
bargo, para conseguir el crecimiento esperado es necesario tener en cuenta va-
rias barreras que estan frenando su despegue. Por el lado de la oferta, es nece-
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243 Accenture y MMA: I Estudio
de inversion en marketing y
publicidad mévil. El sector en
cifras; Madrid, 9 de octubre de
2008; Barcelona, 10 de octubre
de 2008.

sario homogeneizar las aplicaciones y los dispositivos, y se precisa una mayor
colaboracion entre operadores moviles y empresas de publicidad. Por el lado de
la demanda, es indispensable la dosificacion de los mensajes publicitarios para
que no sean percibidos como un ataque a la intimidad.

Segln un estudio realizado por Accenture y la Mobile Marketing Association243,
los sectores mas activos en Espafia en el uso del marketing movil son el finan-
ciero y el de telecomunicaciones, pero cada vez mas sectores desarrollan planes
de marketing moévil, como, por ejemplo, el de los servicios o el de la alimenta-
cién (véase la ilustracion 45).

Finanzas Telecomunicaciones Alimentacion Servicios publicos y privados
4,0 4,0 4,0 4,0
3,80 3,07
3,0 3,0 o3 — 3,0 2,40 3,0 o
2,0 201 0 — 186 — 2,0 — 2,0 —
7 1,05
1,0 9.9 1,01 — — — 1,0-T — — 1,0 —
0,20 L 0,22 0,17
0,0 1 0,0 T T 0,0 T T 0,0
4.0 Bebidas 4.0 Cultura y comunicacion 4,0 Automocion 4.0 Energia
3,06
3,0 2,36 3,0 3,0 3,0
| | 2,08 | 2,02 1,82
20 1,28 20 2,0 1,57 2,0 1,38
7
1,017 — — 1.0 (= — Y0 ) E— — — 1,0 0.73 —
0,48 0,26 0,17
0,0 0,0 0,0 0,0
4.0 Textil 40 Viajes y turismo 40 Deporte y tiempo libre 4.0 Tabaco
3,0 3,0 3,0 3,0
2,0 2,0 2,0 2,0
1,06 0,87 1,03 74 4
1,0 o3 ‘ 1,0 : 1,0 % 1,0 9.6
0,18 : 0,24 0,13 0,31 0,00 0,00
0,0 0,0 0,0 0,0
2006 2007 2008e

Tlustracion 45. Principales sectores inversores en ‘m-marketing’ en Espafia: 2006-2008e (millones de euros).

Fuente: Accenture y Mobile Marketing Association.
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Los expertos del FTF opinan que la principal barrera que hay que superar para
la expansion del m-marketing es la preocupacion de los usuarios por la privaci-
dad de sus datos (véase la ilustracion 46).

4,0

3,6

32 T

2,8

2,4

2,0 —

1,6 —

1,2 — —

0,8 T — —

0,4 -1 — — —]

0,0 T T T T T T
Preocupacioén Desconfianza del usuario Falta de mediciones
por la privacidad con respecto a la fiabilidad eficaces como canal

de la informacién de ventas
[ Escasez de formatos Control por parte de los operadores [T] Campafias méviles

establecidos de los datos del usuario deficientemente concebidas

o ejecutadas

[l Los usuarios no identifican | Escaso atractivo para las Otros
el teléfono movil empresas como consecuencia
como canal de ventas de la falta de contenidos y

aplicaciones especificas

I Regulacién Bl Audiencia reducida
(Internet movil)

TIlustracidon 46. Barreras para la adopcidn del movil como canal de marketing.
Fuente: elaboracién propia.

En esta linea, la apertura del mercado contribuira a la superacion progresiva de
estas barreras. Los usuarios consumiran nuevos servicios de datos susceptibles
de incluir publicidad, como, por ejemplo, las redes sociales. Con ello, se perfilan
importantes oportunidades para las empresas de todos los sectores.

El interés por la apertura y la estandarizacién se refleja en iniciativas como la
Mobile Marketing Association (MMA)244, cuyo principal objetivo es promover y

244 MMA: secundar el desarrollo del marketing mévil a escala internacional. Estas iniciati-
http://www.mmaglobal.com/. vas trabajan en la estandarizacién de plataformas y formatos, y en el desarrollo
245 youTube: de estrategias de m-marketing relevantes y no intrusivas o de herramientas por
http://www.youtube.com/. las que el consumidor se sienta atraido (como YouTube?4%). Las empresas de
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246 “| as grandes marcas
comerciales se lanzan a la
publicidad por el moévil”, El Pais,
http://www.elpais.com/articulo/ec
onomia/grandes/marcas/comercia
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rint=1, Madrid, 12 de junio

de 2007.

247 MyStrands:
http://www.mystrands.com/.

publicidad son las principales interesadas y estan estableciendo politicas que
pretenden favorecer el desarrollo del m-marketing como via para reducir el cos-
te de concepcion y de desarrollo de las campafias.

6.4.1. El marketing de proximidad y la personalizacion de la oferta

El marketing de proximidad es posible principalmente gracias a los dispositivos
que incorporan tecnologia bluetooth, la cual permite identificar la localizacién de
un consumidor y enviarle publicidad concreta sobre los servicios que lo rodean
en ese momento. Al mismo tiempo, los datos de consumo que tienen los opera-
dores sobre sus clientes les permitiran dirigir una oferta de productos y servicios
personalizada basandose en sus gustos y habitos.

Para los expertos del FTF, la posibilidad de personalizar la oferta de productos y
servicios sera la caracteristica de mayor impacto en las empresas de todos los
sectores. Los operadores moviles disponen de amplia informacioén sobre sus
usuarios (perfil, patrones de consumo, edad, etc.), informacién muy valiosa a la
hora de segmentar, determinar nichos de mercado y lanzar ofertas y promocio-
nes. Ademas, gracias al desarrollo del m-commerce, los operadores moviles
podran saber qué compran sus clientes, cuando lo compran, qué medio de pago
utilizan, etc., con lo que se ampliaran los datos disponibles.

Tanto el marketing de proximidad como la posibilidad de personalizar la oferta
basdndose en patrones de consumo suponen una potente arma para la capta-
cion vy fidelizacion de los clientes. Por ejemplo, una prueba realizada por El Cor-
te Inglés consistente en el envio de una campafa de promocidn de las fragan-
cias de Calvin Klein a los méviles de los clientes que se encontraran en sus cen-
tros consiguid que 28.000 clientes de 18 centros la descargaran246,

Empresas como MyStrands2*’, creada en 2003 y dedicada al desarrollo de tec-
nologias para entender mejor el gusto de las personas y ayudarles a descubrir
cosas que no conocen, esta trabajando en la personalizacion de la oferta.
MyStrands ha desarrollado un motor de recomendacidn social capaz de ofrecer
en tiempo real recomendaciones personalizadas de productos y servicios a través
del ordenador, del teléfono moévil y de otros dispositivos conectados a Internet.

El marketing de proximidad presenta numerosas ventajas para las empresas:

Se trata de un canal de comunicacion directo con los consumidores.

No supone ningun coste para el cliente ni para la empresa.

Permite la segmentacion de la informacion. Por ejemplo, es posible limi-
tar su radio de accién o el tipo de informacion dependiendo del lugar en el
que se encuentre el consumidor.

Es un marketing no intrusivo, ya que los dispositivos moviles ofrecen la
posibilidad de “autorizar” o aceptar previamente el acceso a la informacion de
los mensajes recibidos.
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248 Etonenet:
http://www.etonenet.com/en/abo
utus.html.

249 General Motors:
http://www.gm.com/.

250 FytureLink:
http://www.futurelink.com/.

De nuevo es muy importante para el éxito de estas alternativas de publicidad y
personalizacion innovadoras el fomento de la colaboracion entre los operadores
moviles, las empresas de bienes de consumo y las agencias de publicidad. Esto
permitira el desarrollo de campanas y ofertas especificas para grupos de
usuarios y su lanzamiento en el lugar y el momento precisos.

6.4.2. Mejores practicas en ‘m-marketing’

En la actualidad, la publicidad en el movil es un mercado incipiente, por lo que
no existen experiencias de éxito que puedan ser tomadas como recetas infali-
bles. Mas aln si tenemos en cuenta tanto las diferencias regionales como las
restricciones marcadas por la legislacién. Sin embargo, algunas practicas que
parecen funcionar son las siguientes:

Incluir anuncios al principio de los videos moviles, ya que producen menos
rechazo que otro tipo de publicidad.

Emplear banners, que deben ser simples y permitir el acceso a un sitio web
de la marca.

Utilizar la web moévil como forma de marketing. El sitio mévil debe per-
mitir al cliente el acceso a informacion relevante sobre la marca o el servicio
que ésta ofrece. Las empresas pueden anunciar sus productos de forma que
los usuarios tengan la opcidén de copiar logotipos y emplearlos como salva-
pantallas o distribuirlos entre su red social.

Disefiar campaias moviles integradas dentro de campafas multicanal
(television, prensa e Internet).

Mantener campainas simples y convincentes. Es conveniente minimizar
la informacidn verbal y visual, empleando en su lugar llamadas claras a tra-
vés del movil que inviten al consumidor a completar la compra.

Utilizar los métodos de localizacion del usuario para personalizar la oferta.
Emplear tecnologia innovadora con sistemas de publicidad basados en
MMS vy video en el movil.

Desarrollar un sistema de compra mejorado a través del movil.

6.4.3. Experiencias de éxito en la utilizacién del ‘m-marketing’

Etonenet?48 es lider de sector del marketing moévil en China. Su actividad se
centra en la gestion de los detalles operacionales de marketing movil de sus
clientes, incluyendo las relaciones con operadores, clientes y publicistas. De es-
te modo, las empresas pueden centrarse en el disefio de las campafias y mejo-
rar los resultados. Un ejemplo de su trabajo es la colaboracién con Shanghai
General Motors?4°, Etonenet ha desarrollado a través del mdvil la primera cam-
pafia de promocion para su nuevo coche en China. Para ello, ha seleccionado el
publico objetivo y disefiado una aplicacidn que permite obtener la respuesta de
los usuarios y ampliar la base de clientes y su clasificacion.

FutureLink (Espafia)2°° ha establecido la primera red bluetooth en un centro
comercial. Esta red ofrece a los visitantes del centro la posibilidad de recibir un
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comic en sus terminales. El objetivo de esta campafa es proporcionar un mo-
mento de entretenimiento a los consumidores y aumentar su fidelidad. El conte-
nido del comic varia cada semana, por lo que los visitantes siguen acudiendo
para completar su coleccion. En una semana fueron detectados 38.000 moviles,
de los que 5.500 solicitaron el comic.

Daem Interactive?>! ha desarrollado un sistema de marketing basado en tec-
nologia de reconocimiento de imagen gracias a la cdmara que incorporan mu-
chos de los terminales. El usuario toma una foto de un anuncio en prensa, en
una valla o en un catalogo y la empresa se encarga de enviar al terminal infor-
macidén relacionada con ella. Este sistema genera trafico para los operadores y
no supone un método intrusivo para el cliente, ya que es él mismo quien mues-
tra interés por el producto.

El mévil no sdlo sirve como canal de difusion y publicidad, sino que también se
convierte en un nuevo canal de distribucion y ventas. Asi como la distribucién de
contenidos para movil (tonos, musica, television, etc.) esta experimentando una
rapida evolucidn, la venta de otros productos a través del movil se encuentra en
un estado incipiente. Algo mas del 40% de los expertos considerd que el movil
como canal de venta tendra un impacto alto o muy alto en las empresas de to-
dos los sectores (véase la ilustracion 39), que podran ofrecer sus servicios en las
areas de busqueda, compra o pagos de productos a través del movil.

El futuro de las busquedas a través del movil estara en la utilizacion de siste-
mas de localizacion. Las empresas podran ofrecer a los clientes potenciales sus
productos cuando se encuentren dentro de su radio de accion. Por ejemplo,
GPShopper?>2 permite a los consumidores, gracias a su aplicacion movil, bus-
car productos en centros comerciales locales y comparar precios y promociones.

En cuanto a la compra de productos y servicios directamente desde el teléfono
movil, es necesario distinguir dos tipos: compras de productos para el mo-
vil y compras de productos de consumo general. Las primeras disfrutan
de relativo éxito entre los consumidores, mientras que las segundas estan to-
davia en sus comienzos. La tendencia apunta hacia una mayor colaboracion
entre los operadores moviles y las marcas de consumo para almacenar la infor-
macion del usuario y agilizar las transacciones. La usabilidad de los terminales
es también vital para garantizar una buena experiencia del consumidor. La em-
presa Overstock.com?2>3 es una de las primeras en ofrecer productos y servi-
cios a través de su aplicacién movil.

Por ultimo, es fundamental garantizar la seguridad en los pagos a través del mo-
vil. Para ello, es necesaria la colaboracion entre los operadores, los fabricantes
de méviles y las empresas de servicios financieros. En la actualidad, muchos fa-
bricantes incorporan en los terminales un chip que almacena informacion finan-
ciera de forma que puede emplearse para realizar pagos de forma automatica.
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No sélo eso: el m-commerce también se utilizard como forma de comunicacion
entre proveedores y compradores con el fin de agilizar el proceso de compra-
venta. En este sentido, la empresa Alibaba2>* ha desarrollado Trade Manager,
una solucion que pretende poner en comunicacion a ambas partes a través de
una herramienta de mensajeria instantanea cuya descarga es gratuita y que
permite establecer conversaciones de audio y videoconferencias entre los aso-
ciados.

Debido a la escasa implantacion del m-commerce, no se dispone de datos esta-
disticos que indiquen el uso del mévil como canal de compra de bienes de consu-
mo. Por ello, Gartner?55 ha tratado de determinar, en su encuesta M-Commerce
Retail Consumer Shopping Preferences, la probabilidad de uso de nueve activida-
des de compra en el movil de los consumidores estadounidenses. Las conclusio-
nes obtenidas a raiz de esta encuesta fueron las siguientes:

Los consumidores presentan mayor disposicion a buscar productos a través
del movil que a comprarlos por medio de ese canal.

Las dos actividades de m-commerce que mayor éxito tendrian son compro-
bar los precios de los productos y encontrar establecimientos.

Otra actividad que cuenta con el apoyo de los usuarios de m-commerce es la
recepcion de promociones en el movil.

Examinar precios

Averiguar la localizaciéon de un establecimiento -

Conseguir promociones o descuentos

Comprobar el estado de un envio

Guardar informacion de compras

Comprobar las existencias

Buscar productos -
T T

Pedir productos

Efectuar pagos

T T T T T T T 1
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Porcentaje
B 5 = Muy probable 4 3 m 2 1 = Nada probable
Nota: resultados basados en 1.081 respuestas.
Tlustracién 47. Grado de probabilidad de aceptacion de las actividades

de ‘m-commerce’ por los usuarios americanos.
Fuente: Gartner.
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6.5.1. Recetas de éxito para el mévil como canal de venta

La situacion actual del m-commerce es desalentadora, ya que apenas se realizan
compras a través del movil, exceptuando las propias de descargas de conteni-
dos. Como consecuencia de ello, pocas empresas estan prestando atencion a es-
te nuevo canal, lo que hace que no acabe de despegar. Si, como se espera, la
apertura del mercado conduce a un aumento del consumo de los servicios de
datos, las empresas tradicionales invertiran en esta nueva forma de comercio
virtual que les abre las puertas a una inmensa cartera de clientes potenciales.

Algunas de las recomendaciones para triunfar en este sector, segiin Gartner256,
son las siguientes:

Los esfuerzos deben centrarse en el desarrollo de las actividades de
m-commerce con mayor probabilidad de ser utilizadas, como la busqueda
de establecimientos, la comparacion de precios, el envio de promociones, etc.
La adaptacion del sitio de e-commerce al movil puede parecer una solucion
sencilla y rapida para comenzar en el mundo del m-commerce. Aunque es
obvio que estos dos canales comparten aspectos comunes, las empresas de-
ben establecer estrategias diferenciadas para cada uno de ellos. Esto hace
que resulte mas adecuado el desarrollo de un sitio web especifico para
las ventas por movil.

Es necesario prestar atencidn a los mercados emergentes, en los que se
accede a Internet principalmente a través del mévil (por ejemplo, en zonas
rurales de China), por lo que constituyen una oportunidad de negocio.

Debe producirse una diferenciacion de los productos ofreciendo capa-
cidades multicanal; por ejemplo, con el desarrollo de aplicaciones que per-
mitan al cliente recoger en el establecimiento pedidos realizados a través del
movil.

TextBuylIt es el nombre que Amazon?2>7, |la conocida tienda on-line, ha dado a
su nuevo servicio de venta a través del mévil. Esta alternativa de compra se
ofrece a los usuarios registrados, que pueden acceder a la informacion sobre el
producto y adquirirlo por medio de un proceso sencillo.

Kelkoo Mobile2>8 permite a los usuarios acceder a una amplia variedad de pro-
ductos y servicios desde los dispositivos moviles, con la posibilidad de comparar
los precios. Este servicio se basa en una interfaz adaptada que permite la visua-
lizacidn grafica de los productos y presenta una gran sencillez de uso.

Otra de las aplicaciones de la tecnologia movil en el &mbito de la empresa tradi-
cional son las comunicaciones M2M (machine-to-machine). Los operadores de
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telefonia movil han encontrado en las maquinas unos nuevos “clientes” con los
que superar la saturacion de lineas que se ha producido en los paises desarrolla-
dos. Las comunicaciones M2M constituiran una fuente de beneficios muy intere-
sante para los operadores, que, con la estrategia adecuada, pueden generar
nuevos ingresos y atraer nuevos clientes con un minimo coste y esfuerzo. De
hecho, segun datos de la CMT, las tarjetas asociadas a maquinas registraron
220.842 nuevas lineas en el primer semestre de 2008, con lo que se alcanzd un
total de 1,3 millones de lineas. Esto supone un 43,2% mas que en junio del afo
pasado?39,

A escala global, el nUmero de lineas M2M alcanzé los 37,5 millones en 2007 y
aumentara a 186 millones en 2012269, de los cuales 20 millones se generaran en
el mercado norteamericano.

Sin embargo, écomo funcionan las comunicaciones M2M? Se trata de una tecno-
logia que permite la comunicacion entre maquinas, adaptando y configurando la
red movil de acuerdo con las necesidades de este tipo de servicios e, incluso,
proporcionando las plataformas adecuadas para su explotacion.

Un tipo especifico de esta tecnologia son las comunicaciones machine-to-mobile,
que se caracteriza por la utilizacion de un teléfono mévil para comunicarse, con-
trolar o monitorizar la otra maquina gracias al funcionamiento de su tarjeta SIM.
El mévil puede recibir informacion a través de un simple SMS o por medio de in-
terfaces mas complejas.

Red mévil

Tlustracién 48. Funcionamiento del ‘machine-to-mobile’.
Fuente: Accenture, Machine to Mobile Proposition.

El sistema de comunicacion machine-to-mobile se basa en una serie de sensores
colocados en la maquina que, al registrar una variacion en los estandares (por
ejemplo, un cambio en la temperatura, en la presidon de agua de una tuberia,
etc.), lanzan una sefal, que es almacenada en el centro de control o en los sis-
temas de gestién de las empresas, y envian una comunicacién al teléfono mavil.
Sin embargo, para que se produzca el envio es necesario que la maquina esta-
blezca una conexidn remota con el servidor. Por lo general, para establecer esta
conexion, la maquina debe estar equipada con una tarjeta SIM que permita el
acceso a la red movil. Estos elementos suponen un coste que hay que tener en
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261 “Amazon presenta su ‘iPod’
para libros”, El Mundo,
http://www.elmundo.es/navegant
e/2007/11/19/tecnologia/119548
8648.html, 20 de noviembre

de 2007.

262 pirelli:
http://www.sv.pirelli.com/web/car
-suv-van/technology-revolution/k-
pressure/default.page.

263 Accenture: Machine to
Machine (M2M) over cellular
network. Accenture strategy and
proposition for CLIENT, febrero
de 2005.

cuenta. Una posible solucidon es crear una comunidad de maquinas que se conec-
ten entre si mediante bluetooth y envien por ese mismo sistema la informacién
a una maquina maestra que si disponga de SIM.

