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RESUMEN 

 

El presente trabajo analiza la problemática desde el punto de vista del modelo de negocio de 

llevar las tecnologías de la información y la comunicación (TIC) a las zonas rurales aisladas, 

aquellas donde se concentra un mayor índice de pobreza y donde el acceso a las TIC juega un 

papel clave para ayudar a disminuir sus desigualdades con respecto a la integración, 

educación y desarrollo económico. 

El estudio se centra en el análisis del proyecto piloto llevado a cabo en el Perú, denominado 

TUCAN3G, que plantea una solución para introducir la telefonía móvil en este tipo de zonas. 

Dicho proyecto propone alternativas técnicas a los modelos empleados habitualmente para 

estas aéreas, solventando los principales obstáculos encontrados en la actualidad para la 

instalación de redes en ellas: los altos costes y las dificultades técnicas.  

El método empleado para llevar acabo el trabajo ha sido, en primer lugar, el analítico. Pues a 

lo largo de sus primeros capítulos se ha realizado un análisis en profundidad no sólo del 

proyecto TUCAN3G, sino también de dos de los proyectos semejantes más relevantes como 

son el Village Phone y Rhizomatica.  

En segundo lugar, se ha utilizado el método comparativo en los apartados en los que se ha 

llevado a cabo una comparación pormenorizada entre el proyecto TUCAN3G y los proyectos 

antes citados. Tengamos en cuenta que cada proyecto tiene distintos enfoques: Rhizomatica se 

basa en redes comunitarias, Village Phone en el uso de VPOs (Village Phone Operators) y 

TUCAN3G en infraestructuras de bajo coste. 

Y, en tercer lugar, y para realizar un estudio más exhaustivo del proyecto TUCAN3G se han 

utilizado métodos como el Análisis DAFO y el Business Model Canvas. La vía para generar 

ingresos, la necesidad de ser flexible, la importancia de los socios y el imprescindible 

conocimiento del cliente son algunos de los aspectos tratados en este punto. 

Finalmente, se han ofrecido a modo de conclusiones del trabajo una serie de recomendaciones 

para la mejora de TUCAN3G en un futuro, destacando entre ellas, la importancia de implicar a 

las empresas locales para el desarrollo de este tipo de proyectos, el papel fundamental de los 

gobiernos para llevar las comunicaciones a zonas rurales aisladas, el estudio de propuestas 

similares que permitan aprovechar ventajas obtenidas en diferentes situaciones y la 

importancia de los marcos regulatorios y figuras novedosas que están apareciendo en algunos 

países como en el caso de Perú. 
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ABREVIATURAS UTILIZADAS . 

 

2G: Se conoce como telefonía móvil 2G a la segunda generación de telefonía móvil. 

3G: Es la abreviación de tercera generación de transmisión de voz y datos a través de 

telefonía móvil mediante UMTS (Universal Mobile Telecommunications System o servicio 

universal de telecomunicaciones móviles). 

4G: Son las siglas utilizadas para referirse a la cuarta generación de tecnologías de telefonía 

móvil. Es la sucesora de las tecnologías 2G y 3G. 

CAPEX:  CAPital EXpenditures (inversiones en bienes capitales). 

DAFO:  Debilidades Amenazas Fortalezas Oportunidades. 

DAGMAR:  Defining Avertising Goals for Measured Advertising Results.  

FP7: Séptimo programa Marco de la Unión Europea. 

GSM: El sistema global para las comunicaciones móviles (del inglés Global System for 

Mobile Communications). 

IFC:  International Finance Corporation. 

IP: Internet Protocol. 

ITU:  International Telecommunication Union. 

OPEX: Operating Expense (gasto de funcionamiento). 

RTPC: Red Telefónica Pública Conmutada. 

SWOT: Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats. 

TIC : Tecnologías de la Información y la Comunicación. 

TUCAN : Tecnologías Inalámbricas para comunidades rurales aisladas en países en desarrollo 

basadas en despliegues de femtoceldas 3G celulares. 

UIT:  Unión Internacional de Comunicaciones. 

VPO: Village Phone Operators, hace referencia a las personas que brindan el servicio de 

teléfono inalámbrico en la aldea. 

VSAT: Son las siglas de terminal de apertura muy pequeña (del inglés, Very Small Aperture 

Terminal). Designa un tipo de antena para comunicación de datos vía satélite y por extensión 

a las redes que se sirven de ellas, normalmente para intercambio de información punto a 

punto, punto a multipunto (broadcasting) o interactiva. 

WIMAX : siglas de Worldwide Interoperability for Microwave Access (interoperabilidad 

mundial para acceso por microondas), es una norma de transmisión inalámbrica de datos que 

puede tener una cobertura de hasta 50 km. 

WLL:  Wireless local loop (bucle local inalámbrico), es el uso de un enlace de 

comunicaciones inalámbricas para ofrecer servicios de telefonía  e Internet de banda ancha a 

los usuarios. 
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1. INTRODUCCIÓN . 

 

En las últimas décadas en los países desarrollados la telefonía móvil ha vivido una 

espectacular expansión. Sin embargo, aún existe en la sociedad actual la llamada Brecha 

Digital entre la parte de la población que tiene acceso a esa tecnología y la emplea, y la que 

no tiene esa posibilidad. Dicha brecha tecnológica se muestra en dos niveles, el generacional 

y el geográfico. El generacional es muy evidente, pues mientras que la población más joven 

tiene asimilado el uso de las nuevas tecnologías, la de mayor edad no, principalmente por la 

falta de conocimientos sobre su uso. En cuanto al nivel geográfico, es evidente que en los 

medios rurales las nuevas tecnologías se han introducido más lentamente que en el medio 

urbano, ya sea por la tardanza en la creación de las infraestructuras o por la incapacidad de 

adquirir los equipos. Esto también agrava la parte generacional al empezar la desconexión con 

las nuevas tecnologías a una edad más temprana (GALLARDO, 2006) 

Por otro lado, si en los países desarrollados existe esa brecha digital generacional y 

geográfica, en los países en vías de desarrollo la brecha es más profunda ya que por diversos 

motivos, principalmente por el económico, las infraestructuras están menos desarrolladas, y, 

en muchas zonas rurales ni siguiera cuentan con ellas. Es en este último contexto donde se 

centran los proyectos de desarrollo de telecomunicaciones que se tratarán en este trabajo. 

Ahondando más en el concepto de Brecha Digital, este encuentra su antecedente en el Informe 

llamado “El eslabón perdido”, publicado por la Comisión de Maitland en  1985. El informe 

tiene su origen en la Conferencia de Plenipotenciarios de la UIT, organismo especializado de 

las Naciones Unidas para la Tecnología de la Información y las Comunicaciones, celebrada en 

Nairobi en 1982. En ella se creó la Comisión Independiente para el Desarrollo Mundial de las 

Telecomunicaciones, presidida por Sir Donald Maitland. Ésta tenía como objetivo, en primer 

lugar, la identificación de los obstáculos que impedían el establecimiento de las 

infraestructuras de comunicaciones; y en segundo, buscar los medios precisos para estimular 

la expansión de dichas telecomunicaciones en todo el mundo. Fue en enero de 1985 cuando la 

Comisión, que presentó sus conclusiones en el citado Informe,  dejó muy claro que ya no se 

podía tolerar “el flagrante y creciente desequilibrio que afectaba a la distribución de las 

telecomunicaciones en todo el mundo”. Que se debía superar el “eslabón perdido”. 

Para alcanzar ese objetivo, y siguiendo las recomendaciones de la Comisión, muchos países 

desarrollados decidieron ampliar sus redes, que ya estaban disponibles de una manera 

generalizada, a aquellas partes más desaventajadas de su geografía, y mejorar también la 

calidad de las existentes. Logrando el llamado “Servicio Universal”,  que aseguraba para cada 

uno de los hogares un teléfono de línea fija. 

Sin embargo, para los países en desarrollo, el Informe recomendaba centrarse en el “Acceso 

universal”, para lograr de este modo que las Tecnologías de la Información y la 

Comunicación (TIC) llegasen a un porcentaje de la población lo más alto posible, mediante 

estrategias de acceso compartido. “Por ejemplo, teléfonos públicos de previo pago, cibercafés, 

instalaciones comunitarias como los telecentros comunitarios polivalentes, etc; en lugar de 

que cada hogar dispusiese de teléfono”. 

Hace veinte años, crear infraestructuras significaba transferir la responsabilidad a los 

operadores de la Red Telefónica Pública Conmutada (RTPC) para que construyeran y 

ampliaran esas redes. Asimismo, para usar un teléfono los usuarios requerían muy poca o 

ninguna formación. El paso de las redes de conmutación de circuitos a las redes basadas en  
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IP, y de las líneas fijas al servicio inalámbrico, junto con el desarrollo de nuevas redes de 

información como Internet, ha hecho que las circunstancias sean muy diferentes en una 

sociedad de la información.  

En la actualidad, las TIC se han convertido en el eje de la economía de la información 

mundial, y entre los países que las tiene desarrolladas y los que no las tienen ha surgido la 

llamada Brecha Digital, que es un nuevo “eslabón perdido”. Una de las primeras referencias a 

la existencia de una brecha digital apareció en el documento denominado “Falling through the 

Net II: New Data on the Digital Divide”, publicado en 1998 por la Administración Nacional 

de Telecomunicaciones e Información de Estados Unidos (NTIA, 1998). 

En este informe se introdujo el término Brecha Digital para destacar la desigualdad de acceso 

a las TIC entre los diferentes grupos socioeconómicos en el país. El informe exponía las 

principales diferencias en cuanto a la disponibilidad de teléfono, ordenador e Internet en los 

hogares en términos de ingresos, edad, emplazamiento y nivel educativo. 

En dicho informe quedó claro que la brecha digital no solo existía entre los países 

desarrollados o en desarrollo, sino también en cada país, donde separa a las ciudades de las 

zonas rurales, a las personas de mayores y menores ingresos, a aquellos habitantes con 

educación superior de los que tan solo poseen alguna educación o ninguna, a los hombres de 

las mujeres y a los jóvenes de las personas de edad (ITU, 1984).  

Como antes se señaló, el Informe Maitland se redactó en 1985, pero desde la década de los 

70, en el seno de la UNESCO, ya se debatían los derechos humanos a la información y a la 

comunicación, aunque no sería hasta 1996, cuando se publicase un primer documento titulado 

“La UNESCO y la sociedad de información para todos”. Y solo dos años más tarde, en 1998, 

el mismo año del Informe en el que se profundizaba en el concepto de Brecha Digital, y con 

motivo del 50 Aniversario de la Declaración de los Derechos Humanos, cuando se redactase 

“La Carta de comunicación entre los pueblos”, que tuvo como consecuencia las Cumbres 

mundiales sobre la Sociedad de la información celebradas en Ginebra y en Túnez 

respectivamente en los años 2003 y 2005 (DEL RÍO SÁNCHEZ; 2009). 

En todos estos foros ha quedado claro que  el progreso socioeconómico de los países estaba 

en relación directa con su acceso a la información y a los medios de comunicación, 

fundamentalmente a la telefonía móvil. Por ello, en los últimos años se ha asistido a una 

penetración masiva de la telefonía móvil en los países desarrollados. Sin embargo, en los 

países en vía de desarrollo, las zonas más aisladas han sido generalmente desatendidas debido 

a que el acceso clásico no es rentable para la mayoría de las empresas operadoras de servicios 

de telecomunicaciones.  

Para paliar este problema, y teniendo en cuenta que la comunicación es un elemento clave 

para el desarrollo humano, diversos proyectos han buscado soluciones innovadoras para 

conectar estas áreas tan aisladas hasta la actualidad. Entre ellos destaca el proyecto 

TUCAN3G, objeto principal de estudio en este trabajo.  

El citado proyecto TUCAN3G es un proyecto de investigación que plantea una solución para 

introducir la telefonía móvil y servicios de datos en zonas aisladas de países en desarrollo. 

“Este proyecto propone alternativas técnicas a los enlaces satelitales empleados habitualmente 

para estas áreas y un modelo de negocio basándose en las posibilidades económicas de los 

usuarios de zonas rurales, solventando los principales obstáculos, sobre todo económicos, 

encontrados en la actualidad para la instalación de redes en estas áreas” ( VILLA, 2015, 3.).  
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Como se puede ver en la Figura 1, el piloto del Proyecto TUCAN3G se desarrolla en Perú, 

proyecto que se comparará a lo largo del trabajo con otros implantados en distintas zonas del 

Mundo, como por ejemplo el Proyecto Village Phone que se lleva a cabo en Bangladesh, 

Uganda e Indonesia y el Proyecto Rhizomatica que se desarrolla en México. 

 

 

Fig.1. Mapa mundial político con los países en los que se han llevado a cabo los proyectos 

analizados en este trabajo. 
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2. OBJETIVOS Y METODOLOGÍA . 

