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RESUMEN

El presente trabajo analizapaoblematica desde el punto de vista del modelo de nedecio
llevar las tecnologias de la informacion y la comunica€id@) a laszonas rurales aisladas,

aquelladonde se concentra mmayor indice de pobrezadpnde el acceso a las TIC juega un
papel clave para ayudar a disminuisus desigualdadeson respecto a la integracion,

educacion y desarrollo econémico

El estudio seentraen elanalisis del proyecto piloto llevado a cabo en el Perl, denominado
TUCANS3G que plantea una solucion para introducir la telefonia movil en este tipo de zonas.
Dicho proyecto propone alternativas técnicas a los modelos empleados habitualmente para
eshs aéreas, solventando los principales obstaculos encontrados en la actualidad para |
instalacién de redes en elléss altos costes has dificultadegécnicas.

El método emplado para llevar acabo el trabdga sidg en primer lugarel analitico.Pues a

lo largo desus primeros capitulos se ha realizado un andlisis en profundidad no sélo del
proyectoTUCAN3G sino también delos de los proyectos semejantes mas relevantes como
son elVillage Phoney Rhizomatica.

En segundo lugar, se ha utilizado eltot® comparativo en los apartados en los que se ha
llevado a cabo una comparacién pormenorizaataeel proyectoTUCAN3GYy los proyectos
antes diados Tengamos en cuenta que cadaypobotienedistintos enfoquedkhizomaticase
basa en redes comunitajdillage Phoneen el uso de VPOgV/illage Phone Operators)
TUCANS3Gen infraestructuras de bajo coste.

Y, en tercer lugar, y para realizar un estudio mas exhaustivo del profd@AN3Gse han

utilizado métodos como el Analisis DAFO y Business ModeCanvas La via para generar
ingresos, la necesidad de d&xible, la importancia de los socios gl imprescindible

conocimiento detlienteson algunos de los aspectastados en este punto.

Finalmente, se han ofrecidomodo de conclusionel trabajouna serie de recomendaciones
parala mejorade TUCAN3G enun futurq destacando entre ellas, la importancia de implicar a
las empresas locales para el desarradl@ste tipo de proyectos, el papel fundamental de los
gobiernos para llevar las comunicaciones a zonas ruraledasigl estudio de propuestas
similares que permitan aprovechar ventajas obtenidas en diferentes situaciones y la
importancia de los marcos regulatorios y figuras novedosas queapst@tiendo en algunos
paises comen el caso de Peru.
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ABREVIATURAS UTILIZADAS

2G: Se conoce como telefonia movil 2G a la segunda generacion de telefonia movil.

3G: Es la abreviacion de tercera generacdm transmision de voz y datos a través de
telefonia mévilmediante UMTS Wniversal Mobile Telecommunications Systerservicio
universal de telecomunicaciones moviles).

4G: Son las siglas utilizadas para referirse a la cuarta generacion de tecnoldglefod&
movil. Es la sucesora de las tecnolodi@sy 3G.

CAPEX: CAPiItal EXpenditures (iversiones en bienes capitales).

DAFO: Debilidades Amenazas Fortalezas Oportunidades.

DAGMAR: Defining Avertising Goals for Measured Advertising Results
FP7: Séptimo programa Marcde laUnion Europea

GSM: El sistema global para las comunicaciones mévited inglés Global System for
Mobile Communication}k

IFC: International Finance Corporation.

IP: Internet Protocol.

ITU: International Telecommunication Union

OPEX: Operating Expensfgastode funcionamiento)

RTPC: Red Telefénica Publica Conmutada.

SWOT: Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats
TIC : Tecnologias de la Informacién y la@unicacion

TUCAN: Tecnologias Inalambricas para comunidadedes aisladas en paises en desarrollo
basadas en despliegues de femtoceldas 3G celulares

UIT: Unidn Internacional de Comunicaciones

VPO: Village Phone Operators, hace referencia a las personas que brindan el servicio de
teléfono inalambrico en la aldea.

VSAT: Son las siglas déerminal de apertura muyggueiadel inglés Very Small Aperture
Terminal). Designa un tipo dentenagpara comunicacion de datei satélitey por extension
a las redes que se sirven de ellas, normalmente para intercambio rdeaaido punto a
puntg punto a multipuntgbroadcasting) o interactiva.

WIMAX : siglas de \Wdrldwide Interoperability for Microwave Access (interoperabilidad
mundial para acceso poricroonday es unanormade transmisiénnalambricade datogque
puede tener una cobertura de hastarb0

WLL: Wireless local loop (bucle local inaldmbricogs el uso de un enlace de
comunicaciones inalambricas para ofrecer servicios de telefohitereetde banda ancha
los usuarios
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1. INTRODUCCION .

En las ultimas décadas en los paises desarrolladdsldBonia moévil ha vivido una
espectacular expaion. Sin embargoaun existe en la sociedad actual la llamad&recha
Digital entre la parte de la poblacion que tiene aceessa tecnologig la emplea, y lague
no tiene esa posibilida@icha brecha tewlogica semuestra en dosiveles el generacional
y el geogéfico. El generacionas muy evidente, pues mientras daeoblacibnméasjoven
tieneasimilado el uso dias nuevas tecnologids de mayor edad no, principalmente por la
falta de conocimiews sobre su usdn cuantoal nivel geografico es evidente quen los
medios ruraledas nuevadecnologiasse han introducidonaslentamenteque en el medio
urbano,ya sea por la tardanza endaeacionde las infraestructuras porla incagpacidad de
adauirir los equipos. Esttambiénagrava la parte generacional al empezaekconexiéron
las nuevasecnologiag una edadhastemprangd GALLARDO, 2006)

Por otro lado, si en los paisesdesarrollados existe edarecha dital generacional y
geograficaenlos paiseenviasde desarrollo ldrecha esnasprofurda ya que por diversos
motivos, principalmentepor el econdmico las infraestructuras estan menos desarrolladas, v,
en mucha zonas ruralesi siguieracuentan corellas Esen estelltimo contexto @nde se
centrarlos proyectos de desarrollo de telecomunicacignesse tratarden este trabajo

Ahondando mas en el concepto de Brecha Digitsteencuentra su antecedesteellnforme
llamado“ E | esl abdn per dCanksitn de Maitlhden d2B8H infgrmer | a
tiene su origen en la Conferencia de Plenipotenciarios de laok@nismo espmalizado de
las Naciones Unidgsara la Tecnolgia de la Informacién y las Comigacionescelebrada en
Nairobien 1982 En ella se creta Comision Independiente para el Desarrollo Mundial las
Telecomunicacionggresidida por Sir Donald Maitlanéstateniacomo objetive en primer
lugar, la identificacibn delos obstaculos que impedian el establecimiento lake
infraestructuras de comunicaciongsen segundo, buscérs mediosprecisos para estimular
la expansion ddichastelecomunicaciones en todo el munBoe & enero de 198%uandda
Comision quepresentéus conclusiones ezl citado Informe dejéo muy claro quega no se
podiatolerar “el flagrante y crecige desequilibrio que afectabala distribucién de las
telecomunicacionesentodoelmuhdQue se debia superar el

es|

Para alcanzar ese objetiw siguiendo las recomendaciones de la Comigiduchos paises
desarrollade decidieronamplia sus redes, que ya estaban disponibles de una manera
generalizadaa aquellaspartesmas desaventajadas de su geografiamejorartambiénla

calidad de las existentelsograndoe | I  amado “ Sequeaseguraiparblcadavy er s a |
uno de los hogares un teléfono de linea fija.

Sin embargo, @ra los pises en desarrolle] Informerecomendabaentrarse en €l Aceso
universal, para lograr de este modo quas Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion(TIC) llegasena un porcetaje de la poblacidéto masalto posible mediante
estrategias de acceso compartideorejemplo, teléfonos publicos de previo pago, cibercafés,
instalaciones comunitarias como los teldoes comunitarios polivalentestc; en lugar de
quecadahaydipusi ese de tel éfono”

Hace veinte afios, crear infraestrucsusagnificaba transferir la resporishdad a los
operadores de la Red Telefénica Publican@utada (RTPC) para que construyeran vy
ampliaran esas redes. Asimisnp@ra usar un teléfonlms usuams requerian muy poca o
ninguna fomacion El paso de las redes denmutacion de circuitos a las redes basadas en



COMPARACIONDE MODELOS DE NEGOCIQPARA SERVICIOS
DE TELEFONIA MOVIL EN PAISES DE DESARROLLGCON LA )
PROPUESTA DEL PROYECTO TUCAN3G. ORTEGAMARTINEZ, ENRIQUE

IP, y de las lineas fijas al servicio inalambrico, junto con el desarrollo de nuevas redes de
informacion como Internet, ha hecho que lasunstacias sean muy diferentes en una
sociedad déa informacion.

En la actualidad, 1agIC se han convertido en el eje de la economia de la informacion
mundial,y entre los paises que lasne desarrolladas y los que k&g tienenha surgido la

llamada Brecha Digital que es un nue VUmdélasprimarasdeaierepcmgad i d o~
|l a existencia de una brecha digital apareci o
Net | 1: New Data on the Digital addnWNacidnal” , pul
de Telecomunicaciones e Informacién de Estados Unidos (NTIA, 1998)

En estenforme se introdujo el términBrecha Dgital para destacar ldesigualdad de acceso
a las TIC entre los diferentes grupescioeconémicos en el pais. Bfdrme eyonia las
principales diferencias en cuanto a la disponibilidad de teléfmdenadore Internet en los
hogares en términos de ingrgsedad, emplazamiento y nivel educativo

En dicho informe qued&laro que la brecha digital no solo existia entre lotsgsa
desarrollade 0 en desarrollo, sino también en cada pais, donde separa a las ciudades de las
zonas rurales, #&s personas de mayores y menores ingresosquellos habitantes con
educacion superior de los que tan solo poseen alguna educacion anadpshombres de

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

Como antese sefialpel Informe Maitlandse redacté en 1985, pero desde la década de los

70, en el seno de la UNESCO, ya se debatian los derechos humanos a la infognaatad
comunicacion, aunque no fehasta 1996, cuando sghbficase un primer documento titulado

“La UNESCO y | a sociedad de i nrhastarceaeo 19680 par a
el mismo afio del Informe en el que se profundizaiel concepto d Brecha Digitgly con

motivo del 50 Anivesario de la Declaragn de bs Derechos Humanos,aulo se redactase

“La Carta de c¢omuni”¢cque tuw rome cohseceenciadas Cumbresb | o s
mundiales sobre la Sociedad dea linformacion celebradasneGinebra y en Tunez
respectivamente en los afios 2003 y 2005 (DED BANCHEZ; 2009).

En todos estos foros ha quedado claro que el progreso socioecondémico dseksspha

en relacion directa con su acceso a la informacion y a los medios de conftumicaci
fundamentalmente a la telefonia moWlor ello, en los ultimos afice ha asistido a una
penetracion masiva de la telefonia movil en los paises desarrollados. Sin embargo, en los
paises en via de desarrolias zonasnasaisladashan sido generalmentlesatendidagebido

a que el acceso clasioo es rentable para la mayoria de las empresas operddsesicios

de telecomunicaciones

Para paliar este problema, griendo en cuenta gua comunicacioresun elemento clave
para el desarrollo humanaljversos proyectos han buscado soluciones innovadoras para
conectar estas areas tan aisladas hasta la actualidad. Entre ellos degtemgeoctd
TUCANS3G objeto principal destudio ereste trabajo.

