I. INTRODUCCION

En la dltima década del siglo XX se ha producido un gran
cambio en todos los aspectos relacionados con las teleco-
municaciones. De la misma manera que el telégrafo y el
teléfono marcaron en su época un inicio en las comunica-
ciones, podemos considerar que la aparicion de Internet
y el desarrollo de las comunicaciones mdviles han sido
los precursores de un nuevo concepto de telecomunica-
cién. Un concepto que busca integrar todos los tipos de
telecomunicaciones y que ha de ser capaz de crear la
llamada Sociedad de la Informacién, en donde Teleco-
municacién, Informaticay Telematica formen el tejido de
la sociedad.

El acceso a esta Sociedad de la Informacién debe adaptar-
se alos requisitos impuestos por los usuarios, en donde los
sistemas de comunicaciones méviles juegan un papel muy
importante. Estas comunicaciones deben proporcionar
una gran capacidad de transmisién de datos para poder
conseguir que éstas sean realmente unas verdaderas co-
municaciones multimedia. Y la tecnologia que permitira
este mercado masivo de servicios y aplicaciones con gran
contenido serd la UMTS.

La tecnologia UMTS (Universal Mobile
Telecommunication System), serd la apropiada para ser
usada por una gran variedad de usuarios y serd capaz de
ofrecer multitud de nuevos servicios que coexistirdn con
los actuales; es el caso de los servicios de voz, que
mantendrdn una posicion privilegiada durante varios afios.

Las grandes posibilidades tecnoldgicas que ofrece UMTS se
reflejan directamente en el gran movimiento que estd crean-
do este sistema en el mercado. Asi, los principales operado-
res de telefonfa mévil ya han iniciado la implantacion de las
infraestructuras necesarias para la extensién y cobertura
de susredes UMTS. Este despliegue de red puede suponer
unos elevados costes para los operadores y, ademas,
teniendo en cuenta que generalmente no hay sélo un
operador en el dmbito nacional con licencia de telefonia
movil UMTS. puede comportar problemas frente a auto-
ridades locales, autonémicas o publico en general.

Asi, por tanto, la extension de la nueva red de telefonia

multimedia deberia realizarse con el minimo impacto
urbanistico y el maximo respeto por el medio ambiente,
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pero resulta una tarea complicada cuando el nimero de
operadores con licencia es elevado.

El contenido de este articulo [1] va analizar las soluciones
que pueden adoptar los operadores ante los problemas
comentados. En primer lugar, se va a realizar un analisis
del mercado de la telefonia mévil, con el objetivo de
conocer si realmente es necesaria una nueva tecnologia
comoes el sistema UMTS. Asi, después de la pregunta ;es
necesaria unanuevatecnologia?, se analizaran las pregun-
tas ;cudl es la situacién actual del UMTS?, ;cudl es su
futuro?, ;qué nos puede ofrecer? y se analizard un nuevo
modelo de negocio, basado en la comparticiéon de
infraestructuras. En segundo lugar, se va a analizar el
despliegue de unared UMTS; se va a realizar una descrip-
ci6n de los emplazamientos y su proceso de instalacion y
se va a analizar los costes del despliegue, comparando el
despliegue realizado seguin el modelo tradicional y el
despliegue segin el modelo de la comparticién de
infraestructuras.

I1. ANALISIS DEL MERCADO DE LA TELE-
FONIA MOVIL

Situacion actual de la telefonia movil

Un buen indicador para conocer el estado de la telefonia
movil en un pais es el del nivel de penetracion, que es el
porcentaje de poblacién del pais que hace uso de la
telefonia mévil. Tal y como se puede observar en el
grafico de la figura 1, el aumento de la penetracién en
Espaiiade la telefonia mévil ha sido espectacular. En 1997
erade casiel 11%,y en tan solo cuatro afios ha alcanzado
una cifra de mas del 72% [2].
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La evolucion en la Union Europea ha sido similar a la
espafiola. En la figura 2, se puede observar que en los
principales paises europeos la tasa de penetracion se sitia
en torno al 75%, lo que implica que tres de cada cuatro
europeos son usuarios de la telefonia mévil [3].
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Figura2. Penetracion de la telefonia movil en Europa (2001)

Asi pues, se puede afirmar que en Europa la telefonia
movil ha alcanzado el estado denominado como satura-
cion del mercado, en el que los teléfonos méviles se han
convertido en un elemento imprescindible para la pobla-
cién.