El objetivo principal de este trabajo es revisar algunos proyectos existentes de los que se 

puedan extraer lecciones aprendidas útiles para el proyecto TUCAN3G, que pretende definir 

un nuevo paradigma para el avance de las tecnologías de las comunicaciones en áreas rurales 

en los países en vías de desarrollo. Para ello será necesario comprender el funcionamiento del 

mercado de las telecomunicaciones, concretamente el de los servicios de telefonía móvil y 

conocer las restricciones existentes en estos ámbitos. 

Para elaborar dichas propuestas se deberán alcanzar otros objetivos secundarios. En primer 

lugar será preciso  realizar un análisis del proyecto TUCAN3G en profundidad, para lo cual se 

han establecido una serie de categorías en las cuales se dividen las diferentes partes del 

proyecto como origen y desarrollo, tecnología utilizada y funcionamiento.  

En segundo lugar, será esencial comparar detalladamente el proyecto TUCAN3G con otros de 

similar relevancia, que se están llevando a cabo también en el ámbito rural de países en vía de 

desarrollo, para poder apreciar claramente sus semejanzas y sus diferencias tanto en objetivos, 

como en forma y desarrollo.  

Finalmente, para completar el estudio del proyecto TUCAN3G se llevará a cabo un análisis 

del mismo mediante métodos de la ciencia económica, como son: El Análisis DAFO y el 

Business Model Canvas. Con todo ello se pretenderá obtener la información de carácter 

empresarial que complete su estudio. 

Para alcanzar los objetivos propuestos se ha utilizado una metodología concreta para cada 

caso: 

-Para el estudio en profundidad del proyecto TUCAN3G se ha utilizado el método 

analítico, ofreciendo los resultados en dos apartados concretos, uno dedicado a explicar su 

origen y desarrollo, y el otro a detallar la tecnología utilizada y su funcionamiento.  

-Para llevar a cabo el segundo objetivo, se ha utilizado igualmente el método 

comparativo, ofreciendo los resultados en los mismos apartados que en el caso del proyecto 

TUCAN3G. Uno dedicado al origen y desarrollo y otro a las tecnologías utilizadas y a su 

funcionamiento.  

Finalmente, para llevar a cabo un estudio más profundo del proyecto TUCAN3G, se ha 

utilizado, como antes se apuntó, metodologías propias del análisis empresarial, que se 

explicarán brevemente a continuación: 

-Business Model Canvas es una herramienta muy recomendada para la planificación 

estratégica. Fue diseñada por Alex Osterwalder, con ayuda de Yves Pigneur, y se compone de 

9 bloques que representan las áreas claves de una empresa, que se deben estudiar para poder 

definir un modelo de negocio. Estos bloques son los siguientes: propuesta de valor, segmento 

de mercado, canales, relación con los clientes, fuentes de ingresos, recursos claves, 

actividades claves, socios claves, y estructura de costos (CLARCK, OSTERWALDER, 

PIGNEUR, 2012). 
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-El análisis DAFO, también conocido como análisis FODA, es una metodología de 

estudio de la situación de una empresa o un proyecto que se lleva a cabo examinando sus 

características internas, debilidades y fortalezas, y su situación externa, amenazas y 

oportunidades, en una matriz cuadrada. Proviene de las siglas en inglés SWOT (Strengths, 

Weaknesses, Opportunities and Threats). 

Este análisis es una herramienta para conocer la situación real en la que se encuentra una 

organización, empresa o proyecto, que le permite planear una estrategia de futuro en la que se 

compensen los factores negativos con los positivos (MARTÍNEZ VILCHES, MONTERO 

PEREZ, 1988). 

Una vez cumplimentados todos los objetivos se ofrecerán una serie de propuestas para la 

posible mejora del proyecto TUCAN3G. 
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3. PROYECTO TUCAN3G. 

 

3.1. ORIGEN Y DESARROLLO DE TUCAN 3G. 

 

TUCAN3G es un proyecto de investigación que propone una solución para dar acceso a las 

TIC en zonas rurales aisladas de países en vías de desarrollo. Este proyecto es una iniciativa 

conjunta entre Europa y Latino América, gestionada por la Universidad Politécnica de 

Cataluña y coordinada por la Universidad Rey Juan Carlos de Madrid.  

Su experiencia piloto se ha desarrollado en la cuenca del rio Napo, afluente del Amazonas, 

cuya localización se muestra en el mapa de la Figura número 2. Esta experiencia ha consistido 

en aprovechar la red de telecomunicaciones que conecta 15 establecimientos de salud en la 

cuenca del rio Napo con el hospital de Iquitos para poder dar servicio de telefonía  3G en 4 de 

estas comunidades, como se muestra en la Figura número 3, Santa Clotilde, Tascha Curaray, 

Negro Urco y Tuta Pischo. El rio Napo se encuentra en el Departamento de Loreto, en Perú, 

una zona de selva de difícil acceso. La elección de la misma para llevar a cabo este proyecto 

piloto se ha realizado tras conocer en profundidad sus características geográficas y gracias a la 

predisposición de la población local (GARCIA, KILGOUR, FOUSKAS, 2013). 

Se debe destacar que en el proyecto TUCAN3G no solo participan la Universidad Politécnica 

de Cataluña y la Universidad Rey Juan Carlos de Madrid, sino también la Universidad 

Pontificia Católica del Perú (PUCP), la Universidad de Cauca (Colombia), el Fondo de 

Inversión en Telecomunicaciones de Perú, la empresa IP.Access (Reino Unido), Telefónica 

del Perú, la Fundación Enlace Hispano Americano de Salud de Madrid ( EHAS), el Grupo 

Telefónica Internacional Wholesale Services, el Centro Nacional de Productividad del Cauca 

(Colombia) y la empresa Knowledge and Innovation Consultants. Dicho proyecto ha contado, 

con el apoyo de la Unión Europea, a través del 7º programa marco FP7, el cual se dedicó a 

financiar la investigación y el desarrollo tecnológico en Europa entre 2007 y 2013(EUR-LEX, 

2010). 

 
 

 

 

 

 

Fig. 2. Situación geográfica del rio Napo 

(resaltado en morado) 

Fig. 3. Poblaciones conectadas en el proyecto piloto de 

TUCAN3G. ( VILLA, 2015) 
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“El proyecto TUCAN3G se propuso estudiar, desde una perspectiva tanto tecnológica como 

socioeconómica, la introducción progresiva de los servicios de telefonía móvil en zonas 

aisladas mediante el aprovechamiento de las nuevas tecnologías inalámbricas para la red de 

acceso en exteriores, basada en las  femtoceldas  3G y en su evolución a 4G, así como las 

redes de transporte Wild, (WIFI para largas distancias), WiMax y Vsat. Estas tecnologías son 

claves para la solución a largo plazo del problema de la introducción de la telefonía móvil en 

zonas rurales, por ser una opción económica, sostenible, eficaz y autosuficiente y, en 

definitiva, permitir un modelo de negocio más rentable que el actual basado en conexiones 

satelitales o de despliegue terrestre” (VILLA GÓMEZ 2015). 

El proyecto TUCAN3G, iniciado en febrero de 2013, tiene previsto acabar en abril del 2016 y 

su principal objetivo, como se ha indicado, será el de proponer una alternativa eficaz para 

dotar de comunicaciones a las localidades donde hasta ahora mismo no han llegado los 

operadores convencionales. 

El proyecto se ha desarrollado en varias fases: la primera se dedicó a la investigación de las 

soluciones tecnológicas apropiadas para el contexto elegido, la selva. En la segunda se analizó 

teóricamente su viabilidad económica mediante un estudio de mercado y se diseñaron algunos 

modelos de negocio. Y en la tercera se llevó a cabo una experiencia piloto para validar tanto 

las soluciones tecnológicas como los supuestos de dichos modelos de negocio. Esta última 

fase finalizara cuando se extraigan las conclusiones que permitan extrapolar la experiencia a 

otras regiones (GARCIA, KILGOUR, FOUSKAS, 2013). 

 

3.2. TECNOLOGÍ A UTILIZADA Y FUNCIONAMIENTO . 

 

Como antes se adelantó, el reto del proyecto TUCAN3G fue llevar los servicios 3G a puntos 

lejanos, poco accesibles y en un entorno de escasos recursos económicos mediante unos 

dispositivos de bajo costo llamados femtoceldas que funcionan como estaciones base a 

pequeña escala como podemos observar en la Figura 4. 

Se ha de tener en cuenta que, como en la zona de implantación del proyecto hay pocos 

despliegues similares y de escasa potencia, estos dispositivos,  similares a los  routers, son 

muy útiles, pues  la señal no se encuentra con los mismos obstáculos que en entornos urbanos. 

Por ese motivo, en estos escenarios pueden cubrir distancias de 1 a 2 km y soportar 16 

usuarios conectados simultáneamente, con voz y datos 3G. Para ello la femtocelda debe 

situarse en una zona alta y céntrica, de modo que alcance la máxima área de cobertura 

posible. 

Un aspecto a destacar es su  bajo consumo (100W como máximo) que está asociado al 

abaratamiento de costes. Dado que no hay red eléctrica en estas zonas, es necesario alimentar 

los equipos con paneles solares y baterías. Por esta razón, el coste de estos sistemas de 

alimentación es proporcional al consumo que hagan los equipos. A menos consumo, menos 

conste de instalación (CAPEX) y también de operación (OPEX) (por el reemplazo cada 3 ó 4 

años de las baterías). Además, no requieren personal técnico para hacerlos operativos, con lo 

cual se reducen todavía más los costes asociados a su funcionamiento (OPEX). 
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Fig. 4. Modelo de femtocelda  

Otro aspecto a destacar respecto a estas femtoceldas es que  operan con la tecnología HSPA 

3G, redes que tienen una mayor velocidad con respecto a las de 2G, y que permiten utilizar 

simultáneamente voz y datos sin perjudicar una a la otra. 

En resumen, el uso de femtoceldas para redes de acceso a zonas rurales puede resultar muy 

interesante  por sus posibilidades de autogestión, su adaptabilidad y su bajo coste. 

Cada una de las cuatro poblaciones elegidas para el piloto del proyecto TUCAN3G dispuso de 

cuatro femtoceldas que se conectaron a una red que operaba con Wi-Fi 802.11n a larga 

distancia, basada en la que ya se utilizaban en EHAS y PUCP, socios del proyecto. Una vez 

conectadas las localidades de la zona pudieron acceder sin problemas mediante teléfonos 

móviles a los servicios asociados a la tecnología 3G para la transmisión de voz y datos. 

Para abaratar los costes derivados de proporcionar estos servicios el proyecto TUCAN3G 

propuso que, en lugar de utilizar la conexión satélite, que es la que habitualmente se usa en 

estos casos para conectar las estaciones base ubicadas en la comunidad con el operador, se  

empleasen redes inalámbricas terrestres basadas en WiLD o WiMAX , como se muestra en la 

Figura 5, que trabajan en bandas sin coste a diferencia de las bandas 3G por las que hay que 

pagar el precio de su licencia (GARCIA, PRIETO, SANCHEZ, 2013). 

En este proyecto “cabe destacar, por una parte, el uso de calidad de servicio (QoS), que 

etiqueta el tráfico para que posteriormente sea gestionado por la red. De esta forma se puede 

priorizar la voz y la señalización para que se garantice su correcta recepción frente a los datos. 

Por otra, la forma en que el “core” (núcleo) se conecta con las femtoceldas es identificándolas 

con su número de serie, lo que hace que no se puedan introducir usuarios no deseados y sea 

una conexión segura” (VILLA, 2015 p. 14) 

                   

                       Fig. 5.Conexión de las poblaciones mediante WiMAX o WiLD (VILLA, 2015) 
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También se debe destacar que, a pesar de que las redes terrestres requieran una inversión 

inicial (CAPEX) elevada, sus gastos operativos (OPEX) son más bajos, por lo que a medida 

que pasa el tiempo la inversión inicial es ve compensada por tener los gastos operativos bajos. 

Sin embargo, en la solución por satélite, que es la habitual en estos casos, sucede al contrario: 

la inversión inicial es muy baja pero sus gastos operativos son altos, con lo cual, con el 

tiempo, el coste acumulado resulta elevado (SIMO-REIGADA, MUNICIO, MORGADO, 

2015). 

Como se ha señalado anteriormente, el proyecto TUCAN3G es un proyecto de investigación, 

que plantea una solución pionera para dar acceso a las TIC en zonas rurales aisladas, no 

pretende dar servicio en sí mismo, sino que propone una alternativa viable para que un agente 

externo pueda aplicarlo.  

Para ello, TUCAN3G propone tres tipos de modelo de negocio. En el primero, es un operador 

de telefonía quien despliega, en la zona donde se demanda el acceso a la red, la infraestructura 

experimentada en el proyecto piloto. En el segundo modelo, es la propia comunidad que 

demanda la telefonía móvil la que despliega esta red ideada por TUCAN3G para, 

posteriormente, conectarse al operador de telefonía. Finalmente, en el tercer modelo, que es el 

que se estudiará con más detalle en capítulos posteriores de este trabajo, una empresa será la 

encargada de desplegar la infraestructura necesaria para dar acceso a la telefonía móvil en una 

zona aislada concreta que, posteriormente, alquilará a un operador quien será en definitiva el 

encargado de proveer la señal de red. 