Un ejemplo de maquina adaptada para el funcionamiento M2M es el terminal Kin-
dle, de Amazon, que gracias a su tarjeta puede conectarse a las redes de telefo-
nia de alta velocidad y recibir libros, diarios, revistas o blogs en su terminal261,

Es de esperar que, en un futuro préximo, las comunicaciones M2M sean tan co-
munes como lo son actualmente las de datos, gracias, principalmente, al desa-
rrollo de aplicaciones que no requieran grandes conocimientos técnicos sobre las
redes moviles para su uso por parte de las empresas.

Las comunicaciones moviles entre maquinas cuentan con un futuro dificil de pre-
ver. A dia de hoy, existen 6.000 millones de seres humanos, de los que 1.300
millones son usuarios de la telefonia mévil. El nimero de maquinas operativas
en el planeta se estima en 50.000 millones y de momento sé6lo 5 millones estan
dotados de capacidades de comunicacién movil. A la vista del fabuloso negocio
gue han creado las tecnologias inaldmbricas entre personas, las perspectivas de
futuro para esta nueva modalidad de aplicacién de la comunicacién mévil resul-
tan hoy imposibles de medir.

Un aspecto importante de estos dispositivos es que estan permitiendo a las em-
presas fabricantes diversificar su negocio y entrar en el sector de los servicios
postventa. Por ejemplo, Pirelli2®2 ha desarrollado los neumaticos K-Pressure,
que incorporan unos sensores que miden la presion y envian una notificacién al
dispositivo movil.

El principal problema del M2M y el motivo por el cual no estamos viendo este
mercado florecer como deberia es su fragmentacidn (tecnoldgica, de diversidad
de clientes, etc.). Todos los agentes del mercado deben trabajar en la estandari-
zacion de esta area de negocio para aprovechar al maximo su potencial. Para fa-
cilitar la implantacion de los servicios M2M, los modelos de facturacién deben
adaptarse a la naturaleza de las aplicaciones a las que van dirigidos. En concre-
to, seria interesante contar con tarjetas SIM para M2M en las que sélo se habili-
taran los servicios de datos necesarios y que estuvieran asociadas a un contrato
y una facturacién especificos.

Los operadores desempeiian un papel fundamental en la expansién de las comu-
nicaciones M2M. De esta forma, deben establecer unos esquemas de tarifas y pa-
quetes de servicios atractivos para el cliente, al tiempo que deben comercializar
tarjetas SIM especificas que ofrezcan Unicamente servicios relacionados con M2M.

6.6.1. Usos de las comunicaciones ‘machine-to-machine’

Segun Accenture?63, el M2M ofrece una serie de posibilidades a las empresas tra-
dicionales no sélo en forma de nuevos servicios para sus clientes, sino también
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como nuevas posibilidades de gestidn de sus procesos internos. La telemetria es
una técnica de comunicaciones que permite controlar y gestionar de forma
remota medidores de consumo, sitios 0 equipos remotos y eventos (apertura y
cierre de puertas o valvulas), todo a través de los dispositivos moviles.

En este sentido, Accenture identifica cuatro ramas de servicios telematicos M2M:
automocion, seguridad, servicios y mantenimiento, y automatizacion del hogar.

Telematica de vehiculos

;.. |
Seguridad

Servicio y mantenimiento

Tlustracion 49. Aplicaciones M2M.
Fuente: Accenture, M2M Proposition.

Automatizacion del hogar

Las comunicaciones M2M en el ambito empresarial

Los usos que pueden dar las empresas a las comunicaciones M2M son variados
y éstas pueden contribuir a mejorar los procesos de negocio, los servicios y la
operativa interna de la organizacion.

Por un lado, la aplicacion de las comunicaciones M2M a los sistemas telemati-
cos del automévil pueden contribuir a mejorar su operativa:

m Gestion de flotas: aunque la posibilidad de gestionar las flotas de forma re-
mota ya existe gracias a los GPS, las comunicaciones M2M ofrecen un servicio
mas eficiente para ciertas aplicaciones, al estar establecidas sobre la red mo-
vil. Permiten, entre otras cosas, transferir informacidn sobre rutas y avisos,
registrar la pérdida de vehiculos o reducir los periodos de inactividad de los
transportistas.

m Control y supervision del trafico: en este sector existen multitud de dispositi-
vos (paneles informativos, semaforos, contadores de aforo de vehiculos, sen-
sores meteoroldgicos, etc.) que pueden aprovecharse de los servicios M2M
para establecer la comunicacion con los centros de control de trafico.
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los servicios M2M ofrecen la localizacion especifica y el estado del
proceso de la mercancia transportada; por ejemplo, permiten enviar informa-
cién sobre la temperatura y humedad de la mercancia.

Por otro, los sistemas de seguridad pueden ser mas eficientes gracias a las
comunicaciones M2M:

los servicios M2M permiten automatizar el control de ac-
ceso a edificios, recintos, aparcamientos, hoteles, peajes, etc., con lo que se
convierten en un canal de comunicacidn con los centros de control.

es posible llevar a cabo la identificacién de usua-
rios basandose en los medios M2M proporcionados por la red movil.

Por ultimo, las comunicaciones M2M posibilitan una mejora en los servicios y el
mantenimiento empresariales:

las maquinas expendedoras de productos rednen una
serie de caracteristicas que las hacen idéneas para ser controladas a distan-
cia. La reposicién de productos y monedas puede optimizarse mediante un
conocimiento en tiempo real de las existencias. También se puede hacer el
seguimiento de la recaudacidn, asi como de las averias que se producen en la
maquina. Siemens ha desarrollado un médulo M2M para empresas de ven-
ding que permite realizar la medicidén de existencias, controlar la seguridad y
el mantenimiento, y gestionar la maquina a distancia.

en estos procesos existe un gran nimero
de maquinas y robots que suelen estar controlados por autématas. Resulta
interesante poder reprogramar las maquinas de forma remota, ya sea ac-
tuando directamente sobre ellas o sobre los autématas que las controlan.

las empresas distribuidoras disponen de personal que
se desplaza hasta cada contador para efectuar la lectura e introducir los da-
tos correspondientes en los sistemas de las empresas. La introduccion de los
servicios M2M en la lectura de los contadores permitiria realizar una lectura
mas comoda y rapida, al tiempo que se ofrece un servicio de valor afiadido a
los clientes por el hecho de facilitar informacion en tiempo real.

los servicios M2M permiten establecer una red de comuni-
cacion movil sobre la que se puede transferir toda la informacién de las esta-
ciones medioambientales (de meteorologia, de contaminacidn, de ruido,
etc.), asi como de los medidores de nivel de agua en presas y pantanos.

Por el lado de la demanda, las comunicaciones M2M también beneficiaran a los
clientes particulares, que podran disfrutar de servicios con mayor valor afiadido.
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Los sistemas telematicos del automovil facilitaran su mantenimiento y me-
joraran aspectos como la atencién en carretera:

los sistemas telematicos basados en los servicios M2M permiten
a las empresas realizar diagndsticos remotos sin necesidad de desplazar el
vehiculo al taller, mejorando asi los servicios postventa. Asimismo, los fabri-
cantes pueden establecer alarmas que emitan un aviso en el momento en el
que se produce un fallo en cualquier vehiculo. Por ejemplo, la empresa espa-
fiola Tekel tiene en el mercado unos maddulos inaldmbricos de dimensiones
muy reducidas aplicables a automoviles, que permiten el seguimiento de su
ruta en tiempo real y la localizacidén en caso de robo. La eficacia de este dis-
positivo es tan alta que, a través del envio de un mensaje, se puede inmovi-
lizar un vehiculo que ha sido sustraido.

los servicios M2M permiten la deteccion de acci-
dentes y la puesta en marcha de sistemas de emergencia.

Las mejoras en materia de seguridad y medicina gracias al M2M también re-
portaran grandes ventajas a los consumidores:

en el ambito de los tratamientos a domicilio, los servicios M2M per-
miten la transferencia de la informacidn recogida por diversos dispositivos
médicos sin que sea necesario enviarla manualmente a los hospitales. Tam-
bién los vehiculos de urgencias pueden aprovechar estos servicios para estar
conectados con los hospitales.

las empresas de seguros pueden ofrecer a sus clientes servicios de
alerta en caso de robo, fuego, etc., con la posibilidad de enviar notificaciones
al propio usuario o a los servicios de emergencia. Siemens2%4 y Securi-
tas265 han popularizado un servicio de alarma basado en la tecnologia movil
cuyo dispositivo envia un mensaje tanto a la central de la empresa de segu-
ridad como al mavil del usuario cuando detecta presencias extrafias en el do-
micilio. Este sistema cuenta con la ventaja de que los ladrones no pueden
cortar los hilos telefénicos que soportan otras soluciones convencionales de
alarma.

gracias a los sensores de las
tecnologias M2M, es posible detectar caidas o variaciones en pardmetros pre-
determinados y enviar una sefial de alarma a los servicios de emergencia. Al-
catel?%6, Sony Ericsson y otras empresas especializadas en aplicaciones,

264 Siemens: como MPO2%7, han puesto en el mercado dispositivos para personas mayo-
http://w1.slemens.com/entry/es/es/. res, nifios y enfermos que permiten emitir una sefial de alerta y localizacién
265 Securitas: accionando un botén.

http://www.securitas.com/es/es/.

266 Alcatel: http://www.alcatel- Los sistemas M2M también permiten

mobilephones.com/sp/. . Por ejemplo, los agricultores pue-

267 MPO: http://www.mpo.es/. den utilizar las estaciones meteoroldgicas para estar al tanto de las condicio-
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nes climatoldgicas y mejorar las cosechas. Asimismo, los sistemas pueden
ser también empleados para contribuir a mejorar la seguridad de los ciuda-
danos, como sistemas de vigilancia de criminales.

Por ultimo, los servicios de automatizacion del hogar permiten un mayor con-
trol por parte del consumidor. Las empresas pueden ofrecer a sus clientes nue-
vos servicios de control remoto de sus hogares, como, por ejemplo, ges-
tién de cocinas, control de calefaccién, etc. Fagor2%® ha desarrollado el sistema
Maior-Domo, que permite controlar los electrodomésticos desde un terminal
movil.

Los expertos del FTF analizaron cuéles seran los sectores en los que las solucio-
nes moviles tendran mas impacto y concluyeron que seran el de los medios y el
entretenimiento, el del software e Internet y el de los bienes de consumo (véase
la ilustracidon 50).

3,5
3,0 —+
2,5 —+
2,0 — — -
1,5 — - =
1,0 —+ = - —
0,5 - - —
0,0 T T T T T T
Medios de comunicacién Software e Internet Bienes de consumo
y entretenimiento
[l Servicios financieros Telecomunicaciones [ Informética y electrénica
Il Educacion W salud Tecnologia
[l Otros B Aeroespacial y defensa Fabricaciéon de automdviles
Quimico y energia
268 Fagor: y . o L
http://www.fagor.com/domotica/_bin/ Ilustracion 50. Sectores en los que la tecnologia moévil tendra mas impacto.
cast/que_es.php. Fuente: elaboracién propia.
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Como hemos venido analizando, el escenario moévil durante 2008 y los afios si-
guientes se caracterizara por la apertura. Otras tendencias en el area de la mo-
vilidad empresarial seran las siguientes:

269 CIO Espafia: “Siete predicciones
sobre el futuro de la movilidad
empresarial”, investigacion realizada
por Osterman Research y Current
Analisys,
http://www.idg.es/cio/Siete_predic
ciones_sobre_el_futuro_de_la_movil
idad_empresarial/art188372-.htm,
15 de febrero de 2008.

270 Google Noticias: “Tecnologia
para rastrear teléfonos moviles
perdidos o robados”
http://afp.google.com/article/ALegM
5i0spUVMIeo0t41Clc_bozo8RnpGw,
1 de octubre de 2008.

271 CIO Espafia: op. cit.

Segun indica Current
Analisys269, existen posibilidades de que en 2008 se produzca algun inciden-
te de seguridad relacionado con el uso de smartphones que hara que se au-
mente la seguridad de los dispositivos moviles. Ante esta situacién, no sélo
los directivos esperan que sus operadores de red tomen medidas, sino que
también se estimulara la aparicién de un mercado de software de seguridad
de dispositivos como SSL, VPN, IPSec, etc. El foco en la seguridad constituira
un elemento diferenciador de los operadores frente a su competencia y una
entrada masiva en el sector de grandes compafias, como Accenture, EDS e
IBM, con el objetivo de ofrecer sus propios servicios de seguridad y gestion
de movilidad. Por ejemplo, Maverick Mobile2’0 presenté un programa que
no se encuentra instalado en la tarjeta SIM, sino en el soporte fisico de los
teléfonos, por lo que el terminal puede ser rastreado y emitir una alarma en
caso de robo. Este programa permite recuperar la lista de contactos, al tiem-
po que facilita cualquier nimero al que se haya llamado después de la sus-
traccion y una copia de los SMS enviados, cuyos costes correran a cargo de
quien haya llevado a cabo dicha sustraccion.

En la actualidad conviven diferentes
tecnologias de radiofrecuencia en etapas muy diferentes de evolucién. Sera
necesario que se produzca una armonizacion global de la tecnologia, algo que
para los trabajadores supondra la posibilidad de usar los servicios de manera
ubicua sin verse obligados a transportar para ello multiples dispositivos.

Hoy dia, el 28% de las
empresas utiliza redes remotas como soporte de su servicio de informacién; sin
embargo, resulta necesario evolucionar hacia un sistema que permita un mix
entre las redes remotas y las locales. Segun Current Analysis?’!, un creciente
numero de fabricantes de dispositivos esta incorporando en sus nuevos termi-
nales el funcionamiento dual, que permite las comunicaciones tanto méviles
como de area local inaldmbrica (WLAN) en un mismo terminal. Ademas, tam-
bién son cada vez mas los operadores que soportan esta doble tecnologia.

Segun Oster-
man Research, el porcentaje de la fuerza de trabajo de Estados Unidos que
utiliza dispositivos méviles es mayor que nunca, continuara creciendo a lo lar-
go de 2008 y se duplicara a lo largo de los tres préoximos afios. Estos disposi-
tivos deben incluir funciones que garanticen el acceso a las aplicaciones de las
empresas y permitan recibir publicidad en el mévil del usuario: bluetooth, ac-
ceso web, posibilidad de descarga de aplicaciones, pantalla apropiada para vi-
sualizar contenidos, etc. La pantalla tactil es una de las caracteristicas que
mas comodidad generara al usuario. Algunos ejemplos son el iPhone de Apple
y su navegador Safari, el HTC Touch o los nuevos terminales de LG y RIM.
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Los operadores disponen de una
amplia base de clientes con informacién sobre sus patrones de consumo. Esta
informacion resulta muy valiosa para las empresas, que podrian segmentar
su publico objetivo y lanzar campafias dirigidas a los clientes potenciales. La
tendencia muestra una mayor colaboracién entre los operadores méviles, las
agencias de publicidad y las empresas, de forma que no soélo compartan la in-
formacion, sino que ademas las respuestas a las campafias de publicidad sir-
van para alimentar y ampliar las bases de datos.

La apertura del mercado movil contribuira a expandir el abanico de productos y
servicios moviles para las empresas. Esta nueva oferta impactara en sus mode-
los de negocio. Asi, les ofrecera la posibilidad de personalizar su oferta de pro-
ductos y servicios, aumentar la movilidad de sus empleados y explotar un nuevo
canal de marketing.

La posibilidad de utilizar la tecnologia moévil para personalizar la oferta de pro-
ductos y servicios constituye una importante herramienta para mejorar el servi-
cio al cliente. Por su parte, la mayor movilidad de los empleados permitird me-
jorar la gestion de los recursos humanos, contribuird a aumentar su eficiencia y
dara a las empresas la posibilidad de diferenciarse de la competencia.

Al mismo tiempo, las esperanzas de muchos residen en la utilizacién del movil
como un nuevo canal de marketing para la empresa. Esto le permitiria llegar
a una base de clientes mas amplia, con una segmentacion mas eficiente y la po-
sibilidad de su localizacion en cualquier momento. Con todo ello, las empresas
podran adaptar su oferta de productos y servicios a los gustos de los usuarios e,
incluso, a su ubicacion. Sin embargo, se debe trabajar para conseguir que estas
practicas no sean percibidas como invasivas.

En cuanto a la utilizacion del movil como canal de venta (m-commerce), actual-
mente casi no existe. La mejora de la experiencia del usuario durante la compra
y el cuidado de la seguridad seran vitales para cambiar esta situacion.

Por ultimo, el M2M promete grandes oportunidades en el medio y largo plazo, asi
como el desarrollo de multitud de aplicaciones para las empresas en areas como
la seguridad, la automocion o la vigilancia. Igualmente, proporcionard mejoras en
los procesos internos, como la gestion de maquinaria, flotas de vehiculos, etc.

Por tanto, las soluciones méviles no sdlo ayudaran a las empresas a mejorar sus

procesos internos, sino que también diversificaran su oferta de productos y me-
joraran su servicio al cliente.
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272 pyramid Research: The Next
Billion: How Emerging Markets Are
Shaping the Mobile Industry,
octubre de 2007.

s indudable que las tecnologias moviles llevan asociados importantes be-
neficios econdmicos y sociales que contribuyen de diversos modos al desarrollo
sostenible de las naciones. Quiza la contribucién mas importante es la que tiene
gue ver con la mejora del desarrollo econdmico, la calidad de vida y el capital
social.

En este sentido, adquiere especial relevancia el impacto econémico y social de
la telefonia mavil en los paises emergentes. Es en ellos donde se comercializara
el mayor numero de terminales mdviles en los proximos anos. Para muchos de
sus habitantes representara no sélo su primer teléfono movil, sino también su
primera conexién a Internet y, con ello, el acceso a servicios basicos de los que
carecian, como los financieros. Todo esto refuerza la confianza en que las tec-
nologias méviles ayudaran a disminuir la “brecha digital”, confianza avalada por
las investigaciones, que reafirman el importante papel que desempefia la tele-
fonia movil en el desarrollo de los niveles socioecondmicos mas bajos. En esta
linea, la “movilaridad” o solidaridad a través del mdvil esta ayudando a las
ONG a gestionar y articular algunos de sus proyectos de ayuda a los mas desfa-
vorecidos.

Al mismo tiempo, no hay que subestimar el impacto social que la tecnologia mo-
vil puede tener, gracias a la mejora del servicio que los gobiernos dan a sus ciu-
dadanos (m-Government) o al papel que desempefia en la integracién sociola-
boral, la participacion y el desarrollo de las personas con determinados tipos de
discapacidad.

A pesar de que en los paises desarrollados el porcentaje de penetracion moévil
supera el 100%, en muchos paises emergentes no alcanza el 20%. Con estas
cifras, no es extrafio que los fabricantes y los operadores tengan sus ojos pues-
tos en estos Ultimos. La extensidn de esta tecnologia contribuird a aumentar el
grado de desarrollo de estos paises de manera clara e, incluso, cuantificable.
Para el economista Leonard Waverman, de la London Business School, cada
10% de aumento del nimero de mdviles contribuye en un 0,5% al crecimiento
del PIB.

Segun Pyramid Research?’2, en el afio 2009 se alcanzaran los proximos 1.000
millones de suscriptores méviles. De esos nuevos usuarios, casi el 85% vivira en
paises emergentes; ademas, el 71% provendra de zonas del mundo en las que
el grado de urbanizacion es inferior al 50%.

Para estos nuevos usuarios, el teléfono movil presenta importantes ventajas
frente a otros dispositivos como el ordenador: es mas barato, requiere un grado
mas bajo de habilidades para su manejo y se puede compartir con otras perso-
nas de la comunidad.
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Tlustracidén 51. Suscripciones moviles mundiales (2003-2010).
Fuente: Pyramid Research.

El uso que daran al movil estos nuevos suscriptores es muy diferente al habitual
en los paises desarrollados. Al menos al principio, emplearan sus teléfonos como
apoyo a actividades que les generen ingresos, no como una herramienta para
comunicarse (véase la ilustracion 52). A medida que aumente su nivel de ingre-
sos, aumentara el uso personal.
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comunicaciones
moviles

Llamadas sociales

Cuestiones familiares
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y oportunidades
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diarios
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Ilustracién 52. Gasto en comunicaciones moviles en los paises emergentes.
Fuente: Ericsson.
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Sin embargo, la utilizacion de los dispositivos moviles en los paises emergentes
presenta un importante freno: el coste de los terminales y del servicio. Esto
supone un reto para los principales fabricantes y operadores moviles, ya que los
obliga a replantearse su gestion de costes.