Evidentemente, el nivel de penetracion va directamente
ligado al tréafico cursado. En el gréfico de la figura 3, se
observa como el trafico medio por cliente y ano ha ido
descendiendo progresivamente [2][4]. En lineas genera-
les, la tendencia ha sido que el tréfico total ha aumentado
espectacularmente en los tltimos afios, pero que el trifico
medio por usuario ha descendido. ;Cudles son las causas
de este descenso?
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Figura3. Evolucion trdfico medio por cliente y aiio (en
minutos)

Se puede responder a esta pregunta analizando la relacion
existente entre la tasa de penetracion y el ARPU (Average
Rate Per User), que es el nivel medio de ingresos por
usuario que recibe un operador de telefonia. Tal y como se
puede observar en la figura 4 [3], cuanto mads alto es el
nivel de penetracion mas bajo es el ARPU. Esto es debido
a que con el paso de los afios, la telefonia mévil accede a

nuevos segmentos de poblacion (generalmente cada seg-
mento nuevo tiene menos poder adquisitivo), por lo que el
uso medio del servicio disminuye.
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Figura4. Penetracion del servicio y ARPU (euros)

Asi, un aumento de la penetracion implica una reduccion
del ingreso medio por cliente, lo que significa también un
descenso del trafico medio por cliente.

Si comparamos la evolucién del trafico de la telefonia fija
con el de la movil (figura 3), se puede apreciar como en el
sector de la telefonia fija ésta es ascendente debido a que
se encuentra ya en plena etapa de madurez y posee las
caracteristicas propias de esta fase: reduccién de los
precios y aumentos de trafico cursado. Esta reduccion del
precio del servicio es consecuencia directa de la compe-
tencia existente en esta fase del ciclo de vida.

Situacion y perspectivas del sistema UMTS

Existen varios motivos por los que el UMTS estd creando
unacierta situacion de incertidumbre. De entre todos estos
motivos, hay tres que son los mds significativos.

En primer lugar, el alto coste que ha supuesto a los operado-
res de telefonia la adquisicion de las licencias UMTS, yaque
los gobiernos europeos, conscientes de la inmensa valora-
cién que se da en estos momentos a la tecnologia 3G, las han
otorgado por grandes cantidades. En segundo lugar el retra-
so en el desarrollo de equipos y terminales UMTS, ya que la
promocién del UMTS se produjo cuando esta tecnologia
ain estaba a medio desarrollar. Y en tercer lugar la dura
competencia existente entre las empresas de telecomunica-
ciones, tanto de fabricantes de equipos como de operadores
de telefonia.

Estos tres motivos infunden pocos alicientes para que
los operadores de telefonia movil realicen el desplie-
gue de latecnologia UMTS. No obstante, existen otros
motivos que indican unas buenas perspectivas para
este sistema.

Volviendo de nuevo al concepto del ARPU, se puede

observar la progresiva disminucién del ARPU ocasionado
por el trafico de voz (figura 5).
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Figura5. Proyeccion del ARPU para un operador de 3G en
la UE

Adn asi, el ARPU ocasionado por el trafico de datos tiene
un aumento espectacular que implica un aumento conside-
rable del ARPU total.

Por lo tanto nos encontramos que en el futuro se espera
un aumento del ARPU de datos y un descenso del
ARPU de voz [5]. Este hecho producira un gran au-
mento del trdfico de datos, por lo que es totalmente
necesario una tecnologia capaz de proporcionar con
una buena calidad de servicio el comentado aumento
de este tipo de trafico.

La tecnologia idonea actualmente para soportar este
aumento del trafico de datos es la tecnologia GPRS,
que al estar basada en GSM hace que su despliegue y
puesta en marcha de equipos suponga una pequeiia
inversion. Pero el GPRS ha de ser una tecnologia de
transicion, ya que en cuanto aumente la cantidad y
calidad de los servicios de datos hard falta una tecno-
logia como el UMTS.

Asi pues, el GPRS serd el responsable de infundir la
cultura de uso de los nuevos servicios y ayudara a los
operadores de telefonia a establecer los modelos de nego-
cio para el UTMS.

