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LA RED PIERDE LOS CABLES.

LA IMPLANTACION DE PUNTOS DE ACCESO
INALAMBRICO A INTERNET SE DUPLICA EN UN ANO Y
AMENAZAN A LAS 'TELECOS' TRADICIONALES. LOS
EXPERTOS ADVIERTEN QUE PODRIA CREARSE UNA
NUEVA 'BURBUJA’

El Pais | 29 de junio de 2003 | Patricia Fernandez de Lis

La tirania del cable ha terminado. Una nueva tecnologia
conocida como wi-fi (acronimo de wireless fidelity) permite
acceder a Internet sin necesidad de hilos, y es 200 veces
mas rapida que un modem. Hay algo mas: estas redes
utilizan una banda del espacio radioeléctrico no regulada, lo
que significa que no hace falta tener licencia para ofrecer el
servicio. La comodidad de la oferta, la rapidez del acceso y
el hecho de que no haya barreras legales para ofrecerlo ha
provocado que, en el ultimo ano, se haya duplicado el
numero de redes inaldmbricas.

En Espana, la tecnologia comienza a desplegarse en
hoteles, salas VIP de aeropuertos, oficinas de grandes
empresas y recintos feriales. Aunque el precio y el tiempo
en que se tarda en implantar estas redes depende de
muchas variables, un hotel de 150 habitaciones debe
invertir alrededor de 25.000 euros, y tarda unas tres
semanas en tener la red operativa.

Las redes wi-fi tienen un mercado natural, los ejecutivos en
viaje de negocios, y por eso se estan desplegando en los
lugares donde se supone que estan estos clientes: las
oficinas y los lugares de transito publico, como hoteles o
aeropuertos.

En los ultimos meses, los proveedores han detectado un
aumento de la demanda que, en algunos casos llega al 20%
mensual. Pero los expertos advierten de que hay que
contener la euforia: tan sélo el 10% de los europeos tiene
ordenador portatil.

Lo que nadie duda es que, a diferencia de lo que ha
ocurrido tradicionalmente en el sector de las telecos, este
mercado no lo domina nadie, y amenaza ademas con
comerse parte del negocio de cableado tradicional de las ya
maltrechas operadoras. Algunos analistas han llegado a
asegurar, incluso, que el wi-fi podria acabar con la telefonia
movil UMTS, algo que niegan las companias del sector.

EL AVANCE IRRESISTIBLE DE LA RED SIN CABLES

LA IMPLANTACION DE LA TECNOLOGIA '"WI-FI' PARA
ACCEDER A INTERNET SE DUPLICA EN UN ANO,
MIENTRAS CRECE EL TEMOR A OTRA 'BURBUJA’

Internet esta en el aire. Espaina comienza a poblarse de
pequenas antenas que ofrecen acceso inalambrico a la Red
en hoteles, oficinas, aeropuertos o cafeterias permitiendo a
sus usuarios conectarse a Internet sin necesidad de cables,
200 veces mas rapido de lo que lo harian con un médem y
a un precio que ronda los 10 euros al dia. Las dudas recaen
ahora sobre si las redes wi-fi pueden generar negocios
viables y comerse parte del negocio del cableado de las
grandes operadoras de telefonia, o si estamos ante una
nueva y temible burbuja.

Los clientes del hotel Majestic, en Barcelona, o del Palace,
en Madrid; los trabajadores de la sede central de Auna, o de
Puertas Norma en Soria; los visitantes del Circulo de Bellas
Artes, en Madrid, o los habitantes de Zamora. Todos tienen
una cosa en comun: pueden acceder a Internet por el aire,
es decir, han acabado con la esclavitud de los enchufes y
los cables, y no necesitan que su ordenador esté conectado
a la red telefénica para navegar por la web. El acceso
inalambrico a Internet es ya "una de las tecnologias de
mayor crecimiento de la historia", segun asegura la biblia
del sector; la revista Wired, y también es una realidad en
decenas de lugares publicos, hogares y oficinas de toda
Espana. Nadie duda de que es una tecnologia barata,
sencilla y comoda por lo que no dejara de crecer. En 2002
se ha duplicado la venta de equipos inaldmbricos, pero los
criticos avisan de que los modelos de negocio dedicados a
explotar esta fabulosa tecnologia aun balbucean. Las
senales de alarma han sonado porque el mercado es
reducido y se teme que una nueva burbuja provoque falsas
expectativas que alimentan negocios irreales, como ya
ocurrié con Internet.

Las llamadas redes wi-fi (abreviatura de wireless fidelity)
son muy especiales, por varios motivos. En primer lugar,
nadie esta licenciado para explotarlas. El espacio
radioeléctrico, es decir, el aire por donde viajan las ondas
ha estado tradicionalmente regulado y sujeto a fuertes
restricciones, ya que los gobiernos lo consideran un bien
escaso y estratégico. Los sistemas wi-fi utilizan una banda
de frecuencia libre -la de 2,4 gigaherzios-, lo que significa
que no se necesita licencia para operar en ellos.

CASOS DE EXITO



Es el fin de un mundo en el que las operadoras de
telecomunicaciones son antiguos monopolios o consorcios
que realizan fuertes inversiones. Con un ordenador con
capacidad wi-fiy una antena se puede montar una red
inaldmbrica en una oficina o una casa, y también se pueden
conectar edificios y zonas abiertas concretas, como
aeropuertos, hoteles o palacios de congresos. Todo ello
supone, en fin, que el negocio del wi-fi no lo controla nadie.