El citado proyectadf UCAN3Ges un proyecto de investigjan queplantea una solucion para
introducir la telefonia movil y servicios de datoszmas aisladas de paises en desarrollo

“Este proyecto propone alternativas técnicas a los enlaces satelitales empleados habitualmente
para estas areas y un modelon#ggocio basandose en las posibilidades econémicas de los
usuarios de zonas rurales, solventando los principales obstésaloe todo econdémicos,
encontrados en la actualidad para la instalacion de redes en estas aeasV I L,IBA, 2015
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Como se pude ver en la igura 1, el piloto del Proyecto TUCANS3G se desarrolla en Perd,
proyecto que se comparaado largo del trabajoon otros implant@os en distintas zonas del
Mundo, como por ejemplel ProyectoVillage Phoneque se lleva a caben Banghdesh,
Uganda e Indonesia y Btoyecto Rhizomaticque se desarrolian México

M UGANDA
BANGLADESH
PERU
INDONESIA

M MEXICO

Fig.1. Mapa randial politico con los paises en los que se han llevado a cabo los proy:
analizados en este trabajo
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2.OBJETIVOS Y METODOLOGIA .

El objetivo principal de este trabajo esvisar algunos proyectos existentes de los que se
puedan extraer lecciones aprendidas utiles papeogecto TUCAN3G que pretende definir

un nuevo paradigma paraalancede las tecnologias de las comunicaciones en aregssu

en los paises en vias de desarrdlara ello serd necesario comprender el funcionamiento del
mercado de las telecomunicaciones, concretamente el de los servicios de telefonia movil y
conocer las restricciones existentegstos ambitos.

Para elab@r dichaspropuestase deberaralcanzarotros objetivos secundarios. En primer
lugarsera precisarealizar un analisised proyectoTUCAN3Gen profundidad, para lo cual se
han establecido una serie de categorias en las cuales se dividen las difereescsigh
proyecto comaorigen y desarrollo, tecnajéa utilizada y funcionamiento.

En segundo lugarerdesencial comparatetalladamentel proyectoTUCAN3Gcon otrosde
similar relevanciague se estan llevando a cabhmbién en el @mbito rural de pas en via de
desarrollg para poder apreciataramentesus semejanzas y sus diferencias tanto en objetivos,
como erforma y desarrollo.

Finalmente, para completar el estudiel proyectoTUCAN3Gse llevara a cabo un analisis
del mismomediante métodosedla éencia econdmica, como son: Ehdlisis DAFO vy el
Business Model &hvas Con todo ello se pretendea obtenerla informacién de aracter
empresarial que complete su estudio

Para alcanzar los objetivos proptossseha utilizado una metodologiaconcreéa para cada
caso

-Parael estudio en profundidad delgyecto TUCAN3Gse ha utilizado el método
analitico, ofreciendo los resultados ers dgpartados concretos, udedicado a explicar su
origen y desarrollo, y eltro a detallar la tecnologia utilizagiasu funcionamiento.

-Para llevar a cabo el segundo objetige ha utilizadoigualmente el méodo
comparativoofreciendolos resultados en los mismos apartados que en el capoogtetto
TUCANSG. Uno dedicado al origen y desarrollo y otro a las tegjiafoutilizadas y a su
funcionamiento.

Finalmente, para llevar a cabo un estudias profundo delproyecto TUCAN3G,se ha
utilizado, como antese apuntp metodologia propiss del analisis empresarial que se
explicard brevemente a continuacion:

-Busines Model Canvags unaherramienta muy recomendada para la planificacion
estratégicaFuedisefiada por Alex Osterwalder, con ayuda de Yves Pignsercompone de
9 bloques que representan las areas sldeeuna empresque se deben estudiar para poder
definir un modelo de negoci&sbs bloques son los siguientesopuesh de valor, segmento
de mercado, canalesglacidon conlos clientes, dientes de ingresos, recursodawes,
actividades laves, cios clavs, y estructura de costo$CLARCK, OSTERWALDER
PIGNEUR, 2012).
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-El analisis DAFO, también conocido como analisis FODA, es una metodologia de
estudio de la situacibde una empresa o un proyecto que se lleva a esdminandosus
caracteristicas internas, debilidades y fortalezas, y su situaci@naxtamenazas y
oportunidades, en una matriz cuadraéleaviene de las siglas en ingISWOT (Strengths,
Weaknesses, Opportunities and Threats)

Este andlisis esna herramienta para conocer la situacion real en la que se encuentra una
organizacion, empea 0 proyectoque le permitglanear una estrategia de futemla que se
compensen los factores negativos con los positivos (MARTINEZ VILCHES, MONTERO
PEREZ, 1988).

Una vez cumplimentados todos los objetivos se ofreceran una serie de propuestas para la
posible mejora dgdroyectoTUCAN3G

10
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3. PROYECTO TUCANSG.

3.1. ORIGENY DESARROLLO DE TUCAN 3G.

TUCAN3Ges un poyecto de investigaciéque propone una solucién para dar acceso a las
TIC en zonas rurales aisladas de paises enddalesarrolloEsteproyecto es una iniciativa
conjunta entre Europa y Latino Amérjcgestionada por la Universidad liecnica de
Catalufia y coordinadaor la Univergdad Rey Juan Carlos de Madrid

Su experiencia piloto se ha desarrollado en la cueletaio Napg afluente del Amazonas

cuya localizacion se muestra en el mapa deégaranumero2. Esta experienciha consistido

en aprovechar la red de telecomunicaciones que conecta 15 establecimientos de salud en la
cuenca del rio Napo con el hospitie Iquitos para poder dar servicio de telefonia 3G en 4 de
estas comunidadesomo se muestranda Rgura numero 3, Santa Clotilde, Tascha Curaray,
Negro Urco y Tuta Pischdel rio Napo se encuentra en el Departamento de Loreto, en Perd,
una zona de & de dificil acceso. La eleccion de la misma para llevar a cabo este proyecto
piloto se ha realizado tras conocer en profundsiledcaracteristicas geograficagrgicias da
predisposicién de la poblacion lo¢@8ARCIA, KILGOUR, FOUSKAS, 2013)

Se debalestacar que en ptoyectoTUCAN3GnNo solo participan l&niversidad Politécnica

de Catalufia y la Universidad Rey Juan Carlos de Madrid, sino tambi@nivarsidad
Pontificia Catélica del Per((PUCP) la Universidad de Caucé&Colombia), elFondo de
Inversion en Telecomunicacione® Perl, la empred®.Access(Reino Unido), Telefénica

del Perq la FundacionEnlace Hispano Americano de Saldd Madrid( EHAS), el Grupo
Telefonica Internacional Wholesale ServicelsCentro Nacional de Productividad deéuca
(Colombia)y la empres&nowledge and Innovation Consultaniicho proyectcha contadp

con el apoyo de la Unién Europea, a través del 7° programa marco FP7, el cual se dedicé a
financiar la investigacion y el desarrollo tecnoldgico en Europa en/2 2R013EUR-LEX,

2010)

.
Brasilia

BRAZIL

Pacific BOLIVIA

Ocean

Rio de
Janeiro

aozﬁbﬂ;‘&

Fig. 2 Situacion geogréfica del rio Napo Fig. 3. Poblaciones conectadas en el proyecto piloto
(resaltadeen morado) TUCANSG. ( VILLA, 2015)
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“El proyectoTUCAN3Gse propuso estudiar, desde una persygedtinto tecaldgica como
socioeconémicala introduccidén progresiva de los servicios de telefonia moévil en zonas
aisladas mediante el aprovechamiento de las nuevas tecnologias inalambricas para la red de
acceso en exteriores, basadaan femtoceldas 3G y en su eMacion a 4G, asi como las

redes de transporte Wild, (WIFI para largas distancias), WiMax y ¥stds tecnhologiason

claves para laolucion a largo plazo del problema de la introduccion de la telefonia mévil en
zonasrurales por ser una opcioneconomi@, sostenible, eficaz autosuficientey, en
definitiva, permitirun modelo de negocio mas rentable guactual basaden conexiones
satelitale de despliegue terrestréVILLA GOMEZ 2015).

El proyectoTUCANS3G iniciado en febrero de 201ene previso acabaen abrildel 2016 y

su principal objetivocomo se ha indicadeera el dgproponeruna alternativa eficapara

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

El proyecto se ha desallado en varias fasefa primera se dedico a la investigacion de las
soluciones tecnoldgicas apropiadas para el contexto elegido, la selva. En la segunda se analizé
tedricamente su viabilidad econdmica mediamestudio de mercado y se disefiaron mbgu

modeles de negocio. Yen la tercera se llevo a cabo weriencia pilotgaravalidar tanto

las soluciones tecnolégisacomo los supuestos de dishmodels de negocioEsta Ultima

fase finalizara cuando se extraigas conclusiones que permitanr@xtolar la experiencia a

otras regione§GARCIA, KILGOUR, FOUSKAS, 2013)

3.2.TECNOLOGI A UTILIZADA Y FUNCIONAMIENTO

Como antes sadelant¢ € reto delproyectoTUCAN3Gfue llevarlos servicios 3G a puntos
lejanos, poco accesibles y en un entorno dmsEs recursos econdmicos mediante unos
dispasitivos de bajo costo llamaddemtocelda que funcionan comestaciones base a
pequeia escataomo poderas observar en laigura 4.

Se ha de tener en cuenta que, como en la zona de implantacion del proyeptrdgy
despliegues similareg de escasa potencia, estos dispiges, similares a losrouters,son

muy utiles, pues la sefal no se encuentra con los mismos obstaculos que en entornos urbanos.
Por ese motivo, en estos escenarios pueddmir distanciade 1 a 2 km y soportar 16
usuarios coedados simultdneamente, con voz y datos B@ra ello lafemtocelda debe
situarse en una zona alta y céntride modo quelcance la maxima &area de cobertura
posible.

Un aspecto a destacar es su bapmsumo(100W como maximo)que esta asociadal
abaratamiento de costes. Dado que no hay red eléctrica en estas zonas, es necesario alimentar
los equips con panelesolares y bateriaf?or esta razon, el coste de essigemas de
alimentaciénes proporcional al consungue hagan los equipos. Aenos consumo, menos

conste de instalacion (CAPEX) y también de opera@@PEX) (por el reemplazo cada 346

afos de las bateriagddemas, no requieren personal técnico para hacerlos operativos, con lo
cual se reducen todaviaésilos costes asociala su funcionamienf@PEX).
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Femtocell Unit

Fig. 4. Modelo ddemtocelda

Otro aspect@ destacar respecto a edtasitoceldags que peran con la tecnologia HSPA
3G, redes que tienen una mayor velocidad con respecto a las de 2G, groniierp utilizar
simultaneamente voz y datos sin perjudicar una a la otra.

En resumen, el uso de fémoeldas para redes de accestbaas ruralepuede resultar muy
interesantepor sus posibilidades de autogestion, su adaptabilidad y su bajo coste.

Cada ma de las cuatro poblaciones elegidas paploto del proyectoTUCAN3G dispusode
cuatro femtoceldasque se conectaroa una red que opdra con WiFi 802.11n a larga
distancia, basada en dae yase utilizabanen EHASy PUCR socios del proyecto. Unaez
conectadadas localidags de la zona mlieron acceder sin problemas mediante teléfonos
moviles a los servicios asociados a la tecnologia 3G para la transmision de voz y datos.