Describir estos nuevos servicios que UMTS puede
ofrecer es una tarea realmente complicada, ya que en
primer lugar, muchos de estos servicios ain no estan
definidos, y en segundo lugar pueden presentar una
variedad potencial muy grande. Lo que si esta claro es
que el UMTS podra ofrecer servicios multimedia o
servicios basados en el acceso a bases de datos o
Internet. Y lo que es totalmente seguro es que algunos
de los servicios que se estan prestando actualmente se
continuardn prestando con el UMTS. No obstante, el
éxito de todos estos servicios pasa por que las opera-
doras de telefonia adopten nuevos modelos de negocio
(figura 6) [6].
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Figura6. Nueva cadena de valor

Hasta el momento el operador de telefonia mévil era el
responsable de gran parte de la cadena de valor: creaba
contenidos o los reutilizaba de otras tecnologias adaptan-
dolos al entorno de la telefonia mévil, poseia la red de
infraestructuras y comercializaba todos los servicios. Pero
el nuevo modelo de negocio propone la creacién de
mercados nichos de contenidos, infraestructuras y venta
de servicios, con lo que se deben crear nuevas empresas
especializadas en cada uno de estos aspectos. Asi, el
operador de telefonia puede centrarse exclusivamente en
el nuevo “core” del negocio, es decir, el nuevo objetivo del
negocio: el servicio; obtener nuevos clientes, fidelizarlos
y proporcionarles numerosos contenidos pasa a ser su
principal actividad.

I11. ANALISIS DEL DESPLIEGUE DE RED
UMTS

Proceso de instalacion de emplazamientos

Enlafigura 7 se pueden observar todos los pasos a realizar
en el despliegue de una red UMTS. El procedimiento
general que se efectuaba hasta el momento es que el
operador de telefonia realizara todos los pasos, excepto el
de instalacion de equipos e integracion a la red, que lo
realizaba el Vendor (fabricante de equipos).
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Figura7.Procesos de instalacion de emplazamientos
(modelo tradicional)
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Con el nuevo modelo de negocio (figura 8) se propone la
desaparicion total del operador de telefonia en el proceso
de instalaciéon de emplazamientos, con lo que entre el
operador de infraestructuras y el Vendor se debe realizar
todo el despliegue. Asi, tal y como se comentaba anterior-
mente, el operador de telefonia se puede centrar en su
nuevo “core business”, el servicio.

D Operador de telefonia
ABC Vendor

3333

- Operador de
infraestructuras

[ vendor

Figura8. Procesos de instalacion de emplazamientos
(modelo operador de infraestructuras)
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Descripcion de un emplazamiento

Generalmente, los emplazamientos se clasifican en dos
tipos: urbanos y rurales. Los emplazamientos urbanos son
todos aquellos situados en azoteas de viviendas, de ofici-
nas onaves industriales de zonas urbanas, mientras que los
emplazamientos rurales son aquellos situados en zonas
rurales o semirurales en proximidades de autopistas y
carreteras o zonas industriales (poligonos...).

Los emplazamientos urbanos pueden ser del tipo caseta y
mastil, indoor y mastil u outdoor y méstil, mientras que los
rurales pueden ser del tipo caseta y torre u outdoor y torre.

Losemplazamientos urbanos del tipo caseta y mdstil constan
de una caseta prefabricada de 5,5 m?, que estd anclada sobre
una bancada de proteccion de la estructura del edificio en el
cual estd ubicado el emplazamiento. La caseta suele conte-
ner un cuadro eléctrico, sensores de alarma, aire acondicio-
nado, cuadro de distribucién digital, canaletas y conductos
para el cableado, sistemas de tierras, luminarias, cerrojos,
extintores... El emplazamiento se completa con un mdstil
para la instalacién de antenas, diferentes tipos de seguridad
de acceso al mastil y a la caseta, instalacion de tierras y
realizacién de una acometida eléctrica.

En el caso de un emplazamiento rural, la caseta suele ser
de obra y se substituyen los mastiles por torres.

Analisis del coste de instalacion de un emplazamiento
Pararealizar el andlisis de los costes del despliegue de una

red UMTS, se empezard por analizar los costes de insta-
lacién de un emplazamiento.
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Suponiendo que el emplazamiento a instalar es de tipo
urbano, con una caseta y un mdstil, se obtiene que los
costes totales de instalacion de dicho emplazamiento son
de 54.100 €. Este total tiene en cuenta los costes de
ingenieria y disefio, de obra civil, de adquisiciones y
licencias y de “management fee”, cuyo significado se
refiere a los gastos producidos por la gestién de todo el
proyecto de instalacién por parte del promotor de la
infraestructura.