Por un lado, los fabricantes mas importantes (Nokia, Motorola y Samsung) tra-
bajan en el desarrollo de modelos de gama baja que permitan cubrir las necesida-
des basicas de los usuarios de paises emergentes. El problema que se plantea con
estos terminales es el acceso a servicios mas sofisticados, como la conexién a In-
ternet. Si se quiere que los paises emergentes participen de los avances que esta
originando la apertura del mercado mévil, es necesario poner a su disposicion ter-
minales a un precio asequible y con la posibilidad de acceder a estos servicios.

En cuanto al precio del acceso, los operadores desarrollan redes de bajo coste
con el objetivo de reducirlo. También han introducido los servicios prepago, que
han contribuido a que accedan a esta tecnologia usuarios que no estarian en
condiciones de pagar una factura mensual. En Africa, éstos suponen casi el 90%
del total del mercado de servicios moviles.

Otro escollo se presenta a la hora de cargar el movil en un entorno en el que
el suministro eléctrico puede ser deficiente, estar lejos o, simplemente, no exis-
tir. En este contexto, los gobiernos pueden fomentar la creacion de estaciones
generadoras de energias alternativas, o bien los fabricantes pueden desarrollar
cargadores solares para sus modelos. Asi, a principios de 2007, Sony Ericsson
y Ericsson desarrollaron un cargador solar que se puede utilizar en todo el
mundo. Para calcular la dimension del dispositivo, que es capaz de cargar al me-
nos treinta baterias al dia durante todo el afio, tuvieron en cuenta las condicio-
nes solares de Africa y la India.

Si se superan todos estos obstaculos, sera posible que el movil se convierta en
la puerta de acceso de estos usuarios a Internet y a otros servicios de los que
carecian, lo que permitira la mejora del nivel de vida y el desarrollo de los pai-
ses en los que residen. La posibilidad de compra de productos y servicios, la ge-
neracion de nuevas oportunidades de negocio o la realizacién de transacciones
bancarias van a tener sin duda un impacto muy positivo en sus vidas.

7.1.1. Creacion de oportunidades

La tecnologia movil abre el camino para la puesta en marcha de nuevos negocios
que contribuyen a aumentar la renta per capita de estos paises. La primera idea
que viene a la mente es que las personas con bajos ingresos de paises emergen-
tes no estan dispuestas a dedicar parte de sus gastos a servicios y tecnologias
moviles, en detrimento de su presupuesto para comida, educacion y otros servi-
cios basicos. Sin embargo, la realidad muestra que no ven el mévil como una
mera forma de contacto, sino que para ellos supone una forma mas eficiente de
trabajar, estar en contacto con sus familiares —a menudo lejos—, acceder a servi-
cios sanitarios, etc.
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Esta situacion supone una oportunidad para las empresas que sepan innovar y
ofrecer servicios a través del movil adaptados a las necesidades de estos ciuda-
danos. Al mismo tiempo, los negocios tradicionales podran transformar las acti-
vidades habituales en otras mas productivas, mientras que las pequefas empre-
sas podran acceder a los mercados globales, contribuyendo al establecimiento
de precios justos para los consumidores. Por tanto, el acceso a nuevos produc-
tos, la mayor posibilidad de eleccidn y el incremento del poder de compra mejo-
raran la calidad de vida de los ciudadanos, con lo que se entrara en un circulo
que alentara un desarrollo con impacto sobre toda la sociedad.

Los servicios en el movil que mas éxito tendran en los paises emergentes esta-
ran relacionados con la informacion sobre el trafico, los anuncios de trabajo, los
servicios sanitarios, el prondstico del tiempo, el entretenimiento y el correo elec-
tronico?73.

7.1.2. Acceso a la compra de productos y servicios

En los paises emergentes, las tecnologias modviles desempefian un importante
papel como dinamizadoras de la actividad econdmica, ya que permiten el acceso
a informacion sobre el precio de los productos (materias primas, productos fina-
les 0 herramientas). A esto hay que afiadir que las infraestructuras de transpor-
te terrestre de estos paises se encuentran en muy malas condiciones, por lo que
la utilizacion del mavil para la comunicacion evita la necesidad de viajar y per-
mite la negociacion de acuerdos comerciales mas facil y rapidamente. Todo esto,
unido a la facilidad de pago que ofrece el mévil, incide positivamente en el grado
de actividad econdmica de estos paises y favorece su desarrollo.

Asi, en Kenia, el servicio Aafaricom de Vodafone informa mediante SMS de los
precios de la cosecha, de forma que se garantiza un precio justo para los consu-
midores. Otro ejemplo se puede encontrar en los puertos de pesca de la India,
en los que se usa el movil para negociar los precios. Como resultado, los ingre-
sos de los pescadores han aumentado un 8%, mientras que los precios han cai-
do un 4% gracias a la reduccion de los abusos cometidos anteriormente.

7.1.3. La banca moévil (‘m-banking’) en los paises emergentes

Para los consumidores de los paises desarrollados, la posibilidad de utilizar el
movil en sus operaciones financieras supone la disponibilidad de un canal banca-
rio mas que complementa a la red de sucursales y a la banca por Internet. A mi-
llones —quiza miles de millones- de personas con bajos ingresos que ni tan si-
quiera poseen una cuenta bancaria, les servird como via de acceso a los servi-
cios financieros. De este modo se beneficiaran no sdlo ellas, sino también sus fa-
milias, su comunidad y, por consiguiente, todo el pais.

Los paises emergentes estan liderando la innovacion en el ambito de la banca

movil. Un aspecto fundamental del éxito de este fendmeno es el creciente grado
de penetracion del mévil en todos los grupos socioeconémicos y zonas geo-
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graficas en estos paises. Los servicios financieros se han mostrado en estas regio-
nes demasiado costosos, inaccesibles y poco adaptados, por lo que el m-banking
esta ganando terreno a gran velocidad. El mévil desempefiara un papel critico en
estos paises para atraer a los consumidores hacia los servicios bancarios basicos
—como la titularidad de una cuenta-, con la idea de que posteriormente deman-
den otro tipo de servicios mas sofisticados.

Estad previsto que las transacciones a través del mévil pasen de 2.700 millones
en 2007 a 37.000 millones en 2011 y la mayor parte del crecimiento se dara en
los paises emergentes, seglin datos de Juniper Research2’74. China y el Extremo
Oriente seran las regiones con mayor niumero de usuarios de este servicio, que
alcanzara los 250 millones en 2011.

Acceso a servicios financieros

Hogares con una cuenta bancaria

Menos del 20%
[ Entre el 20% vy el 40%
M Entre el 40% y el 60%

B Entre el 60% y el 80% Indicador de paridad de capacidad adquisitiva
B Mss del 80% Fuente: Banco Mundial, PovCal

Tlustracién 53. Mapa mundial de acceso de la poblacién a los servicios financieros.

Fuente: Nokia/Siemens.
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En los paises emergentes, dinamizar la circulacion de dinero es un aspecto vital
para su desarrollo econdomico. En ellos, muchas personas viven en zonas rurales y
dependen del dinero que les envian sus familiares desde la ciudad o, incluso, desde
el extranjero. El problema se plantea con el envio de dinero desde cientos o miles
de kildmetros de distancia. En este contexto, el mévil permite enviar y recibir dine-
ro de manera rapida sin necesidad de hacer largas colas en las oficinas de correos.

Sin embargo, este suefio sélo sera posible si las entidades reguladoras del am-
bito financiero colaboran con las empresas de telecomunicaciones, las institucio-
nes financieras, los operadores y los fabricantes. Un ejemplo que deberia seguir-
se es el del Banco Central de Filipinas, que esta participando activamente en
la adopcion de plataformas tecnoldgicas que fomenten el m-banking en el pais.
Ademas, estad cooperando estrechamente con los operadores y las instituciones
financieras. En Kenia, Vodafone ha establecido un servicio que permite a los
usuarios transferir dinero a sus familiares, empleados y proveedores, con lo que
evitan el coste y el tiempo de transporte.

Ibrahim Kushchu, director del Mobile Government Consortium del Reino Unido,
define el m-Government como la estrategia, implementacion y utilizacion de
todo tipo de tecnologias, servicios y aplicaciones de dispositivos méviles con el
objetivo de conseguir beneficios para los ciudadanos, los negocios y todos los or-
ganismos del Gobierno. Esta circunstancia no ha pasado desapercibida para la
Administracion Publica, que ha iniciado la promocion de iniciativas que tienen
como objetivo potenciar el uso del teléfono moévil para mejorar el servicio al ciu-
dadano y conseguir una reduccion de costes. Entre otros usos, se esta fomen-
tando su utilizacion para facilitar a los ciudadanos la realizacion de tramites ad-
ministrativos, el acceso a diversos tipos de informacion o el establecimiento de
un canal directo de comunicacion con la Administracion.

De esta forma, paises como Singapur, que ocupa el primer puesto en el ranking
elaborado por Accenture?’> de paises con mejor servicio y comunicacion proac-
tiva con el ciudadano, estan apostando por ofrecer un servicio multicanal. Con
ello, tanto los ciudadanos como los negocios tienen acceso a aproximadamente
150 servicios del Gobierno a través del movil, que se convierte asi en un canal
cada vez mas importante en la distribucion de informacion. Asimismo, el Gobier-
no trata de que los servicios disponibles a través del mévil lleguen a 300 a fina-
les de 2008. De momento, los principales servicios se basan en SMS. Por ejem-
plo, la Corte Suprema recuerda por este sistema a los ciudadanos el dia y la
hora de comparecencia en el juzgado.

En Italia, por su parte, el Centro Nazionale per I'Informatica nella Pubbli-
ca Amministrazione (CNIPA) ha lanzado un proyecto de servicio mévil por el
que los ciudadanos podran comunicarse con la Administracion a través de SMS,
MMS, voz, wi-fi y bluetooth. El proyecto sigue investigando con el fin de incluir
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nuevas tecnologias en el servicio (datos biométricos, voz basada en IP o servi-
cios de television digital, por ejemplo).

Pese a su enorme potencial, el futuro del m-Government depende en gran me-
dida de que se lleven a cabo desarrollos tecnoldgicos paralelos, como la firma
electrénica mévil. Esta permitird que los usuarios doten de validez legal a los
documentos a los que accedan desde su movil sin necesidad de desplazamiento.
En Espafa, este servicio es ofrecido exclusivamente por Vodafone vy, segun la
Ley 59/2003, del 19 de diciembre, de firma electrdnica, ésta “permite identificar
al firmante y detectar cualquier cambio ulterior de los datos firmados [... y] esta
vinculada al firmante de manera Unica”.

7.2.1. éQué servicios puede ofrecer el Estado a los ciudadanos a través
del movil?

El m-Government se basa en el desarrollo de servicios avanzados de Adminis-
tracidon Electronica, que aportan movilidad, claridad y cercania entre los ciuda-
danos y su Gobierno. Los servicios mas importantes desarrollados en esta linea
son m-communication, m-services, m-democracy y m-Administration.

El uso del mévil como canal de comunicacion entre el Gobierno y los ciudadanos
mejora considerablemente el flujo de informacion en ambas direcciones. En el
ambito de la comunicacién del Gobierno hacia los ciudadanos (G2C), las ini-
ciativas son numerosas:

en algunos casos, los ayuntamientos
envian notificaciones a los maviles de los ciudadanos con el estado de las ca-
rreteras con el fin de reducir los atascos. Por ejemplo, el Servei Catala de
Transit comunica mediante mensajes SMS los datos en tiempo real sobre el
trafico en las autopistas y carreteras seleccionadas. También se estan dando
otros usos en el ambito de la movilidad urbana. Por ejemplo, el Ayunta-
miento de Madrid pone a disposicion del ciudadano un método de localiza-
cién de vehiculos retirados por la gria a través de SMS.

los gobiernos envian alertas automati-
cas a los moviles de los ciudadanos para informar sobre pagos de tributos,
notificaciones de renovaciones de permiso de conducir, pasaporte o DNI, asi
como otras noticias y alertas de la Administracidon. Por ejemplo, gracias al
Servicio de Informacidon Municipal SMS del Ayuntamiento de Las Palmas
de Gran Canaria, el ciudadano puede recibir en su teléfono movil informa-
cién actualizada sobre tributos, cultura, deportes, juventud o noticias. Tam-
bién la principal compania eléctrica de Nueva Zelanda utiliza un SMS para in-
formar de un corte del servicio y sus motivos. Por ultimo, en Singapur, los ha-
bitantes pueden elegir las alertas que desean recibir: noticias del Parlamento
o renovacion de permisos de conducir, entre otras.
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la Administracién Publica tiene la
opcién de informar a través del movil sobre lugares turisticos de la localidad,
asi como sobre los eventos culturales y deportivos puestos en marcha. Por
ejemplo, el Servicio de Mensajeria SMS del Ayuntamiento de Salamanca
funciona con regularidad desde hace unos afios informando a una serie de
usuarios registrados previamente sobre las actividades culturales que se de-
sarrollan en la ciudad. También el Ayuntamiento de Barcelona dispone de
un servicio mévil de conexién a Internet para informar sobre la agenda cultu-
ral y el directorio de entidades culturales de la ciudad.

el Gobierno puede emplear los dispositivos moviles
para informar de emergencias sanitarias a los ciudadanos. Por ejemplo, el Mi-
nisterio de Sanidad y Consumo espafiol lanzé en el verano de 2008 una
campafa contra el calor?’¢ por la que los ciudadanos recibian en sus mdviles
la prediccidn de las temperaturas y el nivel de riesgo en su provincia. Ademas,
cabe sefialar la iniciativa del Ayuntamiento de Avilés que permite a los ciu-
dadanos inscritos conocer, mediante la recepcion de un SMS, la necesidad de
donacidn urgente de sangre. Mas allé de nuestras fronteras, en Hong Kong, el
Gobierno lanzé una iniciativa para enviar informacion a través de SMS sobre el
SARS (sindrome respiratorio agudo severo) con el fin de evitar rumores.

En cuanto a la comunicacion en el sentido opuesto, es decir, del ciudadano ha-
cia el Gobierno (C2G), el servicio mas habitual es el que permite a los usua-
rios realizar consultas o presentar reclamaciones en el servicio publico a través
de un SMS o de un MMS. Este servicio ya esta en marcha en Filipinas y China,
donde ademas es posible realizar consultas a los representantes del Congreso.

Este concepto se refiere a la posibilidad que tienen los ciudadanos de realizar
transferencias o pagos a la Administracién (m-transactions y m-payments). Por
ejemplo, en Roma se puede pagar el transporte publico mediante SMS. Para ello
se debe crear previamente un monedero electrénico vinculado a la tarjeta de
crédito o a una tarjeta prepago de movil. Otro ejemplo de este tipo de servicios
es el de Noruega, donde se ha establecido un sistema de devolucién de impues-
tos a través de SMS.

Este sistema hace referencia fundamentalmente a la posibilidad de votar a tra-
vés del mavil. Aunque se perfila como una herramienta de alto potencial para in-
crementar la participacion de los ciudadanos, aun presenta importantes barre-
ras: por un lado, la desconfianza de los ciudadanos con respecto a la proteccion
de los datos y a la eficiencia del sistema de votos; por otro, la dificultad para las
personas de edad avanzada, que son mas reacias a utilizar los méviles y tienen
menos facilidad para ello.
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En las elecciones locales de mayo de 2002 en Liverpool y Sheffield (Reino Uni-
do), los votantes que lo desearon pudieron ejercer su derecho al voto desde el
dispositivo mévil a través de SMS, gracias a unos cédigos PIN que garantizaban
la seguridad y la privacidad de su voto.

Este aspecto trata de mejorar el sistema de operaciones internas del sector pu-
blico; por ejemplo, manteniendo en contacto a los funcionarios mediante el uso
de dispositivos moviles. Esto es lo que ha hecho el Ayuntamiento de Sanlicar
de Barrameda dotando a la Policia Municipal de dispositivos moéviles que per-
miten a los agentes mantenerse en contacto mediante la tecnologia “Push to
Talk” de Vodafone?77,

Los gobiernos también pueden emplear las tecnologias moéviles para ayudar a
los colectivos desfavorecidos o para mejorar el medio ambiente:

el Gobierno puede emplear la red mo-
vil para facilitar asistencia a ancianos o discapacitados. Por ejemplo, Noruega
emplea los servicios moviles para convocar a trabajadores especializados en
atencion a personas de edad avanzada y para proporcionar informacion ac-
tualizada sobre ciudadanos que necesiten atenciéon domiciliaria. Otro ejemplo
se encuentra en A Corufia, donde las personas con movilidad reducida que
requieran una rampa para acceder a los autobuses pueden conocer mediante
un SMS el tiempo de llegada de los vehiculos adaptados.

la tecnologia mévil también se puede emplear
para controlar la vida de animales en libertad. Un proyecto piloto iniciado por
Save the Elephants en Kenia emplea el GPS para realizar el seguimiento de
los movimientos de los elefantes. Los sistemas de comunicaciones mdviles
permiten su identificacién indicando su localizacion mediante mensajes de
texto.

Pese a que el m-Government presenta numerosos beneficios tanto para los go-
biernos como para los ciudadanos, hay una serie de barreras que hay que su-
perar para que esas ventajas se materialicen:

El coste de las nuevas aplicaciones que deben disefar los gobiernos.
La edad de los usuarios. Ya que un buen nimero de personas mayores no

disponen de terminales o no saben cdmo manejarlos, los gobiernos deben
poner en marcha politicas que fomenten su uso en este colectivo.
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La seguridad y privacidad de los datos. Este es el principal obstaculo para
la adopcidén masiva de estos servicios por parte de los ciudadanos, por lo que
es necesario poner en marcha sistemas que las garanticen.

El exceso de informacion que recibiran los usuarios. Esto podria llegar a
convertirse en otro obstaculo, por lo que sera necesario discernir entre la in-
formacion de valor y la prescindible.

Ademas de todo lo visto anteriormente, el mdvil constituye una potente herramien-
ta de ayuda a los demas. Por un lado, los dispositivos moéviles se convierten en un
elemento muy importante para hacer frente a las necesidades de las victimas de
desastres naturales y conflictos violentos. El SMS se utiliza para coordinar los
esfuerzos de evacuacion, informar sobre la necesidad de donaciones de sangre y
advertir a los ciudadanos de tormentas, erupciones volcanicas €, incluso, ataques
con misiles.

Un ejemplo se halla en Malasia, donde ha concluido el disefio de un sistema de
alerta de maremotos que estara ligado a los centros de deteccidn de la India, In-
donesia y Tailandia. La intencidn del Gobierno malayo es utilizar la tecnologia
SMS para alertar a la poblacién de la posible llegada de nuevos tsunamis. Este
sistema esta ideado para acceder a grupos de poblacion ajenos a los avisos por
radio, como turistas o personas que se encuentren en las playas.

Sin embargo, no sdlo los gobiernos toman estas iniciativas, sino que también los
propios ciudadanos utilizan la comunicacion persona a persona para advertir de
peligros o riesgos a los que pueden estar expuestos. Un ejemplo fue el uso de
los méviles en el ataque del 11-S contra el World Trade Center. Segun el Natio-
nal Institute of Standards and Technology (NIST), el 16% de los supervivientes
de cada torre habia hecho llamadas de teléfono antes de tomar la decisién de
evacuar el edificio. Los supervivientes estudiados por el NIST han declarado ma-
yoritariamente que iniciaron la evacuacion después de recibir informacion del ex-
terior a través de su movil.

Cabe destacar el papel vital que desempefiaron las comunicaciones méviles du-
rante el conflicto del Libano en julio-agosto de 2006. El volumen de uso de la te-
lefonia mdvil aumentd casi un 40% en el periodo inmediatamente posterior al
estallido de las hostilidades. No sélo constituyé el principal medio de comunica-
cion tras el bombardeo de carreteras y puentes, sino que también ayudé a la
transmision por SMS de informacion vital para la evacuacion y permitié a la gen-
te escapar de los bombardeos, encontrar alimentos y combustible, y reunirse
con sus familiares.

Al mismo tiempo, los dispositivos méviles se han convertido en una sencilla y

efectiva forma de recaudar dinero con fines solidarios. Esta nueva iniciativa, co-
nocida como movilaridad (“solidaridad a través del movil”), utiliza los mensa-
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jes SMS y MMS como un nuevo medio de ayuda y movilizacidon que convierte el
movil en un innovador canal a través del cual las ONG ofreceran en un futuro
proximo servicios con todo tipo de contenidos solidarios. Gracias a este sistema,
las organizaciones humanitarias lograron recaudar 8 millones de euros para los
afectados por el tsunami del sudeste asiatico en 2004.