Indiquemos, finalmente, que el desarrollo del proyecto TUCAN3G en Perú es desde el mes de 

Agosto de 2015 más factible debido a la publicación de un decreto ley en el que se establecen 

medidas para fortalecer la competencia en el mercado de los servicios públicos móviles. 

Mediante este decreto se legisla, entre otras, la figura del OIMR (Operador de Infraestructura 

Móvil Rural), el cual tendrá la capacidad de desplegar las infraestructuras necesarias para 

conectar a las poblaciones aisladas que demanden el servicio de red con el operador de 

telefonía. El operador de telefonía estará obligado por esta misma ley a alquilar al OIMR estas 

infraestructuras para cubrir dicha demanda. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

COMPARACIÓN DE MODELOS DE NEGOCIO PARA SERVICIOS  

DE TELEFONÍA MÓVIL EN PAÍSES DE DESARROLLO CON LA  

PROPUESTA DEL PROYECTO TUCAN3G.                                                                                                                               ORTEGA MARTÍNEZ, ENRIQUE  

15 

 

 

4. PROGRAMA  VILLAGE PHONE.  

 

4.1. ORIGEN Y DESARROLLO DEL GRAMEEN PHONE . 

 

El primer ejemplo que se estudiará en comparación con el proyecto TUCAN3G, y que hace 

años fue implantado con éxito en Bangladesh (y después en otros países), es el Programa 

Village Phone.  

Fue en 1994 cuando la compañía estadounidense Gonofone Development Corporation, 

fundada con el objeto de aportar la financiación inicial necesaria para impulsar, desarrollar y 

organizar redes de comunicación en zonas sin acceso a las TIC, “se puso en contacto con el 

Grameen Bank para analizar las posibilidades de inversión en el sector de las 

telecomunicaciones en Bangladesh. Lo que Gonofone le propuso al banco fue desarrollar un 

servicio de telefonía en las áreas rurales a partir de sus principios y sus sistemas de 

financiación. Grameen Bank creó entonces Grameen Telecom, una organización sin ánimo de 

lucro con el objetivo expreso de desarrollar esta iniciativa” (DE AGUINAGA GARCIA, 

2014).  

Asesoradas por la Unión Internacional de Telecomunicaciones (UIT), en noviembre de 1995 

Grameen Telecom y Gonofone formaron un consorcio con la compañía noruega Telenor 

Mobile Communications, en calidad de socio técnico e inversor. Sumándose al consorcio unos 

meses más tarde la japonesa Murubeni Corporation. 

En Octubre de 1996, para lograr una licencia de trabajo como operadora de telefonía móvil en 

Bangladesh, los cuatro socios crearon la compañía Grameen Phone Limited (Fig. 6). 

Logrando su objetivo un mes más tarde, cuando el gobierno bengalí le concedió una de las 

tres licencias que ofertaba en su país.  

En marzo de 1997, Grameen Phone lanzó el Programa Village Phone, en el que se 

combinaba la última tecnología digital inalámbrica proporcionada por Telenor y la 

experiencia del Grameen Bank en la creación de microempresas rurales a través de 

microcréditos. Su objetivo era incrementar el acceso a las telecomunicaciones de la población 

con menores ingresos en las áreas no urbanas, mediante la introducción de terminales de 

telefonía móvil gestionados por operadores rurales, preferiblemente mujeres (DE 

AGUINAGA GARCIA, 2014). 

 

 

 

Fig.6. .Logo Grameen Phone. 
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4.2. TECNOLOGÍA  UTILIZADA Y FUNCIONAMIENTO . 

 

En este programa se utiliza la tecnología GSM, Global System for Mobile Communication, 

que es una tecnología inalámbrica de segunda generación (2G), que presta servicios de voz de 

alta calidad, así como servicios de datos conmutados por circuitos en una amplia gama de 

bandas de espectro. La tecnología GSM se considera, por su velocidad de transmisión y otras 

características, un estándar de 2G.  

En este proyecto las estaciones base se conectan con la red central del operador a través de 

cables de fibra óptica tendidos a lo largo de la red ferroviaria de Bangladesh. Para la 

instalación de un teléfono móvil en una aldea, la persona que se encargara de dar el servicio 

en la aldea rural (VPO) tiene que adquirir un equipo básico de telefonía gracias a la 

financiación de Grameen Bank, que le permite asumir el pago del mismo con los beneficios 

que vaya obteniendo. Apuntemos que el módulo básico del teléfono comunitario cuesta unos 

310 dólares, incluyéndose en él un terminal telefónico con su batería, un cargador, un letrero, 

una calculadora y un cronómetro, el manual de uso en bengalí y una lista de precios de 

llamadas a diferentes lugares. 

A cambio de una tarifa asequible, las VPO ponen el servicio a disposición del resto de sus 

vecinos, ingresando en el Grameen Bank unas cantidades semanales en concepto de 

devolución del crédito concedido y de pago por el servicio telefónico. El coste aproximado 

mensual del mantenimiento de la línea por cada teléfono instalado es aproximadamente de 

unos  100 dólares, que debe pagar la VPO.  

Los costes de las llamadas oscilan de los 2 a los 6 dólares por minuto, siendo la ganancia neta 

de una operadora de teléfono comunitario aproximadamente de unos 50 dólares al mes. 

 

Los requisitos para la selección de las VPO son los siguientes: 

 

¶ Ser clienta del Grameen Bank sin deudas pendientes. 

¶ Tener un negocio propio y disponer de tiempo para trabajar como VPO. 

¶ Saber leer y escribir de forma básica. 

¶ Disponer de conexión eléctrica en la vivienda. 

¶ Vivir cerca del centro de la aldea. 

 

Cada VPO del Programa Village Phone es responsable de cobrar los importes de las 

llamadas, de asegurar la conservación y el mantenimiento adecuados del teléfono y de ofrecer 

el servicio a sus vecinos, tanto para llamadas entrantes como salientes. 

 

 

 

http://www.monografias.com/Tecnologia/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/basda/basda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/infoba/infoba.shtml#circuito
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4.3. BENEFICIOS Y DIFICULTADES DEL PROGRAMA VILLAGE PHONE EN 

BANGLADESH.  

 

4.3.1. Beneficios. 

El Programa Village Phone ha proporcionado una serie de beneficios a las personas 

residentes en las comunidades pobres y rurales de Bangladesh. Sobre todo, ha fomentado los 

intercambios comerciales y ha creado nuevas fuentes de ingresos adicionales. De hecho, los 

teléfonos allí instalados se usan principalmente para temas financieros y, en muchos casos, 

relacionados con las remesas de dinero de familiares lo que supone una de las mayores 

fuentes de ingresos de estas comunidades.  

Asimismo, ha permitido el desarrollo de los negocios locales y la coordinación de diferentes 

actividades con una mayor eficacia. Podemos apuntar que, gracias al programa, las personas 

que se dedican a la artesanía, la agricultura y la ganadería pueden evitar ser estafadas por los 

compradores, ya que, antes de vender sus productos, se informan telefónicamente sobre 

precios de venta en los mercados. Por otra parte, pueden establecer contacto con los 

mayoristas de las grandes poblaciones, eliminando los intermediarios, incrementando el 

beneficio y evitando tener que trasladarse físicamente a la ciudad, reduciendo de este modo 

notablemente los costes. 

Destacaremos, además, que en las poblaciones que disponen de servicio telefónico, frente a 

las que no lo poseen, el coste económico de la búsqueda de trabajo se ha reducido,  ya que no 

tienen que viajar físicamente a las zonas de población más densas para lograrlo, sino que 

pueden estar informadas en tiempo real de las ofertas de trabajo existentes en ellas, con lo que 

esto supone de ventaja.  

En el aspecto sociológico, podemos señalar que, en las poblaciones que poseen teléfono, las 

llamadas sociales cobran un importante protagonismo, ya que con frecuencia muchos 

familiares y amigos pueden llegar a vivir a cientos de kilómetros de distancia y el intercambio 

regular de noticias puede ser una tarea difícil de realizar sino se cuenta con este servicio. En la 

Figura 7 se puede observar un desglose porcentual de los diferentes motivos de las llamadas 

sociales. 

No olvidemos indicar tampoco el impacto económico relevante que logra la persona que 

gestiona el servicio de telefonía, lo que le permite prosperar. Además señalemos que uno de 

los mayores beneficios del Programa Village Phone es el fomento del empleo de mujeres 

como VPOs. De hecho, el 75% de los operadores rurales son mujeres, logrando una viable 

inserción de la mujer en el mercado laboral.  
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Fig. 7. Principales motivaciones de las llamadas (DE AGUINAGA GARCIA, 2014). 

 

Finalmente, destaquemos la posibilidad que permite el programa de acceder a servicios 

adicionales, como por ejemplo, centros de salud, bomberos, comisarías de policía, centros de 

planificación familiar, etc.; y su papel en la reducción de la vulnerabilidad de las poblaciones 

ante emergencias tanto de epidemias como de catástrofes naturales. De hecho, la posibilidad 

de comunicación con las zonas aisladas ha hecho viable el desarrollo de planes de emergencia 

puntuales con lo que se ha logrado reducir los efectos adversos provocados por este tipo de 

situaciones. 

 

4.3.2. Dificultades 

Una de las principales dificultades que presenta el Programa Village Phone es que otra 

compañía introduzca teléfonos de prepago en su zona. Téngase en cuenta  que los teléfonos 

prepago ofrecen una mayor flexibilidad y el coste de sus llamadas está delimitado por la 

cantidad de saldo que el usuario recargue, por lo que podría producirse una caída de la 

demanda en la medida que estos teléfonos se extendiesen por las aldeas. Máxime teniendo en 

cuenta que las tarifas de Village Phone no destacan por su bajo precio, el cual es fijado, por 

un lado, por la compañía telefónica y, por otro, por el coste de amortización del equipo. Y 

además, al no estar limitadas, como en el caso de los teléfonos prepago, pueden suponer un 

gasto superior.  

Otro problema que presenta en ocasiones el Programa es la fluctuación en la recepción de la 

señal telefónica, la cual varía dependiendo de la localización de la aldea. Si ésta se encuentra 

en una zona limítrofe de cobertura puede sufrir interrupciones de las llamadas, lo que conlleva 

una insatisfacción de los usuarios y la consiguiente reducción de ingresos. Esa dificultad se 

intenta subsanar acoplando antenas repetidoras en los locales de las VPOs. Sin embargo, en 

muchos casos no se logra el resultado deseado. 
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Por otra parte, el acceso a la red eléctrica sigue siendo una de las dificultades más grandes 

para la aplicación del Programa, pues muchas aldeas con cobertura telefónica suficiente no 

pueden disponer del servicio ya que no tienen una conexión eléctrica estable. En estos casos, 

ha sido necesario instalar  paneles solares y baterías adaptadas a la corriente alterna 

encareciendo los servicios en la zona. 

También hay que tener presente las fuertes inversiones que precisa la instalación de la 

infraestructura básica para la extensión de la cobertura telefónica. De hecho, el gasto inicial es 

muy elevado, por lo que supone una barrera de entrada que, en un escenario con un retorno de 

inversión bajo (debido por los bajos ingresos de la población), desincentiva a los operadores 

para invertir en estas zonas. 

En el caso del GrameenPhone, se tardó cinco años en reunir un capital externo de 120 

millones de dólares,  ya que fue preciso solucionar diversos problemas adicionales causados 

por la burocracia de las entidades reguladoras. Este tipo de dificultades se pueden afrontar si 

los socios implicados en el programa son grandes entidades, como es el caso de 

GrameenPhone, aunque no se debe olvidar que el verdadero desarrollo local se produce 

cuando se activa a los empresarios de menor envergadura. Cuanto menor es su tamaño y 

mayor su número, mayor es el impacto y más efectivo es el desarrollo (GRAMEN BANK, 

2014).  

Por otra parte, la tecnología ahora utilizada no permite ofrecer conectividad de bajo coste a 

Internet y al servicio de correo electrónico. No obstante, se espera que las actuales operadoras 

de teléfonos comunitarios puedan llegar a convertirse en las gerentes de los servicios de 

telecomunicaciones avanzados (mensajería, fax e Internet) que Grameen Communications 

está impulsando recientemente en su programa Village Computers & Internet. 

 

4.4. LA REPLICABILIDAD DEL PROGRAMA VILLAGE PHONE.  

 

4.4.1. El Programa MTN Village Phone en Uganda. 

Numerosas organizaciones han visitado Grameen Telecom para analizar la posibilidad de 

replicar el Programa Village Phone, siendo Uganda uno de los primeros países en hacerlo. 

Aunque la cobertura de la red de telefonía móvil se extiende por gran parte de las zonas 

rurales en este país, muy pocas personas podían permitirse la compra de un teléfono móvil. 