Realizando un andlisis de inversion, basado en la obten-
cion de una T.L.R. de, por ejemplo, el 12%. en el que se
supone que el emplazamiento estard en servicio durante
15 anos, que la vida itil de las instalaciones es también de
15 afios, y que la tasa de devaluacion del VNC (Valor Neto
Contable) de los equipos es del 25% en el caso de su
posible reutilizacion, se obtiene que los cobros minimos
que se deben obtener para la inversion de 54.100 €, a la
T.LR. considerada, y sin tener presente la renta del empla-
zamiento u otros recursos, sonde 9.283 €. Si aesta cifrase
le anade la renta de alquiler o compra del emplazamiento,
que se supone de 7.500 € en el caso de un emplazamiento
urbano, se obtiene que los cobros anuales minimos que
deben obtenerse son de 16.783 €.

En consecuencia, si el despliegue lo realiza el operador de
telefonia, en la zona en donde se instala el emplazamiento
se debe obtener de los usuarios en concepto de prestacion
del servicio unos ingresos anuales minimos iguales a los
acabados de calcular. En zonas de gran demanda de
servicio se alcanzaran mas facilmente estos ingresos, pero
en otras zonas existe la posibilidad de no alcanzarlos. No
obstante, aunque se obtengan dichos ingresos, puede ser
mds recomendable la eleccién del operador de
infraestructuras, ya que, tal y como se explica a continua-
cion, puede ofrecer al operador tarifas mas econémicas.

Si el despliegue lo realiza el operador de infraestructuras,
y en el emplazamiento en cuestién Ginicamente estd insta-
lado un operador, serd éste quien deba satisfacer los
ingresos a obtener por el operador de infraestructuras.
Realizando una comparacién con el caso anterior, en esta
situacion, el operador de telefonia serfa el equivalente a
los usuarios, y el operador de infraestructuras seria el
equivalente al operador de telefonia.

Sin embargo, en los emplazamientos construidos por el
operador de infraestructuras pueden coexistir varios ope-
radores de telefonia, por lo que se puede repartir entre
ellos el importe de los cobros que el operador de
infraestructuras necesitaingresar. Asi, cuantos mds opera-
dores de telefonia compartan emplazamiento, mas bajas
serdn las tarifas que el operador de infraestructuras deberd
aplicarles a cada uno de ellos.

Y no s6lo los motivos econémicos pueden hacer escoger
esta dltima opcidn, ya que realizando el operador de
infraestructuras el despliegue, el operador de telefonia
puede centrarse exclusivamente en su “roll-out™, es decir,
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en su principal objetivo, que es el de obtener usuarios y
proporcionarles servicio.

Puede darse el caso que un operador necesite toda la
caseta del emplazamiento para la instalacién de sus equi-
pos. A primera vista parece que en esta situacion, dejando
de lado el “roll-out™ del operador de telefonia, no importe
la opcién escogida, ya que en ambos casos se debe
satisfacer la cantidad calculada anteriormente. Pero esta
reflexion es errénea, ya que en este caso, el operador de
infraestructuras puede construir en el mismo emplaza-
miento dos 0 mds casetas, tantas como sean necesarias
para ubicar a los operadores de telefonia en ellas.

Evidentemente, la construccién de varias casetas (y mas
de un mastil) en el emplazamiento hace aumentar la
cantidad a invertir. Sin embargo, el capital necesario para
la construccion de varias casetas no es el mismo que el
necesario para una multiplicado por el nimero de casetas
a construir, ya que en este caso se obtienen unos costes
totales de instalacién de 77.881 €. Asi, los costes de
instalacién no aumentan proporcionalmente al aumento
del nimero de casetas, por lo que cuantos mds operadores
de telefonia y mas casetas haya instaladas en un mismo
emplazamiento, menores serdn las tarifas que éstos debe-
ran satisfacer al operador de infraestructuras.

Hay que tener presente que el tnico concepto que ha
aumentado es el de obra civil. Este aumento se produce
debido a que varias acciones a realizar en la obra civil han
duplicado su precio, como el suministro de dos casetas en
vez de una; pero cabe destacar que el concepto obra civil
no se ha duplicado, puesto que tareas como la instalacion
de lared de tierras o de la acometida eléctrica, entre otras,
no aumentan considerablemente su coste por instalarse
dos casetas en el emplazamiento.

El coste del resto de conceptos no varia, puesto que el
hecho de instalar mds casetas o mds mastiles en el empla-
zamiento, no hace que su coste aumente, como es el caso
del management fee o laadquisicién de licencias, enel que
hay que realizar las mismas gestiones sean una, dos o
varias casetas las que se tengan que instalar.