Para abaratar los costes derivadesproporcionar estos servicie$ proyecto TUCAN3G
propusoque en lugar de utilizar la conexion satélitpie es la que habitualmente se usa en
estos casopara conectar las estaciones babiadas en la comunidad conaogerador,se
empleasemedes inalambricas terrestiessadas en WiLD WiMAX , como se muestra en la
Figura 5,que trabajan en bandas sioste adiferencia de las bandas 3@r las que hay que
pagarel preciode su licencigGARCIA, PRIETO, SANCHEZ, 2013)

En est e pbedestacart por uhacpared uso de calidad deessicio (QoS), que

etiqueta el trafico para que posteriormente sea gestionado por la red. De esta forma se puede
priorizar la voz y la sefializacién para que se garantice su correcta recepcion frente a los datos.
Por otra, la forma en que ‘&tor€’ (ndcleo)se conecta con las femtoceldas es identificandolas

con su numero de serie, lo que hace que no se puedan introducir usuarios no deseados y sea
una conexi 6n sepgusda” (VILLA, 2015

nnnnnnnn

Fig. 5.Conexién de las poldiones mediante WIMAX o WILEZVILLA, 2015)
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También s debe destacar que, a pesar de que las redes terrestres requieran una inversion
inicial (CAPEX) elevada, sus gastos operativos (OPEX) son mas bajos, por lo que a medida
gue pasa el tiempo la inversioncial esve compensada por tener los gastos operativos bajos.

Sin embargo, en la solucion por satélite, que es la habitual en estos wesds,a contrario:

la inversion inicial es muy baja pero sus gastos operativos son altos, con,lcorual

tiempo, el coste acumulado resulta eleva@8MO-REIGADA, MUNICIO, MORGADO,

2015)

Como se ha sefalado anteriormentegrelyectoTUCAN3Ges un proyecto de investigacion,
gue plantea una solucion piongrara dar acceso a las TIC en zonas rurales aisladas,
pretende dar servicio en si mismo, sino que propone una alternativa viable paneagaata
externo pueda aplicarlo

Para ello,TUCAN3Gproponetres tipos de modelo de negodin el primerg es un operador

de telefonia quien despliega, en la zona d@eldemanda el acceso a la red, la infraestructura
experimentada en el proyecto piloten el segundo modelo, es la propia comunidad que
demanda la telefonia movil la que despliega esta red ideadaTWGAN3G para,
posteriormente, conectarse al operadotaliefonia. Finalmente, en el tercer modelo, que es el

gue se estudiara con mas detallecapitulos posteriores dsste trabajo, una empresa sera la
encargada de desplegar la infraestructura necesaria para dar acceso a la telefonia mévil en una
zona aishda concret que, posteriormente, alquilaadun operadoquien seraen definitivael
encargado de proveer la sefial de red

Indiguemosfinalmente que el desarrtd del proyectoTf UCAN3Gen Perles desde el mes de
Agosto de 2015 mas factible debido a Idlmacion de un decreto ley en el que se establecen
medidas para fortalecer la competencia en el mercado de los servicios publicos moviles.
Mediante este decreto se legisla, entre otras, la figura del OIMR (Operador de Infraestructura
Mévil Rural), el cualtendra la capacidad de desplegar las infraestructuras necesarias para
conectar a las poblaciones aisladas que demanden el servicio de red pemadbrode
telefonia. Eloperadoide telefoniastara obligado por esta misma ley a alquilar al Obdfs
infraestructuras para cubrir dicha demanda.
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4. PROGRAMA VILLAGE PHONE.
4.1.0RIGEN Y DESARROLLO DEL GRAMEEN PHONE .

El primer ejemplo quee estudiar&n comparacion con @royectoTUCAN3G, y que hace
afosfue implantado con éxiten Bangladsh(y después en otros pas es elPrograma
Village Phone

Fue @& 1994 cuandola compafia estadounidensgonofone Development Corporation
fundada con el objeto de aportar la financiacion inicial necesaria para impulsar, desarrollar y
organizar redede comunicacion en zonas sin accadas TIG “se puso en contacto con el
Grameen Bankpara analizar las posibilidades de inversibn en el sector de las
telecomunicaciones en Bangladekb.que Gonofonele propusoal bancofue desarrollar un
servicio de tkefonia en las areas rurales partir de sus principios y susistemas de
financiacion Grameen Bankre6 entonce&rameen Telecopuna organizacion sin animo de
lucro con el objetivo expreso de desarrollar esta iniciatizE AGUINAGA GARCIA,

2014)

Asesoradas pola Unidn Internacional de Telecomunicaciones (UIT), en noviembre de 1995
Grameen Telecony Gonofoneformaron un consorcio con la compafia noruggéenor
Mobile Communicationsen calidad de socio técnico e inversgumandose al consoraimos
meses mas tarda japonesiMurubeniCorporation

En Octubre de 199¢ara lograr una licencia de trabajo como operadoteldf®nia mévil en
Bangladesh los cuatro socios crearon la compaifftGzameen Phone LimitedFig. 6).
Logrando su objetivo un mes méarde, cuando el gobierno bengali le concedi6é una de las
tres licencias que ofertaba en su pais.

En marzo de 1997Grameen Phondanz6 el Programa Village Phoneen el que se
combinabala ultima tecnologia digital inalambrica proporcionada palenor y la
experiencia delGrameen Banken la creacion de microempresas rurales a través de
microcréditos. Su objetivo era incrementar el acceso a las telecomunicaciones de la poblacion
con menores ingresos en las areas no urbanas, mediante la introducciémiciglegrde
telefonia movil gestionados por operadores rurales, preferiblemenigres (DE
AGUINAGA GARCIA, 2014)

grameenphone

Fig.6. .Logo Grameen Phone.

15



COMPARACIONDE MODELOS DE NEGOCIQPARA SERVICIOS
DE TELEFONIA MOVIL EN PAISES DE DESARROLLGCON LA )
PROPUESTA DEL PROYECTO TUCAN3G. ORTEGAMARTINEZ, ENRIQUE

4.2. TECNOLOGIA UTILIZADA Y FUNCIONAMIENTO

En este pgrama se utiliza la tecnologia GSKlobal Systenior Mobile Communication
guees unaecnologianaldmbrica de segunda generacion (2B prestaerviciosde voz de

alta calidad asi como servicios déatosconmutados pocircuitosen una amip| gama de
bandas de espectroa tecnologia GSM se considera, por su velocidad de transmisién y otras
caracteristicas, un estandar de 2G

En este proyecttas estaciones base conectamwon la red central del operadartravés de
cables de fibra Optica tendidos a lo largo derdd ferroviaria de BangladesPara la
instalacién de un teléfono moéviheuna aldea, la persona que se encargara de dar el servicio
en la aldearural (VPO) tiene queadquirir un equipo basico de telefonia gracias a la
financiacion deGrameen Bankque le permitasumir el pago del mismo corsldeneficios

gue vayaobteniendoApuntemos quel mdédulo basico del teléfono comunitario cuestasun

310 ddlars, incluyéndosen €l un teminal telefonico corsu bateria, usargaar, un letrero,

una calculadora yin cronémetro, el manual de uso en bengali y una lista de precios de
llamadas a diferentes lugares.

A cambio de una tarifa asequible, MBO ponen el srvicio a dispogion del resto de sus
vecinos, ngresando en efGrameen Bankunas cantidades semanales en concepto de
devolucion del crédito concedido y de pago por el servicio teleféRicooste aproximado
mensualdel mantenimiento de la linggor cadateléfono nstalado es aproximadamente de
unos 100 dolaregiue debe pagar la VPO.

Los costs de las llamadas oscilan lds 2 alos 6 délares por minuto, siendo la ganancia neta
de una operadora de teléfono comunitario aproximadéade unos 50 dolarabmes.

Los requisitos para la seléén de las VPGon los siguientes:

1 Serclienta del Grameen Bank siieudas pendientes.

9 Tener un negocio propio y disponer de tiempo para trabajar ¢&00
1 Saber leer y escribir de forma basica.

1 Disponer de conexideléctrica en la vivienda.

9 Vivir cerca del centro de la aldea.

Cada VPO del Programa Village Phonees responsable de cobrar los importes de las
llamadas, de asegurar la conservacion y el mantenimiento adecuados del teléfono y de ofrecer
el servicio a susecinos tanto para llamadas entrantes como salientes.
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4.3. BENEFICIOS Y DIFICULTADES DEL PROGRAMA VILLAGE PHONE EN
BANGLADESH.

4.3.1.Beneficios

El Programa Village Phoneha proporcionado una serie de beneficios a las personas
residentes en las comdades pobres gurales de BangladesBobre todpha fomentado los
intercambios comerciales y ha creado nuevas fuentes de ingresos adicionales. De hecho, los
teléfonosalli instalados se usan principalmente para temas financieros y, en muchos casos,
relagonados con las remesas de dinero de familitbegue suponeuna de las mayores
fuentes de ingresos de estas comunidades.

Asimismo, ha permitido el desarrollo de los negocios locales y la coordinacién de diferentes
actividades con una mayor eficacrkocemos apuntar qu@racias al programa, las personas

gue se dedican a la artesania, la agricultura y la ganaderia pueden evitar ser estafadas por los
compradores, ya que, antes de vender sus productos, se informan telefébnicamente sobre
precios de venta ermpd 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 disiente a la ciudad, reduciende est modo
notablementéos costes.

Destacaremosademas, que en las poblaciones que disponen de servicio telefénico, frente a
las que no lo poseen, el coste econémico de la busqueda de trabajo se ha, rgdupieano

tienen que viajar fisicamente a las zonas de pahblamasdensas para lograrl@jino que
pueden estar informadas gempo real de las ofertas de trabajo existentes en ellas, con lo que
esto supone de ventaja.

En el aspecto socioloégicpodemos sefialar quen las poblaciones que poseen teléfono, las
llamadas soiales cobran un importante protagonismo, ya que con frecuencia muchos
familiares y amigos pueden llegar a vivir a cientos de kildmetros de distancia y el intercambio
regular de noticias puede ser una tarea dificil de realizar sino se cuenta con e$te Epiai

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

No olvidemos indicar tampoco el impacto econémico relevante que logra la persona que
gestiona el servicio de telefonia, lo que éxmite prosprar Ademas sefafeosque unode

los mayores beneficios délrograma Village Phones el fomentadel empleo de mujeres
como VPOs De hecho, el 75% de lagperadoresurales son mujeres, lograndoa viable
insercion de la mujer en el mercado laboral
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m Organizacionde viajes y
visados

m Cuestiones educativas

m Llamadas exclusivamente
sociales ( familia amigos)

B Remesas de dinero de
familiares

B Temas exclusivamente de
negocios

m Enfermedades y defunciones

Fig. 7. Principales motivaciones de las llama@s AGUINAGA GARCIA, 2014).

Finalmente, destaquemda posibilidad que permite elrggrama de acceder a servicios
adicionales, como por ejemplo, centros de salud, bomberos, cosganimlicia, centrosed
planificacion familiar, etg y su papel en la reduccion de la vulnerabilidad de las poblaciones
ante emergencias tanto de epidemias como de catastrofes naturales. De hecho, la posibilidad
de comunicacion con las zonas aisladaBd@hoviable 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 principate dificultades que presenta Bfograma Village Phones que otra
compaiiiantroduzca teléfonos de prepago en su zdmagase en cuenta glos teléfonos
prepago ofrecen una mayor flexibilidgdel coste de suBamadas est@elimitado por la
cantidad de saldo que el usuario recarqu@ lo que podria produsie una caida de la
demanda en la medida que estos teléfonos se extendiedan plueas. Mximeteniendo en
cuenta que las tarifas d8llage Phoneno destaan por su bajo precio, el cual es fijagor
un ladq por la compafiia telefénica gor otrg por el coste de amortizacion del equipbd
ademasal no estar limitadasomo en el caso de los teléfonos prepgg@densuponerun
gasto superior.