Las principales ONG espafiolas, el operador de telefonia mévil Vodafone Espa-
fia y la empresa de servicios méviles mmChannel han firmado un acuerdo
para la puesta en marcha de una iniciativa solidaria conjunta de servicios de
ayuda y movilizacién a través del movil. Amnistia Internacional, Ayuda en Ac-
cion, Cruz Roja Espafiola, Entreculturas, Greenpeace, Manos Unidas, Plan Espa-
fa y Save the Children son las ocho organizaciones no gubernamentales que
respaldan el nacimiento de esta iniciativa, ampliable en todo momento a aqué-
llas que quieran incorporar las nuevas tecnologias mdviles en su lucha por la so-
lidaridad.

En lo referente al uso de la tecnologia movil en la gestion de las ONG, el estudio
realizado por la Fundacion Vodafone, Uso de la tecnologia mévil para el cambio
social: tendencias en tecnologias moviles usadas por las ONG, se presentan va-
rias iniciativas que utilizan la tecnologia mévil en diversos ambitos:

Salud, como el control de la identificacion y tratamiento médico de afectados
por el VIH en Sudafrica.

Asistencia humanitaria, como el apoyo a la logistica de distribucién de ali-
mentos a los refugiados iraquies en Siria en 2007, donde un SMS avisaba a
las familias afectadas del lugar de distribucion.

Conservacion del medio ambiente, como la monitorizacidon de la calidad del
aire urbano mediante sensores comunicados con los teléfonos moviles en
Ghana.

En cuanto a los colectivos de discapacitados, el moévil serda un buen aliado
frente a sus necesidades. Segun el estudio E/ uso del movil entre la poblacion
con discapacidad, realizado por Telefonica y la Universidad de Deusto, el 90% de
los discapacitados utiliza el mévil. El 43% dispone de él por la seguridad que le
aporta y el 28% porque facilita la comunicacion.

El porcentaje de utilizacidon de moéviles adaptados varia segun la discapacidad de
la que se trate. Asi, las personas invidentes o con alguna discapacidad visual son
quienes mas usan el movil (96,64%), seguidas de aquéllas con discapacidad au-
ditiva (95,07%), las que presentan una discapacidad fisica (94%) y los discapa-
citados intelectuales (74,44%).

Las personas con discapacidad visual o fisica utilizan el moévil tanto para realizar
Ilamadas como para escribir y recibir mensajes. Por su parte, las que tienen dis-
capacidad auditiva cuentan con la posibilidad de comunicarse de forma sencilla
a través de los mensajes de texto, mientras que quienes presentan alguna dis-
capacidad intelectual lo utilizan fundamentalmente para hacer llamadas.
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En cuanto a las mejoras identificadas, el estudio apunta a la necesidad de con-
tar con terminales sencillos e intuitivos, la generalizacién de complementos que
faciliten el uso de los mdviles para discapacidades especificas y el asesoramien-
to y formacién en las posibilidades que la telefonia movil ofrece para mejorar la
comunicacion de estas personas. Sin embargo, la tecnologia avanza para todos
y permite la reduccion de los obstaculos a los que se enfrenta la poblacién dis-
capacitada. Ya existen terminales que permiten a las personas con problemas de
audicion la comunicacion a través del teléfono mediante un sistema de conver-
sidén de la voz en texto, asi como lazos de induccidn que evitan las interferencias
con los audifonos.

En este sentido, Telefonica Méviles Espaiia ha realizado el primer catalogo del
sector de las telecomunicaciones sobre Servicios méviles para la integracion so-
cial, en el que se recogen una treintena de servicios y aplicaciones que, a través
de dispositivos moviles, contribuyen a mejorar el bienestar social y la comunica-
cién de las personas con necesidades especiales.

El moévil constituye una importante via para mejorar la sociedad, tanto desde el
punto de vista de asistencia al ciudadano como desde el punto de vista de ayu-
da al desarrollo de paises emergentes. En este sentido, es importante tener en
cuenta que, de los proximos 1.000 millones de nuevos suscriptores, el 85% se
encontrara en regiones en desarrollo, lo cual supone un mercado nada despre-
ciable para todos los agentes del mercado mévil. Estos tienen que garantizar la
accesibilidad a Internet a través del movil, ya que no sélo supone una posible via
para incrementar sus beneficios, sino que, ademas, facilita el acceso a produc-
tos y servicios a los ciudadanos del Tercer Mundo, potencia el acceso a servicios
financieros y supone nuevas oportunidades de negocio, con lo que favorece el
incremento del nivel de vida de los ciudadanos.

En cuanto a las medidas de m-Government, serviran para fomentar la interac-
cién entre el ciudadano y la Administracion Publica. Permitiran al primero acce-
der a informacion y a alertas de manera inmediata, realizar pagos de impuestos,
recibir asistencia e, incluso, ejercitar su derecho al voto. Por su parte, el Gobier-
no dispondra de un elemento Unico para mejorar su servicio al ciudadano y sus
procesos internos.

Por ultimo, la tecnologia moévil también se esta presentando como una herra-
mienta muy Util en la gestion de desastres y en la ejecucion de los proyectos de
las ONG o como elemento integrador de personas con determinados tipos de dis-
capacidad.
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arece claro que la apertura va a cambiar la dindmica del mercado mdvil, pe-
ro écdmo afectard a los modelos de negocio de las empresas de telecomunica-
ciones? ¢Y a los de las empresas de otros sectores que utilicen las soluciones
moviles? Y, lo que es mas importante, ésurgiran modelos de negocio innovado-
res que justifiquen el desarrollo de nuevos productos y servicios?

Los expertos del FTF estaban de acuerdo en sefalar que el impacto y la innova-
cion en los modelos de negocio de las empresas que operen en el nuevo escena-
rio son aspectos fundamentales y a menudo olvidados. Lo que parece claro es
gue los modelos de negocio de las empresas que compiten en el mercado maévil
se veran afectados por la apertura y que su capacidad de adaptacién a este nue-
VO escenario marcara en gran medida su futuro.

Por una parte, las empresas tradicionales del sector de las telecomunicaciones
ven que sus fuentes de ingresos habituales no generan los beneficios esperados,
al tiempo que sienten la amenaza que supone la entrada de nuevos competido-
res y la pérdida de control a la que se ven abocadas. Por otra, las empresas de
otros sectores ven en la apertura una oportunidad todavia incipiente y, en mu-
chos casos, dificil de materializar en un plan de negocio solvente. Por ultimo, re-
sulta dificil vislumbrar como va a afectar a sus modelos de negocio la posibilidad
de utilizar los dispositivos méviles como canal de distribucién, marketing y ven-
tas, asi como de “movilizacion” de los empleados (véase el capitulo 6).

Los modelos de negocio surgidos con Internet han demostrado su capacidad para
generar cuantiosas ganancias. Google?’8, Wikipedia2’°, YouTube28?, Blogger28!
o Facebook?82 tienen a millones de personas no empleadas produciendo para
ellas el material que se distribuye por Internet. El gran mérito de estas empresas
ha sido atraer a decenas o, incluso, centenas de millones de usuarios. Obviamen-
te, este hecho ha sido muy valorado por las empresas de comunicacién y publici-
dad, lo cual las ha llevado a invertir en este canal.

Ahora es el momento de idear modelos de negocio innovadores en el mercado
movil. Segln se van superando las barreras tecnoldgicas, la expansién del mer-
cado reside en la capacidad de innovacion en esta area. A medida que se abra el
mercado y cada vez mas usuarios utilicen los servicios méviles, se estaran crean-
do las condiciones necesarias para animar a la inversién e innovacion en los mo-
delos de negocio. Cuando esto ocurra y al mismo tiempo que se vayan incorpo-
rando usuarios de paises emergentes, las empresas deberan asumir el reto que
supone entender y satisfacer las necesidades de consumidores globales, con to-
do lo que ello implica.

A la hora de trazar los nuevos modelos de negocio, las empresas se enfrentan al
gran desafio de cambiar la idea que anida en la mente de muchos sobre la gra-
tuidad de las redes y servicios moviles. El problema empieza porque muchas
empresas pequefias consideran que redes abiertas es sindnimo de redes gratui-
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tas y lograr el pago por su uso supone un reto de partida para los operadores. A
esto hay que afadir que en la cabeza de los consumidores reside la idea de que
todos los servicios en el movil deben ser gratuitos, a imagen y semejanza de los
ofrecidos en Internet.

La cuestion es que la gratuidad de los servicios implicaria el auge de los mode-
los de negocio basados en publicidad, pero para que esto funcione es necesario
que exista un gran niumero de usuarios, tal como sucede con los servicios dis-
ponibles en Internet. El problema es que los servicios innovadores en el movil
(Internet movil, redes sociales en el movil, etc.) tienen escasa demanda ac-
tualmente y, por tanto, los modelos basados en publicidad no resultan atracti-
vos a priori. Para los expertos del FTF, la gratuidad de la red no es una opcién
viable desde el punto de vista econémico. Consideran razonable que algunos
contenidos sean gratuitos (patrocinados, “a cobro revertido” o pagados por ter-
ceros), pero detras deben subyacer modelos de negocio que rentabilicen las in-
versiones, especialmente si se tiene en cuenta que las elevadas inversiones
que requieren las redes moéviles suponen una rémora para los operadores a la
hora de hacer negocios. Todos estos factores hacen muy dificil imaginar en el
momento actual un contexto en el que los consumidores obtengan los servicios
gratuitamente. La pregunta es como cobrar por unos servicios a los que pue-
den acceder gratuitamente desde Internet. La respuesta pasa por convencer a
los usuarios del valor que aporta la utilizacién del movil frente a otros canales
alternativos, configurando una oferta de productos y servicios adaptada a su
idiosincrasia.

Lo que parece claro es que recrear los modelos actuales en el nuevo escenario
abierto no va a funcionar. Algunas empresas, como Nokia283, Google?84, Ope-
ra28> y Apple?86, estan liderando el cambio de sus modelos de negocio. Por su
parte, las empresas emprendedoras (start-ups) en el mercado moévil deben basar
su oferta de productos y servicios en modelos de negocio sdlidos si quieren so-
brevivir. Los casos de bancarrota de empresas como OmniSky, Metricom y Mo-
bileStar demuestran que ganar dinero en el mercado movil no es tarea facil287.

En el pasado, el mercado movil se caracterizaba por unas altas tasas de creci-
miento basadas en los servicios de voz que aportaban cuantiosos beneficios a
los operadores. Sin embargo, hoy dia, éstos se enfrentan a los siguientes pro-
blemas288;

Las altas tasas de penetracion en los
paises desarrollados (por ejemplo, Italia, el Reino Unido y Alemania, con un
83%, un 79% y un 78%, respectivamente) son indicios de la madurez del
mercado.

El beneficio por usuario de los prin-
cipales operadores se ha estancado (véase la ilustracién 54). Los servicios de
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voz que hace anos proporcionaban a los operadores unas elevadas tasas de
crecimiento se han convertido ahora en un bien de consumo masivo con una
tasa de crecimiento cero.
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* Media de operaciones en Francia, Alemania, Italia y el Reino Unido.

Tlustracién 54. ARPU de los principales operadores europeos.
Fuente: Forrester Research, Inc.

Los operadores han intentado, con
escaso éxito, compensar el estancamiento con el aumento de las ventas de
servicios de datos como Internet movil. Los beneficios obtenidos por estos
servicios suponen aproximadamente el 8% del total (si se excluye el 15%
gue generan los SMS).

La apertura del mercado lleva consigo el
aumento de la competencia y, por tanto, la presidon sobre los precios. Una
nueva categoria de competidores, como Skype?8°, Google o Joost???, estu-
dia el modo de ofrecer servicios de voz y video gratuitos a través de Internet
en el movil.

En su intento por mejorar su situacion financiera, los operadores son mas recep-
tivos a la apertura de sus redes y, de este modo, a la potenciacion de los
servicios de datos. Hace unos afnos, la televisidon moévil se presentaba como la
fuente principal de innovacidén, pero la falta de estandares y de modelos de ne-
gocio en este campo los ha llevado a flexibilizar sus modelos como via para me-
jorar sus perspectivas financieras.

289 Skype:

http://www.skype.com/intl/es/. Los operadores saben que un aumento del consumo de servicios de datos abre

290 Joost: http://www.joost.com/. las puertas a nuevos esquemas de obtencién de beneficios. Los servicios de voz
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limitan los beneficios a ingresos por minutos de consumo o tarifas planas; en
cambio, un auge de los servicios de datos permitiria disefiar nuevos esquemas
de paquetes de productos. Esa es la razén de que los operadores estén llegando
a acuerdos con empresas de Internet —-por ejemplo, T-Mobile2°! con Google
(Web’'n’'Walk) y con Hutchison-, ya que son conscientes del poder que ejercen
estas empresas en el trafico de datos. También han llegado a varios acuerdos
para ofrecer mensajeria instantdnea y, mas recientemente, Vodafone29? y
SFR293 han dado acceso desde sus portales a una variada oferta de servicios294.

8.1.1. El reto de los operadores

Los operadores se encuentran ante la dificil tarea de luchar contra la disminucion
de beneficios, al tiempo que se ven obligados a actualizar sus redes (a GPRS,
UMTS, etc.). Si quieren vender mas servicios de datos, antes deben construir re-
des sélidas que permitan a los desarrolladores disefiar nuevas aplicaciones que
posibiliten la facturacidn del trafico de datos en funcion de la identidad, la locali-
zacion y las transacciones realizadas por el usuario.

Mas importante, si cabe, es el cambio que debe experimentar su forma de enten-
der al cliente y asumir que con el nuevo mundo multipolar tendran que enfrentar-
se a dos tipos de mercados completamente diferentes en sus dindmicas: los desa-
rrollados y los emergentes. Por una parte, aunque en los mercados maduros la de-
manda de nuevas suscripciones es menor, los usuarios piden servicios con un ma-
yor grado de calidad y sofisticacion, por los que estan dispuestos a pagar un precio
mayor. Por el contrario, en los mercados emergentes, aun cuando el nimero de
usuarios potenciales es mayor, la barrera del precio implica que el beneficio por
usuario serd menor. El éxito de las empresas en un futuro préoximo se fundamen-
tara en conseguir el equilibrio adecuado a la hora de atender ambos mercados.

Otra buena opcion es aprender de las experiencias pasadas. Para la consultora
Ebs295, |los operadores mdviles se enfrentan al reto de idear modelos de nego-
cio que no repitan los errores de Internet. Aunque la Web fue un éxito tre-
mendo en cuanto al nimero de usuarios, supuso un tremendo fiasco econdémico
para operadores como Sprint?°¢ o AT&T?°7, que no supieron como monetizar de
manera efectiva el trafico IP generado por sus clientes. Por ello, los operadores
moviles se enfrentan a una fuerte presion para disefiar esquemas que les permi-
tan compartir con sus socios los beneficios obtenidos por el uso de sus redes.

En resumen, los nuevos modelos de negocio deben asumir principalmente los si-
guientes cambios:

La segmentacion de
clientes es un aspecto vital en este sentido.
En la actualidad se encargan
principalmente de proporcionar servicios de voz, pero la diversificacion de los
servicios complica la relacion con los usuarios.
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B Acometer la diversificacién de sus servicios, los acuerdos con nuevos socios y
nuevos esquemas para compartir beneficios.
B Tener en cuenta el aumento de la competencia con la proliferacion de OMV y

los nuevos entrantes.

B Tomar parte en puntos de la cadena de valor hasta ahora no explorados por

ellos.

Ademas de cambiar sus modelos de negocio, deben modificar su oferta de pro-
ductos y servicios centrandose en generar valor a sus clientes mediante el dise-
filo de una cartera de productos variada y atractiva, asi como un servicio de
atencion y soporte al cliente de alta calidad.

Muchos operadores son conscientes de ello y estdan comenzando a cambiar sus

298 Enter, Idate, IT Deusto: op. cit.
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modelos de negocio, su oferta de productos y sus estrategias de marketing298.
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Ilustracidon 55. Estrategias potenciales de los OMR (operadores moviles con red)
en un entorno basado en la Web.
Fuente: Enter-Idate.
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El cuadro de expertos del FTF analizd cuéles seran los modelos de negocio mas
habituales en los proximos cinco afios para los operadores, los OMV y otras em-
presas que posibiliten el acceso. Su conclusidon fue que seran aquéllos que basen
su obtencidon de beneficios en tarifas planas que den acceso a un paquete de
servicios. Los expertos auguran que también tendran éxito los modelos que
ofrezcan conexion a Internet desde el mévil con acceso a determinados conteni-
dos premium o sin limite de descarga.

3,0
2,5
2,0 — —
1,5 - — —
1,0 — — — —
0,5 4+ — — —
0,0 T T T T T T
Tarifa plana por tipologia Suscripcion de acceso a Internet Facturacién por uso
de contenido movil con acceso ilimitado
a contenido premium
I Modelos de reparto Modelos basados [ Facturacién por volumen
de beneficios en la publicidad de transaccion
I Facturacién por tiempo/ Il Facturacién por mensaje Suscripcion de acceso
sesion de conexion SMS o MMS a Internet movil y acceso

a contenidos basicos

[l Otros

Ilustracién 56. Modelos de negocio mas habituales en los préximos cinco afos
para los operadores, los OMV y otras empresas que posibiliten el acceso.
Fuente: elaboracidn propia.

Nota: consultese el glosario para ver la descripcién de los modelos de negocio.

8.1.2. La segmentacion de clientes

En el nuevo escenario, mas abierto a la libre competencia, entender las necesida-
des de los clientes sera un aspecto fundamental para su retencidn. Los operadores
cuentan con datos muy valiosos sobre el consumo de sus clientes desde sus mo-
viles y pueden segmentarlos segun la duracion de las llamadas, las horas en las
que se producen, el beneficio que generan, etc. A medida que los usuarios consu-
man mas servicios de datos —como Internet movil, m-commerce o m-banking-,
mas valiosa sera esta informacion para todos los agentes del mercado.
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Esta segmentacion debe ser la base sobre la que los operadores establezcan su
estrategia comercial. En este sentido, la consultora CSMG29° pronostica que los
operadores estaran mas dispuestos a establecer acuerdos cuyo objetivo sea la
orientacidén a consumidores con un nivel de gasto alto. Estos clientes disfrutaran
de una estrategia mas abierta por parte de los operadores: tarifas planas, teléfo-
nos avanzados (por ejemplo, el iPhone) y gran variedad de aplicaciones y conte-
nidos, asi como acceso a canales de compra alternativos no controlados directa-
mente por los operadores. Igualmente, las empresas —como clientes de este
mismo segmento de consumo elevado- podran disponer de una oferta mas am-
plia de servicios, de dispositivos y de opciones de soporte.

También es importante que la segmentacion asuma la nueva realidad multipolar
del mercado. Los productos y servicios ya no se dirigen a un limitado nimero de
perfiles de consumidor, sino que se pueden encontrar “microexperiencias” de
distintos consumidores en cualquier parte del mundo mas dificiles de clasificar.

8.1.3. Las tarifas planas como dinamizadoras de la demanda

Como se ha visto antes, los expertos del FTF consideran que los operadores de-
berian ofrecer tarifas planas si quieren ver aumentar los ingresos medios por
usuario. Segun Forrester390, esta modalidad de suscripcidn tendria un efecto cir-
cular beneficioso para todos los agentes de la cadena de valor:

Las tarifas planas ponen en marcha un ciclo al alza

Las tarifas planas animan

a los consumidores a pasar
mas tiempo en Internet movil

Aumento de uso y a utilizar mas servicios.

por parte
de los usuarios
existentes
. i | J Contenido
0s usuarios y los proveedores mas A medida que crece el uso
i i Mas usuarios que o
de contenidos existentes relevante Internet movil se hace mas

fomentan el conocimiento,
el interés y el deseo
entre los no usuarios y los
incitan a empezar a utilizar
Internet movil.

atractiva para los proveedores
de contenidos y éstos adquieren
experiencia sobre lo que desean
los consumidores en materia
movil.

Tlustracién 57. Efecto circular de las tarifas planas.
Fuente: Forrester Research, Inc.