En esta nueva situacion, la renta por el alquiler (o adquisi-
cion) de los terrenos en los que estd ubicado el emplaza-
miento cambia. Obviamente, el espacio requerido para la
instalacién de dos casetas es superior al requerido para
una. Aun asi, esta renta no se duplica, por lo que conside-
ramos que la renta por estos emplazamientos es de 12.000
€ anuales. No obstante, en muchas ocasiones, la renta
mantiene el valor del caso anterior, disminuyendo atin més
los costes globales de instalacion.

Asi pues, con estos nuevos costes de instalacion, si se
realiza un andlisis de inversion, con las mismas condicio-
nes que el anterior andlisis, se obtiene que los cobros
minimos que se deben obtener para la inversion de 77.881
€, alaT.LR. considerada, y sin tener presente la renta del
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emplazamiento u otros recursos, sonde 13.364 €. Siaesta
cifra se le afiade la renta de 12.000 € comentada anterior-
mente, se obtiene que los cobros anuales minimos que
deben obtenerse son de 25.364 €.

Si se compara este dltimo valor, con el obtenido para la
instalacién de unacaseta (16.783 €) podemos observar que
no ha aumentado el doble, sino aproximadamente 1,5
veces, con lo que se corrobora que los costes de instala-
cién no aumentan proporcionalmente al aumento del
nimero de casetas, por lo que, consecuentemente, cuantos
mads operadores de telefonia y mas casetas haya instaladas
enunmismo emplazamiento, menores serdn las tarifas que
éstos deberdn satisfacer al operador de infraestructuras.

Analisis del coste de despliegue de una red UMTS
en Cataluna

A continuacion se va a evaluar los costes del despliegue de
infraestructuras de una red UMTS en Catalufia. Yano se va
a tener Unicamente en cuenta un emplazamiento genérico,
sino que ahora se tendrédn presentes Nodos B, HUBs 0 POCs.
En este andlisis no se incluirdn los RNCs, ya que éstos
emplazamientos se consideran puntos estratégicos del ope-
rador de telefonia, por lo que muy dificilmente se pueden
compartir con otros operadores. Por este motivo, la inclu-
sién de los RNCs en el estudio no aportaria ninguna ayuda
en la comparacién de los costes del despliegue entre el
operador de infraestructuras y el de telefonia.

En la tabla 1 se muestra el nimero de elementos de red
necesarios para realizar la primera fase del despliegue de
la red UMTS. Estan distribuidos segn la provincia y el
tipo de elemento de red (Nodo B, HUB o POC). Cabe
destacar, que el 60% de los POCs y el 95% de los HUBs
pueden compartir el emplazamiento con un Nodo B, por
lo que el nimero de emplazamientos necesarios en cada
una de las provincias se muestra en la tabla 2.

NODO B HUB POC
GIRONA 105 15 4
TOTAL CATALUNA 880 120 38

Tablal Numero y tipos de elementos de red requeridos

La instalacién de estos emplazamientos se corresponde con la
primera fase de despliegue. Es por este motivo, que se pretende
proporcionar cobertura en primer lugar a zonas urbanas. Asi, se
considerard que el 60% de los emplazamientos son urbanos
(segin definicién comentada anteriormente), mientras que el
40%se supondrén rurales (incluye emplazamientoscon torre
ubicados en poligonos industriales).
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BARCELONA TARRAGONA LLEIDA GIRONA

CATALUNYA

Tabla2. Nimero real y tipos de emplazamientos

En la tabla 3 se muestran los costes de instalacion de un
emplazamiento urbano y de uno rural; los costes de
instalacion del emplazamiento rural se han obtenido rea-
lizando un andlisis de inversion con las mismas condicio-
nes que los anteriores andlisis, procediendo de similar,
manera que para el urbano.

URBANO
(1 caseta - 1 mastil)

URBANO
(2 casetas - 2 mastiles)

Tabla3. Coste de un emplazamiento urbano y rural (euros)

Con los todos los datos obtenidos hasta el momento, se
estd en condiciones de realizar el cdlculo de los costes del
despliegue de emplazamientos de una red UMTS en
Cataluna.

En dicho célculo, se considera que la inversion a realizar
en un emplazamiento tipo Nodo B es similar a la de uno
tipo HUB o tipo POC, por lo que los cobros anuales que
deben obtenerse son los mismos en cada uno de los
anteriores tipos de emplazamientos. No obstante, si que se
distinguird entre emplazamientos rurales y urbanos, pu-
diendo ser estos ultimos de una caseta y mastil o de dos
casetas y dos mastiles.

La tabla 4 muestra el coste del despliegue de
infraestructuras, suponiendo que todos los emplazamien-
tos urbanos son del tipo una caseta y un mastil. Este tipo
de despliegue (emplazamientos con tinicamente una case-
ta), lo pueden realizar tanto el operador de telefonia como
el operador de infraestructuras.