Otro problema gepresenta en ocasionesProgramaes la fluctuacion en la recepcion de la
sefial telefénig la cual varia dependiendo de la localizacién de la alBieésta sencuentra
en una zona limitrofe de cobertyraede sufriinterrupconesde las llamadasplque conlleva
unainsatisfaccién de los usuarios y la consiguiente reduccion de ingresodifigsltad se
intenta subsanar acoplando antenas repetidoras en los localesV&®OkmsSinembargo en
muchos casos no se logra el resultdesead.
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Por otra parte, el acceso a la red eléctrica sigue siendo una de las dificultadgandés
para & aplicacion deProgramg pues muchas aldeas con cobertura telefénica suficiente no
pueden disponer del servicio ya que no tiemiea conexioreléctrica estableEn estos caso

ha sido necesario instalarpaneles solares y baterias adaptadas a la derriterna
encareciendo los servicios en la zona.

También hayque tener presente las fuertes inversiones que precisa la instalacion de la
infraestructura basica para la extension de la cobertura telefbeid¢eecho, el gasto inicial es

muy elevado, por lquesupone una barrera de entrada que, en un escenario con un retorno de
inversion bajo (debido por los bajos ingresos de la poblacidn), desincentiva a los operadores
para invertir en estas zonas.

En el caso delGrameenPhonese tardécinco afiosen reunir un capital externo de 120
millones de ddélaresya quefue 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 programaon grandes entidadessgomo es el caso de
GrameenPhoneaungque no se debe olvidar que el verdadero desarrollo local se produce
cuando se activa a los pmesarios de menor envergaduraila@o menor es su tamafo y
mayor su numero, mayor es el impacto y mas efeds el desarrol{GRAMEN BANK,

2014)

Por otra parte,al tecnologia ahora utilizade permite ofrececonectividad de bajo coste a
Internet y al servicio de correo electronico. No obstante, se espera que las actuales operadoras
de teléfonos comunitexs puedan llegar a convertirse en las gerentes de los servicios de
telecomunicaciones avanzados (mensajeria, fax e Internetligueeen Communications

estd impulsando recientemente en su proghdittege Computers & Internet

4.4. LAREPLICABILIDAD DEL PROGRAMA VILLAGE PHONE.

4.4.1.El ProgramaMTN Village Phonen Uganda

Numerosas organizaciones han visitdd@ameen Telecorpara analizar lgosibilidad de
replicar elProgramaVillage Phonesiendo Uganda uno de los primeros paises en hacerlo.
Aunque b cobertura de la red de telefonia movil se extiende por gran parte de las zonas
rurales en este pais, muy pocas personds&ppermitirse la compra de un teléfon@vil.

De hecho, Uganda dispode 1,72 terminales por cada 1.000 personas, un nivel nuylea
penetracionen comparacion con otros paises de su entorno. Este indicador es mas
significativo si se tiene en cuenta ce&os teléfonosstan concentrad@ las areas urbanas,

gue tienen una mayor demandarypoder adquisitivo mas elevadopesade que el 86%le

la poblacion vive en las areas na@s(DE AGUINAGA GARCIA, 2014).

A finales dé 2003, el Centro de Tecnologarameende la Fundacion Grameen US#e
asoci6 corMTN Uganda la compafiia de telecomunicaciones mayoritaria en el pais, oreand
una nueva compafiia llamaddTN Village Phone En los primeros diezameses de
fundonamiento esta organizacion desplegés de mil terminales de telefonia en cooperacion
con seis asociacione® microcréditocon el objetivo de llegar einco mil VPOsen cinco
anos.
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Segun las ultimas previsiones, la utilizatidel servicio seraun 25% mas alta de lo
inicialmente estimado, con lo que se cubririan los gastos de inversion con holgura. A
diferencia del programa desarrollado en Bangladesh, el programaésgapiita la tarifa
prepago, de forma que se evitan gran parte de los costes adminis{fagv8y

Parallevar a cabda réplica del modelo bengali, el Banco Mundial concedio un crédito a la
Fundacion Grameepara la financiacion de la investigacioncial y la cobertura de pee de

la inversion necesari&studios recientes revelan que el beneficio obtenido en este programa
por unaVPO es del orden de 30 doélares al mes, enmsyor parte praadentes de las
llamadas locale@©E AGUINAGA GARCIA, 2014)

Fig. 8. TiendaMTN Village la adquisicion de teléfono prepago.

Para comparar la implantacién droyecto Village Phonen Bangladesh y en Uganda se ha
utilizado el siguiente cuadro(extraido del andlisis realizado por De Aguinaga donde se
muestran las princgles diferenciade una forma clara

BANGLADESH UGANDA
Pago tras llamada Tarjetas personales prepago

Participa una Unica institucion de  Tiene el apoyo inicial de [Bundacion

microcreédito Grameen USA
Los prestamos so de 2 afios Los prestamos son de 6 a 24 mese
Al principio se mantiene un Se mantiene una distancia de 2km el
monopolio por aldea terminales
Mayor densidad de poblacién Menor densidad de poblacion

Se cobra tanto por llamadas saliente:  Solo se cobran las llamadas salient
Ccomo por entrartes
Estructura tarifaria con multiples Estructura tarifaria simplificada
casos
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4.4.2.El ProgramadJber ESIAen Indonesia

Otro ejemplo de la aplicacion defrogramaVillage Phonese puede encontran Indonesa.

Nos referimos aPrograma UberESIA uy o nombr e signifi @elaua® coope
tienecomoobjetivo facilitarservicios ddgelecomunicaciones asequibles de forma sostenible y
rentable Se pretende que esos serviciagpliguen una mejor calidh de vidapara las
comunidades rurales dedonesia. EIPrograma Uber ESlAes similar a losProgramas

Village Phoneimplementado®n otros paises, pero tiene una diferencia sustancial, al ser el
primero en utilizar tecnologia 3G, lo que permite a los ussi@cceder a servicios de voz y

datos de mejor calidag a aplicaciones méviles mas avanzadas.

Para llevarlo a cabda Fundacion Grameen, Bakrie Telecom y Qualcotrebajaron con
instituciones micro financieras de Indonesia para permitir que los gieatebajos recursos
pudiesen solicitar un préstamo con el que adquirir un pageétdlage Phonedenominado
“busi nes s Este pagueteonsistta’en un teléfon®G con cargador, materiales de
mercadotecnia, carteles de tarifas, tarjetas empriesayi@ocumentos demapacitacion

/) TN MRS
Fig. 9. Presentacién del Programa Uber ESIA en Neglasari.

El programa se ha aplicado en las aldeas de las zonas rurales donde no existian servicios de
telecomunicaciéon. En ellas los operadovi@tage Phone(VPO) seencargan de asegurar

servicio gracias al equipo adquirido, y a cobrar por llamada el uso teléfona
(QUALCOMM, 2015)

Un ejemplo de la aplicacién de este programa es la experiencia llevada a cabo en Neglasari
(Fig. 9), una pequefa aldea ubicada al da Bogor en la islandonesiade JavaEn ella la

Sra. Halimah fue la encargada de presgavicios a su comunidad en calidad de Operadora de
Teléfono de Aldea en qaequefio almacén de comestibles. Con anterioridadhabitantes de

la aldea debian jar 10 km o mas para hacer una llamada, pero ahora les basta con ir al
almaceén de la Sra. Halimah y conectarse de manera instantanea y asequible
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La Sra. Halimah es un eslabén de una creciente cadena de Operadores de Teléfonos de Aldea
Estos pequefios gmesarios pueden atender su negocio en zonas rurales en las cuales
anteriormente no existian servisiade telecomunicacion, y ofrecesus teléfonos a la
comunidad contabilizando cada una de las llamgd@E@AMEEN FOUNDATION 2007)

4.5.BENEFICIOS GLOBALES DEL PROGRAMA VILLAGE PHONE .

Una vez analizado d@trograma VillagePhone,a través de varios ejemplos, destaraosa
continuacion los beneficios que aporta a todos los implicados en él.

En primer lugar, a las instituciones micro financieras que ofréeengéstamos, pues
obtienen beneficiopor los intereses. Asimismayorque logran atraer a nuevos clientes
interesados en la oportunidad id&iar una empresa tecnoldgica lo que refuerza la inversion
local yconlleva un aumento de sus ingresos.

En seguado lugar, a las empresas de telecomunicaciones que se benefician por la posibilidad
de entrar en un nuevo mercado, aunque esto es muy dificil ya que en las zonas rurales no hay
espa&io para muchos operadores, dado que hay muy pocos clientes y competdosnno

sale muy rentabléDe hecho, el primero en instalarse suele quedarse con el mercado durante
afos.

En tercer lugar, a los operadoidiiage Phong(VPO), que desarrollan actividades sélidas y
prosperaspues, a cambio de ofrecer tarifas accesild sus clientesstosobtienen ingresos
suficientes para devolver los préstamos solicitados y lograramabilidad Estales permite

invertir en atencion médica, alimentacion y educacion para sus familias, asi como en otras
empresas comerciales.

Y, en cuarto, lo que es mas importante, a los habitantes de las comunidades con escasos
recursos, que obtienen acceso a servicios de informacion y telecomunicacién de bajo costo lo
gue les permiten mantenerse en comunicacion con amigos, familiares, etc.

Finalmente en el casalel Programa Village Phonen Indoneisa, ebemos destacar lo que
supuso su implantacion enrzejora de la caligd de vida de las mujeres es lzonas rurales.
Pues, como ante sefialda mayoria de los operadores de VPO lo démdekemos olvidar
gue, hasta ahora, si bien las mujeres cumplian un papel fundamental en los ingresos
familiares, su posicion y acceso a los recursos econdmicos seguian siendodiBgaleciy
gue a pesar de su contribucion a la economia familiar, nuncidide sobre el modo de
invertir dichos ingresos, potestad que siempre tenian los mafimsotra parte, no se debe
olvidar que segun los datos de la Agencia Central de Estadisticas, de los #@resnde
habitantes del pais, solo 35.4 millones dgemas (36.3%) estdn empleadas oficialmente. Y
de este grupo, solo 21.2 millones (59.9%) de mujeoespletaron sus estudios basicos
(COLBY, 2008)
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4.6.RECOMENDACIONES PARA LA IMPLANTACION DEL MODELO EN OTROS
PAISES

Una vez estudiados los casos &leg, se pueden sintetizar las principales recomendaciones
para poder reducir el modelo en otros lugares mediante cuatro procesos basicos

1 Se idenificaran posibles socios locales en el sector de las telecomunicacummnes
tenga capacidad para constrla infraestructura necesaria para la extension de la
telefoniamaovil en zonas ruraleg que puedan proporcionar un descuento en la tarifa
de trasmision por venta al por mayor.

1 Se realizararanalisis de la cobertura telefénica del pais y un estudio deadw
valorando la demanda del servicio telefénico en zonas rurales.