Los consumidores bus-
can tarifas simples, predecibles y baratas que les permitan controlar el gas-
to. Las tarifas planas responden a estas tres premisas y, gracias a ello, con-
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tribuyeron a aumentar las conexiones a Internet: cuando los precios cayeron
un 35% en Europa Occidental entre 2004 y 2006, el consumo aumentd un
135%. En el mercado movil ocurrié algo parecido con los servicios de voz. En
Japdn, donde ha aumentado mucho el uso de Internet movil, el 80% de los
clientes de KDDI30! contraté su tarifa plana, lo que obligé a NTT DoCoMo302
a ofrecer también este tipo de tarificacion.

Hoy dia, la gran mayoria de los sitios de Internet
no tienen un desarrollo especifico para el movil. Esto constituye un circulo vi-
cioso: las marcas no quieren invertir millones de euros en desarrollar un sitio
web especifico si no existen usuarios suficientes, mientras que las empresas
de publicidad quieren que se demuestre la eficiencia de este medio para sus
campafias. Sélo el 32% de los usuarios de Internet moévil se conecta a la Red
al menos una vez a la semana. A medida que aumente el nimero de usuarios
que accedan habitualmente a Internet desde el movil, todas las empresas
importantes querran tener presencia en este canal. La participacion de em-
presas como Google, MySpace3°3 o0 YouTube atraera como un iman a otras
del sector.

Los usuarios existentes y las empresas
proveedoras de contenidos propiciaran un aumento del interés, del conoci-
miento y del deseo de los usuarios potenciales con respecto a los servicios de
datos. Los operadores pueden agilizar el proceso llevando al mavil servicios
ya populares en Internet, como hizo Vodafone al crear MySpace. En los Pai-
ses Bajos, KPN3%4 ha hecho algo parecido mediante su cooperacién con la
popular red social Hyves305,

Varios operadores estan apostando por ofrecer a sus clientes tarifas
planas. Por ejemplo, Telefénica3%® ha lanzado una oferta que consta de cuatro
tarifas planas de Internet moévil que permiten el acceso a la red desde teléfonos
mdviles, ordenadores y PDA con un trafico ilimitado de datos3%7. La velocidad de
navegacion se reduce si se supera un limite de descarga, pero no se aplica nin-
gun recargo en la factura. Por su parte, Vodafone ofrece a sus clientes otra
oferta para navegar por Internet mediante dispositivos mdviles por 12 euros al
mes. Esta tarifa da acceso al servicio sin limite de tiempo ni de conexidn.

Sin embargo, la oferta de tarifas planas no es suficiente para el despegue de los
servicios de datos. Un ejemplo claro se encuentra en la experiencia de Estados
Unidos, que ha liderado la oferta de tarifas planas para moviles —-con cuotas de
15 a 40 ddlares al mes- durante afos (algunos operadores incluso permitian uti-
lizar el teléfono movil como mddem). Sin embargo, esto no ha significado un au-
mento destacable del consumo de los servicios de datos.

Ofrecer tarifas planas es sin duda un dinamizador de la demanda cuando los
consumidores estan convencidos del valor que les aporta la utilizacién de los
servicios de datos; sin embargo, dificilmente estaran dispuestos a pagar una
cantidad mensual por un servicio que ni siquiera han probado o que no encuen-
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309 pyramid Research: From
Triple-play to Quad-play.
Strategies, Business Models, and
Best Practices, 2007.

tran atractivo o adaptado a sus necesidades. Esto hace pensar que, en el esta-
dio actual, tiene mas sentido clarificar las tarifas a los usuarios y ofrecerles tari-
fas planas cuando estén convencidos de la utilidad de estos servicios.

También es importante considerar que, ante la ausencia de coste adicional para
los consumidores, el trafico aumenta exponencialmente. Esto se esta convirtiendo
en la actualidad en un problema para los proveedores de servicios de Internet
(por ejemplo, el iPlayer de la BBC en el Reino Unido), que sera aln mas grave en
las redes moviles, ya que existe una limitacién inherente de suministro de acceso.

Por tanto, parece que las tarifas planas son una condicion necesaria, pero no su-
ficiente, para el éxito de los servicios de datos; es decir, no basta con su aplica-
cidén, sino que deben acompafiarse de servicios atractivos por los que los usua-
rios estén dispuestos a pagar una cuota y de una gestion adecuada de la red.

8.1.4. El auge de los paquetes de servicios

Otra estrategia que pueden utilizar los operadores para aumentar el consumo es
ofrecer a sus clientes paquetes de servicios. Muchos consumidores demandan
este tipo de ofertas, de las que actualmente existe una gran variedad que cubre
tres servicios basicos (triple play): teléfono fijo, acceso a Internet y television.

A pesar de que Espafia se sitla a la cola de Europa en lineas de banda ancha o
uso de Internet, esta a la cabeza del ranking de hogares con dos o mas servicios
de telecomunicaciones contratados en paquetes3%8. El 29% de los hogares tiene
contratado este tipo de servicios, con lo que se sitla en cuarta posicion del Vie-
jo Continente, sélo por detras de Dinamarca, Estonia y Holanda, y muy por enci-
ma de la media comunitaria, segun los datos del Eurobarémetro, recogidos en el
informe Sociedad de la Informacion 2007, realizado por Telefonica. Este lideraz-
go se encuentra en ascenso, sobre todo en su ritmo de crecimiento, ya que ha
aumentado el 40% en un solo afo.

Parece logico que las empresas de telecomunicaciones incorporen a sus ofertas
triples (teléfono fijo, Internet y television) los servicios de moévil (quadruple
play). Los proveedores de television por cable, las empresas que ofrecen televi-
sion via satélite y los operadores moviles también podrian competir ofreciendo
estos servicios. Para ello pueden optar por la adquisiciéon de otras empresas, el
establecimiento de acuerdos conjuntos o la ampliacion de sus areas de negocio y
la oferta de este servicio de forma directa (véase la ilustracién 58). Su eleccion
dependera de su posicion en el mercado, su capacidad de ampliar su oferta y su
situacién financiera39°,

En Europa, los paquetes cuadruples han tenido escasa acogida. En concreto, en Es-

pafia, solo el 5% de los suscriptores que contratan paquetes de servicios se decide
por uno cuadruple. Uno de los factores que estan frenando su expansion es el len-
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de cable Crear Asociarse (M.VNO) Crear X (basicamente,
o adquirir -
mejoras de red)
Proveedores Elevado
de television Asociarse Asociarse (MVNQO) | Asociarse (MVNO) X (principalmente,
por satélite 0 adquirir o adquirir 0 adquirir adquisiciones
0 asociaciones)
Operadores De moderado
de red movil . . a elevado (se
- Asociarse Asociarse .
Crear o adquirir X . . necesitan
o adquirir o adquirir .
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o adquisiciones)
Telcos X De reducido
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Asociarse (MVNO) Crear Crear (principalmente,
o adquirir 0 asociarse crear, aunque

en el segmento
mas dificil, video)

Tlustracion 58. Opciones estratégicas de los proveedores de servicios para cubrir lagunas y ofrecer paquetes cuadruples.
Fuente: Pyramid Research.

to avance en la integracion entre los departamentos de telefonia fija y moévil de las
empresas de telecomunicaciones. La falta de objetivos de negocio conjuntos y de
vision estratégica comun esta ralentizando el lanzamiento de este tipo de ofertas.

Pese a ello, si existen algunos ejemplos de este tipo de ofertas en Europa:

Virgin Media310 |anz6 en 2006 una oferta cuadruple en el Reino Unido: por
40 libras mensuales ofrecia conexion a Internet de 2 megabits, llamadas na-
cionales a fijos, un paquete de canales de televisién, 300 minutos de llama-

310 Virgin Media: 20 311
http://www.virginmedia.com,. das desde el movil y 300 SMS5311,

311 i . ii I3 , . 3 .
Pyramid Research: op. cit. El operador francés SFR lanzé algo parecido a una oferta cuddruple en abril

312 John Delaney y Marta Mufioz de 2007: por 29,90 euros ofrecia conexién a Internet de hasta 20 megabits,
Méndez-Villamil: Triple play and 4 s Pai l ‘-
service bundling: strategies in the tglefono fijo, un paquete de 36 .cal.'lales de teIeV|5|on,y. IIanjaQas desde el mo
European market, Ovum, junio vil, aunque con bastantes restricciones (zona geografica limitada, etc.)312,
de 2007.

313 Jazztel: En febrero, Jazztel313 firmd con Orange3!4 un contrato para ofrecer telefo-
http://www.jazztel.com/. nia movil virtual completa en Espafia que le permitia ofrecer servicios de qua-
314 Orange: http://www.orange.es/. druple play en una sola factura.
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Ilustracién 59. Consumo mundial de ofertas duales, triples y cuadruples.
Fuente TNS Global Technology Insight, Estudio Espafia Consumo Mdvil, noviembre de 2006.

La poca oferta disponible de estos paquetes tiene su explicacion en la preocupa-
cién de los operadores y proveedores de servicios por su rentabilidad. En primer
lugar, al llevar aparejados descuentos para los clientes, aportan menos benefi-
cios. Por otro lado, el coste del proceso de venta es muy elevado (de 50 a 419
euros). Al mismo tiempo, pueden dar lugar a una “guerra” de ofertas entre los
distintos competidores, con lo que se convierten en un arma defensiva a corto
plazo, pero con dudosa rentabilidad a medio. Por todo ello, parece tener mas
sentido que, aprovechando la apertura del mercado movil, los operadores se
centren en aumentar su oferta con servicios innovadores que aporten valor a sus
clientes y les generen mas beneficios.
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315 Njek van Veen, Michelle de
Lussanet y Lauriane Camus: The
Prospects For Ad-Funded Mobile
Services. Why Ad-Sponsored
Mobile Voice And SMS Won't
Disrupt the Market, Forrester,
noviembre de 2007.

316 Telenor:
http://www.telenor.com/.

317 Orange France:
http://www.orange.fr/.

Ingresos de operadores de telecomunicaciones, ingresos
de publicidad global e ingresos de publicidad ‘on-line’ y mévil
(miles de millones de délares)

2.490

2.000

8.1.5. La publicidad en los modelos de negocio

Tradicionalmente, el negocio de los operadores ha residido en la gestion del tra-
fico de sus redes (por ejemplo, la venta de minutos y acceso a datos a sus clien-
tes). Sin embargo, con empresas como Google entrando en el mercado, los an-
tiguos modelos de negocio se ven amenazados por los basados en publicidad
que promueven el acceso gratuito a las redes.

La idea de ofrecer servicios de telefonia gratuitos a cambio de recibir mensajes
publicitarios no es nueva3!>, En 1997, la empresa Gratistelefon probo suerte
en este campo. Su servicio consistia en que, al llamar a un teléfono gratuito, los
usuarios escuchaban diez segundos de publicidad antes de entrar en comunica-
ciéon con el numero fijo nacional deseado (pasado un minuto, tenian que escu-
char otro anuncio y otro a los dos minutos). El operador noruego Telenor316
ofrecia un servicio similar, pero ninguna de las dos iniciativas tuvo demasiado
éxito. Actualmente, Orange France3!” y Vodafone UK estan probando mode-
los similares en telefonia movil en los que los clientes consiguen juegos y otras
descargas gratuitas patrocinadas con publicidad. Por su parte, Virgin Mobile ha
conseguido que 330.000 clientes se apunten a su oferta “Sugar Mama”, que in-
cluye llamadas gratuitas a cambio de recibir publicidad.

Pese a todo lo que estan dando que hablar estos modelos de negocio, basta con
analizar los datos actuales y las previsiones sobre los beneficios para plantearse
la viabilidad de los modelos basados totalmente en la publicidad. Las previsiones
apuntan a que las empresas de telecomunicaciones obtendran menos del 2,5%
de sus beneficios por este concepto.

Previsiones de ingresos de publicidad mévil global
(miles de millones de délares)

I . . T
Telecomunicaciones
fijas y moviles

Publicidad global

20
2006 STL Partners —— Strategy Analytics
2010 Informa Telecoms ABI Research
15
10 - —
533 5
30 62
. - ] T T T T T 1
Publicidad on-line 2006 2007 2008 2009 2010 2011
y movil

Los ingresos de publicidad on-line/ mévil seguiran siendo reducidos (< 2,5%)

en comparacion con los ingresos de los operadores de telecomunicaciones en general

Ilustracién 60. Prevision de ingresos por publicidad.

Fuente: Mobile Marketing and Advertising, World Market 2005-2011: ABI Research, 2006. Global Mobile Advertising Market Forecasts,
2006-2011: Telco 2.0, marzo de 2007. Global Mobile Advertising Summary 2007-2011: Strategy Analytics, Wireless Media Strategies
(WMS) Strategic Advisory Service, mayo de 2007. Global Mobile Advertising Revenue 2006-2011: Informa Telecoms, 2006.
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319 Blyk: http://www.blyk.com/.

Los expertos del FTF analizaron la viabilidad de que los nuevos servicios que se
lancen al mercado mavil sean financiados por publicidad y la mayoria de ellos
descarto esta opcion.

Si, los nuevos servicios se financiaran
71,43% basicamente con publicidad

No

28,57%

Tlustracién 61. ¢Se financiaran los nuevos servicios con publicidad?
Fuente: elaboracion propia.

En opinion de los expertos del FTF, estos modelos pueden funcionar para algu-
nos servicios y agentes (por ejemplo, Google), pero no pueden extrapolarse a
todos los nuevos servicios. Para ellos, la publicidad que tiene mas probabilidades
de éxito relne las siguientes caracteristicas: no es intrusiva, aporta valor al
cliente, tiene en cuenta la localizacion del usuario y es solicitada por él. Las bus-
quedas a través del mévil son una via perfecta para ello.

Pese a todo, algunas empresas han probado suerte en este terreno318. En sep-
tiembre de 2007, el operador movil virtual Blyk31® comenzé a funcionar sobre la
base de un modelo de negocio completamente basado en la publicidad. Blyk
opera sobre la red de Orange en el Reino Unido. Su publico objetivo se sitla
Unicamente en potenciales clientes de entre 16 y 24 afios, que deben ser invita-
dos por otro usuario o en alguna de las fiestas que organiza la empresa. Antes
de contratar sus productos, deben completar una rigurosa encuesta en la que
guedan reflejadas sus preferencias. Blyk les ofrece una tarjeta SIM (no un ter-
minal subvencionado) con 43 minutos de llamadas y 217 SMS gratuitos por mes
a cambio de que acepten hasta seis MMS de publicidad al dia. El usuario ahorra
unos 350 euros al afio. En cuanto a los anunciantes, Blyk les ofrece una alta
capacidad de segmentacion del atractivo grupo demografico de los jovenes, ca-
racterizado por su alta fidelidad hacia las marcas.

Su modelo de obtencién de beneficios es sencillo: cobra 0,07 libras esterlinas
por cada SMS publicitario enviado y 0,22 libras por cada MMS. También genera
ingresos por las llamadas de otros operadores que soporta en su “red”. En el ho-
rizonte de su modelo comercial prevé la posibilidad de introducir tecnologia que
permita a sus usuarios la compra de bienes y servicios directamente desde sus
terminales, compartiendo los ingresos con los anunciantes.
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320 Coca-Cola:
http://www.cocacola.es/.

321 STA Travel:
http://www.statravel.com/.

322 penguin:
http://www.penguin.com/.

323 Buena Vista:
http://studio.go.com/.

324 'Oreal: http://www.loreal.es/.

325 pyramid Research: Walled
Gardens and Open Models: IMS
Business Models for an
Applications-centric World, 2006.

Con esta estrategia, en marzo de 2008, la empresa tenia 30.000 clientes. La
consultora Strategy Analytics estima que su ARPU era de unos treinta dolares
mensuales, lo que supone que era un 50% superior a la media de los usuarios
prepago del resto de los operadores virtuales en el Reino Unido. Hasta ahora
Blyk ha realizado 900 campafias en el Reino Unido para marcas como Coca-
Cola320, STA Travel32!, Penguin322, Buena Vista323 y L'Oreal32%, con un in-
dice medio de respuesta del 29%. Este porcentaje es increiblemente alto, ya
que la publicidad a través del correo tradicional, la Web o el correo electrdnico
rara vez supera el 1%. Blyk ha conseguido que los consumidores perciban esta
publicidad como una oferta de productos y servicios atractiva y adaptada a sus
necesidades, en lugar de como una invasién a su privacidad. En Espafia acaba
de aterrizar de la mano de Orange y en el primer semestre de 2009 llegara a
Alemania y a Bélgica.

8.1.6. Los operadores comparten los beneficios de los contenidos

La tendencia en el mundo de las telecomunicaciones es basar la captacion de
clientes en la oferta de aplicaciones y servicios atractivos, en lugar de basarla en
el acceso a la red. Este nuevo enfoque hacia un mundo centrado en las aplica-
ciones pone en peligro la base del modelo de negocio de los operadores propie-
tarios de las redes, que deberan modificarlo.

El negocio de contenidos es sustancialmente diferente al del acceso: es multiple,
fragmentado, con diferentes actores y en feroz competencia. Sin embargo, los
operadores no tienen mas remedio que apostar por él si quieren compensar la
disminucion de los ingresos que obtienen por voz y mensajes.

Con esta amenaza de fondo, los operadores deberian abandonar sus modelos de
“coto cerrado” en aras de modelos abiertos que promuevan la innovacion en el
area de los contenidos y aumenten los ingresos que obtienen por ellos.

Segun un estudio de Pyramid Research323, los operadores iran adoptando mode-
los abiertos (o federados) en el area de contenidos, aunque a un ritmo lento. La
mayoria ha trabajado hasta el momento con modelos de “coto cerrado”, en
los que los contenidos y las aplicaciones son accesibles Unicamente desde sus
portales, mientras que el acceso a los contenidos fuera de ellos esta restringido
(por ejemplo, Vodafone Live!). Este modelo proporciona a los operadores un fé-
rreo control sobre la calidad, los beneficios, los clientes, etc. Sus inconvenientes
ya se han tratado a lo largo de este estudio y basicamente suponen un freno a
la innovacidn y un riesgo para la satisfaccion de los usuarios, que demandan ca-
da vez mas variedad de servicios.

Para Pyramid Research, el futuro de los operadores pasa por adoptar modelos
federados. Con estos modelos, los operadores abren sus redes y ofrecen con-
tenidos propios y desarrollados por terceras partes. Este modelo promovera la
innovacion, el desarrollo de contenidos por otras empresas y la innovacion de
codigo abierto por parte de la comunidad de usuarios (open source).
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Modelo federado: el desafio de la complejidad
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del servicio de integracion
el con socios e

Tlustracién 62. Estructura del modelo federado.
Fuente: Pyramid Research.

Con este esquema, los operadores comparten el beneficio generado por el con-
sumo de las aplicaciones y servicios desarrollados por terceras partes. Ideal-
mente, estos modelos no deberian asumir condiciones “estandar” para todos los
proveedores de contenidos. Asi, los operadores deberian ofrecer mejores condi-
ciones a empresas con una marca reconocida en el mercado, como Disney326 o
Pepsi3?’, capaces de aportar mayor valor a la alianza.

Un ejemplo de este tipo de modelo de negocio lo encontramos en el servicio
i-mode de NTT DoCoMo, en el que el 91% de los beneficios generados por
las aplicaciones corresponde a los desarrolladores. Esta alianza ha aportado

cuantiosos beneficios al operador, lo que pone de manifiesto la validez de es-
tos modelos.
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Portal i-mode Sitios de socios

de DoCoMo oficiales
Cuota de contenido

(9% para DoCoMo) @_

Consumidores

Al . Sitios
« Cuota de suscripcién de i-mode no oficiales
e Cuota de transmision .
« Cuota de contenido Sin cuota

Notas:

« Comision por contenido: basada en transacciones o en suscripciones.

e Comision por transmision: basada en los datos transmitidos, no en el tiempo.
e Comision pagada por el vinculo incluido en el menul i-mode de DoCoMo y microfacturacion.

Tlustracién 63. Modelo de negocio de ‘i-mode’.

Por el contrario, en Europa, los acuerdos mas generosos para los desarrollado-
res llegan como maximo al 50% de reparto de beneficios.

Los esquemas de tarifas de contenidos varian mucho segun la region:

El pago de una suscripcion mensual es muy popular en Japén (i-mode).

En Europa, Norteamérica y Corea del Sur, es mas frecuente el pago por des-
carga.