De hecho, Uganda dispone de 1,72 terminales por cada 1.000 personas, un nivel muy bajo de 

penetración en comparación con otros países de su entorno. Este indicador es más 

significativo si se tiene en cuenta que estos teléfonos están concentrados en las áreas urbanas, 

que tienen una mayor demanda y un poder adquisitivo más elevado, a pesar de que el 86% de 

la población vive en las áreas rurales (DE AGUINAGA GARCIA, 2014). 

 

A finales del 2003, el Centro de Tecnología Grameen de la Fundación Grameen USA se 

asoció con MTN Uganda, la compañía de telecomunicaciones mayoritaria en el país, creando 

una nueva compañía llamada MTN Village Phone. En los primeros diez meses de 

funcionamiento esta organización desplegó más de mil terminales de telefonía en cooperación  

con seis asociaciones de microcrédito, con el objetivo de llegar a cinco mil VPOs en cinco 

años. 
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Según las últimas previsiones, la utilización del servicio será un 25% más alta de lo 

inicialmente estimado, con lo que se cubrirían los gastos de inversión con holgura. A 

diferencia del programa desarrollado en Bangladesh, el programa ugandés aplica la tarifa 

prepago, de forma que se evitan gran parte de los costes administrativos (Fig. 8). 

Para llevar a cabo la réplica del modelo bengalí, el Banco Mundial concedió un crédito a la 

Fundación Grameen para la financiación de la investigación inicial y la cobertura de parte de 

la inversión necesaria. Estudios recientes revelan que el beneficio obtenido en este programa 

por una VPO es del orden de 30 dólares al mes, en su mayor parte procedentes de las 

llamadas locales (DE AGUINAGA GARCIA, 2014). 

 

 
Fig. 8. Tienda MTN Village Phone Uganda para la adquisición de teléfono prepago. 

 

Para comparar la implantación del Proyecto Village Phone en Bangladesh y en Uganda se ha 

utilizado el siguiente cuadro,  (extraído del análisis realizado por De Aguinaga), en donde se 

muestran las principales diferencias de una forma clara. 

 

BANGLADESH  UGANDA 

Pago tras llamada Tarjetas personales prepago 

 

Participa una única institución de 

microcrédito 

Tiene el apoyo inicial de la Fundación 

Grameen USA 

Los prestamos son de 2 años Los prestamos son de 6 a 24 meses 

Al principio se mantiene un 

monopolio por aldea 

Se mantiene una distancia de 2km entre 

terminales 

Mayor densidad de población Menor densidad de población 

Se cobra tanto por llamadas salientes 

como por entrantes 

Solo se cobran las llamadas salientes 

 

Estructura tarifaria con múltiples 

casos 

Estructura tarifaria simplificada 
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4.4.2. El Programa Uber ESIA en Indonesia. 

Otro ejemplo de la aplicación del Programa Village Phone se puede encontrar en Indonesia. 

Nos referimos al Programa Uber ESIA cuyo nombre significa “cooperación conjunta”, el cual 

tiene como objetivo facilitar servicios de telecomunicaciones asequibles de forma sostenible y 

rentable. Se pretende que esos servicios impliquen una mejor calidad de vida para las 

comunidades rurales de Indonesia. El Programa Uber ESIA es similar a los Programas 

Village Phone implementados en otros países, pero tiene una diferencia sustancial, al ser el 

primero en utilizar tecnología 3G, lo que permite a los usuarios acceder a servicios de voz y 

datos de mejor calidad, y a aplicaciones móviles más avanzadas. 

Para llevarlo a cabo, la Fundación Grameen, Bakrie Telecom y Qualcomm trabajaron con 

instituciones micro financieras de Indonesia para permitir que los clientes con bajos recursos 

pudiesen solicitar un préstamo con el que adquirir un paquete de Village Phone denominado 

“business in a box”. Este paquete consistía en un teléfono 3G con cargador, materiales de 

mercadotecnia, carteles de tarifas, tarjetas empresariales y documentos de capacitación.  

 

 
Fig. 9. Presentación del Programa Uber ESIA en Neglasari. 

 

El programa se ha aplicado en las aldeas de las zonas rurales donde no existían servicios de 

telecomunicación. En ellas los operadores Village Phone (VPO) se encargan de asegurar el 

servicio gracias al equipo adquirido, y a cobrar por llamada el uso del teléfono. 

(QUALCOMM, 2015) 

Un ejemplo de la aplicación de este programa es la experiencia llevada a cabo en Neglasari 

(Fig. 9), una pequeña aldea ubicada al sur de Bogor en la isla indonesia de Java. En ella la 

Sra. Halimah fue la encargada de prestar servicios a su comunidad en calidad de Operadora de 

Teléfono de Aldea en su pequeño almacén de comestibles. Con anterioridad, los habitantes de 

la aldea debían viajar 10 km o más para hacer una llamada, pero ahora les basta con ir al 

almacén de la Sra. Halimah y conectarse de manera instantánea y asequible. 
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La Sra. Halimah es un eslabón de una creciente cadena de Operadores de Teléfonos de Aldea. 

Estos pequeños empresarios pueden atender su negocio en zonas rurales en las cuales 

anteriormente no existían servicios de telecomunicación, y ofrecer sus teléfonos a la 

comunidad contabilizando cada una de las llamadas. (GRAMEEN FOUNDATION, 2007) 

 

4.5. BENEFICIOS GLOBALES  DEL PROGRAMA VILLAGE PHONE . 

 

Una vez analizado el Programa Village Phone, a través de varios ejemplos, destacaremos a 

continuación los beneficios que aporta a todos los implicados en él.   

En primer lugar, a las instituciones micro financieras que ofrecen los préstamos, pues 

obtienen beneficios por los intereses. Asimismo, porque logran atraer a nuevos clientes 

interesados en la oportunidad de iniciar una empresa tecnológica lo que refuerza la inversión 

local y conlleva un aumento de sus ingresos.  

En segundo lugar, a las empresas de telecomunicaciones que se benefician por la posibilidad 

de entrar en un nuevo mercado, aunque esto es muy difícil ya que en las zonas rurales no hay 

espacio para muchos operadores, dado que hay muy pocos clientes y competir entre dos no 

sale muy rentable. De hecho, el primero en instalarse suele quedarse con el mercado durante 

años.  

 En tercer lugar, a los operadores Village Phone (VPO), que desarrollan actividades sólidas y 

prosperas, pues, a cambio de ofrecer tarifas accesibles a sus clientes, estos obtienen ingresos 

suficientes para devolver los préstamos solicitados y lograr una rentabilidad. Ésta les permite 

invertir en atención médica, alimentación y educación para sus familias, así como en otras 

empresas comerciales. 

Y, en cuarto, lo que es más importante, a los habitantes de las comunidades con escasos 

recursos, que obtienen acceso a servicios de información y telecomunicación de bajo costo lo 

que les permiten mantenerse en comunicación con amigos, familiares, etc. 

Finalmente, en el caso del Programa Village Phone en Indoneisa,  debemos destacar lo que 

supuso su implantación en la mejora de la calidad de vida de las mujeres en las zonas rurales. 

Pues, como antes se señaló, la mayoría de los operadores de VPO lo son. No debemos olvidar 

que, hasta ahora, si bien las mujeres cumplían un papel fundamental en los ingresos 

familiares, su posición y acceso a los recursos económicos seguían siendo limitados. Es decir, 

que, a pesar de su contribución a la economía familiar, nunca decidían sobre el modo de 

invertir dichos ingresos, potestad que siempre tenían los maridos.  Por otra parte, no se debe 

olvidar que, según los datos de la Agencia Central de Estadísticas, de los 97.5 millones de 

habitantes del país, solo 35.4 millones de mujeres (36.3%) están empleadas oficialmente. Y 

de este grupo, solo 21.2 millones (59.9%) de mujeres completaron sus estudios básicos 

(COLBY, 2008). 
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4.6. RECOMENDACIONES PARA LA IMPLANTACIÓN DEL MODELO EN OTROS 

PAÍSES. 

 

Una vez estudiados los casos elegidos, se pueden sintetizar las principales recomendaciones 

para poder reproducir el modelo en otros lugares mediante cuatro procesos básicos: 

 

¶ Se identificarán posibles socios locales en el sector de las telecomunicaciones, que 

tenga capacidad para construir la infraestructura necesaria para la extensión de la 

telefonía móvil en zonas rurales y que puedan proporcionar un descuento en la tarifa 

de trasmisión por venta al por mayor. 

¶ Se realizarán análisis de la cobertura telefónica del país y un estudio de mercado 

valorando la demanda del servicio telefónico en zonas rurales. 

¶ Se implicarán a empresas de microcrédito locales, mostrándoles la posible rentabilidad 

de la zona en la que se pretende desarrollar el servicio de telefonía. 

¶ Se analizará el marco regulador del sector de telecomunicaciones del país ya que, en 

algunos casos, puede presentar un problema en aquellos que no tengan los mercados 

liberalizados. 

 

4.7. COMPARATIVA  DEL PROGRAMA VI LLAGE PHONE CON EL PROYECTO 

TUCAN3G. 

 

Se ha podido comprobar que el Programa Village Phone tiene como objetivo principal el dar 

acceso a las telecomunicaciones a zonas rurales y aisladas de la población, objetivo que 

comparte con el proyecto TUCAN3G. 

Otra semejanza entre ambos proyectos es que su desarrollo está condicionado por la 

existencia o no de red eléctrica en la zona donde se vayan a implantar. Esto no supone un 

problema para el proyecto TUCAN3G ya que lo ha tenido en cuenta en su planificación y lo 

ha resuelto mediante paneles solares, solución que no sería viable para Village Phone ya que 

los costes se verían incrementados. 

El proyecto TUCAN3G desarrolla una manera de llevar la conectividad a una población rural 

utilizando las femtoceldas, y por su parte el Village Phone ofrece un mecanismo para que esa 

conectividad sea accesible a una población rural a través de los microcréditos.  

Finalmente otra diferencia que se puede observar entre ambos sistemas es la tecnología 

ofertada. Mientras que el proyecto TUCAN3G permite ofrecer una cobertura de datos y voz 

con velocidad 3G, los Proyectos Village Phone solo ofrecen la tecnología 2G, que es más 

sencilla y económica de desplegar pero ofrece una velocidad de transmisión de datos más 

baja, no permitiendo un acceso fluido a Internet. 
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5. RHIZOMATICA . 

 

5.1. ORIGEN Y DESARROLL O DE RHIZOMATICA .  

 

El segundo caso que se va a analizar es el desarrollado por la Asociación Rhizomatica       

(Fig. 10). 

Rhizomatica, fundada por Peter Bloom, es una asociación civil de Oaxaca dedicada a facilitar 

la comunicación digital en comunidades rurales e indígenas en México. Esta asociación es la 

responsable de que en comunidades indígenas de la Sierra Negra de Oaxaca (México) se haya 

puesto en funcionamiento un sistema de telefonía móvil comunitaria. Es este un novedoso 

proyecto social de comunicación, que busca un modelo de administración similar a las radios 

comunitarias. La esencia del proyecto es que una comunidad pueda administrar su propio 

sistema de comunicación. 

 
Fig. 10. Logo de Rhizomatica. 

La primera red piloto se desplegó en Villa Talea de Castro un pueblo localizado en la Sierra 

Norte de Oaxaca, a unos 120 km de la ciudad de Oaxaca, con aproximadamente 2.500 

habitantes (Fig. 11). 

En 2008 la villa contactó con la empresa telefónica Telcel para que le facilitara la telefonía 

móvil. La compañía no se negó, pero les pidió que primero construyeran una carretera que 

llegase hasta la vía principal y además introdujeran una red de energía eléctrica estable. 

Llevar a cabo dichas inversiones solicitadas por la empresa Telcel era inviable, por lo se 

decidió optar por una alternativa más económica, solicitando la ayuda de Rhizomatica.  

La inversión inicial fue de unos 300.000 pesos mexicanos (23.450 dólares), dinero que 

lograron reunir gracias al esfuerzo de toda la comunidad. A continuación, y tras 5 días de 

pruebas de equipos,  se consiguió  instalar la primera estación de telefonía móvil en la villa. 

 

 
Fig. 11. Villa Talea de Castro, Oaxaca, México. 
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5.2. TECNOLOGÍA  UTILIZADA Y FUNCIONAMIENTO.  

 

Para llevar a cabo su objetivo, Rizhomatica consiguió una concesión experimental gratuita del 

gobierno mexicano por 2 años. En concreto, una licencia de espectro para telefónia móvil en 

la banda de 850 MHZ, lo que le permitió el desarrollo del proyecto. La red de comunicaciones 

del proyecto Rhizomatica usa la tecnología GSM, (Global System for Mobile Communication) 

(2G).A su vez utiliza un sistema de código abierto denominado Open BSC (Base Station 

Subsistem), elegido por ser este el código abierto más completo para poder desarrollar el 

proyecto. Este código se instaló en estaciones base adquiridas a empresas como NuRan 

Wireless o Fairwaves que proveen equipos inalámbricos móviles de banda ancha basados en 

la tecnología GSM. 