No hay que olvidar, que el operador de infraestructuras
también tiene la posibilidad de construir emplazamientos
con mas de una caseta; en las siguientes tablas (tablas 5-
7) se muestran los costes de realizar el despliegue de
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emplazamientos del tipo una caseta y del tipo dos casetas,
en funcién del nimero de emplazamientos de cada tipo.

BARCELONA  TARRAGOMA LLEIDA GIRONA CATALURA

EIEIEENES

BARCELONA  TARRAGONA LLEIDA GIRONA CATALUNA

A e 8 W, i

EMPLAZAMIENTOS RURALES 2 - 61 A 4 360

 COSTE INSTALACION EMPLAZAMIENTOS (euros) | 10.196.432

Tabla5. Costes del despliegue de emplazamientos Il (euros)
70% emplazamientos de 1 caseta; 30% emplazamientos de 2
casetas

BARCELONA  TARRAGONA LLEIDA GIRONA CATALUNA

Jymedamal meoftick v

Tabla6. Costes del despliegue de emplazamientos Il (euros)
50% emplazamientos de 1 caseta; 50% emplazamientos de 2
casetas

BARCELONA  TARRAGONA LLEIDA GIRONA CATALUNA

Tabla7. Costes del despliegue de emplazamientos II (euros)
100% emplazamientos de 2 casetas
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A primera vista, parece mds conveniente realizar un desplie-
gue de emplazamientos con Gnicamente una caseta, ya que
es sustancialmente mas econdmico; asi,como que el desplie-
gue implica la misma inversion tanto para el operador de
telefonia como para el operador de infraestructuras, no
importaria quién realizara dicho despliegue. Pero lo acaba-
do de comentar es doblemente erréneo.

En primer lugar, aunque la inversion a realizar sea la misma
para los dos operadores, hay que tener en cuenta que el
operador deinfraestructuras puede promover lacomparticion
de emplazamientos, por lo que, tal y como ya se ha comen-
tado anteriormente, resultaria ventajoso para ambos.

Y en segundo lugar, aunque el coste de despliegue de emplaza-
mientos con una o dos casetas sea superior, no implica necesa-
riamente que dicho despliegue sea menos rentable que el
anterior, ya que en este tipo de emplazamientos el operador de
infraestructuras tiene la posibilidad de ubicaraun mayornimero
de operadores, con todo lo que ello significa.

Ademds, es importante destacar, que el aumento de los
costes debido a incrementar el nimero de casetas por
emplazamiento no es proporcional a dicho incremento.
Efectivamente, tal y como se ha comentado anteriormente,
los costes debido alainstalacion de dos casetas son 1,5 veces
mayor que los costes de instalacién de una caseta. Este hecho
provoca que el aumento de los costes totales de despliegue
deemplazamientos soloseincrementenenun23% enel caso
de que todos los emplazamientos urbanos tengan dos casetas
(tabla 9), corroborando que cuantos mas operadores de
telefonia y mas casetas haya instaladas en un mismo empla-
zamiento, menores serdn las tarifas que éstos deberan satis-
facer al operador de infraestructuras.

Por los motivos acabados de comentar, se expone a
continuacion el ahorro que significa para un operador de
telefonia que sea un operador de infraestructuras quien
realice el despliegue de red, sea con emplazamientos con
una tinica caseta o con emplazamientos con mds de una.

Ahorro por alquiler de infraestructuras

Conocidos los costes del despliegue de emplazamientos,
es interesante saber cuantitativamente el ahorro que supo-
ne escoger la opcion del alquiler de infraestructuras.

No obstante, este ahorro depende del nimero de operadores
que se instalen en el emplazamiento, porque, tal y como ya
se ha comentado, cuantos mas operadores y mds casetas
haya instaladas en un emplazamiento mejores tarifas podra
ofrecer el operador de infraestructuras.

Para evaluar el ahorro que le supone a un operador de
telefonia encargar el despliegue de emplazamientos a un
operador de infraestructuras se han desarrollado seis casos
diferentes, en funcién del grado de expectativa de ocupacion
de los emplazamientos. En todos los casos se considera la
situacion analizada en la tabla 5, en la que el 70% de los

Q Rama DE EsTubianTes DEL IEEE DE BARCELONA

emplazamientos urbanos son de 1 caseta, mientras que el
30% restante son de dos casetas.