En Estados Unidos también es popular la solucidn intermedia: pay-per-play.
Los usuarios pueden utilizar los contenidos sin descargarlos y pagan por el
tiempo de consumo. Este tipo de facturacion se estd empezando a utilizar en
Europa.

En resumen, en lo que se refiere al mercado de contenidos, la tendencia apunta
a la flexibilizacién de los modelos de “coto cerrado” de los operadores y la proli-
feracion de acuerdos con los desarrolladores de contenidos. Estos acuerdos es-
tablecen las bases para compartir los beneficios y se vislumbran como una via
para fomentar la innovacion y aumentar los ingresos de los operadores por ser-
vicios de datos.

Como se ha visto anteriormente, el mercado de contenidos sera el caldo de cul-
tivo para el establecimiento de nuevos acuerdos (operadores-proveedores). Los
expertos del FTF consideran que, en los préximos cinco afos, las empresas pro-
veedoras de contenidos adoptaran en su mayoria modelos de negocio basados
en esquemas que promuevan los beneficios compartidos. En menor medida,
también adoptaran modelos basados en el cobro de una cuota al usuario (ya sea
por contenido o una tarifa plana periddica).
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Modelos de reparto de beneficios Pago por uso
Tarifa plana [l Tarifa basada en la personalizacion
Tarifa por derechos de uso de contenido [ Contenido libre

Il Tarifa basada en el momento de conexion Il Tarifa basada en la velocidad de conexion

Ilustracidén 64. Modelos de negocio de los proveedores de contenidos
en los préximos cinco afios.
Fuente: elaboracién propia.
Nota: consultese el glosario para ver la descripcién de los modelos de negocio.

Actualmente, las condiciones con las que se establece el reparto de beneficios
varian segun el area geografica. Los proveedores de contenidos en Europa sue-
len llegar a acuerdos de reparto de beneficios con los operadores sobre la base
del 50%; en Estados Unidos, el operador se embolsa un 30%, frente al 70% de
la empresa desarrolladora, mientras que en Japon el operador se lleva un 9%,
frente al 91% de los desarrolladores de contenidos. Es evidente que, cuanto
mas beneficiosos sean estos acuerdos para los desarrolladores, mas se dinami-
zard el area de contenidos, lo que en ultima instancia beneficiard a los consu-
midores.

Las redes sociales moéviles constituyen para los expertos uno de los servicios que
mas oportunidades ofreceran a las empresas. Sin embargo, al igual que ocurre
con otro tipo de contenidos especificos para los mdviles, una de las cuestiones
con respecto a las redes sociales aun por dirimir es el precio. A pesar de que
muchos operadores moviles ofrecen una tarifa plana, el nimero de suscriptores
que la contratan es todavia relativamente escaso. Por tanto, un gran nimero de
clientes pagan elevadas facturas —en muchos casos, dificiles de descifrar- si
quieren acceder a su red social.
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generar negocio”
http://www.tendencias21.net/Las-
redes-sociales-moviles-empiezan-
a-generar-negocio_a1953.html, 7
de diciembre de 2007.

334 Jumbuck Entertainment:
http://www.jumbuck.com/.

335 Ttsmy.com:
http://www.itsmy.com/.

336 The Grid:
http://www.thegrid.co.za/.

Las redes sociales moviles se presentan como uno de los servicios mas exitosos,
ya que gran parte del trafico en Internet movil tiene que ver con el acceso a
ellas. Concretamente, la cifra asciende al 40% a escala global, segln el estudio
State of the Mobile Web328, realizado por el proveedor de browsers para moviles
Opera Mini, y en algunos mercados, como el de Estados Unidos, Sudafrica e In-
donesia, ese porcentaje supera el 60%. Segun las previsiones, los ingresos ge-
nerados a escala global por las redes sociales aumentaran desde los 572 millo-
nes de dolares en 2007 hasta mas de 5.700 millones de ddlares en 2012.

Ademas de incentivar el trafico, las redes sociales moviles tienen otras ventajas
para los operadores y sus socios. Al tratarse de contenido generado por los
usuarios (UGC), tienen bajos costes de produccidn y resultan servicios particu-
larmente atractivos, que sirven para reducir la rotacion de clientes.

Los acuerdos entre operadores moviles y las principales redes sociales del mun-
do on-line no son nuevos. En Estados Unidos, AT&T329, Sprint33°, Verizon33!
y Virgin Mobile332 tienen asociaciones con Facebook. En Europa, Vodafone
hizo lo propio con MySpace, y Orange con Bebo. Uno de los acuerdos consiste
en compartir con los operadores los ingresos por trafico que generan estos gran-
des agentes de las redes sociales333,

Nadie quiere bajarse de esta ola que promete elevados beneficios, pero todavia
no se sabe muy bien cdmo. Como ocurre con otros servicios, la publicidad se
perfila como una opcidon valida para que estos usuarios puedan ver reducida su
factura telefénica y para que las empresas obtengan ingresos. Sin embargo, es-
ta formula todavia no ha sido introducida satisfactoriamente en el mercado mé-
vil, ya que la postura de los operadores hasta el momento es la incorporacion del
coste de la transmisidn de datos al de los contenidos.

Algunas empresas, como Jumbuck Entertainment334 (Chat Del Mundo), han co-
menzado a introducir anuncios en sus redes sociales. Por su parte, Itsmy.com?33>
lanzo la primera red social mévil con publicidad y MySpace presentd su version
para mévil financiada por publicidad.

Aunque la mayoria de los expertos en este tema consideran que las redes socia-
les se financiaran principalmente con publicidad, algunos opinan que la incorpo-
racién de los servicios de localizacion dara opcion a nuevos esquemas de tarifi-
cacién. La red social The Grid33¢ es un buen ejemplo.

A la falta de modelos de negocio claros que rentabilicen las redes sociales movi-
les se afiade un factor que también puede poner freno a estos servicios a medio
plazo: las redes 3G no estan disefiadas para propiciar el trafico de datos en dos
direcciones. Aunque no hay problemas para la descarga de datos, si existen pa-
ra subirlos, al tratarse aun de un proceso lento.

Algunos expertos en el tema estan comenzando a preguntarse si las redes estan
preparadas para asumir un incremento masivo de los consumidores de aplicacio-
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337 Gartner: Dataquest Insight:
Location-Based Services.
Subscriber and Revenue Forecast,
2006-2011, enero de 2008.

338 Wireless Developer Network:
“It's the (LBS) applications,
stupid!”,
http://www.wirelessdevnet.com/fe
atures/williams_lbs01/.

nes de datos como las redes sociales. Aunque los operadores estén tratando de
aumentar el uso de este tipo de servicios, la realidad es que, cuanto mas crez-
can, menos satisfactoria y mas lenta sera la experiencia, con lo que es posible
que muchos clientes terminen por desistir.

¢Como popularizar el uso de las redes sociales mdviles sin masificar la red? La
tecnologia 4G terminara de un plumazo con todas estas elucubraciones. Los clien-
tes tendran la misma velocidad de subida que de bajada. Por el momento, los
operadores tendran que examinar con cuidado si estan suficientemente prepara-
dos para soportar un nimero creciente de suscriptores a estos nuevos servicios.

Otros servicios para los que los expertos del FTF tienen mejores previsiones son
los basados en la localizacion. Segln el Gartner Group337, los usuarios de servi-
cios de localizacion movil pasaran de 43.000 en 2008 a 298 millones en 2011 en
las regiones de Europa Occidental, América del Norte, Asia-Pacifico y Japon.
Aunque la navegacién es el principal uso de estos sistemas en la actualidad, los
proveedores de servicios y los operadores moéviles deben comenzar a explotar
otras aplicaciones (redes sociales moviles, etc.) con el objetivo de ganar cuota
de mercado. Con este crecimiento de la oferta de servicios y el aumento de la
competencia, es previsible que bajen los precios y, por consiguiente, que mas
usuarios comiencen a utilizarlos.

2006 2007 2008 2009 2010 2011
Europa 5,5 262,0 = 3.587,1 | 12.119,4  29.510,6  55.266,3
Occidental
America 2.035,3 = 4.855,1 | 14.733,7 @ 27.152,8 @ 48.696,7  71.456,6
del Norte

Asia-Pacifico | 1.625,9 5.436,9 = 15.410,8 @ 36.051,2 = 68.115,9 | 117.153,5
Japén 3.320,9 5.523,2 9.428,9 | 20.000,8 @ 35.553,6 54.084,5
Total 6.987,6 16.077,2 43.160,4 95.324,2 181.876,8 297.960,9

Ilustracién 65. Prevision de usuarios de los servicios de localizacién: 2006-2011 (miles).
Fuente: Gartner (enero de 2008).

Aunque las infraestructuras para los servicios de localizacidn ya estan disponi-
bles, alin no se ha determinado la forma de obtener beneficios por los servicios
de localizaciéon mévil. Estos cubren casi todos los aspectos relacionados con la
movilidad humana: navegacion, salud, seguridad, conveniencia de promociones,
entretenimiento, ayuda en viajes, gestion de la fuerza de trabajo, etc. (véase la
ilustracion 66)338,
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Usuario final Negocios

Sanidad: localizador de alarmas médicas. Seguridad: seguridad de los empleados,
control de la zona de seguridad.

Seguridad familiar: localizador familiar,
control de los hijos después del colegio,
control de jovenes, control de mascotas,
localizacidn en zonas especiales (centros
comerciales, eventos publicos, zooldgicos,
etcétera).

Procesos de negocio: gestion de la
fuerza de ventas, gestion de flotas,
localizacién en la oficina.

Industrias verticales: localizacion
médica, en centros comerciales, de
vehiculos, etc.

Entretenimiento: juegos (paintball,
escondite, etc.), localizador de personas
(solteros, amigos, etc.), guias de lugares.

Comunidades virales: localizador de
redes sociales, comunidades de intereses
(deportes, eventos, conciertos, etc.).

Educacion: localizacion de compafieros,
eventos, navegacion por el campus.

Telemetria: asistencia en la navegacion, Telemetria: alertas de registro

alertas de pérdida de objetos.

Conduccién: ayuda de navegacion, alertas
de trafico, asistencia en carretera.

Paginas amarillas: localizador de cajeros,
restaurantes, locales, tiendas, etc.

y seguridad de maquinaria.

Conduccion: ayuda de navegacion,
alertas de trafico, asistencia en carretera.

Paginas amarillas: localizador de
cajeros, restaurantes, locales, tiendas, etc.

Tlustracién 66. Aplicaciones de los servicios de localizaciéon movil.
Fuente: Wireless Developer Network.

Cada uno de estos servicios puede ir dirigido a un publico concreto: padres, sol-
teros, jovenes, estudiantes, comunidades on-line, directivos, etc. Parece razona-
ble, por tanto, establecer un modelo de negocio orientado a satisfacer las verda-
deras motivaciones y necesidades de cada grupo de usuarios. Sélo de esta for-
ma estaran dispuestos a pagar, ya sea mediante una cuota mensual, por uso o
mediante otras politicas tarifarias que se puedan establecer.

El modelo de negocio, por tanto, parece que debe basarse en el establecimiento
de paquetes de funcionalidad (segun las aplicaciones de los sistemas de loca-
lizacién). Por ejemplo, se podrian establecer paquetes de seguridad, centrados
en la localizacién de la familia o0 mascotas, o paquetes para estudiantes, que po-
drian localizar a sus amigos y conocer dénde se desarrollan los eventos o cursos
dentro del campus universitario. Es decir, la aplicacién de una estrategia de ni-
chos de mercado puede suponer una opcién para las empresas.

Segun esto, podemos diferenciar las estrategias de los operadores y las de las
empresas tradicionales:

deben identificar las aplicaciones que permitan incrementar el
ARPU de una importante base de clientes, que atraigan otros nuevos, que fo-
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menten un mayor consumo de datos, que permitan la entrada en nuevas zo-
nas geograficas o que reduzcan la rotacion de clientes.

deben dirigirse a las aplicaciones que les permitan
promocionar las ventas de los productos clave del negocio, supongan nuevas

fuentes de ingreso, reduzcan los costes operativos (reduccion de llamadas a

call centers, reduccidén de vendedores por cuenta, etc.) o mejoren la satisfac-

cién del cliente. En cualquier caso, deben hacerse una serie de preguntas an-
tes de lanzar sus servicios de localizacion movil:

- ¢éComo diferenciarse frente a la competencia para atraer al clien-
te? iDeben basarse en cupones, descuentos en precios o paquetes de
productos?

- ¢&Qué incentivos econémicos para el usuario se ofreceran? (Se de-
be ofrecer un Unico incentivo para un producto o varios sobre un paquete
de productos? Asimismo, no se debe olvidar que la estrategia debe ser di-
ferente si se trata de un cliente nuevo, de uno que ha acudido en varias
ocasiones o de un cliente fiel. La estrategia de incentivos debe seguir unas
pautas diferentes en cada caso.

- Ademas, los servicios de localizacion pueden emplearse para mantener
la demanda de productos y servicios en horas valle. Para ello, las empre-
sas deben preguntarse cdmo y con qué ofertas atraer a sus clientes hacia
esos segmentos horarios.

En cualquier caso, es necesario tener en cuenta las aplicaciones ofrecidas por los
servicios de localizacidén y desarrollar en funcidén de ellas lo que mejor se adapte
al negocio.

Asimismo, existen otras cuestiones que deben afrontar los proveedores de
servicios: ésera el coste de la infraestructura excesivo en relacién con los bene-
ficios que puede acarrear una mayor demanda de producto? y éestara la infraes-
tructura preparada para soportar ese incremento de clientes?

Esta surgiendo un gran nimero de modelos de negocio centrados en los termi-
nales. Son cada vez mas los agentes que invierten en dispositivos mdviles: pro-
pietarios de contenidos, proveedores de servicios, proveedores de aplicaciones,
etc. La apertura de las redes y terminales es, sin duda, un factor importante, pe-
ro también hay que tener en cuenta otros. La madurez del mercado y el auge de
los servicios de datos contribuyen a dotar a los terminales de un mayor valor es-
tratégico.

De acuerdo con la consultora CSMG, la erosion del control de los operadores es-
ta creando nuevas oportunidades para otras empresas. En la ilustracion 67 se
muestran los nuevos modelos de negocio emergentes centrados en los termina-
les. Estos modelos son impensables en un mercado cerrado.
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Servicios Contenidos STEEEmE Ventas
B de red y aplicaciones op_eratl\{o_ ZEnaElD del dispositivo
del dispositivo
Pe—————— 1 La apertura de los modelos de “coto
Servicios cerrado” reduce el control de la
Heredados inaldmbricos compafiia telefénica sobre el
tradicionales contenido/aplicaciones de usos
y usuarios selectos
Apple ejerce un control significativo
iPhone sobre el marketing y las ventas del
Emergente (Apple/OMR) producto (terminal y aplicaciones), que
PP va mas alla de la funcién tradicional del
OEM del dispositivo
Emergente Nokia Ovi
con las ofertas de las telefénicas
Amazon Kindle Amazon tiene a los consumidores
Emergente y los provee de contenido, actuando

(Amazon-Sprint)

Qualcomm como OMV

VZW Open Network

El reciente anuncio de red abierta de
Verizon puede permitir varios modelos

1
1
1
i
1
1
1
T
1
1
-
1
! Nokia colabora con las compafiias
telefénicas para colocar y promocionar
su contenido y aplicaciones Ovi junto
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

Esperado “Use su propio nuevos, en los que VZW ejercerd un
terminal” control limitado sobre el disefio y la
distribucion de los dispositivos
. . XOHM sera una red completamente
Esperado Ec;g;ﬁnxlaggént abierta sin restricciones para
dispositivos, aplicaciones o servicios
. i Android es un sistema operativo
Slstema operativo completo, gratuito e integramente
Esperado  Android de fuente abierto con API abiertas, que acepta
aplicaciones de terceros

abierta

Clave: [l Controlado por la compafiia Reducir el control
telefénica de la compafiia telefénica
Compartido sobre el dispositivo abre

la puerta a nuevos modelos
Controlado por un tercero de servicios

Tlustracién 67. Nuevos modelos de negocio emergentes basados en los terminales.

Fuente: CSMG.

En cuanto a los modelos de negocio de los fabricantes, la presién para bajar los
precios de los terminales los obligara en el corto plazo a reinventarse como pro-
veedores de servicios on-line. Nokia con OVI, Sony Ericsson con PlayNow y
Apple con iTunes son el preludio de lo que esta por llegar.

8.5.1. El iPhone cambia los modelos de negocio
Con el iPhone, Apple lanza un modelo de negocio que cambia las reglas de jue-

go de los operadores de redes moviles. En él, los operadores tienen que compar-
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339 van L. Baker y Mike McGuire:
Why Apple’s Business Model
Works and Why Media and CE
Companies Need to Pay Attention,
Gartner, enero de 2008.

340 Google: “Android - un proyecto
de alianza auricular”,
http://translate.google.es/translat
e?hl=es&sl=en&u=http://code.goo
gle.com/android/&sa=X&oi=transl
ate&resnum=1&ct=result&prev=/s
earch%3Fq%3Dandroid%?26h|%3D
es%26pwst%3D1.

341 Samsung:
http://www.samsung.com/es/.

342 HTC: http://www.htc.com/es/.

343 LG Electronics:
http://es.lge.com/.

344 Motorola:
http://www.motorola.es/.

345 Oppenheimer & Co.:
http://www.opco.com/.

tir los ingresos, la exclusividad del mercado a largo plazo y utilizar el popular
portal iTunes de Apple.

El iPhone ha conseguido alertar a los operadores sobre las amenazas que supo-
nen los fabricantes y los portales de contenidos a corto plazo. Ademas, el mode-
lo de negocio33° mediante el que comparten los beneficios del iPhone permite a
Apple lograr una parte significativa de los ingresos de voz y datos, mientras el
dispositivo sirve también como plataforma principal de ingreso para futuros ser-
vicios. Los operadores, por su parte, estan desempefiando un papel secundario
en la estimulacion del uso de datos madviles entre sus suscriptores, ademas de
haber hecho poco para promover innovaciones en la publicidad movil.

El éxito del iPhone a la hora de conseguir que la gente cambie de operador mé-
vil en Estados Unidos desplaza el poder de los operadores hacia los fabricantes
de terminales, que ahora pueden mostrar la capacidad de generar mayor de-
manda, y aumenta ademas la competencia entre los operadores.

Es de esperar que el nuevo modelo de negocio del iPhone sea el primero de mu-
chos que apareceran en el horizonte. En este contexto, los operadores mdviles
deberan aprender a manejar con eficacia estas amenazas.

8.5.2. El esperado teléfono movil de Google

La ansiada apertura en los sistemas operativos de los teléfonos mdviles se ha ma-
terializado recientemente en varios terminales. Google lanzo la plataforma An-
droid349, un paquete de software abierto que cuatro fabricantes del sector (Sam-
sung34!, HTC3%2, LG Electronics343 y Motorola3+*) incluyeron en sus teléfonos.

Este sistema operativo permite acceder a todos los servicios de Google (el bus-
cador de Internet, Google Maps o el correo electronico Gmail, entre otros) desde
cualquier teléfono movil con conexion a Internet y sin necesidad de estar frente
al ordenador. Lo mas importante es que, al tratarse de software abierto, permi-
te que otros programadores desarrollen aplicaciones y, de este modo, fomenten
la innovacion en el sector.

Como es bien sabido, el modelo de negocio de Google obtiene la mayor parte de
sus ingresos (que podrian alcanzar los 16.000 millones de ddlares este ejercicio)
gracias a los anuncios publicitarios que muestra junto a los resultados de las
busquedas en Internet. Ofrecer sus servicios en los teléfonos moviles permitira
a la empresa acceder a mas usuarios y aumentar alin mas estos ingresos.

Analistas de Oppenheimer & Co.34° citados por la prensa estadounidense han es-
timado que el buscador podria ingresar hasta 4.800 millones de ddlares anuales
de su negocio de telefonia movil dos o tres afos después del lanzamiento de la
nueva plataforma.
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El cuadro de expertos del FTF estudié el impacto que la apertura del mercado
movil y la consiguiente evolucién de la oferta de soluciones méviles tendran en
los modelos de negocio de las empresas tradicionales. En su mayoria, llegaron a
la conclusidn de que ésta impactara en los modelos de negocio en mayor (43%)
o0 menor medida (14%).