Para poner en marcha el sistema, las comunidades que desean establecer una red de 

comunicaciones en su pueblo deben pagan alrededor de 120.000 pesos mexicanos, unos 7.900 

dólares, cerca de un sexto de lo que el proveedor comercial Movistar cobra por una 

instalación rural similar. Los 90.000 primeros pesos se destinan a la compra del hardware, que 

se compone de dos antenas y una estación base de código abierto, y el resto del dinero se 

destina a pagar el tiempo de instalación y los gastos de Rhizomatica. En las figuras 12 y 13 se 

puede ver diversas instalaciones de las antenas de estos equipos (QUINTANA, 2015). 

 

  

Fig. 12. Instalación de la antena en el techo del 

ayuntamiento de San Juan Yaee, Oaxaca. 

Fig.13. Peter Bloom, supervisando la construcción de 

la base de la antena en el taller del herrero local de 

San Juan Yaee, Oaxaca. 

Gracias a la compañía mexicana Protokol, que brinda acceso a internet en todas las zonas 

rurales de Oaxaca, es posible interconectar la red a una conexión de voz sobre protocolo de 

internet (Voice Over IP), permitiendo a los usuarios hacer llamadas de larga distancia desde 

México hasta EEUU.  

Los usuarios que quieran utilizar el servicio, pagan una cuota mensual de unos 15 pesos 

mexicanos, que equivale a 1,3 dólares. Tras pagar la primera cuota obtienen su número 

telefónico. El pueblo se queda con esta cuota íntegramente tras abonar el mantenimiento de 

los equipos. 
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Una vez dado de alta en el sistema y mientras pague la cuota mensual, el usuario tiene 

derecho a realizar llamadas y mandar mensajes de texto ilimitados en el área de cobertura, 

que, dependiendo de la zona, suele estar entorno a los cinco o seis kilómetros. Es decir, que  

 

las personas del pueblo, y de los pueblos colindantes que hayan instalado este servicio se 

pueden comunicar entre ellos sin coste adicional. 

En el caso de que el usuario quiera realizar una llamada fuera de la red de cobertura, como por 

ejemplo a Estados Unidos, se utilizará la tecnología de voz IP. La que permite que la señal de 

voz viaje a través de Internet, en forma digital, usando paquetes de datos, en lugar de enviarla 

de forma analógica, a través de los circuitos utilizados por la telefonía convencional. Este 

sistema permite simplificar el proceso y, a su vez, aplicar tarifas muy reducidas. Por ejemplo, 

en el caso de Rhizomática las tarifas de llamada son:  

  

¶ Llamada a EEUU a teléfono fijo: 20 centavos de peso por minuto  (0.01 dólares) 

¶ Llamada dentro de México a teléfono fijo: 50 centavos de peso por minuto. (0.03 

dólares) 

¶ Llamada dentro de México a móvil: 83 centavos de peso por minuto (0.05 dólares) 

 

5.3. BENEFICIOS Y DIFICULT ADES DE RHIZOMATICA.  

 

3.1 Beneficios. 

 

Pese a que las redes comerciales tienen aproximadamente 20 años de ventaja con respecto al 

código abierto, las redes comunitarias de Rhizomatica permiten el acceso a las TICs que se 

consideran un derecho universal.  

Al no depender de los intereses de los operadores, las comunidades pueden desarrollar 

libremente sus propios proyectos. Y además, al usar servicios basados en Voz sobre IP, las 

comunidades consiguen acceder a tarifas muy económicas, lo que es fundamental en 

comunidades de escasos recursos. 

Sin olvidar las ventajas de carácter social que suponen usar estos servicios IP, pues no solo 

permiten a los usuarios una comunicación más fácil con sus familiares y amigos, sino resolver 

rápidamente los problemas derivados de accidentes y desastres naturales al poder alertar a las 

autoridades competentes en tiempo real.  

  

3.2 Dificultades. 

 

La principal dificultad para instalar las redes comunitarias en Oaxaca las explicó claramente 

Peter Bloom en una entrevista que concedió en el 2013. En ella se quejaba de que la Comisión 

Federal de Telefonía (COFETEL) solo le había concedido 2 años para utilizar el espectro de  
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telefonía móvil y le había exigido para ampliar este plazo el instalar este sistema en cuatro 

estados, lo que excedía a sus posibilidades (QUINTANA, 2015). 

Otra dificultad de la que habló en la entrevista, fue de orden económico, puesto que para 

ampliar el proyecto a otras zonas era necesario encontrar proveedores para reducir los costes 

del equipo, ya que las comunidades deben hacer un gran esfuerzo para costearlo. 

También se habló sobre la dificultad de la gestión y administración de los sistemas en cada 

comunidad, pues se necesitan más profesionales que tengan conocimientos informáticos y que 

estén dispuestos a trabajar en el proyecto. 

A continuación, Peter Bloom destacó en su entrevista que una posible dificultad en el futuro 

seria la competencia con las grandes compañías telefónicas que tengan la capacidad de ofertar 

productos más accesibles que los suyos.  

Finalmente, y en relación al beneficio anteriormente destacado de no depender de una 

operadora,  si bien es cierto que el grado de libertad que se tiene es mayor, no obstante puede 

estar limitado por los recursos económicos de los que se disponga, que normalmente serán 

inferiores a los que pueda proporcionar un operador. 

 

5.4. COMPARATIVA  DE RHIZOMATICA CON EL PROYECTO TUCA N3G. 

 

Como se ha dejado claro, Rhizomatica tiene el mismo objetivo que el proyecto TUCAN3G, 

facilitar las comunicaciones en zonas rurales. 

La principal diferencia entre ambos, es que Rhizomatica usa una tecnología de acceso abierta, 

y se conecta a una red troncal existente, mientras que TUCAN3G despliega la red troncal de 

acceso basada en equipos propios.  

Otra diferencia es que en el caso de Rhizomatica el gobierno cede las licencias de las bandas 

de frecuencia, mientras que en TUCAN3G se involucra a un operador para que ofrezca el 

servicio usando las licencias que este ha adquirido. 

Por otra parte, aunque en ambos proyectos se crea una red de comunicaciones propias, estas 

redes son muy diferentes, ya que Rhizomatica utiliza un sistema abierto de código libre, 

mientras que las femtoceldas del Proyecto TUCAN3G son propietarias, es decir, con un 

diseño patentado por el fabricante. 

Otra diferencia con respecto al Proyecto TUCAN3G es que los usuarios del sistema instalado 

por  Rhizomatica pueden hablar y enviarse mensajes entre ellos sin coste adicional, mientras 

que TUCAN3G depende de una operadora de telefonía, la cual fija sus propias tarifas. 

Sin embargo, a diferencia de TUCAN3G, Rhizomatica no tiene apoyos de instituciones 

oficiales lo que podría ser una gran dificultad a la hora de desarrollar el proyecto a gran 

escala. Sin embargo la idea pionera de permitir a las comunidades desplegar su propio 

servicio, sin depender del interés de un operador, podría ser atractiva para futuros inversores 

que deseen involucrarse en este proyecto. Como, por ejemplo, para los gobiernos locales o 

ayuntamientos que tengan fuentes de ingresos que provengan de actividades mineras o 

petrolíferas y quieran reinvertir parte de esos ingresos en la población a través de iniciativas 

de este tipo. 

Finalmente, otra diferencia que se puede observar entre ambos proyectos son los costes de 

mantenimiento del servicio. En el caso de Rhizomatica, son menores porque la red pertenece a  
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la comunidad, y ésta no tiene  ánimo de lucro. Sin embargo, en el caso de TUCAN3G, si se 

sigue el modelo de negocio basado en los OIMR, los costes serían mayores, pues al pago del 

mantenimiento de la red habría que añadirles los beneficios que quieran obtener tanto el 

citado OIMR como el operador.  

No se debe olvidar, por otra parte, que una comunidad nunca va a poder beneficiarse de las 

economías de escala, lo que siempre podrá hacer un operador de telefonía y en menor medida 

un OIMR.  
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6. BUSINESS MODEL CANVAS PARA EL PROYECTO TUCAN 3G. 

 

Recordemos que el Business Model Canvas es una herramienta de planificación estratégica 

que se compone de nueve bloques que representan las áreas claves de una empresa, bloques 

que se deben analizar para poder definir un modelo de negocio. Estos bloques son los 

siguientes: propuesta de valor, segmento de mercado, canales, relación con los clientes, 

fuentes de ingresos, recursos claves, actividades claves, socios claves y estructura de costos. 

Dichos bloques los analizaremos enmarcados en la zona de Perú donde TUCAN3G ha 

desplegado su proyecto piloto. 

Como se ha señalado anteriormente, se aplicará esta herramienta al tercer modelo de negocio 

propuesto por TUCAN3G, en el que se plantea que una empresa sea la encargada de desplegar 

la infraestructura necesaria para dar acceso a la telefonía móvil en una zona aislada concreta. 

Infraestructura que, posteriormente, alquilará a un operador que será el encargado de proveer 

el servicio a los usuarios (Fig. 14). 

Se ha elegido este tercer modelo de negocio por ser el que resulta más atractivo para las 

operadoras de telefonía que serán los clientes naturales de la empresa que desarrolle esta 

iniciativa. Dicho modelo es ventajoso para el operador porque al alquilar dicha infraestructura 

y desentenderse del mantenimiento de los equipos, el transporte de los mismos, su instalación, 

etc.; en vez de invertir en CAPEX lo hace en OPEX (SIMO-REIGAS, MUNICIO, 

MORGADO 2015). 

 

 

       Fig 14. Business Model Canvas proyecto TUCAN3G. 
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6.1. ELEMENTOS. 

 

6.1.1 Propuesta de valor. 

 

En una empresa la atracción de los clientes está directamente relacionada con la manera en la 

que se les presente el producto. De esa presentación dependerá el valor que dicho cliente esté 

dispuesto a pagar por él.  

Teniendo esto en cuenta, la empresa que vaya a desplegar la telefonía móvil propuesta por 

TUCAN3G, deberá realizar unos estudios previos en profundidad del terreno, para poder 

ofertar soluciones concretas para cada zona aislada en la que pretenda desplegar sus 

infraestructuras, exponiendo a sus clientes de forma clara las ventajas de su sistema. En una 

palabra, dándole el valor preciso a su oferta.   

Tras la nueva legislación promulgada en Perú, la figura del OIMR entra en juego. Será quien 

haga a los operadores su propuesta de valor, consistente en la búsqueda de nuevos clientes. 

Para ello, tendrá previamente que analizar en qué zonas hay una densidad de población lo 

suficientemente amplia como para que dichos operadores obtengan un margen de beneficio 

atractivo.  

 

6.1.2. Segmento de mercado. 

 

Para lograr la mayor eficacia de un negocio es necesario conocer detalladamente a qué tipo de 

clientes va dirigido el servicio. Las empresas que quieran alcanzar el éxito, deberán 

comprender a sus clientes, esforzarse por conocer sus necesidades y proponer una oferta 

adecuada para satisfacerlas. Es evidente que es de suma importante tener una buena relación 

con ellos y, desde una perspectiva empresarial, transformar esa satisfacción de los clientes en 

flujo de ingresos. 

En el caso de la implantación del proyecto TUCAN3G, la empresa que lo lleve a cabo debe 

tener muy clara la necesidad esencial de sus clientes, que son los operadores de telefonía 

móvil. Recordemos que estos operadores pretenden obtener el máximo de usuarios que 

utilicen su servicio, por ello, el potencial de la empresa que estamos analizando reside en 

facilitarles la infraestructura necesaria, alquilándosela, para que puedan llegar hasta el 

máximo de usuarios posibles.  

Indiquemos que en el caso de Perú los principales clientes potenciales son: Movistar, Claro, 

Entel y Bitel, no obstante no se debe dejar al margen a los nuevos operadores virtuales 

emergentes, como es el caso de Falabella y Virgin, los cuales pueden aumentar los clientes 

potenciales a los que les puede interesar el servicio que el modelo TUCAN3G pueda 

prestarles. (EL COMERCIO, 2014) 

 

6.1.3. Canales. 

 

Los canales de distribución se han convertido en una pieza clave para la definición de un 

modelo de negocio. 
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Por ello, en dicho modelo, se debe definir cómo conseguiremos que nuestro producto llegue 

hasta el cliente, si se puede hacer mediante medios físicos o no físicos. Una empresa alcanza a 

sus clientes a través de diversos canales de distribución y comunicación. Estos medios han 

evolucionado a lo largo de los años, incluyéndose en la actualidad la publicidad, la venta al 

por menor, los equipos de ventas, los sitios web, las conferencias específicas, etc. Un buen 

diseño de los canales de distribución puede ser una poderosa herramienta de diferenciación y 

ventaja competitiva. 