-Caso 1

Este primer caso se corresponde con un grado de expectativa
de ocupacién muy buena. Asi, todos los emplazamientos
con una caseta se suponen ocupados por dos operadores,
mientras que todos los emplazamientos con dos casetas se
suponen ocupados también por dos operadores por caseta.
El ahorro de cada operador en esta situacion se muestra en
la tabla 8.

URBANO (1 =) URBANO (2 casetas; RURAL
NUMERO DE OPERADORES
INSTALADOS
COSTE ANUAL POR a.081
EMPLAZAMIENTO CON AHORRO

7.116.601

183

Tabla8. Ahorro con muy buena expectativa de ocupacion

-Caso 2

El segundo caso se corresponde con un grado de expectativa de
ocupacién buena. Asi, todos los emplazamientos con una caseta
se suponen ocupados por dos operadores, mientras que todos los
emplazamientos con dos casetas se suponen ocupados por un
operador por caseta. El ahorro de cada operador en esta situacion
se muestra en la tabla 9.

URBANO (1 caseta) URBANO (2 casetas)

8143843

e

Tabla9. Ahorro con buena expectativa de ocupacion
-Caso 3

Este caso se corresponde con un grado de expectativa de
ocupacion medio-alto. Asi, el 50% de emplazamientos con
una caseta se suponen ocupados tinicamente por un opera-
dor, estando ocupados por dos operadores el otro 50%,
mientras que los emplazamientos con dos casetas se supo-
nen ocupados por dos operadores por caseta. El ahorro de
cada operador en esta situacion se muestra en la tabla 10.
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Tablal0. Ahorro con expectativa de ocupacion medio-alta

- Caso 4

El cuarto caso se corresponde con un grado de expectativa
de ocupacion medio. Asi, el 50% de emplazamientos con
una caseta se suponen ocupados tinicamente por un opera-
dor, estando ocupados por dos operadores el otro 50%,
mientras que los emplazamientos con dos casetas se supo-
nen ocupados por un operador por caseta. El ahorro de cada
operador en esta situacion se muestra en la tabla 11.

Tablal 1. Ahorro con expectativa de ocupacion media

-Caso 5

El gradodeexpectativade ocupaciénde este casoes medio-bajo.
Asi, el 75% de emplazamientos con una caseta se suponen
ocupados tnicamente por un operador, estando ocupados por
dos operadores el otro 25%, mientras que los emplazamientos
condos casetas se suponen ocupados por un operador por caseta.
Elahorrode cadaoperadorenestasituacion se muestraen latabla
12.

12710861

R

Tablal2. Ahorro con expectativa de ocupacion medio-baja
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- Caso 6

Este tltimo caso se corresponde con un grado de expectativa de
ocupacionbaja. Asi, todos losemplazamientos con unacaseta se
suponen ocupados por un operador, mientras que todos los
emplazamientos con dos casetas se suponen ocupados por un
operador por caseta. El ahorro de cada operadoren esta situacion
se muestra en la tabla 13.

Tablal3. Ahorro con expectativa de ocupacion baja

Puede parecer que este ahorro es muy bajo. Pero hay que tener
presente, que en todos los casos presentados, el operador de
infraestructuras estd asumiendo un riesgo nulo, ya que en las
casetasen las que tinicamente hay instalado un operador, aunque
ocupe tan solo una pequeiia parte del espacio disponible, se le
aplica la tarifa del coste total anual del emplazamiento. Incluso
en este caso, al operador de telefonia le interesa decantarse por
estd opcion, ya que sigue teniendo un ahorro que no tendria si
fuera €l quien realizara el despliegue. No obstante, el operador
de infraestructuras tiene también la posibilidad de asumir algin
riesgo, rebajando en estos casos las tarifas, y esperando la
instalaci6n de algiin otro operador en el emplazamiento.

Pese a todo, no hay que olvidar, que en el caso de que el
operador ocupe s6lo una pequeiia parte de la caseta,
existe la posibilidad de instalar otro operador en ella, con
lo que el ahorro de cada uno de ellos aumentaria
sustancialmente.

IV. CONCLUSION

Tal y como se acaba de exponer, el ahorro que le supone
a un operador de telefonia encargar a un operador de
infraestructuras el despliegue de red puede llegar a ser
muy importante. Asi, cuantos mds operadores estén ins-
talados en un emplazamiento, mds alto sera el ahorro de
cada uno de ellos.