Las ventajas de esta tecnologia no se reducen a la facilidad
para instalarla. Imaginemos un dia de trabajo en la vida de
un ejecutivo que tenga que viajar en aviéon a media manana
y no llegue a su destino hasta esa misma noche. El
trabajador, antes de despegar, necesita consultar su correo
electronico y acceder a determinados documentos de la red
interna de la empresa. Hace unos anos, habria tenido que
desplazarse a su oficina o tendria que esperar a llegar a su
destino, conectar su portatil a la red del hotel y rezar para
que la conexidon no fuera muy lenta. Con wi-fi puede
conectarse a Internet en cualquier lugar del aeropuerto, en
el lobby del hotel o un restaurante. No necesita cables ni
enchufes. Con su portatil o su agenda electrdnica, y segin
el modelo de pago, teclea un nombre de usuario y
contrasena, o los nUmeros de su tarjeta de crédito. En ese
momento tendra acceso a Internet a una velocidad casi 200
veces superior a la que conseguiria si accediera por un
modem tradicional. El precio depende del operador, pero
ronda los 10 euros por 24 horas.

"A diferencia de los que ha ocurrido muchas veces en el
mundo de la tecnologia”, explica Juan Blanco, director de
desarrollo de negocio de Cisco, "wi-fi no es una solucion
que busca crear un problema. Es una tecnologia simple,
barata y comoda. Es util".

Las ventajas del wi-fi se personalizan en un tipo de cliente:
el viajante de negocios. En el argot se les llama road
warriors, guerreros de carretera, y son esos ejecutivos que
no visitan demasiado su oficina, pero necesitan estar en
contacto permanente con ella. Las empresas estan
obligadas a crear puentes entre su red fija, donde residen
todos sus datos, y sus trabajadores moviles, que son
quienes necesitan conocer y manipular esos datos. Por eso,
las companias que quieren hacer negocio con wi-fi se estan
repartiendo el pastel en los tres lugares donde esos
ejecutivos puedan necesitar su informacion: en la empresa -
oficinas y almacenes-, en el hogar y en los lugares de
transito como aeropuertos, campos de golf y hoteles.

Muchas companias estan centrandose en implantar redes
wi-fi donde, dicen, se necesiten en primer lugar: en las
empresas. "La mayor parte de las companias espanolas
instalara estas redes en los proximos anos", confirma
Eulogio Naz, consejero delegado de Arthur D. Little y
vicepresidente de Telecomunicaciones. En esta fase del
negocio compiten principalmente las operadoras
tradicionales. Auna, de hecho, enmarca toda su estrategia
wi-fi en su division Auna Grandes Clientes.

La idea tiene sentido, por dos motivos. Las grandes
operadoras ya tienen establecida una relacién de confianza
con sus clientes, que dificilmente pueden replicar las
pequenas empresas que quieren hacer negocio con wi-fi.
Ademas, ya hay empresas que, al inaugurar nuevas
oficinas, se plantean seriamente no cablearlas e instalar
antenas para acceder a la Red sin hilos, ya que es mas
simple y barato.
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Asi que, piensan las operadoras, si alguien tiene que matar
el negocio del cableado, seremos nosotras. "Los operadores
deben posicionarse en este negocio”, confirma Naz. "Si no
son ellos, seran otros". "La canibalizacién", explica José
Rocillo, director general de empresas de Telefonica de
Espafa, "es un fendmeno con el que convivimos
habitualmente. Ser reacios al cambio no es inteligente. A
muchos clientes de edificios nuevos ya les recomendamos
no cablear".

EL MERCADO DEL HOGAR

Un segundo negocio consiste en seguir a estos ejecutivos a
sus hogares, para que puedan trabajar con su portatil en el
sofa, en la cocina o en la cama. El wi-fi casero es aun un
negocio muy incipiente y que estd dominado por el hagalo
usted mismo, y por Estados Unidos. Segun datos de In-Sat,
el 92% de los accesos wi-fi desde los hogares en 2002 se
realizé en EEUU.

Un tercer mercado es el de los puntos de acceso publico o
hotspots, y aqui hay mas competencia. Kubi Wireless, con
sede en Barcelona, ya tiene 90 puntos de acceso en toda
Espana, que espera aumentar hasta 150 antes de final de
ano. Telefénica de Espana asegura que instalara otros 400
puntos antes de 2005. También hay ciudades que estan
implantando estas redes publicas. La empresa espanola
Wireless & Satellite Networks (WSN) ha cubierto ya el 70%
de la ciudad de Zamora.

Hay quien va un paso mas alla, e identifica un cuarto
modelo de negocio: el de los hotspots sobre estas redes.
Asi, por ejemplo, hay quien quiere especializarse en ofrecer
telefonia por la Red (la llamada voz sobre IP), a un coste
muy inferior a la tradicional. Otro ejemplo es el de la
espanola Wifinet, que comenzo realizando implantaciones
de redes y se centra ahora en hacer mas seguras las redes
de terceros.

"Las carreras de obstaculos por un mismo negocio no
tienen sentido", explica Carlos Dader, director de desarrollo
de negocio y marketing de Wifinet. Carlos Riopedre,
director comercial de Kubi, confirma que su empresa ha
recibido peticiones de usuarios que han utilizado su red en
un hotel para que instale antenas en sus empresas. Y las ha
rechazado. "La tentacion es fuerte, pero es preferible
trabajar en lo que sabes hacer". También Ignacio Ozcariz,
consejero delegado de WSN, explica que su compania se
dedica a la ingenieria de redes, pero no tiene intencion de
explotarlas. "Son las operadoras las que tienen las redes
comerciales y de marketing", ahade.