Sería recomendable que la empresa que desarrolle TUCAN3G, no solo utilice estos nuevos 

medios, sino que emplee un sistema vertical contractual, el cual consiste en que compañías 

independientes con distintos niveles de producción y distribución se unan mediante contratos 

a fin de economizar esfuerzos a la hora de distribuir sus productos y lanzarlos al mercado.  

En el caso que nos ocupa, la empresa, mediante acuerdos y contratos, podría hacer partícipes 

a los fabricantes de los equipos, asegurándoles un constante flujo de compras y creando de 

este modo una red comercial, cuyo último eslabón sería la propia empresa quien se ocuparía 

de tratar directamente con los clientes. 

 

6.1.4. Relación con los clientes. 

 

En un modelo de negocios se debe tener muy claro cómo se conseguirá atraer a nuevos 

clientes, mantenerlos y hacerlos crecer; y definir perfectamente cuáles serán las tácticas a 

seguir para conseguirlo. Es evidente que el éxito de una empresa depende de si puede o no 

lograr que cada cliente vea cumplidas sus expectativas y no se sienta nunca defraudado. En el 

caso de la telefonía móvil en zonas rurales, esto está muy ligado a la disponibilidad del 

servicio, así como a la calidad de la llamada. 

A este respecto, es recomendable que la empresa que desarrolle TUCAN3G mantenga siempre 

una relación cercana con sus clientes, ofreciéndoles el mejor servicio posible de pre y post-

venta, según las necesidades de cada uno de ellos. En el caso peruano, su relación con el 

cliente dependerá de que se llegue a un perfecto equilibrio con el OIMR.  

En otro orden de cosas, es innegable la relación directa entre los clientes y los beneficios de la 

empresa. Lograr su fidelidad e incluso su recomendación a otros futuros clientes es un 

objetivo primordial, y para obtenerlo se seguirán cinco pautas: 

 

1. Ser flexible y escuchar sus peticiones: Para conseguir mantener a un cliente 

satisfecho se debe tener un cierto grado de flexibilidad y permanecer atento a las 

peticiones que formule. La propuesta comercial que se le presente no pueden estar 

cerrada de antemano sin considerar las necesidades especiales que el cliente pueda 

tener. Se debe escucharle, entender cuáles son sus necesidades y atenderlas siempre 

que sea posible. En el caso peruano, aunque el proyecto piloto del TUCAN3G haya 

sido un éxito, cuando se pretenda extenderlo a otras zonas, deberán tenerse muy en 

cuenta sus circunstancias concretas (ubicación, densidad de población, posibles 

operadores) para poder responder de forma coherente a sus demandas.  

Actitud resolutiva ante el conflicto: Se debe tener una actitud resolutiva frente a los 

posibles conflictos de intereses con el cliente. Extrayendo de cada crítica la manera de 

mejorar y darle el mejor servicio posible. Logrando de este modo la confianza de cada  
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cliente, que percibe que la empresa siempre resolverá los conflictos de la forma más 

rápida para evitarle problemas.  

Cabe destacar, que en Perú, los proyectos como TUCAN3G tienen un respaldo legal, 

pero el éxito de los mismos, y en definitiva de la empresa que los impulse, dependerá, 

como antes comentamos, de lograr que se eviten conflictos irresolubles entre el OIMR 

y los aperadores que por ley debe llegar a un acuerdo con él.  

 

2. Conocer al cliente y preocuparse por sus necesidades: Se debe aprovechar 

cualquier oportunidad para poder interactuar con nuestro futuro cliente para conseguir 

entender sus necesidades actuales y futuras. Cuando mejor es la relación con un 

cliente mejor es el conocimiento que se tiene de él. Debemos ofrecer una solución 

personalizada a sus intereses. De este modo, el cliente percibirá que se le ha escuchado 

y que se le conoce a la perfección.  

Como hemos señalado anteriormente, son cuatro las grandes compañías que 

actualmente proveen de servicio telefónico al Perú, para poder conocer sus intereses 

más a fondo, se debe realizar un detallado estudio de su cuota de mercado y de este 

modo poder elegir el target principal. Si olvidar a los nuevos operadores móviles 

virtuales (OMV), que son empresas que cuentan con una concesión por parte del 

estado pero no tienen espectro radioeléctrico propio, por lo que deben alquilarlo a uno 

de los cuatro operadores presentes en el mercado, Movistar, Claro, Entel o Bitel,  

 

3. Buscar una mejora del servicio: Regularmente deberemos establecer una 

serie de pautas para mejorar el servicio ofertado. Corrigiendo las debilidades en el 

menor tiempo posible. El buen servicio y mejor trato recibido por parte de nuestro 

cliente serán las bases en las que se fundamentará una relación comercial estable. No 

debemos olvidar que la tecnología utilizada por el piloto del proyecto TUCAN3G por 

ser novedosa no está estandarizada, y por ello pueden surgir fallos a la hora de 

aplicarla en otras zonas. La capacidad de subsanarlos será clave para lograr los 

objetivos deseados.  

Un método que podría utilizar el TUCAN3G para tener una experiencia real es la 

utilización de compradores “espías” o mistery shoppers. Dicho método consiste en 

contratar personal eventual profesional para que actúe como cliente durante el ciclo 

completo de la compra, para que, posteriormente elabore un informe con los puntos 

fuertes a explotar y los puntos débiles a mejorar. 

 

4. Fomentar un trato personal y realizar un seguimiento del cliente: En el trato 

personal reside uno de los principales puntos de encuentro del cliente con la empresa. 

Hecho que deben tener muy en cuenta sus empleados, que son los que representan los 

valores que dicha empresa defiende. Por otra parte, se recomienda realizar un correcto 

seguimiento del cliente, de este modo podremos saber con facilidad cuáles son sus 

consultas más frecuentes, sus peticiones y su grado de satisfacción.  

En el caso concreto de la empresa que desarrolle el proyecto TUCAN3G en Perú, los 

empleados que se elijan deberán estar técnicamente preparados para ofertar un 

producto tan novedoso,  y para realizar un perfecto seguimiento de sus clientes, que  
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son como ya sabemos los operadores móviles. Se tendrá que investigar su grado de 

satisfacción, por ejemplo, respecto a la cuota de usuarios previstos, y a la calidad de 

las infraestructuras que se les han facilitado para llevar a cabo el despliegue de la 

telefonía móvil en las zonas elegidas.  

Al operador de telefonía, que es el cliente principal, le interesa que el OIMR pueda 

ofrecerle una red muy estable, con un buen ancho de banda y con pocos cortes, de 

manera que los usuarios a los que llegue a través de esta red tengan una buena 

percepción del servicio. Se debe tener en cuenta que, aunque la infraestructura y la 

responsabilidad legal es del OIMR, la imagen de marca es la del operador de telefonía. 

 

6.1.5. Modelo de ingresos. 

 

La sostenibilidad económica de un modelo de negocio depende de los ingresos que pueda 

generar. Por ello en dicho modelo se deben especificar de qué manera una empresa va a ser 

rentable económicamente. 

Teniendo en cuenta el modelo propuesto por TUCAN3G, la empresa (OIMR) que lo desarrolle 

obtendrá sus ingresos en función de los minutos de conversación o la cantidad de megabits 

por segundo que se cursen a través de la red desplegada. Este modelo no es exactamente un 

alquiler, sino una comisión por el uso de la infraestructura. De tal modo que el OIMR está 

interesado en abarcar  zonas sin conexión pero con el mayor número de usuarios posible, 

puesto que, a pesar de que no son sus clientes finales, esto beneficia al aumento del tráfico y 

por tanto de las cuotas pagadas por el operador. 

 

6.1.6. Recursos clave. 

 

En un modelo de negocio se deben definir cuáles son los elementos más importantes para que 

funcione. Estos elementos incluyen los recursos físicos, intelectuales, humanos y financieros. 

 

1. Elementos físicos: Engloban aquellos recursos materiales como instalaciones, 

edificios, vehículos, maquinaria, etc. En el caso del modelo de TUCAN3G serían las 

torres y equipos de telecomunicaciones desplegados en las zonas aisladas. 

2. Elementos intelectuales: Son los recursos que se pueden explotar para obtener una 

ventaja competitiva. Este tipo de recursos son difíciles de desarrollar y en ellos reside 

el potencial de la empresa. La empresa que desarrolle el proyecto TUCAN3G parte de 

la innovación tecnología empleada y su estudio previo en la zona de la cuenca del rio 

Napo, lo que le  permite ratificar los resultados y asegurar su viabilidad. También es 

necesario el conocimiento en profundidad del medio rural en zonas de desarrollo, ya 

que son entornos muy complejos por la falta de recursos y las dificultades en el 

transporte. El conocimiento previo de estas zonas es esencial para lograr un eficiente 

despliegue. 

3. Elementos humanos: Toda empresa requiere un capital humano, que es un elemento 

sumamente valioso cuando en dicha empresa se prima la creatividad para resolver las 

situaciones complicadas que se prevén. Por ello, el personal empleado por la empresa  
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que desarrolle TUCAN3G debe ser altamente capaz, especialista y resolutivo. No 

olvidemos que deben estar preparados para acceder a las zonas de trabajo de manera 

rápida y realizar las tareas de mantenimiento  de forma ágil y eficaz.  

 

4. Financieros: Los recursos financieros son la piedra angular de toda empresa y se debe 

tener claro cómo conseguirlos. Estos pueden venir tanto de aportaciones de capital por 

parte de los socios de la empresa, como de créditos obtenidos de los bancos. Por esta 

razón, la empresa que desarrolle el proyecto TUCAN3G debe disponer del capital 

suficiente que le permita invertir en los equipos y personal necesarios para poder 

desarrollar su actividad. Se debe tener en cuenta que la primera inversión en capital es 

la más fuerte hasta que la empresa logra posicionarse y mantenerse gracias a los 

ingresos producidos por los clientes.  

Otra vía de financiación pueden ser los fondos públicos, a través de subvenciones o 

ayudas por parte del gobierno, como por ejemplo, se ha llevado a cabo en el en Perú 

mediante el Programa Nacional de Ciencia, Tecnología e Innovación en tecnologías de 

la Información y Comunicación, que apoya los proyectos de I+D+i. Programa que se 

implantó en el 2013. No obstante, sería ideal que para llevar a cabo los futuros 

proyectos se buscase un equilibrio entre los fondos públicos y el capital privado para 

evitar la dependencia excesiva del sector público.  

También, en Perú, se cuenta con el Fondo de Inversión en Telecomunicaciones 

(FITEL), fondo destinado a proporcionar acceso universal mediante la financiación de 

los servicios de telecomunicaciones en las zonas rurales. Los fondos de FITEL deben 

utilizarse para la financiación de proyectos que logren dar acceso a estos servicios en 

las zonas rurales. El uso de sus recursos es muy variado, ya que engloban desde la 

financiación para la instalación y compra de equipos informáticos, al desarrollo de 

proyectos, estudios de ingeniería, etc. Dicho programa como antes se señalaba, está 

actualmente en consorcio con el proyecto TUCAN3G. Existen fondos similares en 

otros países de Latinoamérica como por ejemplo FONATEL (Fondo Nacional de 

Telecomunicaciones) en Costa Rica o FONDETEL (Fondo para el Desarrollo de la 

Telefonía) en Guatemala (BARRANTES, 2011). 

 

6.1.7. Actividades claves. 

 

En un modelo de negocios debemos identificar cual ha de ser la actividad primordial para que 

la empresa funcione a la perfección.  Aquella que genere los principales ingresos. 

La principal actividad de la empresa que desarrolle el proyecto TUCAN3G será la de actuar 

como intermediario entre el proveedor de la red de comunicaciones del país y el usuario final 

que demanda el servicio. Dicha empresa  se encargará de instalar los equipos necesarios para 

que zonas aisladas puedan conectarse con la red de telecomunicaciones del país, permitiendo 

su uso y dando acceso a la red de telecomunicaciones. De esta actividad principal emana una 

segunda, que es el mantenimiento de dichos servicios, los cuales engloban reparación, 

mantenimiento preventivo, etc., y que es un factor que demanda una gran cantidad de 

recursos. En el actual marco legal de Perú, la empresa que desarrolla este tipo de proyectos, es 

decir, el OIMR puede ser sancionado de manera administrativa si el servicio que ofrece no 

tiene los niveles de disponibilidad adecuados. 
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6.1.8. Socios claves. 

 

Actualmente los modelos de negocio son el resultado de una red de asociaciones, 

cooperaciones y alianzas entre empresas. Los socios, por supuesto, son una buena alternativa 

para suplir nuestras carencias y aumentar el valor de nuestros productos. 

También se debe de incluir en un buen modelo de negocios a los principales suministradores 

que serán precisos para alcanzar nuestros objetivos y lograr que nuestro proyecto sea 

sostenible. 