1 Se implicaré a empresas de microcrédito locales, mostrandoles la posible rentabilidad
de la zona en la que se pretende desarrollar el servicio de telefonia

1 Seanalizaréel marco regulaar del sector de telecomunicaciones del pais 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 hapodido comprobar quel Programa Village Phonéene como objetivo principal el dar
acceso a las telecomunicaciones a zonas rurales y aisladas de la poblacion, objetivo que
comparte con ghroyectoTUCAN3G

Otra semejanza entre ambos proyectos es syuealesarrollo est&ondicionado por la
existencia o nale red elétricaen la zona donde se vayan a implantar. Esto no supone un
problema para ghroyectoTUCAN3Gya que lo ha tenido en cuenta en su planificaciéon y lo
ha resuelto mediante paneles solargsucion que no seria viablerpd/illage Phoneya que

los costes se verian incrementados.

El proyectoTUCAN3Gdesarrollauna manera de llevar la conectividad a una poblacién rural
utilizando las femtocelday,por su parte eVillage Phoneofreceun mecanismo para que esa
conectividadsea accesible a una poblacion rarélavés de los microcréditos.

Finalmente otra diferencia quee puedeobservar entre ambos sistemas es la tecnologia
ofertada. Mientras quel proyectoTUCAN3Gpermite ofrecer una cobertura de datos y voz
con velocidad3G, losProyectos Village Phonsolo ofrecen la tecnologia 2Que esmas
sencilla yecondmicade desplegapero ofrece unaelocidad de transmision de datogs
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 Aso&acdématica
(Fig. 10).

Rhizomaticafundada por Peter Bloom, es wnciacion civil déaxaca dedicada a facilitar

la comunicacion digital en comunidadesales e indigenas en MéxicBsta asociacion es la
responsable de que en comunidades indigenas de la Sierra Negra de Oaxaca (México) se haya
puesto en funcionamiento un sistema de telefonia movil comuniEgiaste umovedoso

proyecto social de comunici&n, que busca un modelo de administracion similar a las radios
comunitarias. La esencia del proyecto es que una comunidad pueda administrar su propio
sistema de comunicacion.

SRZRHIZO=R=
SSNACASS™

Fig. 10. Logo deRhizomatica.

La primera red piloto se desplega Villa Tdea de Castrain puebldocalizado en la Sierra
Norte de Oaxaca, a unos 120 km de la ciudad de Oaxaca, con aproximadamente 2.500
habitantegFig. 11)

En 2008la villa contacté con la empresa telefonitelcel para qude facilitara la telefonia

movil. La compafia no se nego, pero les @pidue primero construyeran unarretera que
llegase hasta la via principal y ademas introdujeran una red de energia eléctrica estable.
Llevar a cabo dichas inversiones solicitadas por la emprekzl era inviable por lo se
decidi6optar por una alternativa mas econémica, solicitando la ayuRaidematica.

La inversitd inicial fue de unos 300.000 pesos mexicanos (23dtare3, dinero que
lograron reunir gracias al esfuerzo de toda la comunidad. A continuacidas %y dias de
pruebas de equippse consiguidinstalar la prinera estacioule telefonia movil en la villa.

F|g 11 V|IIa Talea de Castro, Oaxaca México.
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5.2. TECNOLOGIA UTILIZADA Y FUNCIONAMIENTO.

Para llevar a cabo su objetiizhomaticaconsguié una concesion experimentahtuitadel
gobierno mexicanpor 2 afos. B concretouna licencia deespectro pargelefona movil en

la banda de 850 MH40 quele permitié el desarrollo del proyectba red de comunicaciones

del proyectdRhizomaticausa la tecnologia GSMGlobal System for Mobile Communicatjon
(2G)A su vez tiliza un sistema de cédigo abierto denomin&@djoen BSC(Base Station
Subsistem)elegido por seresteel coédigo abierto mas completo para poder desarrollar el
proyecto. Este afigo se instaléen estaciones basedquiridas a empresas comNuRan
Wireless o Fairwavegque proveen equipos inalambricos moviles de banda ancha basados en
la tecnologia GSM.

Para poner en marcha el sistemas omunidades que desean establecexr red de
comuntadones en su puebldebenpagan alrededor de 120.000 pesos mexicanos, unos 7.900
dolares, cerca de un sexto de lo que el proveedor comévceistar cobra por una
instalacion rural simila.os 90.000 primeropesosse destina@a la compra del hdware, que

se compone de dos antenas y una estacién base de cddigo, gbértesto del dinerse
destina gagarel tiempo de instalacion y los gastosRl@zomaticaEn las figuras 12 y 13 se
puede ver diversas instalaciorteslas antenas de estapigos(QUINTANA, 2015)

Fig.13. Peter Bloom, supervisando la construccion
la base de la antena en el taller del herrero local |
San Juan Yaee, Oaxaca

Fig. 12. Instalacién de la antena en el techo del
ayuntamiento de San Juan Yaee, Oaxaca.

Gradas a la compafiia mexicaiaotokol que brinda acceso a internet en todas las zonas
rurales de Oaxac&s posible interconecta red a una awexion de vz sobre protocolo de
internet Yoice Over IR, permitiendo a los usuarios hacer llamadas de lagjandia desde
México hasta EEUU.

Los usuarios que quieran utilizar el servigiagan una cuota mensual de unos 15 pesos
mexicanos, que equivale dl,3 dolares. Tras pagar la primera cuota obtiesennimero
telefonica El pueblo se queda con esta cuotagramente traabonarel mantenimiento de

los equipos.
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Una vez dado de altan el sistema y mientrgsaguela cuota mensal, el usuario tiene
derecho a realizdtamadas ymandarmensajes de texto ilimitados en el area de cobertura,
gue, dependiendo dezang suele estar entorno a los cinco o seis kildmetros. Es decir, que

las personagiel pueblo, y de los pueblos colindantes que hayan instalado este ssevicio
puedercomunicar entre ellos sin costdicional.

En el caso de que el usuario quiera m@aluna llamada fuera de la red de cobertura, como por
ejemplo a Estados Unidos, se utilizara la tecnologia de vdalBue permite que la sefial de

voz viaje a través de Internet, en forma digital, usando paquetes de datos, en lugar de enviarla
de formaanaldgica, a través de los circuitos utilizados por la telefonia convendistal.
sistema permite simplificar el proceso y, a su \agdjcar tarifas muy reducidasoPejemplo,

en el caso dRhizomaticdas tarifas de llamada son

1 Llamada &EEUU a tdéfono fijo: 20 centavos de peso por minuto (0.01 ddlares)

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

1 Llamada dentro de Méxicoradvil: 83 centavos de peso por minuto (0.05 dolares)

5.3.BENEFICIOS Y DIFICULT ADES DE RHIZOMATICA.

3.1 Beneficios.

Pese a que las redes comerciales tienen aproximadamente 20 afios de ventaja con respecto al
codigo abierto, las redes comunitariasRlgzomaticapermiten el acceso a las TICs que se
consideran un derecho universal.

Al no depender de los intereses de los operadores, las comunidades gesateollar
libremente sugropios proyectos. Yademasal usar serviciobasados en Voz sobre, IRs
comunidades consigueaccedera tarifas muy econémicado que es fundamental en
comunidades de escasos recursos

Sin olvidarlas ventajas de caracter social que supamar estos servicios IP, pues no solo
permiten a los usuios una comunicacién mas facdn sus familiares y amigos, sino resolver
rapidamente los problemas derivadie accidentes y desastres naturalgmder alertar a las
autoridades competentes tiempo real

3.2 Dificultades.

La principal dificultad para instalar las redes comunitarias en Oaxaca las explicé claramente
Peter Bloom en una entrevista que cain@en el 2013. En ella spiejaba de que la Comision
Federal de Telefonia (COFETEL) solo le habia concedido 2 afios para utilizar el edpectro
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telefonia movily le habia exigido para ampliar este plazo el instalar este sistema en cuatro
estadoslo que &cedia a sus posibilidad(QUINTANA, 2015)

Otra dificultad de d que hablé en la entrevista, fde orden econdmico, puesto que para
ampiar el proyecto a otras zonas ecesario encontrar proveedores para reducir los costes
del equipgya que las amunidadesleben haceun gran esfuerzparacostearlo.

También se habld sobre la dificultad de la gestion y administracion de los sistemas en cada
comunidad, pues se necesitan mas profesionales que tengan conocimientos infoymaécos
estén dispuestastrabajar en el proyecto.

A continuacion, Peter Bloom destac6 en su entrevista que una posible dificultad en el futuro
seria la competencia con las grandes compafias telefénicas que tengan la capacidad de ofertar
productos maaccesibles que Iaaiyos.

Finalmente, y en relacion al beficio anteriormente destacadie no depender de una
operadora,si bien es cierto quel grado ddibertad que se tiene es mayap obstante puede
estar limitado por los recursos econdémicos de los que se disponga, quémenteaeran
inferiores a los que pueda proporcionar un operador

5.4.COMPARATIVA DE RHIZOMATICA CON EL PROYECTO TUCA N3G.

Comose hadejado claroRhizomaticaiene el mismo objetivgue elproyectoTUCAN3G
facilitar las @municaciones en zonas rurales

La principal diferencia entre ambos, es lézomaticausa una tecnologia de acceso abierta,
y se coneta a una red troncal existente, mientras GUEAN3G despliega la red troncal de
accesdasada en equipos propi

Otra diferencia es que en el camRhizomaticael gobierno cede las licencias de las bandas
de frecuenciamientras que eMUCAN3G se involucra a un operador para que ofrezca el
servicio usando las licencias gesteha adquirido.

Por otra parte, aunque en armalpooyectos se creana redde comunicacionegropias, estas
redes son muy diferentega queRhizomaticautiliza un sistema abierto de coddigdjore,
mientras que lasemtocelda del Proyecto TUCAN3Gson propietarigses decir, con un
disefio patentado por el fabricante

Otradifererctia con respecto &royecto TUCAN3@s que los usuarios del sistema instalado
por Rhizomaticgpueden hablar y enviarse mensajes entre ellos sin coste adionewtras
gue TUCAN3Gdepende de una operadora de telefonia, la cual fija sus propias tarifas.

Sin embargo, a diferencia dBUCAN3G, Rhizomaticano tiene apoyos de instituciones
oficiales lo que podria ser una gran dificultad a la hora de desarrollar el proyecto a gran
escala.Sin embargola idea pionera de permitir a las comunidades desplegarogiop
servicig sin depender del interés de un operagdodria ser atractiva pafaturos inversores

gue desee involucrarse en este proyectoamo, por ejemplg pam los gobiernos locales o
ayuntamientos que tengamehtes de ingresos que provengdn adividades mineras o
petroliferas y quieran reinvertir parte de esos ingresos en la poblacion a través de iniciativas
de este tipo.

Finalmente otra diferencia quese puedebservar entre ambos proyectmn los costes de
mantenimiento del servici&n elcaso d&Rhizomaticason menores porque la red pertenece a
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la comunidad, y éa no tiene animo de lucro. Sin embargo, en el casoTH&€AN3G, si se

sigue el modelo de negocio basado en los OIMR, los costes serian mayores, pues al pago del
mantenimiento dda red habia que afades los beneficios que quierasbterer tanto el

citado OIMR como ebperador.

No se debe olvidar, por otra partgie una comunidad nunca va a poder beiae§ie de las
economias descala, lo que siempre podra hacer un operadtmiefenia y en menor medida
un OIMR.
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6. BUSINESSMO DEL CANVAS PARA EL PROYECTO TUCAN 3G.