Y es que, sorprendentemente para un mercado tan joven, la
mayor parte de las empresas ya ha identificado un negocio
y trata de centrarse en él. Hay datos que indican que estas
compahias hacen bien en ser prudentes. La tecnologia
funciona, y su implantacion va a crecer, pero el quid de este
asunto esta en adivinar donde y cdmo se puede hacer
dinero del wi-fi.

Los vendedores de equipos parecen ser, por ahora, los
mayores beneficiados. En 2002, y segun InStat, las ventas
de puntos de acceso wi-fi crecieron un 90%, hasta los 18,6
millones. Pero los precios han caido, "rapida y
brutalmente", segun el mismo informe, provocando que el
crecimiento en ingresos para los fabricantes haya sido de
un 24%, a pesar de que han duplicado sus ventas.
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La explotacién de las redes en un negocio aun menos claro.
;Cuantos ejecutivos en movimiento hay en Espana?
Telefénica ha identificado unos 200.000 usuarios
potenciales de este servicio, pero la cifra actual es todavia
muy pobre. "La demanda es muy baja en comparacion con
lo que la tecnologia puede ofrecer", reconoce Riopedre, de
Kubi. Un informe de Infoconomy calcula que so6lo hay unos
41.000 usuarios de redes privadas en wi-fi en todo el
mundo.

El negocio de la explotacién de redes publicas es aln mas
complejo. Ovum explica en otro informe la fallida estrategia
de Starbucks, la cadena de cafeterias, que ha instalado
puntos de acceso en todos sus establecimientos de EEUU.
De los 22 millones de estadounidenses que visitan las
tiendas en una semana, so6lo 25.000 utilizan las redes wi-fi.
Y un informe reciente de Forrester alertaba de que solo un
10% de los europeos tiene ordenador portatil.

Las ventajas de la tecnologia no anulan, ademas, los
problemas. Muchas de las implantaciones son inseguras
porque se han realizado muy rapidamente, lo que ha
abierto las puertas a que centenares de personas recorran
las ciudades con sus portatiles buscando redes wi-fi a las
que colgarse para acceder a Internet sin pagar. Otro gran
problema es la cobertura. La instalacion de redes
independientes crea miles de islas entre las que es
imposible navegar. Todos los operadores consultados
aseguran que estan dispuestos a negociar acuerdos de
roaming -interconexion entre redes-. Segun la consultora
BWHCS, la falta de estos acuerdos hace perder a las
operadoras el 30% de sus ingresos potenciales. Una ultima
duda se refiere a la regulacion. El Gobierno ya ha advertido
que habra que regular "de alguna manera" ese negocio, y la
CMT (Comisién del Mercado de las Telecomunicaciones) ha
recordado a los ayuntamientos que no pueden ofrecer
acceso gratuito a la Red.

Las companias de este sector reconocen que hay mucho
trabajo por hacer, pero recuerdan que nadie fue capaz de
predecir que en algun momento habria 33 millones de
moviles en un pais de 40 millones de habitantes. El
mercado no para de crecer. Kubi asegura que desde febrero
ha incrementado su negocio un 20%, y Cisco ha aumentado
un 95% sus ventas wireless en Espaia en un ano. Pero
nadie se engana: "La necesidad de acceso a los datos tiene
un limite. No voy a querer ir al bar de Paco a conectarme a
Internet mientras me tomo una cana", dice Rocillo.
Sabiendo que, quiza, wi-fi nunca triunfe en la medida en
que no lo ha hecho el teléfono mavil, las perspectivas
siguen siendo increibles porque "es una tecnologia muy
atractiva, cmoda y barata", recalca Naz. Y que no controla
nadie. "Este ano vamos a ver cosas increibles", dice Javier
Dader, de Wifinet. "El limite de lo que se puede hacer en un
mundo sin hilos y con acceso veloz y simple a la Red lo
marca la imaginacion".
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COMO, DONDE Y POR CUANTO INSTALAR UNA
RED SIN HILOS

Los expertos dicen que hay tantos tipos y precios
de redes wi-fi que es imposible concretas cuanto
pueden costar o como instalarlas. Si hay algunas
reglas que pueden llevar a realizar céalculos
aproximados.

Una red inaldambrica es, en realidad, una via
alternativa de acceso a Internet, que después debe
acoplarse a la red basica. Para cubrir todo un
edificio y conseguir la misma cobertura que si
hubiera cables hay que calcular que cada antena
tiene un alcance aproximado de unos 100 metros.
El precio de estas antenas es, como minimo, de
unos 100 euros, aunque puede multiplicarse por
cinco segun la calidad. La inversion aumenta,
logicamente, si los equipos informaticos
(ordenadores o agendas electronicas) no estan
preparados para el acceso inalambrico; en ese
caso, hay que comprar tarjetas de acceso. El precio
varia también segun la estructura y disposiciéon del
edificio, e incluso dependiendo del grosor de las
paredes.

Con todas estas variables, Kubi -que instal6 las
redes de hoteles como el Husa Princesa o el Suecia
en Madrid- calcula que la inversion de un hotel de
unas 150 habitaciones ronda los 25.000 o 30.000
euros. Los precios de aeropuertos y centros de
convenciones son muy superiores, porque el
espacio a cubrir también es mayor. A estos costes
iniciales hay que sumarle el mantenimiento de la
red, que varia también segun su complejidad.