Sería interesante que la empresa que desarrolle el proyecto TUCAN3G busque una relación 

comercial con proveedores que aporten soluciones innovadoras que le ayuden a mejorar su 

desempleo, como los que se detalla a continuación: 

¶ SIRRAN Communications: Compañía proveedora de software especializada en 

soluciones globales de redes de telefonía móvil. 

¶ Altobridge: Empresa que desarrolla soluciones de redes inalámbricas que reducen los 
costes de explotación de la red de voz móvil, banda ancha móvil y servicios de datos. 

¶ Sistelnetworks: Empresa ubicada en Valencia, que ofrece productos de alto valor 
añadido y soluciones para el sector inalámbrico, con el fin de mejorar la experiencia 

del usuario y la rentabilidad de los servicios que se han comprometido a aportar.  

¶ iDirect: empresa líder en comunicaciones por satélite que provee de hardware, 

software y servicios que permiten que los proveedores de servicios VSAT optimicen y 

rentabilicen sus redes con el fin de expandir sus negocios. 

¶ Ip.access: Principal proveedor y fabricante de sistemas de células a nivel global que 
ofrecen soluciones de conectividad.  

Estos proveedores tienen en común el objetivo de buscar la máxima rentabilidad y calidad el 

servicio posible, ya que en cada campo todas ellas buscan la máxima eficacia de sus 

productos conservando precios competitivos. (GARCIA, PRIETO, SANCHEZ, 2013). 

 

6.1.9. Estructura de costes. 

 

Finalmente, en un buen modelo de negocio, se debe identificar los recursos con los costes más 

altos, los costes fijos, los costes variables, los impuestos. Por esta razón, la empresa que 

desarrolle el proyecto TUCAN3G debe tener en cuenta los siguientes costes: 

 

1.  La compra de los equipos, su instalación y puesta en marcha, así como su revisión 

periódica. 

No se debe olvidar que para poder realizar el servicio que propone TUCAN3G es necesaria la 

compra por parte de la empresa que lo vaya a poner en marcha de los equipos pertinentes. De 

esta compra derivan, no solo los costes de su adquisición, sino también de su instalación y 

posterior  mantenimiento. Por esta razón, se debe sopesar al máximo el coste de cada equipo y  
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asegurarse de su durabilidad, teniendo en cuenta que las zonas donde se pretenden instalar son 

aisladas y su reparación y/o sustitución pueden acarrear un gran esfuerzo que perjudique 

seriamente la viabilidad futura de la empresa. Dentro de estos costes la instalación de las 

torres de comunicaciones se identifican como los costes más altos en inversión en CAPEX, 

mientras que los costes en OPEX residirían en la conexión satelital, en el caso de que fuera 

necesaria su instalación (SIMO-REIGAS, MUNICIO, MORGADO 2015). 

 

2. Los costes del personal asociado. 

El personal es un activo fundamental para toda empresa, cuanto más cualificado se requiera 

mayor será su coste. En este aspecto la empresa que desarrolle el proyecto TUCAN3G debe 

contratar a un personal lo suficientemente capaz y resolutivo como para que su número no 

exceda el margen ideal de los costes en salarios. De acuerdo con Second Wind Consultants, 

un rango aceptable para los gastos de salario seria entre el 30% y el 38% de los ingresos 

brutos; un porcentaje mayor, como por ejemplo un 50%, colocaría a la empresa en una 

situación precaria (SAINT-LEGER, 2008). 

 

3.  Las licencias necesarias para operar en el país. 

Cualquier actividad dentro del territorio de cualquier país debe tener las licencias pertinentes. 

Por esta razón la empresa que quiera poner en marcha el proyecto TUCAN3G debería 

asegurarse la obtención de las mismas. Y no debemos olvidar que en cada país esta obtención 

viene regida por su legislación vigente. 

En el caso de Perú, país en el que se ha desarrollado el piloto del proyecto TUCAN3G, dicha 

legislación ha cambiado a partir del mes de agosto pasado, cuando se aprobó el Reglamento 

de la ley nº 30083 (Decreto Supremo nº 004/2015-MTC). Esta ley establece las medidas para 

fortalecer las competencias en el mercado de los servicios. Entre otros temas, regula la 

obtención de autorizaciones para la instalación de infraestructuras necesarias para la 

prestación de servicios públicos de telecomunicaciones. 

 

4. La publicidad. 

La publicidad de un producto es básica para su difusión. Una publicidad adecuada se 

caracteriza por la veracidad de lo que ofrece. Diseñar una publicidad eficaz logrará crear una 

necesidad de los productos ofertados en el futuro cliente (OGILVY, 1999). La inversión en 

publicidad debe tener siempre unos objetivos estratégicos precisos; en caso contrario, puede 

convierte en un salto en el vacío.  

Un posible enfoque publicitario que podría tomar la empresa que desarrolle el proyecto 

TUCAN3G es el basado en el método DAGMAR. El modelo DAGMAR, acrónimo de 

Defining Avertising Goals for Measured Advertising Results, se aplica para explicar cómo  
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funciona la publicidad y su importante influencia en el público, señalando las etapas por las 

que pasa el consumidor antes de conocer una marca y hasta la toma de una decisión sobre ella 

(H.COLLEY, 1984).  

Este método se compone de cuatro fases: 

1. La primera fase es la del conocimiento. En ella los clientes tan solo toman el primer 

contacto con el producto. En el caso de TUCAN3G, en esta primera fase se les 

explicaría a los operadores de telefonía móvil las características generales del proyecto 

piloto llevado a cabo.  

2. La segunda fase es la de la comprensión. En la que los clientes conocen las principales 

características del producto ofertado que lo diferencian de sus competidores y aprecian 

sus cualidades ventajosas.  En el caso de TUCAN3G, se analizaría con los clientes 

paso a paso el desarrollo del proyecto piloto.  

3. La tercera fase es la de la convicción. En la que los clientes consideran dichas 

cualidades como las más positivas del mercado. En el caso del TUCAN3G, se espera 

que aumente la cuota de mercado gracias a la experiencia piloto del proyecto, 

logrando así convencer a los clientes, las operadores móviles,  de las ventajas que 

lograrían si desarrollasen el proyecto definitivo.  

4. La cuarta fase es la de la acción, momento en el que el cliente toma la decisión de 

adquirir o no el producto. En el ámbito de TUCAN3G sería la firma del contrato de 

utilización de los equipos ofrecidos por TUCAN3G por un operador concreto. 
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7. ANÁLISIS  DAFO DE LA IMPLANTACIÓN DE  LA TELEFONÍA MÓVIL EN 

ZONAS RURALES. 

 

Atendiendo a la metodología descrita, se definirán las debilidades internas así como las 

amenazas externas de los proyectos de implantación de la telefonía móvil en las zonas rurales 

de países en desarrollo, para posteriormente, continuar con las fortalezas internas y 

oportunidades externas. 

 

7.1. ELEMENTOS  

 

7.1.1. Debilidades internas. 

 

Una de las principales debilidades que podemos observar en la implantación de la telefonía 

móvil en las zonas rurales tiene que ver con el aspecto financiero, ya que en la mayoría de los 

casos la falta de recursos propios dificulta la ejecución y desarrollo de los proyectos. De 

hecho, siempre es necesaria una fuerte inversión inicial, cuyo retorno será relativamente bajo. 

Sin embargo, como se ha podido demostrar en las propuestas presentadas, los ingresos pueden 

llegar a superar a los costes, aunque éstos van a ser menores que en una zona urbana. Por ello, 

el coste de oportunidad siempre será alto.  

Además, se debe tener en cuenta que también es alto el coste de los equipos necesarios para 

poder desarrollar la actividad. Por lo cual es necesaria una fuerte inversión inicial 

incrementada en medida que se quiera desplegar el servicio en varias localidades.  

La necesidad de licencias para poder operar servicios móviles es otra de las debilidades 

internas puesto que el espectro disponible está asignado a operadores nacionales (aunque no 

lo usen en las zonas rurales aisladas). 

Otro gran impedimento, tanto para la instalación de los equipos necesarios como para su 

mantenimiento, es la falta de personal cualificado en las zonas rurales, ya que los 

profesionales suelen estar concentrados en las ciudades.  

Por otra parte, al desarrollar este tipo de proyectos en zonas con características muy 

diferentes, no se puede crear un plan estandarizado, sino que éste debe adaptarse a las 

necesidades de dicha zona. 

 

7.1.2. Amenazas externas. 

 

Una de las principales amenazas externas es la entrada de nuevos competidores en este 

mercado. A este respecto, no debemos olvidar que un gran porcentaje de la población mundial 

se concentra en las zonas rurales. Y, aunque en la actualidad los ingresos de quienes viven en 

ellas sean muy bajos, su poder adquisitivo puede mejorar, lo que convertiría a estas zonas en 

un mercado interesante para las grandes compañías, que entonces querrían invertir allí, lo que 

dificultaría el desarrollo de proyectos como el TUCAN3G. Este riesgo sería mayor en el caso 

de México, porque en ese caso no están implicadas las operadoras, como en los otros 

ejemplos analizados, por lo que la competencia seria mayor. 
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Otra de las amenazas externas es la posibilidad de que los proveedores aumenten el precio de 

los productos necesarios para llevar a cabo los proyectos ante la creciente demanda, para 

obtener de ese modo mayores beneficios. Y como no son muchos los que son capaces de 

ofrecer el tipo de material necesario para implantar la telefonía móvil, en el momento que 

decidiesen subir los precios, dejarían fuera a muchas empresas que, a pesar de estar 

interesadas en los proyectos, no pudiesen afrontar los nuevos costos. Este riesgo aunque 

presente, es un riesgo moderado ya que la tendencia habitual en los mercados de las 

tecnologías es que los precios se mantengan o incluso bajen.  

El poder de negociación de los clientes puede convertirse también en una amenaza para las 

empresas que desean implantar una red de telefonía móvil, si no les ofrecen  las prestaciones 

que les demandan. Por ejemplo, si el cliente quiere más velocidad de datos y la empresa 

actual no se lo proporciona, lo más lógico es que busque otra. Sin embargo esta amenaza no 

es tan apremiante, si tenemos en cuenta que es difícil que otra operadora entre en la zona ya 

ocupada donde su margen de beneficios sería muy escaso en comparación con el coste. 

Finalmente, otra de las amenazas evidentes es de carácter legal, pues las licencias para operar 

en las bandas de telefonía móvil son escasas, y suelen ser las grandes compañías (realizando 

importantes inversiones) las que consiguen estas licencias. Normalmente los gobiernos abren 

concursos para  que los operadores de telefonía hagan ofertas que les permitan acceder al uso 

de las bandas disponibles, siendo el operador que más pague el que tendrá derecho a usarlas. 

Se está planteando, como en el caso de México, que en las zonas donde el operador no está 

dando servicio, el gobierno autorice a operadores locales a emplear dichas frecuencias. Otra 

opción es la estrategia empleada en Perú mediante la figura del OIMR anteriormente 

comentada. 

 

7.1.3. Fortalezas internas 

 

Una de las principales fortalezas internas es la buena imagen frente a los consumidores. Es 

habitual que en las zonas aisladas la población se sienta olvidada por las grandes empresas y 

aprecie mucho aquellas que dedican sus esfuerzos a ofertarles las nuevas tecnologías. 

Por otro lado, la flexibilidad organizativa es elevada ya que los proyectos como Village 

Phone, Rhizomatica o TUCAN3G se adaptan a las necesidades de cada zona para ofrecer el 

mejor servicio posible. Este tipo de proyectos suelen estar liderados por personas con 

experiencia en el entorno rural, lo que les da una ventaja competitiva frente a otros operadores 

que pueden estar más acostumbrados al entorno urbano. En este sentido, las peculiaridades 

del entorno rural en los países en desarrollo también suponen una barrera de entrada para 

algunos operadores.  

Finalmente, debemos destacar la motivación del personal implicado en los proyectos, que es 

esencial para que estos se desarrollen, ya que los integrantes de los mismos tienen un fuerte 

deseo de conseguir sus objetivos y lograr un cambio definitivo en sus vidas. Esta premisa 

queda patente en Rhizomatica, ya que al tener una perspectiva comunitaria puede llegar a 

conseguir fuertes apoyos locales. 
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7.1.4. Oportunidades externas. 

 

La principal oportunidad externa es la entrada a nuevos mercados o segmentos, en este caso a 

los mercados rurales, sector que no está muy desarrollado, permitiendo innovar en las 

estrategias, ser pioneros en las tecnologías utilizadas, etc. 

En el caso particular del piloto de TUCAN3G, una fortaleza interna es la existencia de una red 

WiFi ubicada en las torres de comunicación cuya infraestructura se puede utilizar para ofrecer 

los servicios móviles. Por ello, no es necesario realizar una gran inversión inicial puesto que 

se puede empezar con las torres que están ya instaladas en el territorio. Además existen redes 

similares en América Latina (Colombia, Ecuador, Cuba, etc.) que podrían emplearse para 

futuros despliegues. 