42,86%
14,28%
42,86%
No impactard, pero la mayoria de las empresas Si impactara: se producirdn cambios radicales
tradicionales se beneficiaran de la mejora de la de los modelos de negocio
eficiencia y de los menores costes
Si impactara: se produciran cambios limitados Il No impactara sobre los modelos de negocio
de los modelos de negocio de la mayoria de las empresas tradicionales

Ilustracidon 68. Impacto de la apertura del mercado mavil en los modelos
de negocio de las empresas tradicionales de todos los sectores.
Fuente: elaboracion propia.

Empresas de todos los sectores podran disfrutar tanto de mayor movilidad como
de nuevos canales de venta, marketing y distribucién de productos, etc. (véase
el capitulo 6). Para algunas de estas empresas, las nuevas opciones supondran
un cambio en sus modelos de negocio, mientras que para otras simplemente
contribuiran a reducir costes y mejorar su eficiencia.

Como se ha visto a lo largo del estudio, la apertura de las redes mdviles ten-
dra impacto sobre los modelos de negocio de las empresas, no sélo en los de
los agentes del mercado mdvil, sino también en los de aquéllas ajenas al sec-
tor. Lo que es indiscutible es que la innovacidén es necesaria para idear mode-
los de negocio que justifiquen las inversiones de las empresas y dinamizar el
mercado.
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En lo referente al acceso, los operadores se enfrentan a una situaciéon en la que
los ingresos por voz se encuentran estancados, el consumo de datos aun es muy
reducido y la competencia es creciente. Esta situacion los obliga a modificar sus
actuales modelos de “coto cerrado” para adaptarse al nuevo escenario. Las tari-
fas planas, los paquetes de servicio o la explotacion de la publicidad se presen-
tan como alternativas para atraer a un mayor nimero de clientes y aumentar
sus ingresos.

En el drea de los contenidos, seran fundamentales los esquemas que establez-
can las bases para compartir beneficios entre operadores y proveedores en aras
de un aumento de la cantidad y calidad de servicios atractivos para un mayor
numero de usuarios. La publicidad debera plantearse como una opcién comple-
mentaria para obtener beneficios, pero sera muy dificil que rentabilice los nue-
VOs servicios en su totalidad.

En lo que se refiere al area de los dispositivos moviles, se puede afirmar que el
aumento de su importancia en el mercado esta dando lugar a nuevos modelos
de negocio centrados en ellos. Estos modelos ayudan a reducir el control de los
operadores, como en el caso del iPhone y del mévil de Google.

Por su parte, el impacto en los modelos de negocio de las empresas tradicionales
sera mayor o menor dependiendo del uso que den a las soluciones mdviles.

Por ultimo, las redes sociales mdviles y los servicios de localizaciéon prometen
grandes oportunidades para las empresas que sepan explotarlos conveniente-
mente. Sin embargo, en el momento actual resulta dificil vislumbrar como gene-
raran los beneficios. En lo que se refiere a las redes sociales moviles, algunas
empresas estan comenzando a incluir publicidad en ellas, pero no resulta tan
claro que esto sea suficiente. Incluir la localizacidn como una nueva dimension
en las relaciones sociales puede originar el establecimiento de otras vias para
obtener beneficios. En cuanto a los servicios de localizacion moévil, la cuestion
reside en como esta tecnologia va a ayudar a atraer a los clientes y cual es la
mejor manera de hacerlo sin que el consumidor lo perciba como una invasion.
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Recapitulacion final

as previsiones apuntan a que, a finales del afio 2008, existiran 4.000 millo-
nes de suscriptores de telefonia movil, lo que supone una ratio de penetracién
mundial del 61%. No obstante, detras de esta cifra existen dos mercados con di-
namicas claramente diferenciadas: los mercados maduros de los paises desarro-
llados y los mercados emergentes. En los primeros, aunque la demanda de nue-
vas suscripciones es menor, los usuarios requieren servicios con mayor calidad y
sofisticacion y estan dispuestos a pagar mas por ellos. Por el contrario, en los
mercados emergentes, aun cuando el nimero de usuarios potenciales (es decir,
que no disponen de un dispositivo determinado) es mayor, la barrera del precio
implica un menor beneficio por usuario. El éxito de las empresas en un futuro
proximo estriba en la consecucién del equilibrio adecuado entre ambos mercados.

Por tanto, en los mercados maduros, los operadores se enfrentan al reto de me-
jorar la experiencia del usuario tanto en servicios y contenidos como en los pro-
pios terminales para compensar el estancamiento del ARPU y el escaso recorrido
de las nuevas suscripciones. Para afrontar este nuevo reto, los operadores estan
comenzando a flexibilizar sus modelos de “coto cerrado” (walled garden) y a co-
laborar con otros actores del mercado. Esta colaboracidon es fundamental para
estandarizar un mercado caracterizado por la fragmentacion tanto en su dinami-
ca como en su tecnologia. Esta flexibilizacién o apertura de modelos conducira a
los operadores a una irremediable pérdida de control sobre algunos aspectos que
hasta ahora dominaban, sobre todo los relacionados con los servicios que ofrece
el teléfono: acceso a los dispositivos y a los sistemas operativos, asi como gene-
raciéon de contenidos y de nuevas aplicaciones. Sin embargo, si son capaces de
adaptarse a esta nueva situacién, conseguirdn aumentar sus ingresos.

Los principales beneficiados por la apertura seran los usuarios, que tendran ac-
ceso a cualquier servicio de cualquier proveedor utilizando cualquier dispositivo,
y todo ello de manera sencilla. Por el lado de las empresas, tanto los desarrolla-
dores de contenidos como los proveedores de servicios o fabricantes podran
ofrecer libremente sus productos o servicios a todos los consumidores. Este nue-
VO ecosistema atraera a empresas no sélo del sector de las telecomunicaciones,
sino también de otros sectores. No obstante, queda un largo recorrido para que
la apertura del mercado sea una realidad.

Por el lado de los dispositivos, es importante tener en cuenta que Unicamente el
10% de la poblacion dispone de un movil capaz de acceder a servicios avanza-
dos o smartphone. ¢Quién abrird el mercado para el 90% restante? Otro ele-
mento que también se esta revelando como vital para que los usuarios utilicen
los servicios de datos es la usabilidad de los terminales, lo que confiere a éstos
una mayor importancia relativa.

En esta linea, si se fija como objetivo el aumento de las decepcionantes cifras

actuales de consumo de servicios de datos, es indispensable innovar para atraer
a los clientes y disefiar sistemas de tarifas que les permitan controlar el gasto.
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Recapitulacién final

La innovacion debe ir dirigida a ofrecer servicios de alto valor afiadido para el
cliente, como los relacionados con la personalizacion de la oferta, la localizacion
o las redes sociales moviles.

Esta nueva oferta de productos y servicios innovadores beneficiara también a las
empresas tradicionales de todos los sectores, que veran aumentar la movili-
dad de sus empleados, seran capaces de personalizar su oferta de productos y
servicios, y tendran a su disposicidon nuevos canales de marketing, venta y dis-
tribucidn. La utilizacidon de tecnologias M2M también ofrecera a las empresas la
posibilidad de optimizar sus procesos internos (por ejemplo, gestion de flotas y
maquinaria, etc.), asi como mejorar y diversificar su oferta de servicios. Todo
esto impactara en mayor o menor medida en sus modelos de negocio.

No obstante, para que haya empresas interesadas en configurar esta oferta in-
novadora de productos y servicios es imprescindible establecer modelos de ne-
gocio que permitan rentabilizar sus inversiones. La publicidad puede ser una op-
cién para obtener ingresos, pero no es la gallina de los huevos de oro.

La situacion es diferente en los paises emergentes, que experimentaran un
crecimiento en la tasa de penetracion moévil muy importante durante el afio
2009. De los préximos 1.000 millones de suscriptores, el 85% provendra de re-
giones en desarrollo, lo cual supone una gran oportunidad tanto para los fabri-
cantes de dispositivos como para los operadores, que se veran obligados a adap-
tar sus productos y servicios con el fin de facilitar el acceso a los terminales y
satisfacer las necesidades mas basicas de este nuevo grupo de usuarios.

En estos paises, el mdvil constituird el principal acceso a Internet y, como tal,
servira de impulsor del nivel de vida de los ciudadanos: permitira el acceso a la
informacién sobre productos y servicios tanto de materias primas como de pro-
ductos finales, asi como a servicios financieros, y constituird una oportunidad
Unica para emprendedores de negocios nuevos relacionados con servicios movi-
les o de otro tipo.

Como reflexidn final, cabe destacar que la apertura del mercado se vislumbra
como una condicidn necesaria, pero no suficiente, para dar lugar a la esperada
“revolucién movil”, es decir, el estadio en el que el consumidor dejara de utilizar
su teléfono movil como mero medio de comunicacion para emplearlo como “el
control remoto de su vida”. Igualmente, serd necesaria la colaboracion de todos
los actores del mercado para paliar otros problemas de partida.
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Glosario

Acelerémetro: es un tipo de sensor que permite medir
la reaccidon de un objeto sometido a una fuerza, eva-
luando la direccién y la variacién de la velocidad; es de-
cir, es un dispositivo capaz de convertir ciertos gestos
en una sefial eléctrica que puede ser o no interpretada
por el sistema.

Aplicacion killer: cualquier programa que permite
aportar un valor afiadido a una amplia variedad de tec-
nologias. De esta forma, la aplicacion killer posibilita el
aumento de las ventas de la plataforma que la soporta.
Los dispositivos mdviles cada vez incorporan con mayor
frecuencia nuevas funciones, como camaras de fotos y
videos, videollamada, SMS, reproductor de musica y vi-
deo, bluetooth, conexidon wi-fi, etc. La aplicacion killer
debe ser capaz de atraer el interés de los usuarios por el
ultimo modelo de terminal y conseguir que se suscriban
a estos nuevos servicios, de forma que se potencie el
uso de las redes mdviles. El SMS es un buen ejemplo de
una aplicacién killer en los teléfonos moviles.

ARPU: ingresos medios por usuario (Average Revenue
Per User) o promedio de ingresos por usuario que obtie-
ne una empresa de servicios en un periodo de tiempo
concreto. Se calcula dividiendo el total de ingresos por el
total de clientes activos de la empresa. Puede aplicarse
a cualquier empresa de servicios, pero es particularmen-
te utilizada en el sector de las telecomunicaciones, fun-
damentalmente en la telefonia movil, puesto que ayuda
a valorar la empresa teniendo en cuenta no sélo su nu-
mero de usuarios totales, sino también la calidad de és-
tos, es decir, si aportan dinero a la empresa o no y en
qué medida.

Banda ancha: transmision de datos mediante la que se
envian simultaneamente varias piezas de informacion,
con el objeto de incrementar la velocidad de transmision
efectiva. Las frecuencias de banda ancha pueden trans-
mitir un mayor volumen de datos y a mayor velocidad
que las frecuencias de banda estrecha.

Banner: formato publicitario utilizado en Internet, que
consiste en incluir una pieza publicitaria dentro de una
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pagina web, con el propodsito, en la practica totalidad de
los casos, de atraer trafico hacia el sitio web del anun-
ciante, quien paga por su insercion.

Basic phone: dispositivo moévil centrado en servicios de
voz con un precio en el mercado de hasta 100 ddlares.
Cuenta con funciones basicas y su principal objetivo son
los mercados emergentes y usuarios primerizos. Normal-
mente se utiliza con contratos de prepago. Como ejem-
plos de estos terminales estan los Nokia 1110, 2300,
2600, 2650 y 3310, y los Sony Ericsson J100 y K200.

Blog: sitio web periédicamente actualizado que recopila
cronoldgicamente textos o articulos de uno o varios au-
tores, comenzando con el mas reciente. El autor conser-
va siempre la libertad de dejar publicado lo que crea
pertinente.

Bluetooth: tecnologia de transmision que permite a los
usuarios transferir datos hasta una distancia de diez
metros sin necesidad de cables. De esta forma, se pue-
den crear redes personales entre los moviles, ordenado-
res, impresoras y otros elementos portatiles. Entre sus
multiples funciones estan las de sincronizar la informa-
cion de los contactos entre el movil y la agenda del or-
denador y habilitar dispositivos de manos libres para
realizar llamadas desde el coche, asi como su utilizacién
como modem inalambrico para acceder a Internet des-
de un portatil.

Brecha digital: expresién que hace referencia a la dife-
rencia socioeconémica entre aquellas comunidades que
tienen acceso a Internet y aquéllas que no, aunque ta-
les desigualdades también se pueden referir a todas las
nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacién
(TIC), como el ordenador, la telefonia mévil, la banda
ancha y otros dispositivos. Esta expresion también hace
referencia a las diferencias que hay entre grupos segun
su capacidad para utilizar las TIC de forma eficaz, debi-
do a los distintos niveles de alfabetizacién y capacidad
tecnolégica. También se utiliza en ocasiones para sefia-
lar las diferencias entre aquellos grupos que tienen ac-
ceso a contenidos digitales de calidad y aquéllos que no.
La expresion opuesta es inclusion digital.

Browser: navegador web (del inglés, web browser).
Aplicacién que permite al usuario recuperar y visualizar
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documentos desde servidores web de todo el mundo a
través de Internet. Cualquier navegador actual permite
mostrar o ejecutar graficos, secuencias de video, sonido,
animaciones y programas diversos, ademas del texto y
los hipervinculos o enlaces. La funcionalidad basica de
un navegador web es permitir la visualizacion de pagi-
nas de texto, posiblemente incorporando recursos multi-
media.

Casual games: juegos muy basicos y sencillos que per-
miten entretenerse sin necesidad de desarrollar grandes
habilidades (por ejemplo, puzzles, juegos de cartas, etc.).

Convergencia: union de diversas funciones (musica,
e-mail, teléfono, Internet, GPS, programas, etc.) en un
Unico dispositivo.

Chrome: nuevo navegador de Internet de Google, que
se caracteriza por tener una Unica ventana de navega-
cion con diferentes pestanas, pestafias dindmicas, acce-
sos directos a aplicaciones, control de fallos, modo in-
cognito, navegacion segura y marcadores instantaneos.

Dividendo digital: nuevas frecuencias que se podrian
usar para redes de telecomunicaciones inalambricas,
gue proceden del espectro que quedaria tedricamente li-
bre al convertir la televisiéon analdgica en digital.

Early adopters: personas que se anticipan a las ten-
dencias del mercado y que, con la influencia que ejercen
en sus respectivos circulos sociales, tanto virtuales (In-
ternet) como reales, determinan la adopcién generaliza-
da de dichas tendencias.

Empresas proveedoras de servicios: empresas que
pueden actuar como distribuidoras de los servicios de
los operadores o de los OMV, pero también pueden pro-
porcionar los suyos con su propia marca. En algunos ca-
sos pueden establecer sus propias tarifas y emitir sus
tarjetas SIM, como es el caso de Mobilcom y MTV. El au-
mento de la competencia impactara en sus cifras de
ventas y en la distribucién de sus servicios.
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Enhanced phones: teléfonos moviles con funciones
mas avanzadas que los basicos. Se centran en servicios
de voz con caracteristicas mejoradas como camara, MP3,
video, Java y sincronizacion de calendario y contactos.
Estos dispositivos pueden ofrecer servicios de datos, co-
mo mensajes multimedia y busqueda de paginas web
(por ejemplo, el Sony Ericsson S700, el Motorola V600 y
el Nokia 6230).

Espectro radioeléctrico: también denominado domi-
nio publico radioeléctrico o espacio radioeléctrico. Sub-
conjunto de radiaciones electromagnéticas cuya fre-
cuencia se ha fijado convencionalmente entre 9 KHz y
3.000 GHz, con un uso fundamentalmente destinado a
la difusidn de la television y la radio por el espacio te-
rrestre libre, en emisiones tanto digitales como analdgi-
cas. El espectro radioeléctrico esta considerado un bien
de dominio publico escaso, por lo que existe una regula-
cidén para su uso.

Facturacion por mensaje SMS o MMS: modelo de ne-
gocio de los operadores que se basa en obtener ingresos
por precio unitario de mensaje corto o por paquetes de
mensajes.

Facturacion por tiempo/sesion de conexion: mode-
lo de negocio de los operadores que se basa en obtener
ingresos por minuto o sesiéon de conexidn.

Facturacion por uso: modelo de negocio de los opera-
dores que se basa en obtener ingresos en funcion de los
servicios empleados por los suscriptores.

Facturacién por volumen de transacciéon: modelo de
negocio de los operadores basado en la obtencién de in-
gresos por kilobyte descargado.

Fundacion LiMo: consorcio del sector de las telecomu-
nicaciones dedicado a crear el primer sistema operativo
abierto basado en Linux para dispositivos moviles, inde-
pendiente de cualquier equipo fisico. Entre las empresas
que respaldan esta iniciativa se encuentran Motorola,
Panasonic, NEC, NTT DoCoMo, Samsung, Vodafone, Veri-
zon y Mozilla (http://www.limofoundation.org/).
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Fundacion Symbian: fundacién liderada por Nokia en
la que participan proveedores, fabricantes y desarrolla-
dores como Vodafone, T-Mobile, AT&T, LG, Motorola,
Samsung, Fujitsu o Sony Ericsson, dedicada a la elabo-
racion de todas las herramientas informaticas necesa-
rias en el desarrollo de sistemas operativos para movi-
les. Estas aplicaciones seran cedidas gratuitamente tan-
to a las empresas que desarrollan aplicaciones como a
los propios fabricantes de teléfonos (http://www.sym-
bianfoundation.org/).

Gigabyte: unidad que se utiliza para cuantificar la me-
moria o capacidad de almacenamiento de disco. Un gi-
gabyte es igual a 1.000 millones de bytes (10° bytes),
aunque también se emplea cominmente como 1.0243 6
230 bytes, empleando el sistema binario en lugar del sis-
tema decimal.

GPS: Global Positioning System (sistema de posiciona-
miento global). Sistema de navegacion por satélite que
permite localizar en cualquier lugar del mundo un objeto,
una persona, un vehiculo o una nave, con una precisién
de centimetros, en algunos casos, y de unos pocos me-
tros, habitualmente. Funciona mediante una red de 27
satélites en érbita. Cuando se desea determinar la posi-
cién, el receptor localiza de manera automatica tres sa-
télites como minimo, de los que recibe unas senales, so-
bre la base de las cuales calcula la distancia al satélite.

I-mode: conjunto de tecnologias y protocolos disefados
para poder navegar a través de minipaginas disefiadas
especificamente para dispositivos moéviles como teléfo-
nos o PDA. Para mostrar las paginas utiliza un lenguaje
muy parecido al HTML normal, pero modificado para los
teléfonos moviles. Este lenguaje, creado en 1999 por y
para empresas de telefonia japonesas, incluia soporte de
imagenes y mdviles en color. En Espafia esta teniendo
éxito de la mano de Telefénica y en Europa a través de
otros operadores. Esta tecnologia compite con el WAP y
con otro tipo de tecnologias de navegacién para disposi-
tivos mdviles.

Interfaz: la interfaz grafica de usuario es el elemento
tecnoldgico que facilita, a través del uso y la represen-

© 2008 Fundacion de la Innovacion

tacion del lenguaje visual, la interaccion de las personas
con un sistema informatico.

Interoperabilidad: propiedad de emplear una aplica-
cién en distintas arquitecturas, de forma que sea posible
el intercambio de informacion.

ISP: sigla de Internet Service Provider. Empresa dedi-
cada a conectar a Internet a los usuarios o las distintas
redes que tengan y a ofrecer el mantenimiento necesa-
rio para que el acceso funcione correctamente. También
propone servicios relacionados, como el alojamiento
web o el registro de dominios, entre otros.

Linux: sistema operativo de tipo Unix que constituye
una alternativa al sistema operativo de Microsoft. Es
uno de los ejemplos mas claros de software libre y de
apertura del mercado, ya que el cédigo puede ser modi-
ficado y empleado de la forma mas conveniente por ca-
da usuario. Linux se utiliza fundamentalmente en servi-
dores y se instala en una amplia variedad de computa-
doras y hardware.

Localizacién a través de células de telefonia: las
redes de telefonia movil, para su correcto funcionamien-
to, identifican automaticamente la ubicacién del termi-
nal mediante ondas de radio que se conectan con las
antenas de telefonia. El radio de cobertura de la antena
es lo que se conoce como celda. De esta celda, con la
combinaciéon de mapas y planos de la zona, es de donde
proviene la informacion de localizacidon del usuario. El
resultado que se ofrece es un mensaje corto de voz o un
mensaje grafico que indica por aproximacion el lugar en
el que se encuentra el usuario.