Las instalaciones se realizan en un periodo de entre
tres y seis semanas, segun el tamano y dificultad
de la red.

CASOS DE EXITO




EL PAIS

La Red plerde los cables

La implantacién de puntos de acceso lnalambrlco a Internet se- duplica en un afio y amenazayn
a Ias ‘telecos’ tradicionales. Los expertos advierten de que podna crearse una nueva burbuya

Latiraniade] ¢able ha terminado.
Una nueva tecnologia conocida co-
mo wi-fi (acrénimo de wireless fi-
delity) permite acceder a Internet
sin necesidad de hilos, y es 200 ve-
ces mas rapida que un modem.
Hay algo més: estasredes utilizan

una banda del espacio radioléctri-

co no regulada, lo que significa
que no hace falta tener licencia pa-
ra ofrecer el servicio. La comodi-
dad de la oferta, la rapidez del ac-
cesoy el hecho de que no haya ba-
rreras legales para ofrecerlo ha
_provocado que, en el dltimo. afio;
se haya duplicado el ndimero de re-
des inalambricas..

En Espafia, la teenologia co-

mienza a desplegarse en hoteles,

salas VIP de aeropuertos, oficinas -

de grandes empresas y recintos fe-
riales. Aunque el precio y el tiem-
po en que setarda en implantar es-
tas redes depende de muchas va-
riables, un hotel de 150 habitacio-
nes debe invertir alrededor de
25.000 euros, y tarda unas tres se-
manas.en tener la red operativa.
Las redes wi-fi tienen un
mercado natural, los ejecutivos

“en viaje de negocios, y por eso se

estan desplegando en los luga-
res donde.se supone que estin
estos clientes: las oficinas y los

lugares de transito piblico, co-

mo hoteles o aeropuertos.

Crecimiento anual: 30%

En los tltimos meses, los pro-
veedores ‘han detectado un. au-

“mento dela demanda que, en algu-

nos casos, llega -al 20% mensual.
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Pero los expertos advierten de que
hay que contener la euforia: tan s6-
lo €l 10% de los europeos tlene or-
denador portatil.-

Lo que nadie duda es que, a:dl—
ferencia de lo que ha ocurrido tra-
dicionalmente en el sector de las
telecos, este mercado no lo domi-
na nadie, y amenaza ademaés con
comerse parte del negocio de ca-
bleado tradicional de las ya maltre-
chas operadoras. Algunos analis-
tas han llegado a asegurar, inclu-
so, que el wi-fi podria acabar don
latelefonia mévil UMTS, algo que
niegan las compaifiias del sector.
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El avance irresistible de la Red sin cables

La implantacién de fa fceénol_ogia"

RICIA FERNANDEZ DE LIS
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Internet esta en el aire. Espafia comienza a
poblarse de peiuefias antenas que ofrecen )
acceso inalambrico ala Red en hoteles, ofi-

Los clientes del hotel Majestic; en
Barcelona, o del Palace, en M-
drid; los trabajadores de la sede
central de Auna, o de Puertas Nor-
ma, en Soria; los vistantes del
Circulo de Bellas Artes, en Ma-
drid, o los habitantes de Zamora.
Todos tienen una cosa en comtin:
pueden acceder a Internet por el
aire, ey decir, hart acabado con la
esclavitud de los enchufes ylos ca-
bles, yno necesitan que su ordena-
dor esté conectado ala red telefo-
nica para navegar por la web. Fl
acceso inalimbrico a Internet es
ya “una de las tecnologfas de ma-
yor crecimiento de la historia”, se-
gun asegura la biblia del sector; la
revista, Wired, y también es: una
realidad en decenas de lugares pu-
blicos, hogares y oficinas de toda
Espafia, Nadie duda de que esuna
tecnologia barata, sencilla y cémo-
da, porlo que no dejara de crecer,
En 2002 se ha duplicado la venta

de equipos inaldmbricos, pero los

criticos avisan de que los modelos
de negocio dedicados a explotar es-
“ta fabulosa tecnologia atin balbu-

cean. Las sefiales de alarma han -

sonado porque el mercado es redu-

cidoy se teme que una nueva bur- .

buja provoque falsas expectativas
que alimenten negocios irreales,
como ya ocurri6 con Internet.
Las llamadas redes wi-fi (abre-
viatura de wireless fidelity) son
muy especiales, por varios moti-
vos. En primer lugar, nadie est4 -
cenciado para explotarlas. El espa-
cio"radioléctrico, es decir, el aire
por donde viajan las ondas, ha es-
tado tradicionalmente regulado y
sujeto a fuertes restricciones, ya
que los gobiernos lo consideran
un bien escaso y estratégico. Los
sistemas wi-fi utilizan una banda

defrecuencia fibre —lade 2,4 giga- .

berzios—, lo que significa que no
se necesita licencia para operar en
ellos. Es el fin de un mundo en el
que las operadoras de telecomuni-

caciones son antiguos moenopolios-

0 consorcios que realizan fuertes
inversiones. Con un ordenador
con capacidad wi-fi y una antena
se puede montar una red inalém-
brica en una, oficina o una casa, y
también se pueden conectar edifi-
cios y zonas abiertas concretas, co-
mo aeropuertos, hoteles o pala-
cios-de congresos. Todo ello supo-
ne, en fin, que el negocio del wi-fi
no lo controla nadie.