Existen grandes empresas que ofrecen servicios basados en redes de comunicación las cuales 

pretenden llegar a nuevos usuarios, y necesitan para ello que se desplieguen redes en las zonas 

aisladas. Por ejemplo, Facebook  ha puesto en marcha una iniciativa denominada Internet.org, 

“que aglutina a líderes de la tecnología, organizaciones sin ánimo de lucro y comunidades 

locales para conectar a los dos tercios de la población mundial que no cuentan con acceso a 

internet” (INTERNET.ORG, 2015). Pese a ser una gran iniciativa, algunas compañías, como 

por ejemplo Cleartrip.com (empresa de viajes) o Times Group (propietaria del diario Times of 

India) expresaron su miedo a que las empresas de telefonía acaben decidiendo sobre las 

aplicaciones y servicios a los que se pueden conectar los usuarios (AGENCIA EFE, 2015).  

Por otro lado, muchas son las comunidades que desean integrarse en estos proyectos para 

poder acceder a las telecomunicaciones, con lo cual podríamos esperar un crecimiento rápido 

de la demanda al ver las numerosas iniciativas desplegadas. 

Finalmente, se puede decir que los propios gobiernos tienen interés en que las zonas aisladas 

tengan comunicación, como una manera de controlar sus fronteras, de tener contacto con sus 

funcionarios, y de poder llevar los servicios de la administración a las zonas rurales. Interés 

que se traduce en la mayoría de los casos en subvenciones o incentivos fiscales que puedan 

ayudar a la inversión inicial del proyecto y facilitar su desarrollo. 

Por ejemplo en Perú, el sistema de salud para personas con pocos recursos requiere que estén 

registradas. Pero en las zonas aisladas eso no sucede por la falta de sistemas de comunicación 

y estas personas pierden su derecho a una atención sanitaria gratuita. Esta necesidad 

justificaría la implantación de redes de comunicación en ellas. 

Como se acaba de analizar, el DAFO ayuda a plantear las acciones que se deberían poner en 

marcha para aprovechar las oportunidades detectadas, y preparar a la empresa contra las 

amenazas, teniendo en cuenta nuestras debilidades y fortalezas, como, de forma esquemática 

recoge la Figura 15. 
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Fig. 15. Matriz DAFO 

 

Ante tal análisis, la empresa podrá tomar una de estas cuatro estrategias de negocio: 

DEFENSIVA:  La empresa deberá estar preparada para enfrentarse a las amenazas. Si el 

producto que se ofrece ya no se considera líder, se deberá resaltar lo que marca la diferencia 

con la competencia. Cuando baje la cuota de mercado, se buscaran clientes que sean más 

rentables y se intentara fidelizarlos. 

OFENSIVA:  La empresa debe adoptar estrategias de crecimiento. Cuando las fortalezas sean 

reconocidas por los clientes, se deberá atacar a la competencia para exaltar las ventajas 

propias. Cuando el mercado esté maduro, se tratara de captar clientes lazando nuevos 

productos. 

SUPERVIVENCIA : La empresa se enfrenta a amenazas externas sin las fuerzas internas 

necesarias para luchar contra la competencia. En este caso, se optará por una postura neutral 

esperando a una mejor oportunidad. 

REORIENTACIÓN:  Se observan oportunidades que se pueden aprovechar, pero se carece 

de la preparación adecuada. En esta situación se deberá cambiar de política o de productos ya 

que los actuales no estarán dando los resultados deseados. (MARTINEZ VILCHES, 

MONTERO PEREZ, 1988) 

 

Sería aconsejable que la empresa que pretenda desarrollar el proyecto TUCAN3G opte por una 

estrategia ofensiva, ya que debe demostrar de forma clara que su solución para el problema de 

instalar la telefonía móvil en zonas aisladas es la más adecuada, frente a la conexión por 

satélite, que es la tradicional. Para ello, debe apoyarse en el proyecto piloto de investigación, 

en el que se ha demostrado teóricamente que dicha solución es la más eficaz y económica. No 

obstante, se tendrá que esperar hasta abril de 2016 para conocer las conclusiones finales de la 

investigación  y para poderlas utilizar como aval de futuras aplicaciones.  
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8. DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y PROPUESTAS 

 

Una vez analizados algunos casos significativos de implantación de las tecnologías móviles 

en países en vías de desarrollo, y habiendo comparado estos ejemplos con el proyecto 

TUCAN3G, vamos a concluir este trabajo con unas propuestas para la mejora del mismo.  

En el futuro, la empresa que pretenda desarrollar proyectos para la citada implantación de las 

tecnologías móviles deberá buscar la posibilidad de cofinanciarse, pudiendo seguir el modelo 

del Programa Village Phone, pues no podrá acceder a los fondos de la Unión Europea, que ya 

financiaron el proyecto. Y en el caso de recurrir a los fondos proporcionados por FITEL o 

instituciones similares deberán lograrlos por concurso público. No se debe olvidar que Village 

Phone surgió de un consorcio potente de empresas, modelo que ha sido empleado por 

TUCAN3G al incluir a un operador como Telefónica en el diseño del proyecto. 

En otro orden de cosas, a la hora de implantar el proyecto TUCAN3G, sería aconsejable 

fomentar la implicación de empresa locales, que se verían directamente beneficiadas, pues las 

zonas hasta entonces en franca desventaja económica se revitalizarían, con la creación además 

de nuevos puestos de trabajo, lo que contribuiría también al desarrollo económico de la zona. 

Esta opción es asumida en el proyecto Village Phone, ya que fomenta las iniciativas locales 

para facilitar el acceso de las zonas aisladas y, además, genera ingresos para el operador y los 

habitantes de la zona, con lo que ambos salen beneficiados.  

Este tipo de proyectos obligan a reflexionar sobre la conveniencia de adecuar los marcos 

legales para impulsar el despliegue de la telefonía móvil en zonas rurales de países de 

desarrollo. Este cambio, como se ha visto en el trabajo, es el que ha llevado a cabo el 

gobierno de Perú. El cambio legal  implica directamente a los operadores móviles del país, 

fomentando el desarrollo de infraestructuras, que no dejen espacio a la excusa de la falta de 

las mismas para no dar servicio a las zonas más aisladas del país. Esta política es muy 

diferente a la llevada a cabo en México, país en el que es el propio gobierno quien concede 

directamente licencias especiales a los proyectos, como en el caso analizado de Rhizomatica. 

No obstante, Rhizomatica ha sido un caso excepcional y en un futuro se tendría que revisar si 

ha habido alguna replica o se ha institucionalizado de alguna manera. 

Por otra parte, una manera de implicar en estos proyectos a la población de las zonas en las 

que se pretende implantar la telefonía móvil es ofreciéndoles cursos de formación para que 

puedan intervenir directamente en su desarrollo, sobre todo en el mantenimiento de los 

equipos y en la resolución rápida de cualquier contingencia. La iniciativa TUCAN3G se 

podría complementar con la idea de las VPOs de Village Phone, como una manera de llegar a 

la población con menos ingresos de tal manera que en las comunidades reducidas se pueda 

establecer un teléfono comunitario que permita el acceso al servicio. La figura del OIMR 

podría crear un puesto de trabajo dentro de las comunidades reducidas similar al de los VPOs 

anteriormente mencionados.  

Otra manera de dar a conocer las empresas que desarrollen proyectos de esta índole es que 

pertenezcan a un conglomerado mayor, como propone la reciente iniciativa de Facebook 

intenet.org. Mark Zuckerberg, el consejero delegado de Facebook, ha defendido esta iniciativa 

señalando que es una alianza con gobiernos y operadores de telefonía móvil para ayudar a 

incluir a todo el mundo en las oportunidades que brinda el acceso a la web. Zuckerberg  

destaca que este proyecto está abierto a todos los operadores móviles y empresas que deseen  
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sumarse a él manteniendo siempre la neutralidad en la red. No obstante, como se ha señalado 

previamente, esta iniciativa ha sufrido críticas, como, por ejemplo de la coalición india “Save 

the internet” que argumenta que Zuckerberg y su iniciativa Internet.org quieren hacer creer 

que Facebook e Internet son la misma cosa (AGENCIA EFE, 2015). 

Las empresas que pretendan llevar a cabo proyectos del tipo de TUCAN3G, deben estar 

dispuestas a tener una postura ofensiva respecto a sus competidoras, para lograr la confianza 

de sus clientes desde el primer momento. Desarrollando de forma precisa las experiencias 

llevadas a cabo en la fase piloto de dicho Proyecto y estando dispuestas a continuar 

avanzando en nuevas propuestas (buscar nuevos modelos de femtoceldas, ofrecer mayores 

capacidades, reducir el consumo de los equipos…) que mejoren los resultados.  

Una parte importante del éxito futuro de las empresas que desarrollen el Proyecto TUCAN3G 

es que logren la fidelización de sus clientes ofreciéndoles claras ventajas con respecto a las 

empresas competidoras que podrían surgir en los próximos años. Para ello deben asegurar el 

correcto funcionamiento de la red de comunicación desplegada, evitando, por ejemplo, los 

cortes en el suministro eléctrico. 

Con respecto a este tema, se podría aplicar la experiencia de Rhizomatica que ofrece a sus 

clientes la posibilidad de comunicarse sin coste alguno en las zonas cubiertas por sus redes y 

solo pagar por las comunicaciones fuera de esa cobertura y a largas distancias o 

internacionales. El OIMR puede intentar negociar ventajas con la compañía telefónica para 

los usuarios que utilicen dicha red de comunicación, como por ejemplo, tarifas reducidas o 

llamadas gratuitas entre los miembros empadronados en esa comunidad, de tal manera que 

tanto el OIMR como la compañía de teléfonos salgan beneficiados. Si se consigue la 

exclusividad de estas tarifas, muchas más comunidades querrán disponer de una red de 

comunicaciones provista por la empresa que desarrolle el proyecto TUCAN3G y en 

consecuencia el operador móvil tendrá más usuarios que utilicen su servicio telefónico. 

Finalmente, no se debe olvidar que para conseguir que en pocos años ninguna zona de los 

países en desarrollo esté aislada tecnológicamente se tendría que lograr una mayor inversión 

por parte de los estados. No es un secreto que para que un proyecto de estas características 

tenga una amplia cobertura necesita una fuerte inyección de capital. Contar con las ayudas por 

parte de los estados de los países en los que se quiera operar puede suponer la diferencia entre 

el éxito o el fracaso del proyecto. Se debe tener en cuenta además que, como se expuso en la 

Introducción, las comunicaciones móviles son una herramienta para luchar contra la 

desigualdad entre las zonas rurales y las urbanas, y es responsabilidad de los gobiernos 

otorgar el derecho a la comunicación de todos sus ciudadanos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

COMPARACIÓN DE MODELOS DE NEGOCIO PARA SERVICIOS  

DE TELEFONÍA MÓVIL EN PAÍSES DE DESARROLLO CON LA  

PROPUESTA DEL PROYECTO TUCAN3G.                                                                                                                               ORTEGA MARTÍNEZ, ENRIQUE  

44 

 

 

9. CONCLUSIONES Y TRABAJO FUTURO.  

 

Quisiéramos destacar, como indicamos al analizar la metodología empleada,  que para llevar a 

cabo este trabajo lo primero que hubo que hacer es comprender el funcionamiento del 

mercado de las telecomunicaciones, concretamente el de los servicios de telefonía móvil y 

conocer las restricciones existentes en estos campos. 

Una vez dicho esto, indiquemos que los objetivos principales de este trabajo han sido, conocer 

el proyecto TUCAN3G, realizar una revisión de proyectos similares y extraer propuestas para 

su mejora. 

El proyecto TUCAN3G, investiga en una línea muy interesante en los países que actualmente 

se encuentran en desarrollo, tal es así que algunos gobiernos, como el caso de Perú, trabajan 

también en esta línea mediante la adaptación de marcos regulatorios referentes a este tipo de 

proyectos. No obstante y hasta que concluya el piloto que todavía se encuentra en curso, no se 

podrá demostrar con resultados su viabilidad. 

En este trabajo se han estudiado iniciativas interesantes, como Village Phone y Rhizomatica 

que tienen aspectos complementarios con el enfoque del proyecto TUCAN3G. Iniciativas que 

se han elegido por ser la que parecen haber alcanzado mayor éxito en contextos similares al 

del TUCAN3G, lo que ha permitido obtener ideas interesantes. 

Una de las posibles líneas de investigación futuras sería la de realizar una comparación del 

modelo de costes e ingresos de ambas iniciativas, comparación que en este caso ha quedado 

fuera del alcance de este proyecto dada la dificultad hasta ahora de obtener información. 

Por otro lado se podrían explorar mejor el ámbito de las redes comunitarias, como propone 

Rhizomatica. Es un posible modelo de negocio de TUCAN3G que hasta la fecha no ha sido 

analizado en profundidad. 

Finalmente se ha  alcanzado el tercero de los objetivos ya que hemos podido ofrecer una serie 

de propuestas para la posible mejora de TUCAN3G en su desarrollo futuro. 
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