Low-cost: modelo de negocio que consiste en la reduc-

cion de costes para ofrecer tarifas mas atractivas a los
consumidores finales.

Mensajes premium: SMS enviados desde el moévil para
recibir a cambio diferentes servicios o contenidos.

Método de tiempo de llegada: Time of Arrival (TOA).
Tiempo que tarda en viajar una sefial de radio desde un
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transmisor a un receptor de sefiales remoto. Gracias a
la relacion entre la velocidad de la luz y la frecuencia del
operador, es posible conocer la distancia entre emisor y
receptor y establecer asi la ubicacién del emisor.

Mobile P2P top-up transfers: sistema de transferen-
cia de dinero entre personas que funciona como Pay-
Pal. Mediante el movil se solicita al usuario que abra
una cuenta ligada a una cuenta bancaria. A través de
estas cuentas, los usuarios tienen la opcion de transfe-
rir dinero.

Modelo basado en la publicidad: modelo de negocio
de los operadores basado en ofrecer llamadas o servi-
cios gratuitos a cambio de publicidad y con el cual per-
ciben ingresos de las compafiias anunciantes.

Modelo de reparto de beneficios: modelo de negocio
que permite al operador movil recibir una parte del ne-
gocio del proveedor de contenidos a cambio de facilitar-
le el acceso a la red movil.

MP3: sistema de compresion de archivos de audio que
permite garantizar la calidad del sonido. También se de-
nomina MP3 al dispositivo empleado para escucharlos.

MVNE: Mobile Virtual Operator Enabler. Nueva figura de
enabler o “facilitador” que esta surgiendo y actua de in-
termediario entre el operador de red (que gestiona la
red) y el operador virtual (que gestiona la relacion con
el cliente y la marca). Ejemplos de empresas que estan
siguiendo este esquema son Transatel, que revende sus
servicios en varios paises, o Bertelsmann, que ha mos-
trado planes para lanzar en Alemania varias marcas ba-
jo un mismo paraguas operativo.

M2M: machine-to-machine o maquina a maquina. Es un
concepto genérico que indica el intercambio de informa-
cién en formato de datos entre dos maquinas remotas.

Nanotecnologia: tecnologia de los materiales y de las
estructuras, en la que el orden de magnitud se mide en
nandmetros, con aplicacién a la fisica, la quimica y la
biologia. Un nandmetro equivale a una milmillonésima
(10-°) parte de metro.

© 2008 Fundacion de la Innovacion

NFC: siglas de Near Field Communication. Es una tecno-
logia inaldmbrica de alcance ultracorto. Aprobada como
estandar ISO en 2003, su uso ya ha tenido recorrido en
dispositivos como llaves para coche, tarjetas de identifi-
cacion o tickets electrénicos. La principal diferencia con
otras tecnologias inalambricas es que el alcance es tan
corto que se necesita que los dos dispositivos que van a
interaccionar estén en contacto durante un instante. Pe-
se a que esta caracteristica pueda parecer una limita-
cién, es en realidad la clave. Al contrario de lo que ocu-
rre con los servicios por RFID o bluetooth, basados en el
descubrimiento de la presencia del dispositivo en la pro-
ximidad, estirar el brazo para acercar el movil con NFC
al detector es en si una afirmacion clara de la voluntad
del usuario de autentificarse, de pagar su cesta de la
compra o, simplemente, de transferir un contacto.

OHA: Open Handset Alliance (en espafiol, alianza para
los teléfonos méviles abiertos). Grupo de mas de trein-
ta empresas de méviles y tecnologia que pretenden uni-
ficar y acelerar la innovacién en los méviles, para ofre-
cer asi una experiencia mas fructifera y menos costosa
al cliente. Han desarrollado Android, la primera platafor-
ma completamente abierta y libre del mercado movil.

OMA: Open Mobile Alliance (en espafiol, alianza para la
apertura del mercado mévil). Foro en el que participan
cerca de doscientas empresas a escala mundial (entre
las que se incluyen operadores, fabricantes de dispositi-
vos, desarrolladores y proveedores de servicios) cuyo
objetivo es garantizar la interoperabilidad entre todos
los agentes del mercado. Para ello, la OMA se preocupa
por el desarrollo de una serie de estandares comunes
entre dispositivos, proveedores de servicios, operado-
res, redes y zonas geograficas, con lo que se garantiza
la apertura del mercado movil.

OMTP: Open Mobile Terminal Platform (en espafiol, alian-
za para una plataforma abierta de terminales mdviles).
Grupo formado por 35 empresas del sector, incluyendo
operadores, fabricantes de dispositivos y de chips, pro-
veedores de contenidos y software, y desarrolladores de
sistemas operativos. Tiene como objetivo que las em-
presas tomen precauciones con relacion al hardware pa-
ra la seguridad en sus teléfonos moviles. Asi se creara
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una plataforma segura para servicios como el pago a
través del teléfono o la television movil. Estas medidas
ayudaran a la permanencia de la identidad del dispositi-
vo y a la proteccion de los datos del usuario en caso de
extravio o robo.

Open source community: en espafiol, comunidad de
codigo abierto. Expresidn con la que se conoce al soft-
ware distribuido y desarrollado libremente por una co-
munidad de usuarios, una colaboracién que les reporta
importantes beneficios individuales y fomenta la innova-
cién en el mercado. Este tipo de iniciativas han dado ex-
celentes resultados en Internet.

Operador moévil con red (OMR): compafiia telefénica
que proporciona servicios de telefonia a clientes de telé-
fonos moviles; posee una red propia de radio y emite
sus tarjetas SIM. El aumento de la competencia entre
los operadores como consecuencia de la apertura im-
pactara en los precios y en la capacidad de las redes. El
grado de apertura actual de este segmento es muy ba-
jo, dado que esta altamente regulado: todos los opera-
dores deben tener una licencia. En Espafia, los operado-
res de telefonia mévil que cuentan con red propia son
Movistar, Orange, Vodafone y Yoigo (con una parte de
su red virtual y otra propia).

Operador mévil virtual (OMV): compafiia de telefonia
movil que no posee una concesion de espectro de fre-
cuencia y, por tanto, carece de una red propia de radio.
Para dar servicio, debe recurrir a la cobertura de red de
una o varias empresas propietarias (un operador movil
con red u OMR) con las que deben suscribir un acuerdo.
Los OMV emiten sus propias tarjetas SIM vy tarifican sus
productos de manera independiente. La aparicion de es-
te tipo de empresas —como Bankinter, entre otras- es
un claro ejemplo de la apertura del mercado.

Pago por uso: modelo de negocio de proveedores de
contenido en el que los ingresos se generan cada vez
que el cliente usa el servicio.

PDA: Personal Digital Assistant (asistente digital perso-
nal). Ordenador de bolsillo originalmente disefiado como
agenda electrénica (calendario, lista de contactos, bloc
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de notas y recordatorios) con un sistema de reconoci-
miento de escritura. Hoy dia se puede usar como una
computadora doméstica para ver peliculas, crear docu-
mentos, jugar, acceder al correo electrénico, navegar
por Internet, reproducir archivos de audio, etc.

Phishing: término informatico que denomina un tipo
de delito enmarcado en el ambito de las estafas y que
se comete mediante el uso de ingenieria social. Se ca-
racteriza por intentar adquirir informacion confidencial,
como puede ser una contrasefia o informacién detallada
sobre tarjetas de crédito u otros datos bancarios, de
forma fraudulenta. El estafador, conocido como phisher,
se hace pasar por una persona o empresa de confianza
en una aparente comunicacion oficial electrénica, gene-
ralmente a través de un correo electrdénico, un sistema
de mensajeria instantanea o, incluso, una llamada tele-
fonica.

Piramide de Maslow: piramide que consta de cinco ni-
veles, los cuatro primeros de los cuales pueden ser agru-
pados como “necesidades de déficit” (necesidades fisio-
I6gicas, de seguridad, de afiliacion y de reconocimien-
to), mientras que al nivel superior se le denomina “ne-
cesidad del ser” (being needs o necesidades de autorrea-
lizacién). La idea basica de esta jerarquia es que las ne-
cesidades mas altas ocupan nuestra atencion, una vez
satisfechas las necesidades inferiores de la piramide.
Las fuerzas de crecimiento dan lugar a un movimiento
hacia arriba en la jerarquia, mientras que las fuerzas re-
gresivas empujan las necesidades mas poderosas hacia
abajo.

Portabilidad: posibilidad de emplear un software en
distintas plataformas sin necesidad de realizar modifica-
ciones importantes.

P2P Payments: forma de pago entre personas (person-
to-person) en la que el teléfono mdvil sirve como princi-
pal herramienta para el envio de dinero a otra persona.

Quadruple play: expresién que se refiere a la creacion
de paquetes de servicios y contenidos audiovisuales,
gue incluyen voz, banda ancha fija, banda ancha moavil
y television.
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Realidad aumentada: conjunto de dispositivos que afia-
den informacién virtual a la informacion fisica ya existen-
te. Esta es la principal diferencia con la realidad virtual,
puesto que no sustituye a la fisica, sino que superpone
los datos informaticos al mundo real. Los dispositivos de
realidad aumentada normalmente constan de un headset
que lleva incorporados sistemas de GPS, necesarios para
poder determinar con precisién la situacion del usuario.
También incluyen sistemas inerciales y opticos capaces de
medir caracteristicas como la aceleracion, la orientacion y
el angulo de inclinacién. Asi, emplean imagenes virtuales
que muestran al usuario mezcladas con la realidad.

RFID: Radio Frequency Identification (en espafiol, iden-
tificacion por radiofrecuencia). Sistema de almacena-
miento y recuperacion de datos remoto que usa disposi-
tivos denominados etiquetas, transpondedores o tags
RFID. El propésito fundamental de la tecnologia RFID es
transmitir la identidad de un objeto (similar a un nime-
ro de serie Unico) mediante ondas de radio. Una etique-
ta RFID es un pequefo dispositivo, similar a una pegati-
na, que puede ser adherido o incorporado a un produc-
to, animal o persona. Contiene antenas para permitirle
recibir peticiones por radiofrecuencia desde un emisor-
receptor RFID y responder a ellas. Una de las ventajas
del uso de la radiofrecuencia en lugar de, por ejemplo,
infrarrojos es que no se requiere una vision directa en-
tre emisor y receptor.

Ring tone: en espafiol, tono de llamada. Sonido emiti-
do por un dispositivo mévil para indicar la recepcion de
una llamada o un mensaje.

Servicios de datos: en el ambito de la telefonia mavil
existen dos tipologias de servicios (servicios de voz y
servicios de datos). Los servicios de voz se caracterizan
por la comunicacion via sonido transmitida a través de
ondas de radio. En los servicios de datos, la informacion
esta dispuesta de manera adecuada para su tratamiento
en el ordenador (por ejemplo, SMS, e-mail, video, etc.).

Sistemas operativos moviles: software de sistema,
es decir, un conjunto de programas de mévil destinado a
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permitir una administracidn eficaz de los recursos. Co-
mienza a trabajar cuando se enciende el movil y gestio-
na el hardware de la maquina desde los niveles mas ba-
sicos, permitiendo también la interaccién con el usuario.

Smartphones: teléfonos moviles que permiten ejecutar
aplicaciones, disponen de un sistema operativo, tienen
la capacidad de transmitir datos y/o correos electrénicos
y son capaces de almacenar informacion y de conectar-
se a Internet. Estas caracteristicas los convierten en un
dispositivo mucho mas (til, sobre todo en el ambito em-
presarial, en el que estan contribuyendo notablemente a
aumentar la movilidad de los empleados. El secreto de
su éxito radica en que combinan las tecnologias de la
comunicacion con la informatica.

Software: conjunto de programas, instrucciones y re-
glas informaticas para ejecutar ciertas tareas en una
computadora.

Start-up: negocio de reciente creacién, pero con gran-
des posibilidades de crecimiento. Generalmente, surgen
de empresas o personas emprendedoras que levantan
empresas que ejercen una influencia positiva en el desa-
rrollo de sus paises y de ellas mismas al promover practi-
cas asociadas a la innovacién, desarrollo de tecnologias,
empleos de calidad, mejor distribucion de la riqueza, etc.

Streaming: posibilidad de ver u oir un archivo directa-
mente en una pagina web sin necesidad de descargarlo
antes en el ordenador. Se podria describir como “hacer
clic y obtener”. En términos mas complejos, podria de-
cirse que describe una estrategia sobre demanda para
la distribucién de contenido multimedia a través del In-
ternet.

Suscripcion de acceso a Internet movil + acceso a
contenidos basicos: modelo de negocio de los opera-
dores que se basa en la obtencidon de ingresos por servi-
cios del portal del operador, limitado a un maximo de ki-
lobytes.

Suscripcion de acceso a Internet movil + acceso
ilimitado a contenido premium: modelo de negocio
de los operadores que se basa en la obtencién de ingre-
Sos por servicios avanzados del portal del operador, sin
limite de kilobytes.
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Suscriptor: persona que se abona al servicio de telefo-
nia movil.

Tarifa basada en la personalizacién: modelo de in-
gresos de los proveedores de contenidos en el que las
tarifas se establecen basandose en la personalizacién de
los contenidos.

Tarifa plana: modelo de negocio de los proveedores de
contenidos basado en una tarifa plana que permite un
uso ilimitado sin restricciéon de horas, semanas o meses.

Tarifa plana por tipologia de contenido: modelo de
negocio de los operadores que se basa en obtener in-
gresos mediante tarifas planas que no consideran limite
de consumo y siguen el esquema all-you-can-eat.

Tarifa por derechos de uso de contenido: modelo de
negocio de compafias comerciales que poseen bases de
datos y que obtienen los ingresos otorgando derechos li-
mitados para distribuir su contenido a organizaciones y
portales.

Tarifa por velocidad de conexién: modelo de negocio
de los proveedores de contenidos que se basa en la ve-
locidad de conexién del usuario.

Tarifa segin el momento de conexion: modelo de
negocio de los proveedores de contenidos que se basa
en establecer precios especificos para un contenido de-
terminado en un periodo limitado de tiempo.

Tarjeta de memoria: dispositivo de almacenamiento
de informacién empleado con cadmaras, portatiles, re-
productores de musica, consolas, teléfonos u otros dis-
positivos electronicos. Existen varios tipos de tarjetas de
memoria: entre ellas, PCMCIA, MiniCard, SIM, Memory
Stick, etc.

Tarjeta SIM: sigla de Subscriber Identify Module (mé-
dulo de identificacidén del suscriptor). Tarjeta inteligente
desmontable usada en teléfonos mdviles que almacena
de forma segura la clave de servicio del suscriptor utili-
zada para identificarse en la red, de forma que sea po-
sible transportar la linea de un terminal a otro simple-
mente cambiando la tarjeta.
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Telefonia UMTS 3G: sigla de Universal Mobile Tele-
communications System (sistema universal de teleco-
municaciones moviles). Una de las tecnologias utilizadas
por los moviles de tercera generacion. Aunque inicial-
mente esté pensada para su uso en teléfonos moviles,
la red UMTS no esta limitada a estos dispositivos, sino
que puede ser utilizada por otros. Sus tres principales
caracteristicas son las capacidades multimedia; una ve-
locidad de acceso a Internet elevada, la cual, ademas, le
permite transmitir audio y video en tiempo real; y una
transmision de voz con calidad equiparable a la de las
redes fijas. Dispone de una variedad de servicios muy
extensa.

Telemedicina: prestacion de servicios de medicina a
distancia, para cuya implementacion se emplean nor-
malmente las tecnologias de la informacion y la comuni-
cacion.

Transferencias bancarias moviles P2P: transferen-
cias entre dos cuentas bancarias de diferentes personas
(person-to-person) mediante el movil.

Transferencias virtuales moviles P2P: transferen-
cias de dinero a otra persona para cargar su tarjeta de
prepago. Por ejemplo, Caixa Movil o MoneyText permi-
ten realizar este tipo de operaciones a usuarios que re-
siden en distintos paises.

Triple play: creacion de paquetes de servicios y conte-
nidos audiovisuales (voz, banda ancha y television). Im-
plica la comercializacidn de los servicios telefénicos de
voz junto al acceso de banda ancha, afiadiendo ademas
los servicios audiovisuales (canales de television y pago
por vision).

UGC: sigla de User Generated Content (en espafiol, con-
tenido generado por el usuario). Posibilidad de generar
contenidos web por parte de los usuarios.

Usabilidad: el término usabilidad tiene dos posibles
acepciones segun la ISO (Organizacion Internacional
para la Estandarizacion):

1. “Capacidad de un software de ser comprendido,
aprendido, usado y atractivo para el usuario, en con-
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diciones especificas de uso”. Esta definiciéon pone el
énfasis en los atributos internos y externos del pro-
ducto, los cuales contribuyen a su funcionalidad y
eficiencia. La usabilidad depende no sélo del produc-
to, sino también del usuario.

2. “Eficiencia y satisfaccion con la que un producto per-
mite alcanzar objetivos especificos a usuarios con-
cretos en un determinado contexto de uso”. Es una
definicion centrada en el concepto de calidad en el
uso, es decir, se refiere a como el usuario realiza ta-
reas especificas con efectividad en escenarios con-
cretos.

USB: sigla de Universal Serial Bus (conductor universal
en serie). Puerto que sirve para conectar elementos pe-
riféricos a un ordenador, como pueden ser ratones, te-
clados, escaneres, camaras digitales, teléfonos moviles,
reproductores multimedia, impresoras, discos duros ex-
ternos, tarjetas de sonido, sistemas de adquisicién de
datos y componentes de red. Para dispositivos multime-
dia como escaneres y camaras digitales, el USB se ha
convertido en el método estandar de conexion. Para las
impresoras, este puerto ha crecido tanto en popularidad
que ha desplazado a un segundo plano a los puertos pa-
ralelos, por la sencillez que ofrece a la hora de agregar
mas de una impresora a un ordenador personal.

Walled garden: se refiere al entorno wireless en el que
los operadores controlan el acceso del usuario a conteni-
do o servicios de la Web normalmente a través de su
propio portal, de forma que limita la navegacién a zonas
0 a material concreto. En el caso de modelos semi-walled
gardens, aunque no se limita el acceso a otras areas, se
hace mas dificil el acceso.

WAP: sigla de Wireless Application Protocol (protocolo
de aplicaciones inaldmbricas). Estandar abierto interna-
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cional para aplicaciones que utilizan las comunicaciones
inaldmbricas (por ejemplo, acceso a servicios de Internet
desde un teléfono mdvil). Se trata de la especificacion de
un entorno de aplicacién y de un conjunto de protocolos
de comunicaciones para normalizar el modo en el que los
dispositivos inaldambricos se pueden utilizar para acceder
al correo electrdnico, grupo de noticias, etc.

Widgets: en informatica, una pequefia aplicacion o pro-
grama, habitualmente presentado en archivos o ficheros
pequefios que son ejecutados por un motor de widgets
o widget engine. Entre sus objetivos estan ofrecer facil
acceso a funciones frecuentemente utilizadas y proveer
de informacién visual. Sin embargo, los widgets pueden
hacer todo lo que la imaginacion desee e interactuar con
servicios e informacidn distribuida en Internet; pueden
ser vistosos relojes en pantalla, notas, calculadoras, ca-
lendarios, agendas, juegos, ventanas con informacion
del tiempo en su ciudad, etc.

Wi-fi: sistema de envio de datos sobre redes informati-
cas que utiliza ondas de radio en lugar de cables.

Wiki: sitio cuyas paginas web pueden ser editadas por
multiples voluntarios a través del navegador. Los usua-
rios pueden crear, modificar o borrar un mismo texto,
que comparten. Los textos o “paginas wiki” tienen titu-
los Unicos. Si se escribe el titulo de una pagina wiki en
algun lugar del wiki, esta palabra se convierte en un en-
lace web (o link) a otro lugar de la propia pagina.

Wireless: comunicacion inalambrica en la que no se
utiliza un medio de propagacion fisico. Es posible me-
diante la modulacién de ondas electromagnéticas, las
cuales se difunden por el espacio sin un medio fisico que
comunique cada uno de los extremos de la transmision.
En ese sentido, los dispositivos fisicos sélo estan pre-
sentes en los emisores y receptores de la sefial, como,
por ejemplo, antenas, ordenadores portatiles, PDA, mo-
viles, etc.
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