EN SEPTIEMBRE SE REALIZARON 4.300 MILLONES DE COMUNICACIONES DESDE APARATOS MOVILES

Veinte anos después, las llamadas desde

celulares duplican a las de teléfonos fijos

En 1989, nada hacia
planear que lo que
nacio como un servicio
de elite iba a explotar
hasta superar los 45
millones de equipos. Un
negocio que cambio el
modo de comunicarse

I ALEJANDRA BERESOVSKY Buenos Aires

A veinte anos de la inaugura-
cion del servicio de telefonia
celular, el dato no deja de sor-
prender. Segtin datos del Indec,
en septiembre se realizaron
4.302,2 millones de llamadas
desde moviles, un 27,6% mas
que en igual mes de 2008 y mas
del doble que las 1.707,5 millo-
nes que se efectuaron desde li-
neas fijas. Pero el uso de los mo-
viles supera ain mas a los telé-
fonos tradicionales si se cuen-
‘tan los mensajes de texto: nada
menos que 5.531 millones de
los denominados también
SMS, un 29% mads que en el no-
veno mes del ano pasado.

Y por si fuera poco, pese a
que el pais ya estd sembrado
con mas de un celular por ha-
bitante —45,9 millones de line-
as en servicio segiin las opera-
doras y 50,4 millones de acuer-
do con el Indec-y a que tienen
precios libres, sigue siendo la
prestacion que mads crece en
comparacion con servicios pu-
blicos con tarifas reguladas.
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Pero si todo esto asombra, lo
mas impactante es que, lejos
de ser pensado como un rubro
de consumo masivo, en 1989 se
proyecto que los clientes as-
cenderian a 10.000 en 1990 y a
300.000 en 2005, ano que ter-
mino con 22.156.426 lineas.

“Ni las empresas pudieron
ver el fendmeno; tuvieron una
estrategia para vender un pro-
ducto que a lo mejor significa-
ba algo mas en su portafolio,
pero que socialmente significo
otra cosa. Hubo una apropia-
cion social de la tecnologia,
con implicancias sociales, po-
liticas vy en la vida cotidiana”,
interpreta Ceferino Namuncu-
rd, interventor de la Comision
Nacional de Comunicaciones
(CNC). “La telefonia celular se
transformo de un hecho indivi-
dual a uno colectivo”.

La idea del producto que so-
brepasé a sus oferentes tam-
bién es sostenida por Guiller-
mo D'Andrea, titular de la céte-
dra de Direccion Comercial del
IAE, la escuela de negocios de
la Universidad Austral. El espe-
cialista considera que fue la
tecnologia, con su evolucion y
abaratamiento, la clave del éxi-
to y hasta duda de que ese tér-
mino sea aplicable a este caso.
“Depende de a qué llames éxi-
to. ;Como llamar caso de éxito
a algo que no fue planificado?”,
dispara. Sin concesiones, re-
cuerda algunos errores del sec-
tor propios de mediados y fines
de los noventa, cuando para
empujar la comercializacion
las firmas tenian fuerzas de
venta que solo buscaban ce-
rrar contratos con los clien-
tes, sistema que derivo lue-

go en rotacion de suscripto-
res entre operadoras. Quiza

Sin techo
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I Un mercado que sigue creciendo en facturacion y ganancias I

MW El mercado de la te-
lefonia celular no sdélo
sigue manteniendo un
buen ritmo de venta
de lineas, sino que
mejora también en
facturacion y ganan-
cias, como lo demos-
traron los ultimos ba-
lances que presenta-
ron las operadoras en
septiembre.

Con 16,4 millones de
clientes, Claro registro
ventas por $ 6.139 mi-
llones y las ganancias
ascendierona $ 1.735
millones. El incremen-

to respecto de los pri-
Mmeros nueve meses
de 2008 fue de 16,9%
y 27,6%, respectiva-
mente.

Movistar, que tiene
15,4 millones de clien-
tes, facturo $
6.905,87 millones, un
15% mas que entre
enero y septiembre de
2008. Sus ganancias
operativas antes del
descuento de las
amortizaciones cre-
cieron un 39% a
2.462,73 millones.
Tercera en el sector

con casi 14 millones
de usuarios, Personal
exhibié numeros igual-
mente positivos: en-
tre enero y noviembre
facturo $ 5.845 millo-
nes, un 14% mas que
en el mismo periodo
de 2008, y gand $ 664
millones, contra los

$ 551 millones de
igual lapso del aino an-
terior.