Las ventajas de esta tecnologia
no se reducen a la facilidad para
instalarla. Imagitemos un dia de
trabajo en la vida de un ejecutivo
que tenga que vigjar en avidn a me-
dia mafiana y no Ilegue a su desti-
o hasta ésa misma noclie. E] tra-
bajador, antes de despegar, necesi-
ta consultar su correo electrénico
y acceder a determinados docu-
mentos de la red interna de Ja em-
Presa. Hace unos afios, habria te-

- nido que desplazarse asu oficina o
tendria que esperar a llegar a su
destino, conectar su porttil a la
red del hotel y rezar para que la co-
nexién no fueramuy lenta, Con wi-
/i puede conectarse a Internet en
cualquier lugar del aeropuerto, en
el lobby del hotel o un restauran-
te. No necesita cables ni enchufes.
Con su portatil o su agenda elec-

cinas, aeropuertos o cafeterias, permitien-
do a sus usnarios conectarse a Inteinet sin
necesidad de cables, 200 veces més rapido
de lo que lo harian con un médem yaun
precio que rondalos 10 euros al dia. Las du-

das recaen ahora sobre si I

wi-fi’ para acceder a Internet se duplica-en un afio, mientras crece el temor a otra
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trénica, y segiin ¢l modelo de pa-
£0, teclea un nombre de usuario y
contrasefla, o los nimeros de su
tarjeta de crédito. En ese momen-
to tendrd acceso a Internet a una
. velocidad cast 200 veces superior

a la que conseguirfa si accediera ]
por un médem tradicional. El pre-

cio depende del operador, pero
I . y

“A diferencia de lo que ha ocu-
rrido muchas veces en el mundo
de la tecnologia”, explica Juan
Blanco, director de desarrollo de
negocio de Cisco, “wi-fi no es una
solucién que, busca crear un pro-
blema. Es una techologfa simple,

barata y comoda. Es (til”.

SAC! WeJt SE PErso-
nalizan en un tipo de cliente: el
viajante de negocios. En el argot

En 2002 se ha duplica-
do la venta de equipos,
per()v l()s precios ha.n [DioTrs
caido “brutal |

y répidamente”, dice

una consultora
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se les llama road warriors, guerre-
ros de la carretera, y son esos eje-
cutivos que no visitan demasiado
s 6fiéina, pero necesitan estar en
contacto permanente con ella. Las
empresas estdn obligadas a crear
Ppuentes entre su red fija, donde re-
siden todos sus datos, y sus traba-
Jjadores méviles, que son quienes
necesitan conocer y: manipular
esos datos. Por eso, las compafifas
que quieren hacer negocio con wi-
i se estdn repartiendo el pastel en
los tres lugares donde esos ejecuti-
vos pueden necesitar su informa-
cién: enla empresa —oficinas y al-
macenes—, en el hogary en los lu-
gares de trénsito como aeropuer-
tos campos de golf y hoteles,

Muchas compaiifas estin cen-
tréndose en implantar redes wi-fi

as redes wi-fi
pueden generar negocios viables ¥ comer-
e parte. del negocio del cableado de las
grandes operadoras de telefonia, o si esta-
mos ante una nueva y teniible burbuyja.

‘burbuja’

donde, dicen, se necesitan en pri-
mer lugar: en las empresas. “La

" mayor parte de las compafifas es-
pafiolas instalard estas redes en
los préximos afios”, confirma Fu-
logio Naz, consejero delegado: de
Arthur D, Little y vicepresidente
de Telecomunicaciones. En esta
fase del negocio compiten princi-
palmente las operadoras tradicio-
nales. Auna, de hecho, enmarea to-
da su- estrategia wi-fi en su divic
sién Auna Grandes Clientes,

La idea tiene sentido, por dos
motives. Las grandes operadoras
ya tienen establecida una relacién
de confianza con sus clientes, que
dificilmente pueden replicar las
pequefias empresas que quieren
hacer negocio con wifi. Ademas,
yahay empresas que, al inaugurar
nuevas oficinas, se plantean seria-
mente no cablearlas e instalar an-
tenas para acceder a la Red sin hi-
los, ya que es més simple y barato
(ver apoyo). Asi que, piensan las.
operadoras, si alguien ticne que
matar el negocio del cableado, se-
remos nosotras. “Los operadores

" deben posicionarse en este nego-

cio”, confirma Naz. “Si no son
ellos,  seran otros”.  “La
canibalizacién”, explica José Roci-
Ho, director general de empresas
de Telefonica de Espafia, “es un fe-
némeno con el que convivimos ha-
bitualmente. Ser reacios al cam-
" bio no es inteligente. A muchos
clientes de edificios nuevos ya les
recomendamos no cablear”,

El mercado del hogar

Un segundo negocio consiste en
seguir a estos gjecutivos a sus ho-
gares, para que puedan trabajar
con su portatil en el sof4, en la coci-
na o en la cama. El wi-fi casero es
afin un negocio muy incipiente y
que estd'dominado por el Adgalo
usted mismo, y por Estados Uni-
dos. Segin datos de In-Stat, el
92% de los accesos wi-fi desde los
hogares en 2002 se realizé en EE
uUu.