Recordemos que @usiness Model Canvass una herramienta de planificacion estratégica
guese compone de nuewdoques que representaslareas clagede una empreshloques
gue se debenanalizarpara poder definir un modelo de negocksibs bloques son los
siguientes: ppuesd de valor, segmento de mercado, canalkelscion conlos clientes,
fuentes de ingresos, recursolees, actvidades taves, cios clave y estructura de costos
Dichos bloques los analizaremos enmarcados en la denReridonde TUCAN3G ha
desplegado sproyecto piloto.

Como se ha sefialado anteriormeseeaplicara esta herramientaexter modelo de negocio
propuestgor TUCANS3G en el queseplanteaqueuna empresa séa encargada de desplegar

la infraestructura necesaria para dar acceso a la telefonia movil en una zona aislada concreta
Infraestructura quegosteriormente, alquilara un operador que seeencagado de proveer

el servicioa los usuariogFig. 14)

Se ha elegidoeste tercer modelo de negogor serel que resultanasatractivo paa las
operadoras de telefonia que seran los clientes naturales de la equeedesarrolle 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 instalacion,
etc.; en vez de invertir en CAPEX lo hace @PEX (SIMO-REIGAS, MUNICIO,
MORGADO 2015)

Socios Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con los Clientes Segmento de Clientes
RELACION CERCANA
LM\EP?S\'O—" 5 PRE Y POST VENTA.
RELACION COMERCIAL DERED DE
SOLUCIONES CONOCIMIENTO
CONEROVEFDORPS VY COMUNICACIONES YEL CONCRETAS Y PREVIO DE 5US
APORTEN SOLUCIONES USUARIO FINAL QUE e Fabet kit OFERADORES DE
INNOVADORAS DEMANDA EL SERVICIO PARA CADA - ) TELEFONIA MOVIL
CLIENTE FELIBILIDAD MOVISTAR
OPERATIVA S
ADAPTABILIDAD A T
-— NECESIDADES B
PARTICULARES
NUEVO MODELO DE gﬂﬂ_}m OD\IIOI:E\-S'B?%U m
NEGOCIO (OIMR) 8 g
Recursos Clave Canal FALABELLA
VIRGIN
[ -
[ -
SISTEMA VERTICAL
Fisicos CONTRACTUAL
INTELECTUALES
HUMANOS
FINANCIEROS
—
—
Estructura de Costes EEEESS Ingresos
oL AT EN FUNCION DELOS
- - MINUTOS DE
;;FSOJ IVDE’]DTO CONVERSACION Y
LICENCIAS TR 02
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—
—

Fig 14. Business Model CanvaopectoTUCAN3G
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6.1 ELEMENTOS.

6.11 Propuesta de valor.

En una empresia atraccion de los clientes esta directamente relacionada con la manera en la
gue sdespresente el producto.d®sa presaaciondependera el valor guicho cliente esté
dispuesto a pagaor €l

Teniendo esto en cuenta, la empresa que vaya a desplegar la telefonia mévil propuesta por
TUCANS3G debea realizar unos estudios previos en profundidad del terreno, para poder
ofertar solucionesconcretaspara cada zona aisladen la que pretendaesplegar sus
infraestructuras, exponiendo a sus clientes de forma clara las ventajas de su sistema. En una
palabra, dandole el valor preciso a su oferta.

Tras la nueva legislacién prongalda erPery la figura del OIMR entra en jueg8era quien

haga a los operadores su propuesta de valor, consistentd@&sygleeda de nuevos clientes.
Para ello, tendra previamente que analizar en qué zunasina densidad de poblacion lo
suficientementeamplia como para que dichos operadores obtengan un margen de beneficio
atractivo.

6.1.2. Segmento de mercado

Para lograla mayor eficacia de un negocio es necesario conocer detalladamente a qué tipo de
clientes va dirigido el servicio. Lasempresasque quieran alcanzar el éxito, dedre
comprender a sus clientes, esforzarse por conocer sus necesidades y proponer una oferta
adecuada para satisfacerlas.elgglente quees de sumanportante tener una buena relacion

con ellos y, desde una perspectiva szsgrial, transformar esa satisfaccion de los clientes en
flujo de ingresos.

En el caso de la implantacion deoyectoTUCAN3G la empresa que lo lleve a cabo debe

tener muy clara la necesidad esencial de sus clientes, que son los operadores de telefonia
movil. Recordemos que estos operadores preteotdener el maximade usuarios que

utilicen su serviciopor ello, elpotencial de la empresa que estamodizaralo reside en
facilitarles la infraestructura necesarialquilandosela para quepuedan llegarhasta el

maximo de usuariggosibles

Indiguemos que eal caso de Peru Igwincipalesclientes potenciales soMovistar, Claro,

Entel y Bitel, no obstante no se debe dejar al margen a los nuevos operadores virtuales
emergentes, como es el caso de lbella y Virgin los cuales pueden aumentar los clientes
potenciales a los que les puede riesar el servicio que el modelPUCAN3G pueda
prestarles(EL COMERCIO, 2014)

6.1.3. Canales.
Los canales de distribucién se han convertido en una pieza clavéapdefinicion de un

modelo de negocio.
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Por ello, en dicho modelo, se debe definir cdmo conseguiremos que nuestro producto llegue
hasta el cliente, si se puede hacer mediante medios fisicos o no fisicos. Una empresa alcanza a
sus clientes a través de drgos canales de distribucién y comunicacEstos mediohan
evolucionado a lo largo de los afios;luyéndose en la actualidda publicidad,la venta al

por menor,Jos equipos de venta$ys sitios web,las confererias especificasetc. Un buen

disefiode los canales de distribucion puede ser una poderosa herramienta de diferenciacion y
ventaja competitiva.

Seriarecomendable quelempresajue desarroll@UCAN3G no solo utilice estos nuevos
medios, sino que emplae sistema vertical contractyal aual consiste en que compaiiias
independientes con distintos nivelespieduccion y distribucién se unanediante contratos
a fin de economizagsfuerzos a la hora déstribuir sus productos y lanzarlos al mercado.

En el caso que nos ocupa, la empresaliamée acuerdos gontratos, podria hacearticipes

a los fabricantes de los equip@segurandoles un cstante flujo de comprag creandode
este modo una red cemtial, cuyo Ultimo eslabdn sel@propia empresa quien se ocuparia
de tratadirectamerg con los clientes

6.1.4. Relacién con los clientes.

En un modelo de negocios se debe tener muy claro cOmo se conseguira atraer a nuevos
clientes mantenerlos y hacerlos crecerggfinir perfectamente cuales seran lasitast a

seguir para conseguitl&s evidente que el éxito de una empresa depende de si puede o no
lograr que cadalientevea cumplidas sus expectativas y no se sienta nunca defrakaaglo.

caso de la telefonia mévil en zonas rurales, estdmuy ligado a la disponibilidad del
servcio, asicomoa la calidad de la llamada.

A este respect@s recomendable gle empresaue desarroll@ UCAN3Gmantenga siempre
una relacion cercana caumisclientes, ofreciéndoles el mejor servicio posible de pre y post
venta, segun las necesidades ddaaino de ellosEn el caso peruano, su relacion con el
cliente dependera dgie sdlegue a un perfecto equilibrio ceh OIMR.

En otro orden de cosas mnegable laelaciondirecta entre los clientgslos beneficios de la
empresa. Lgrar su fidelidd e incluso su recomendacion a otros futuros clientes es un
objetivo primordialy paraobtenerlo sseguiran cinco gutas

1. Serflexible y escuchar sus peticioné&ara conseguir manterngun cliente
satisfecho se debe tener un cierto grado de flalabl y permanecer atento a las
peticiones queformule. La propuesta comercial gqge le presentao pueden estar
cerrada de antemano sin considerar las necesidades especiales que el cliente pueda
tener. Se debe escuclerentender cuéles son sus necasas y atenderlas siempre
gue sea posibleEn el caso peruano, aunque el proyecto pilotoTHECAN3Ghaya
sido un éxito, cuando se pretenda extenderlo a otras zonasawulEnerse muy en
cuenta suscircunstancias concretas (ubicacién, densidad de pohlagiosibles
operadores) para poder responder de forma coherente a sus demandas.

Actitud resolutiva ante el conflict&e debe tener una actitud resolutiva frente a los
posibles conflictos de intereses con el cliektdrayendo deada critta la manerae
mejorar y darleel mejor servicio posibld.ogrando de este modo la confianza de cada
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cliente, que percibe que la empresa siempre resolvera los conflictos de la forma mas
rapida para evitarle problemas.

Cabe destacar, que en Perd, los proyectos ddd@@AN3Gtienen un respaldo legal

pero el éxito de los mismos, y en definitiva de la empresa que los impulse, dependera,
como antes comentamos, de lograr que se eviten conflictos irresolubles entre el OIMR
y los aperadores que por ley debe llegar a unrdowmn él.

2. Conoceral cliente y preocuparse por sus necesidadEsdebe aprovechar
cualquier oportunidad para poder interactuar con nuestro futuro cliente para conseguir
entender susiecesidades actuales y futurasia@do mejor es la relacion con un
cliente mejor es el conocimiento que se tieneeldddebemos ofrecer una solucion
personalizada a sus interesBe este modcel cliente percibird que se le éscuchado
y que se le conoce aerfeccion

Como hemos sefialado anteriormentson cuatro ds grandes compafiias que
actualmente veen de servicio telefénico al Pepam poder conocer sus intereses
més a fondo, se debe realizar detalladoestudiode su cuota de mercado y de este
modo poder elegir el target principal. Si olvidar a los nuempsradores maoviles
virtuales (OMV), que son empresas que cuentan con una concesion 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, Claia Biiel,

3. Buscaruna mejora del servicioRegularmente deberemos establecer una
serie de putaspara mejorar el servicio ofertadGorrigiendo lasdebilidades en el
menor tiempo posible. Bhuenservicio y mejor trato recibido por parte de nuestro
cliente £ran las bases en las que se fundamentara una relacion comercial Metable.
debemos olvidar que la tecnologia utilizada por el pilotgpdeyectoTUCAN3Gpor
ser novedosa no esta estandarizada, y por ello pueden surgir fallos a la hora de
aplicata en otras zonas. La capacidad de subsanarlos sera clave para lograr los
objetivos deseados.

Un meétod que podria utilizar eTUCAN3G para tener una experiencia real es la
utilizaciéon de comprades “espia% o mistery shopperdicho método onsiste en
contratar personal entual profesional para que aetdomo cliente durante el ciclo
completo de la compraapa que, posteriormente elabane informe con los puntos
fuertesa explotar y los puntadebilesa mejorar.

4. Fomentar un trato personal y readizun seguimientdel cliente En el trato
personal reside uno de los principales puntos de encugitolientecon la empresa.
Hecho que deben tener muy en cuenta sus empleados, que son los que representan los
valores que dicha empresa defiende. Par paéirte se recomienda realizar un correcto
seguimiento del clientede este modo podremos saber con facilidad cuales son sus
consultas mas frecuentes, sus peticiones y su grado de satisfaccion.

En el caso concretde la empresa que desarrolle el proyddifCAN3Gen Ped, los
empleados que se elijan deberdn estar técnicamente preparados para ofertar un
producto tan novedoso, Yy para realizar un perfecto seguimiento de sus clientes, que
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son como ya sabemos los operadores mov@estendra que investigau grado de
satisfaccion, por ejemploespecto 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
telefonia movil en las zonas elegidas.