Portanto, es importante que el operador de infraestructuras
consiga ocupar sus emplazamientos con el maximo nu-
mero de operadores posibles. Pero hay situaciones en que
en determinados emplazamientos, el operador de
infraestructuras solo consigue que se instale un tnico
operador, a veces ocupando tnicamente una pequefia
parte de la caseta, e incluso se puede dar el caso de que no
consiga instalar a ningin operador en el emplazamiento.
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Generalmente, los ingresos que el operador de infraestructuras
obtiene del operador de telefonia por el alquiler de un emplaza-
miento son proporcionales a la cantidad de espacio que éste
ocupe en la caseta. Asi, idealmente, si el operador ocupase el
50% de la sala, el operador de infraestructuras deberia obtener
enconceptode alquilerel 50% del coste anual del emplazamien-
to, ya que el otro 50% lo obtendria de la instalacion de otros
operadores en la caseta. Pero tal y como se acaba de comentar
en el anterior pardgrafo, hay casos en que el otro 50% de la sala
no llega a ocuparse por ningtin operador.

Es por este motivo, que aunque el operador de telefonia
ocupe lamitad de la caseta, el operador de infraestructuras
debe ingresar mas del 50% del coste anual del emplaza-
miento, ya que existe el riesgo de que la otra mitad de la
caseta no se ocupe nunca por ningun otro operador.

Asi, el operador de infraestructuras debe aplicar un incremento
desustarifasentodos susemplazamientos, yaque deestamanera
puede compensar el riesgo de que varias casetas no lleguen a
ocuparse totalmente por varios operadores e incluso compensar
el riesgo de tener casetas vacias.

Aunque se aplique este aumento, los operadores de telefonia
siguen teniendo un ahorro importante, obviamente no tan alto
como en las situaciones anteriormente descritas, pero si lo
suficientemente representativo como para escoger la opcion de
alquiler de infraestructuras. Ademas, este aumento de tarifas
puede significar para el operador de infraestructuras unos ingre-
sosextras, intimamente ligados al riesgo que asume, si finalmen-
te consigue instalar a uno o varios operadores en los emplaza-
mientos con el riesgo de quedar parcialmente ocupados o
totalmente vacios.

Se ha puesto de manifiesto, que la comparticion de empla-
zamientos es econémicamente ventajosa para los opera-
dores de telefonia que adopten esta solucion. A parte de
reducirsignificativamente lainversion en infraestructuras,
la solucién de alquiler de emplazamientos permite a los
operadores moviles que distribuyan sus necesidades fi-
nancieras en el tiempo, ya que es el operador de
infraestructuras quien realiza el despliegue.

Pero la comparticion de infraestructuras no sélo comporta
ventajas economicas para los operadores. A parte del ahorro
sustancial que significalacomparticién, esta solucion ofrece
otras ventajas como son la reduccién del impacto urbanisti-
co gracias a mimetizaciones, disminucién de problemas de
los operadores de telefonia frente a autoridades, administra-
ciones publicas o la poblacién e incluso mejorar su imagen
corporativa al desentenderse de la propiedad de los empla-
zamientos, con lo que no se les asocia con posibles proble-
mas que puedan ocurrir en ellos.

Muchos detractores de la solucion de infraestructuras compar-
tidas argumentan que esta solucion no es la mas conveniente
puesto que existen operadores de telefoniaque no laadoptan. No
obstante, no hay que olvidar que el modelo de integracion
vertical que hasta ahora habia sido caracteristico del sector de las
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comunicaciones moviles se estd sustituyendo por un nuevo
modelo, en el que el transporte de la senal, y por lo tanto la red
de infraestructuras, se convierte en un eslabon mas de la cadena
de valor.

Asi, hasta ahora, la red era el “core” del negocio de los
operadores. Poseer y desplegar nuevas infraestructuras era su
principal actividad. Pero actualmente, este modelo deja de tener
valor, yaqueel nuevo “‘core business™ de los operadores méviles
es el “servicio™; la obtencion de nuevos clientes, la fidelizacion
y el proporcionarles contenidos pasaa ser su principal actividad.

Por este motivo, ya en paises como Estados Unidos o Australia,
los operadores méviles han confiado el despliegue a operadores
de infraestructuras, y es en estos momentos cuando también en
Europa se empieza a apostar por esta solucion.

Y es que con el transcurso de los afos, cada vez mas
operadores de telefonia u otros operadores de servicios
con tecnologia radio iran adoptando la opcion de instalar-
se en infraestructuras compartidas, puesto que ello les
proporciona realmente muchas ventajas y facilidades que
les permite centrarse en su principal objetivo y “olvidar-
se” del despliegue y gestion de la red de infraestructuras.
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