Un tercer mercado es el de los
puntos de acceso ptblico o Aots-
pots, y aqui hay mas competencia.
Kubi Wireless, con sede en Barce-
lona, ya tiene 90 puntos de acceso
en toda Espaffa, que espera au-
mentar hasta 150 antes de final de
afio. TelefSnica de Espafia asegu-
rd que instalard otros 400 puntos
antes de 2005. También hay ciu- -
dades que estdn implantando es-
tas redes ptiblicas. La empresa es-
pafiola Wireless & Satellite Net-
works (WSN) ha cubierto ya el
70% de la ciudad de Zamora.

Hay quien va un paso mas all4,
e identifica un cuarto modelo de

Pasa a la pagina siguiente

Los expertos dicen que hay tan-
tos tipos y precios de redes wi-
fi que es imposible concretar
cudnto pueden ¢ostar o cémo
instalarlas. Si hay algunas re-
glas generales que pueden lle-
var a realizar célculos aproxi-
mados.

Una red inaldmbrica es, en
realidad, una via alternativa de
acceso a Internet, que después
debe acoplarse a la red bésica.
Para cubrir todo un edificio y

conseguir la misma cobertura
que si hubiera cables hay que
caleular que cada antena tiene
un alcance aproximado de
unos 100 metros. El precio. de
estas antenas es, .como mini-
mo, de unos 100 euros, aunque
puede multiplicarse por cinco
segun su calidad. La inversién

aumenta, logicamente; si los’

equipos informaticos (ordena-
dores o agendas electrénicas)
no estin preparados parael ac-

Coémo, donde y por cuanto instalar una red sin hilos

ceso inaldmbrico; en ese caso,
hay que comprar tarjetas de ac-
ceso. El precio varfa, también,
segtin la estructura y disposi-
cion del edificio, e incluso de-
pendiendo del grosor de las pa-
redes.
Con todas estas variables,
. Kubi ~—que instalé las redes de
hoteles como el Husa Princesa
o el Suecia en Madrid— calcula
que la inversion de un hotel de
unas’ 150 habitaciones ronda -

los 25.000 0 30.000 euros. Los
precios de aeropuertos y cen-
tros de convenciones son muy
superiores, porque el espacio a
cubrir también es mayor. A es-
tos costes iniciales hay que su-
marle el mantenimiento de la
red, que varia también segin
su complejidad (ver cuadro).

Las instalaciones se realizan
en un periodo de entre tres y
seis semanas, segiin el tamafio
y la dificultad de la red.
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negocio: el de los servicios sobre
estas redes. Asf, por ejemplo; hay
quien quiere especializarse en
ofrecer telefonia por 1a Red (la lla-
mada voz sobre IP), a un coste
muy inferior a la tradicional. Otro
ejemplo es el de la espafiola Wifi-
net, que comenzé realizando im-
plantaciones de redes y se centra
ahora en hacer més seguras Jas re-
des de terceros.

“Las carreras de obstéculos por
un mismo negocio no tienen senti-
do”, explica Carlos Dader, director
de desarrollo de negocio y marke-
ting de Wifinet. Carlos Riopedre,
director comercial de Kubi, confir-
ima que su empresa ha recibido pe-
ticiones de usuarios que han utili-
zado su red ent un hotel pars que
instale antenas en sus empresas. Y
las ha rechazado. “La tentacién es
fuerte, pero es preferible trabajar
en lo que sabes hacer”, También
Ignacio Ozcariz, consejero delega-
do de WSN, explica que su compa-
fifa se dedica a la ingenieria de re-
des, pero no tiene intencién de ex-
plotarlas. “Soxi las operadoras las
que tienen las redes comerciales y
de marketing”, afiade. : :

Y es que; sorprendentemente
para un mercado tan joven, la ma-
yor parte de las empresas ya ha
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identificado un negocio y trata de
centrarse en €l. Hay datos que in-
dican que estas compafifas hacen
bien en ser prudentes. La tecnolo-
gla funciona, y su implantacién va
acrecer, pero el quid de este asun-
to estd en adivinar dénde y cémo
se puede hacer dinero del wi-fi.
Los vendedores de equipos pa-~
recen ser, por ahora, los mayores

- beneficiados. En 2002, y segin In-

Stat, las ventas de puntos de acce-

S0 wi-fi crecieron un 90%, hasta

los 18,6 millones. Pero los precios
bhan caido, “rapida y brutalmente”,
segtn. €l mismo informe, provo-
cando que el crecimiento en ingre-
s0s para los fabricantes haya sido
deun 24%, a pesar de que han du-
plicado sus ventas,

La explotacion de las redes es
un negocid ain menos claro.
¢Cudntos ejecirtivos en movimien-
to hay en Espafia? Telefonica ha
identificado unos 200.000 usua-
rios potenciales de este servicio,
pero la cifra actual es todavia muy
pobre. “La demanda es-muy baja
en comparacion con lo que la tec-
nologia puede ofrecer”, reconoce
Riopedre, de Kubi. Un informe de
Infoconomy caleula que-sélo hay

unos 41.000 usuarios de redes pri-*

vadas wi-fi en todo ¢l mundo.
El negocio de la explotacién de
redes piiblicas es atin mas comple-

Miembros de MadridWireless, una de las ‘comunidades’ espafiolas. s. rérez

Red gratuita en NY
Miles de personas comparten el acceso
a Internet, lo que preocupa a los operadores

ISABEL PIQUER

En Manhattan, entrela calle 14y 1a
avenida B, Daniel mantiene la red;
en Soho le toca a Rick; un poco'
més arriba, en Bryant Park, un oa-
sis de verdura rodeado de una mu-
ralla de rascacielos, son los propios
responsables del parque; en Brook-
Iyn lo hace Geoffrey. New York Ci-
ty Wireless, un grupo de volunta-
rios que comparten su acceso ina-
l4mbrico a Internet (wi-f3) con to-

doel que pueda captarlo, yaha con-

seguido reunir 164 puntos de acce-
so.(hotspots) por toda la ciudad, no
16 bastante para dar una cobertura
homogénea a sus ocho millones de
habitantes, pero-lo suficiente para
asentar su reinvidicacién: una red
gratuita y sin trabas.