El ARPU (ingreso pro-
medio por usuario),
un indicador clave pa-
ra la actividad, oscila
entre los $ 36 y los

$ 40 por mes.

Las estrategias co-
merciales de las fir-
mas apuntan princi-
palmente a profundi-
zar la venta de servi-
cios de valor agrega-
do, a traves de paque-
tes. Ademas, impulsan
modelos de “comuni-
dad"”, con el fin de fi-
delizar a los clientes y
disminuir la rotacion.
La colocacion de equi-
pos cada vez mas so-
fisticados tiende a
profundizar esa politi-
ca de oferta.

también por eso es que hoy
el 89% del publico sigue
prefiriendo el consumo
con tarjeta pre-paga, por
sobre el esquema post-
pago (con abono). Con el
segmento ya maduro,
D’Andrea opina que es-
tas tdcticas de acerca-
miento también evolu-
cionaron. “Ya no es un
mercado de demanda, sino de
oferta, y la oferta tiene que po-
nerse mas inteligente. Ya no al-
canza con cazar mariposas”.
De todas formas, el estanca-

El dltimo modelo lanzado en el
pais: un celular de Motorola con
software de Google

miento parece estar lejos. Gra-
cias a los nuevos atributos de
los equipos y a avances en los
servicios —como la Internet
movil-en septiembre hubo ca-
si un 1% mas de aparatos con
respecto a agosto y un 13,7%
mds en relacién con igual mes
de 2008.

Y no es que la actividad no sufrio
los efectos de la crisis economi-
ca internacional. En el cuarto tri-
mestre de 2008 la importacion
de terminales cayé un 10% en
comparacion con el mismo lap-
so de 2007; en el primero de es-

te ano bajo un 30% y en el segun-
do, un 25 por ciento. La recupe-
racion llego en el tercer trimes-
tre, con una suba del 10%: de 2,5
a 2,8 millones de unidades.

En ese momento, no solo co-
menzo a relajarse la contenida
demanda por una mejora en las
expectativas, sino que fabrican-
tes y operadoras comenzaron a
hacer grandes lanzamientos de
aparatos con caracteristicas
muy de moda, como la pantalla
tdctil o teclados con un orden en
las letras similar al de las com-
putadoras, ademas de aplica-




ciones de software que permi-
ten conectarse 4 las redes so-
ciales en pocos pasos.

Con el impuestazo tecnologi-
co en ciernes (los celulares
quedaronincluidos en una lis-
ta de productos electronicos
que sufrirdn un aumento del
IVA del 10,5% al 21% y la apli-
cacion de una tasa de hasta
26,63%), las empresas acele-
raron acuerdos y acciones de
promocidén. Esos incrementos
impactardin de lleno en sus
cuentas, debido a que ya ven-
den terminales por debajo de
suvalor real, para promover la
renovacion de equipos,
Andrés Chambouleyrén, eco-
nomista especializado en re-
gulacién de servicios piiblicos,
asegura que ese esfuerzo esta
justificado. “Es una una inver-
sidn que se recupera en uno o
dos anos en los clientes post-
pagos y en entre dos y tres
anos con los es pre-pagos”.
Un posible aumenta de precio
derivado del "impuestazo” se-
ra un gran test para medir la
reaccion de la demanda y de-
terminar si los argentinos se-
guirdn gratificindose con es-
tos cada vez mas pequernios pe-
r0 polentes aparalos.

La Argentina,
lider en envio de
SMS en la regidn

Los servicios de valor agre-
gado y, principaimente, los
mensajes de texto (SMS) re-
presentan una parte cada
vez mas importante en los
ingresos de las compaifias.
Sequn la asociacion inter-
nacional 3G Ameéricas, cue
promueve la tecnologfa eu-
ropea GSM (la que contem-
pla el uso de un chip removi-
ble en el teléfono), ese sub-
segmento de servicios ya
concentra el 29% del ARPU
(ingreso promedio por usua-
rio) de las companias en la
Argentina. El porcentaje es
similar en Venezuelay en La-
tinoamérica le siguen Méxi-
co (17%); Ecuador (16%);
Brasil (12%) y Chile (10%).
De acuerdo con la consul-
tora especializada TBI Unit,
el 90% de Iosargerrtmasen- i
via mensajes de texto. En
tanto, seglin dates de las
operadoras, el mercado de
banda ancha fija ya tiene 3,7
millones de usuarios, mien-
tras gue los de lamévil llegan
a550.000, conentre 60.000
y 70.000 altas por mes y un
crecimiento interanual de la
base de clientes de: 1200%.