Al operador de telefonia, gues 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
percepcion del servicio. Se debe tenerceanta ge, aunque la infraestructura y la
responsabilidad legals del OIMR, la imagen de marca es la delragor de telefonia

6.1.5. Modelo de ingresos

La sostenibilidadeconémicade un modelo de negocio depende de los ingresos que pueda
generar. Br ello en dicho modelo se deben especifilmgué maneraunaempresa va a ser
rentable econémicamente.

Teniendo en cuenil modelo propuesto pGlUCAN3G la empreséOIMR) que lodesarrolle
obtendra sus ingres@n funciéon de los minutos de conversacidla cantidad de megabits

por segundo qusecursen a través de la red desplegada. Este modelo no es exactamente un
alquiler, sino una comision por el uso de la infraestriactiDe tal modo que el OIMR esta
interesado en abarcarzona sin conexion percon el mayor numero de usuarios posjble
puesto quea pesar de que no son sus clientes finales, esto beneficia al auleanédico y

por tantode lascuotas pagadas por el operador.

6.1.6. Recursos clave.

En un modelo de negocio se deben definir cuate los elementos mas importantes para que
funcione. Estos elementos incluyles recursos fisicos, intelectuales, humanos y financieros.

1. Elementos fisicos: Engloban aquellos recursos materiales como instalaciones,
edificios, vehiculos, maquinaria, eten el caso del modelo dBJCAN3Gserian las
torres y equipos de telecomunica@serdesplegados en las zonakadas.

2. Elementa intelectuales: Son los recursos que se pueden explotar para obtener una
ventaja competitiva. Este tipo de recursos son dificle desarrollar y en ellos reside
el potencial de la empresa. La empresa que desarrgteysctoTUCAN3Gparte de
la innovacion tecnologia empleada y su estudio previo en la zona de la cuenca del rio
Napqg lo que le permiteatificar los resultados gsegurasu viabilidad. También es
necesario el conocimiento en profundidad del medio rural en zonas de desarrollo, ya
gue son entornos muy complejosrfda falta de recursog las dificultades en el
transporte. El conocimiento previo de estas zonas esiab@ara lograr un eficiente
despliegue

3. Elementos bmanos: Toda empresa requierecapital humanogue es un elemento
sumamente valioso cuando en dicha empresa se prima la creatividad para resolver las
situaciones complicadas que se preVr.ello, &€ personal empleado por la empresa
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gue desarrtd TUCAN3Gdebe ser altamenteapaz, especialista y resolutivilo
olvidemos que deben estar preparados pecader a las zonas de trabajo de manera
rapiday realizarlas tareas de mantenimientte forma &jil y eficaz

4. Financieroslos recursos financieros son la piedra angular de toda empresa y se debe
tener claro como conseguirlos. Estos pueden venir tanto de aportaciones de capital por
parte de los socios de la empresamo de créditos obtenidos des lbancosPor esta
razén, la empresa que desarrollepebyecto TUCAN3Gdebe disponer del capital
suficiente quele permita invertir en los equipos y personal rseces para poder
desarrollar sactividad Se debe tenegn cuenta quia primera inversiémeen capital es
la mas fuerte hasta que la empresa logra posicionarse y mantenerse gracias a los
ingresos producidos por los clientes.

Otra via de financiacion pueden ser los fondos publiaosavésde subvenciones o
ayudas por parte dgbbierno, como poejemplo, se ha llevado a cabo en el en Pera
mediante el Bgrama Nacional de Ciencia, Tecnologia e Innovacién en tecnologias de
la Informacion y @municacién, que apoyas proyectos de I+D+iPrograma que se
implanté en el2013. No obstanteseria idealque para llevar a cabo los futuros
proyectos se buscas@ equilibrioentre los fondos publicos y el capital privado para
evitarla dependencia excesiva dedctompublico.

También, en Perd, se cuanton el Fondo delnversién en Telecomunicaciones
(FITEL), fondo destinado a proporcionar acceso universal mediante la financiacién de
los servicios de telecomunicaciones en las zonas rurales. Los fondos de FITEL deben
utilizarse para la financiacion 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
financiacion para la instalacion y compra de equipos informatalodesarrollo de
proyectos,estudios dengenieria, etc. Dicho programa como antes se sefalaba, esta
actualmete en consorcio con gdroyecto TUCANS3G Existen fondos similares en

otros paisesle Latinoaméricacomo por ejemplo FONATELFondo Nacional de
Telecomunicaciones) en Costa Rica o FONDETEan@o para el Desarrollo de la
Telefonia) en Guatema(8ARRANTES, 2011)

6.1.7. Actividades clavs

En un modelo @ negocios debemos identificaral ha de ser la actividad primordial para que
la empresa funcione a la perfeccion. Aquella que genere los principales ingresos.

La principal activiad de la empresa que de®lle elproyectoTUCAN3Gsera la de actuar

como intermediario entre el proveedor de la red de comunicaciones delgbaisugario final

gue demanda el serviciDicha empresase encargarde instalar los equipos necesarios para

que zonas aisladas pwedconectarse con la red de telecomunicaciones del pais, permitiendo

su uso y dando acceso a la red de telecomunicacibbeessta actividad principal emana una
segunda, que es el mantenimiento de dichos servicios, los cuales engloban reparacion,
manteniménto preventivo, etcy que es undctor que demanda una gran cantidad de
recursos. En el actual marco legal de Perq, la empresa que desarrolla este tipo de proyectos, es
decir, el OIMR puede ser sancionado de manera administrativa si el servicio goe dre

tiene los niveles de disponibilidad adecuados.
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6.1.8. Socios clave

Actualmente los modelos de negocio son el resultado de una redsatgaciones
cooperaciones y alianzas entre empresas. Losss@up supuesto, son una buena alternativa
para siplir nuestras carencias y aumentar el valor de nuestros productos.

Tambiénse debeale incluir en un buen modelo de negocios a los principales suministradores
gue seran precisos para alcanzar nuestros objetivos y lograr que nuestro proyecto sea
sostenible.

Seria interesantque la empresa que desarradleproyectoTUCAN3Gbusque una relacion
comercial con proveedoregle aporten soluciones innovadoras que le ayuden a mejorar su
desempleo, como los que se detalla a continuacién

1 SIRRAN CommunicationsCompdiia proveedora de software especializada en
soluciones globales de redes de telefonia movil.

1 Altobridge Empresa queasarrolla soluciones de redes inalambricas que reducen los
costes de explotacion de la red de voz moévil, banda ancha movil y serviciatde

9 Sistelnetworks Empresa ubicada en Valencigue ofrece productos de alto valor
afiadido y soluciones para el sector inalambrico, con el fin de mejorar la experiencia
del usuario y la rentabilidad de los servicios que se han comprometido a.aportar

9 iDirect: empresalider en comunicaciones por satélitgue provee dehardware,
software y servicios que permiten que los proveedores de servicios M8ifxTicen y
rentabilicensus redeson el fin de expandsus negocias

1 Ip.accessPrincipal proveedor yabricante de sistemas de células a nivel global que
ofrecen soluciones de conectividad.

Estosproveedoresienen en comun el objetivo deisca la maximarentabilidad y calidad el
servicio posible ya que en cada campo todas ellascanla maxima efica@ de sus
productos conservando precios competiti{GARCIA, PRIETO, SANCHEZ, 2013)

6.1.9. Estructura de costes.

Finalmente, en un buen modelo de negasrogdebeédentificar los recursos con los costes mas
altos, los costes fijos, losostes variableslos impuestos.Por esta razon, la empresa que
desarrolle eproyectoTUCAN3Gdebe tener en cuenta los siguientes costes

1. La compra de los equipos, su instalacion y puesta en mail@omo su revision
periodica
No se debelvidar que para poder reézdr elservicioque propond UCAN3Ges necesaria la
comprapor parte de la empresa que lo vaya a poner en mdecls equipogpertinentes. @

esta compra derivan, no solo los costes de su adquissiiintambién de su instalacion y
posterior manteniniento. Por esta razon, se debe sopesar al magirnoste de cada equiyo
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asegurarse de su durabilidaeiniendo en cuenta que las zodasde se pretenden instalar son
aisladas y su reparacion y/o sustitucion pueden acarregramesfuerzo que perjigue
seriamete la viabilidad futura ddéa empresaDentro de estos costés instalacion de las
torres de comunicaciones se identifican como los costes méas altos en inversion en CAPEX,
mientras que los costes en OPEX residirian en la conexion satelitll,caso de que fuera
necesaria su instalacion (SIMREIGAS, MUNICIO, MORGADO 2015).

2. Los costes del personal asociado.

El personal es unctivo fundamental para toda empresaanto mas cualificado se requiera
mayor serd su coste. En este aspdatempesaque desarrolle ggroyectoTUCAN3Gdebe
contratar a un personal lo suficientemente capaz y resolutivo como para que su namero no
exceda el margen ideal de los costes en sal@®scuerdo cosecond Wind Consultants

un rango aceptable para los gastle salario seria entre el 30% y el 38% de los ingresos
brutos; un porcentaje mayor, como por ejemplo un ,568tocaria a laempresaen una
situacion precariéSAINT-LEGER, 2008)

3. Las licencias necesarias para operar en el pais.

Cualquier actividad derd del territorio de cualquier pais debe tener las licencias pertinentes

Por esta razén la empresa que quiera poner en marcpeoyEcto TUCANSG deberia
asegurarse la obtencion de las mismas. Y no debemos olvidar que en cada pais esta obtencion
viene regda por su legislacion vigente.

En el caso déery pais en el que se ha desarrollado el pilotopdeyectoTUCAN3G dicha
legislacion ha cambiado a partir del mes de agosto pasado, cuando se aprobd el Reglamento
de la ley n°® 30088Decreto Supremo n° O@D15MTC). Esta leyestablece las medidas para
fortalecer las competencias en el mercado de los servi€iase otros temastegulala
obtencién de autorizaciones para la instalacion de infraestructuras necesarias para la
prestacién de servicigaiblicosde telecomunicaciones.

4. La publicidad.

La publicidad de un productes basica para su difusiotuna publicidad adecuada se
caracteriza pola veracidad de lo que ofrece. Disellaapublicidadeficazlograra crear una
necesidad de los productos ofertagosel futuro cliente (OGILVY, 1999).a inversionen
publicidad debe tener siempre unos objetivos estratégicos precisos; en caso cpugdeo
convierte en un salto encio.

Un posible enfoque publicitario que podria tonkarempresa que desarrolid proyecto
TUCAN3G es el basado en el método DAGMARI modelo LAGMAR, acrénimo de
Defining Avertising Goals for Measured Advertising Restgesaplica para explicar como
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funciona la publicidad y su importante influencia en el pubkedialando lastapas por las
gue pasa etonsumidor antes de conocer una marca y hastania de una decision sobre ella
(H.COLLEY, 1984)

Este método se compone de cuatro fases:
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1. La primera fasees la del conocimientd&n ella los clientes tan solo toman el primer

contacto con el productoEn d caso deTUCAN3G en esta primera fase se les
explicaria a los operadores de telefonia mévil las caracteristicas generales del proyecto
piloto llevado a cabo.

La segunda fase es la de la comprendiimla que los clientes cocen las principales
caracteristicas del producto ofertado qudiferencian de sus competidoreaprecian
sus cualidades ventajosag&n el caso d&UCAN3G se analizaria con los clientes
paso a paso el desarrollo del proyecto piloto.

La tercera fase el de la conviccion. En la que los clientes consideran dichas
cualidades como las mas positivas del merckdoel caso deTUCAN3G se espera
gue aumente la cuota de mercado gracias a la experipitcia del proyecto
logrando asiconvencer a los cliges las operadores movilesge las ventajas que
lograrian si desarrollasen el proyecto definitivo.