Cada punto es responsabilidad
del que decide apuntarse. Empe-
26 cuando uno de sus fundadores,
Dustin Goodwin, coloc su trans-
misor wi-fi en la ventana de. su
apartamento de Nueva York hace
dos afios. Desde entonces el creci-
miento ha sido exponencial. NYC
Wireless estima que unas 1.000
personas usan su red regularmen-
te. No'es s6lo una cuestion téeni-
ca, sino de crear un sentimiento
de’'comunidad en una ciudad que
1o s¢ luce especialmente por la ca-

lidad-de sus relaciones humanas.
“Volvi de cdsa un dfa y alguien es-
taba sentado en el reflano de la es-

. calera, con su portétil, navegando

por Internet”, recuerda Goodwin.
“Acababan de mudarse y no te-

_hian‘una conexion en casa. Tam-

poco tenfan trabajo. Entonces
otro de los vecinos me pregunt6 si

era yo el que compartia mi red, y -

asi'nos conocimos”,

La creciente popularidad de
NYC Wireless ha creado cierto ma-
lestar entre las compafifas que es-
peran rentabilizar, aunque toda-
via no'saben muy bien de qué ma-
nera, esta nueva tecnologia. Como

el fenémeno sigue siendo minori- -

tario, no han tomado medidas.
“Compartir lared todavia no es un
problema’, aseguraba hace poco
Time Warner Cable, el principal
proveedor de Internet de alta velo-
cidad de Nuieva York. “Bl wi-fi se
encuentra ahora en el momento
en €]l que Internet estaba. en
19927, comenta Anthoy Town-
send, de NYC Wireless. El tema es
hacer cobrar al cliente. En 10 Mc-
Donald’s de Ja ciudad basta con
comprar una hamburguesa para
acceder a la red que la cadena de
contida basura bainstalado en co-
laboracién con Intel, por el médi-
co precio de tres délares la hora.

jo. Ovum explica en otro informe
la fallida estrategia de Starbucks,
la cadena de cafeterfas, que ha ins-
talado puntos de acceso en todos
sus establecimientos de. EE UU.
De Jos 22 millones de estadouni-
denses. que visitan las tiendas en
una semana, s6lo 25.000 utilizan
las redes wi-fi: Y un informe re-
cientes de Forrester alertaba de
quesélo un 10% de los europeos
tiene ordenador portatil.

Las ventajas de la tecnologia
no anulan, ademés; los proble-
mas. Muchas de las-implantacio-
nes son inseguras porque seé han
realizado muy rapidamente, lo

‘que ha abierto lag puertas a que

centenares de personas recorran
tas ciudades con sus portétiles bus-
cando redes wi-fi alas que colgar
se para acceder a Internet sin pa-
gar. Otro gran problema es la co-
bertura. La instalacién deredes in-
dependientes crea miles de {slas
entre las que es-imposible nave-
gar. Todos log operadores. consiil-
tados aseguran que éstan dispues-
tos a negociaracuerdos de 7o-
aming —interconexién entre re-
des—. Segtin Ja consultora BWCS,
la falta de estos acuerdos hiace per-
der alas operadoras el 30% de siis

ingresos potenciales. Una filtima -
duda se refiere a la regulacion: E .

Gobierno ya ha advertido que lia-

De los 22 millones de es-
tadounidenses que visi-
tan las tiendas de Star-
bucks en una semana, -
8010 25.000 utilizan las

| redes ‘wi-fi’

i Kubi dice que desde fe-

brero ha aumentado su
cifra de negocio un 20%;
y Cisco ha incrementado
un 95% sus ventas ‘wi-
fI’ en Espaiia en un afio
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bré que regular “de alguna mane-
ra” ese negocio, y la CMT (Comi-
sién del Metcado de las Telecomus-
nicaciones) ha recordado a los
ayuntamientos que no pueden
ofrecer acceso gratuito a la Red.
 Las compaiifas de este sector
reconocen que hay mucho trabajo
por hacer, pero recuerdan que na-
die fue capaz de predecir que en al-
glin momento habria 33 millones
de méviles en un pafs de 40 millo-
nes de habitantes. El mercado no
para de crecer. Kubi asegura que
desde febrero ha incrementado

0,y C
mentado un 95% sus ventas wire-

less en Espafia en un afio. Pero na-
die se.engafia: “La necesidad de ac-

€S0 a 10s datos tiene un imite. No
voy-aquerer ir al bar de Paco a co-
nectarme a Internet mientras me
tomo una cafia”, dice Rocillo, Sa-
biendo que, quizd, wi-i nunca
triunfe en la medida en que lo ha.
hecho su. el teléfono mévil, las
perspectivas siguen siendo increi-
bles porque “es una tecnologia
muy atractiva, comoda y barata”,
recalca Naz, Y que no controla na-
die. “Este afio vamos a ver cosas in-
crefbles”, dice Javier Dader, de
Wifinet. “El limite de lo que se pue-
de hacer en un mundo sin hilos y
con acceso veloz y simple a la Red
lo marca la imaginacién”,

Un ‘rival menor’ para UMTS

Las operadoras de movil no creen que el ‘wi-fi’ sea una amenaza

RAMON MUNOZ

Cuando hace més de afio y me-

dio comenzé a-popularizarse el -

wi-fi, se dijo que las compafifas
mds amenazadas por esta tecno-
logfa eran las de méviles, que
pagaron més de 100.000 millo-
nes de euros por hacerse con
las licencias de UMTS, la telefo-
nia de tercera generacién que

atin no funciona. Hace un afio,

un estudio de la consultora Art-
chart advertfa de que el peso de
las redes wi-f; le restard entre el
12% y el 64% de los ingresos de
la tercéra generacién (3G).
Pero li euforia inicial que hi-
zo que las propias operadoras
de'méviles se lanzaran a desa-
rrollar redes, sobre todo en inte-
riores, ha dado paso a cierta de-
cepcion. Javier Jaquotot, direc-
tor de la unidad de productos
de Vodafone, recuerdala expe-

riencia negativa en Singapur:

“MobileOne invirti6 gran can-
tidad de dinero €l afio pasado
en desplegar una red wi-fi en
la ciudad de Singapur, pero ha-
ce un par de semanas decidié
abandonar su experimento y

emplear todo su dinero y es- -

fuerzos en 3G”.

La razones para abandonar
el proyecto fueron que el volu-
men de usuarios de PC portéti-
les y PDA representaban tan
sélo utt 3% o 4% del mercado,
mientras que practicamente el
100% ya usa teléfonos mévi=
les, y la segunda era la escasa
calidad por las interferencias.

Por eso, Jaquotot considera
que “la extrapolacién de la bon-
dad de un negocio en base al
coste de despliegue y por el he-
cho de usar un espectro regula-
do para uso libre es algo naif.
Asegurar la cobertura, calida-
des de servicio, niveles de inter-
ferencia, autentificar a los
clientes, que estos -estén dis-
puestos a pagar por el servicio,
etcétera, eslo que convierte la
tecnologia en negocio”. ’

Telscomunicaciones

Informética

Coste muy al

y alto
{llcencla + infraestructura)

Politica y gestién Con licencia

Puesta en marcha Poco progreso

(sélo operando en Japdn)

. Coste bajo

Sin licencla

i
Gran base Instalada
(12 millones de accesos)

Servicios de voz Intrinsecos

Forzados {voz sobre IP)

a
(WCDMA) Y

Estandar 802.11x en
evolucién continua,
Més de una techologfa:

Morelo do .
Nagocio / servicio

uente: Fundacién Auna

No obstante, recuerda que
Vodafone estd interesada en
cualquier tecnologia inaldmbri-
ca, y actualmente tiene como
proyecto piloto el despliegue de
infraestructura wizfi en los aero-
puertos alemanes en colabora-
cién con Lufthansa.

De todas formas, wi-fi y 3G
tienen muchas similitudes. Am-
bas son tecnologias de acceso a
Internet sin cables y soportan
servicios de datos de banda an-
cha (con més capacidad en el ca-
50 de wi-f2) y con conexién per-
manente (con mayor calidad en
el caso de UMTS).

Sin embargo, también tie-
nen muchas diferencias, empe-
zando por el modelo de nego-
cio, Es el caso de 3G, un mode-
lo del servicio de telecomunica-
ciones en el que el operador es
duefio de la infraestructura (in-
cluyendo el espectro radioeléc-
trico} y estd sometido ala regu-
lacién de telecomunicaciones.
Por contra, wi-fi es un produc-
to de la industria informética
en el que el coste de los equipos
es casi despreciable y el servicio
se provee a bajo. precio, entre
otras cosas, porque no precisa
de licencia.

Porlo pronto, el wi-fi va ade-
lantado, puesto que 3G apenas

Més desarrollada an los
8servicios existentes de
telecomunicaciones

Més desarrollada en
mercedos upstreamy en
demanda aquipos widl
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existe - comercialmente en Ja-
pén, mientras que su alternati-
va tiene 12 millones de accesos.
Alavista delas similitudes'y di-
ferencias; Amena apunta a la
complementariedad de ambas
tecnologias. Sin embargo, des-
de Telefénica Méviles, el ma-
yor inconveniente de wi-fi es
que es un sistema sin cobertu-
ra continua, sin gestién de mo-
vilidad y ni siquiera es un servi-
cio sino sélo una tecnologia.
“En general deberia recordar-
se que la cobertura es la lave
del éxito en todo sistema de te-
lecomunicaciones méviles y
wifi nunca podrd competir
con el resto de sistemas”, dicen
en fuentes de la operadora.
Segin un estudio de la Fun-
dacién Auna, probablemente
las dos tecnologias tengan éxito
en el mercado, y es de esperar
su coexistencia. Al mismo tiem-
Po, se espera que el wi-fi ofrez-
ca cierta competencia a la 3G,
por los bajos costes de entrada.
asociados ala instalacion de re-
des wi-fi. La amenaza de esta
competencia es beneficiosa en
las perspectivas de futuro para
la dltima milla y fomentaria la
adopcién de redes wi-fi por los
operadores de 3G, que la usa-
ran como estrategia defensiva.
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