La cuarta fasees la de la accién, emento en el que el cliente toma la decision de
adquirir o no el productdEn el ambito deTUCAN3Gsera la firma dé contrato de
utilizacién de los equipos ofrecidos pddCAN3Gpor un operador concreto



COMPARACIONDE MODELOS DE NEGOCIQPARA SERVICIOS
DE TELEFONIA MOVIL EN PAISES DE DESARROLLGCON LA )
PROPUESTA DEL PROYECTO TUCAN3G. ORTEGAMARTINEZ, ENRIQUE

7. ANALISIS DAFO DE LA IMPLANTACION DE LA TELEFONIA MOVIL EN
ZONAS RURALES.

Atendiendo a la metodologia descrita, se definiran las debilidades insha®mo las
amenazas externas de los proyectos de implantacidon de la telefonia movil en las zonas rurales
de paises en desarrollo, para posteriormente, continuar con las fortalezas internas y
oportunidades externas.

7.1.ELEMENTOS

7.1.1. Debilidades mternas.

Una de las principales debilidades que podemos observar en la implantaciéon de la telefonia
movil en las zonas rurales tiene que ver con el aspecto financiero, ya que en la mayoria de los
casos la falta de recursos propios dificulta la ejecuci@esarrollo de los proyectoBe

hecho, siempre es necesaria una fuerte inversion inicial, cuyo retorno sera relativamente bajo.
Sin embargo, como se ha podido demostrar en las propuestas presentadas, los ingresos pueden
llegar a superar a los costes, aum@stos van a ser menores que en una zona urbana. Por ello,

el coste de oportunidad siempre seré alto.

Ademas, se debe tener en cuenta que también es alto el coste de los equipos necesarios para
poder desarrollar la actividad?or lo cual e necesaria un fuerte invergin inicial
incrementada en medida que se quagsplegar el servicio en varias localidades.

La necesidad de licencias pgsader operar servicios moviles es otra de las debilidades
internas puesto que el espectro disponible esta asignageradores nacionales (aunque no
lo usen en las zonas rurales aisladas)

Otro gran impedimento, tanto para la instalacion de los equipossarios como para su
mantenimiento, es la falta de personal cualificado en las zonas rurales, ya que los
profesiorales suelen estar concentrados en las ciudades

Por otra parteal desarrollar este tipo de proyectos en zonas con caracteristicas muy
diferentes, no se puede crear un plan estandarizado, sino que éste debe adaptarse a las
necesidades de dicha zona.

7.12. Amenazas externas.

Una de las principales amenazas externas es la entrada de nuevos competidores en este
mercado. A &g respecto, no debemos olvidare un gran porcentaje de la poblacion mundial

se concentra en las zonas tesaY, aunque en la aelidadlos ingresos de quienes viven

ellas sean muy bajos, su poder adquisitivo puede mejorar, lo que convertiria a estas zonas en
un mercado interesante para las grandes compafias, gneesntjuerrian invertir allio que
dificultaria el desarrollale proyectos como 8IlUCAN3G Este riesgo seria mayor en el caso

de Meéxico, porqueen ese casmo estan implicadas las operadoras, como en los otros
ejemplos analizados, por lo que la competesei@a mayor.
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Otra de las amenazas externas es la posidiligaque 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 necelsapara implantar la telefonia movil, en el momento que
decidiesen subir los preciosgjdrian fuera a muchas emprespse, a pesar de estar
intereadas en los proyectos, no pudiesdrontar los nuevos costoEste riesgo aunque
presente, es un riesgo newddo ya que la tendencia habitual en los mercados de las
tecnologias es que los precios se mantengan o incluso bajen.

El poder de negociacion de los clientes puede convertirse también en una amenaza para las
empresas que desean implantar una red deméemovil, si no les ofrecen las prestaciones

gue les demandan. Por ejemplo, si el cliente quiere mas velocidad de datos y la empresa
actual no se lo proporciona, lo mas l6gico es que busque otra. Sin embargo esta amenaza no
es tan apremiante, si tenenmas cuenta que es dificil que otra operadora entre en la zona ya
ocupada donde su margen de beneficios seria muy escaso en comparacion con el coste.

Finalmente, otra de las amenazas evidentes es de caracter legal, pues las licencias para operar
en las banas de telefonia mévil son escasas, y suelen ser las grandes compafiias (realizando
importantes inversiones) las que consiguen estas licencias. Normalmente los gobiernos abren
concursos para que los operadores de telefonia hagan ofertas que les peretdtamahcso

de las bandas disponibles, siendo el operador que mas pague el que tendra derecho a usarlas.
Se esta planteando, coran el caso de México, que en las zonas donde el operador no esta
dando servicio, el gobierno autorice a operadores localegpkea& dichas frecuencias. Otra

opcion es la estrategia empleada en Peru 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
habitualque en las zonas aisladas la poblacion se sienta olvidada por las grandes empresas y
aprecie mucho aquellas que dedican sus esfuerzos a ofertarles las nuevas tecnologias.

Por otro lado, la flexibilidad organizativa es elevada ya que los proyectos itlage

Phone Rhizomaticao TUCAN3Gse adaptan a las necesidades de cada zona para ofrecer el
mejor servicio posibleEste tipo de proyectos suelen estar liderados por personas con
experiencia en el entorno rural, lo que les da una ventaja competitivadretnts operadores

gue pueden estar mas acostumbrados al entorno urbano. En este sentido, las peculiaridades
del entorno rural en los paises en desarrollo también suponen una barrera de entrada para
algunos operadores

Finalmente, debemos destacar la wation 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
gueda patente eRhizomaticaya 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 ruralesector que no esta muy desarrollado, permitiendo innovar en las
estrategias, ser pioneros en las tecnologias utilizadas, etc.

En el caso particular tpiloto de TUCAN3G una fortaleza interna es la existencia de una red
WiFi ubicada en las torres de conicacion cuya infraestructura se puede utilizar para ofrecer
los servicios moviles. Por ello, no es necesario realizar una gran inversion inicial puesto que
se puede empezar con las torres que gstanstaladas en el territorio. Ademas existen redes
similares en América Latina (Colombia, Ecuador, Cuba, etc.) que podrian emplearse para
futuros despliegues.

Existen grandes empresas que ofrecen servicios basados en redes de comunicacion las cuales
pretenden llegar a nuevos usuaripagecesitan para ello qge desplieguen redes en las zonas
aisladas. Br ejemplg Facebookha puesto en marcha una iniciativa denominatianet.org

“gue aglutina a |ideres de |l a tecnologi a,
locales para conectar a los descics de la poblacion mundial que no cuentan con acceso a
internet” (| NTERBeETer OrR Gran inkciativeh algunas compafias, como

por ejemplo Cleartrip.com (empresa de viajes) o Times Quapietariadel diario Times of

India) expresarorsu miedo a que las empresas de telefonia acaben decidiendo sobre las
aplicaciones y servicios a los que se pueden conectar los uga&ieNCIA EFE, 2015)

Por otro lado, muchas son las comunidades que desean integrarse en estos proyectos para
poder accedea las telecomunicacioneson lo cual podriamos esperar un crecimiento rapido
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 comunicacion, ow una manera de controlar sus fronteras, de tener contacto con sus
funcionarios, y de poder llevar los servicios de la administracion a las zonas. ninteles

gue se traduce en la mayoria de los casos en subvenciones o incentivos fiscales que puedan
ayudar a la inversion inicial del proyecto y facilitar su desarrollo.

Por ejemplo en Perd, el sistema de salud para personas con pocos recursos requiere gue estén
registradas. Pero en las zonas aisladas eso no sucede por la falta de sistemas de comunicacion
y estas personas pierden su derecho a una atencion sanitaria gratuita. Esta necesidad
justificaria la implantacion de redes de comunicacion en ellas.

Como se acaba de analizar, el DAFO ayuda a plantear las acciones que se deberian poner en
marcha para apvechar las oportunidades detectadas, y preparar a la empresa contra las
amenazas, teniendo en cuenta nuestras debilidades y fortalezas, como, dsdolnaatica

recoge la Figura 15.
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DEBILIDADES AMENAZAS
Financieras Nuevos competidores
Flexibilidad frente a cambios Poder de negociacion

Cambio en el gusto y necesidades
Legal
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Buena imagen Nuevos Mercados
Flexibilidad Organizativa Crecimiento rapido de clientes
Personal motivado

Fig. 15. Matriz DAFO

Ante tal andlisis, la empresa podrénr una de estas cuatro estrategias de negocio:

DEFENSIVA: La empresadebera estapreparada para enfrentarse a las amenazas. Si el
producto que se ofrece ya no se considera lider, seadelsaitar lo que marca la diferencia
con la competencia. Cuandojéda cuota de mercado, se buscacientes gie sean mas
rentables y se intentafidelizarlos.

OFENSIVA: La empresa debe adoptar estrategias de cestion Cuando las fortalezas sean
reconocidas por los clientes, se d@batacar a la competencia pargakar las ventajas
propias. Cuando el mercado est@duro, setratarade captar clientes lazando nuevos
productos.

SUPERVIVENCIA : La empresa se enfrenta a amenazas externas sin las fuerzas internas
necesarias para luchar contra la competeitiaeste cas seopta@ por ura postura neutral
esperando a urmaejor oportunidad.

REORIENTACION: Se observan oportunidades que se pueden aprovechar, pero se carece
de la preparacién adecuada esta situacion se debeambiar de politica o de prodos ya

gue los actuales no estaradando los resultados deseaddMARTINEZ VILCHES,
MONTERO PEREZ, 1988)

Seria aconsejable que la empresa que pretenda desarmi@yesitoTUCAN3Gopte por una
estrategia ofensiva, ya que debe demostrar de forma clara que su sudwaiéhproblema de
instalar la telefonia movil en zonas aisladas es la mas adecuada, frente a la conexion por
satélite, que es la tradicion&lara ello, debe apoyarse en el proygufoto de investigacion,

en el que se ha demostrado teéricamente gqua diolucion es la mas eficaz y econdmica. No
obstante, se tendue esperar hasta abril de 2016 para conocer las comgsdinales de la
investigacion y para poderlas utilizar como aval de futuras aplicaciones.
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8. DISCUSION DE RESULTADOS Y PROPUESTAS

Una vez analizadoalgunos casosignificativos de implantacion de lascnologias moviles
en paises en vias de desarrollo, y habienolmparado estos ejemplos con pbyecto
TUCANS3G vamos a concluir este trabajo con upespuestapara la mejorael mismo

En el futuro, la empresa que pretenda desarrpti@ayectos para la citada implantacion de las
tecnologias méviledebera buscar la posibilidad de cofinanciapseliendo seguiel modelo

del Programa Village Pbne puesno podrdacceder a lobbndos de la Unidén Europeaiieya
financiaronel proyecto Y en el caso de recurrir a los fondos proporcionados por FITEL o
instituciones similares deberégrarlos por concurso publichlo se debe olvidar quéillage
Phone surgié de un consorcio potemtde empresas, modelgue ha sido empleado por
TUCAN3Gal incluir a un operador como Telefénica en el disefio del proyecto.

En otro orden de cosas, a la hora de implantgr@yecto TUCAN3G seria aconsejable
fomentar la implicacion de empresa locales, sgi@erian directamente beneficiadas, pues las
zonas hasta entonces en franca desventaja econdmica se revitakpariargreacion ademas
de nuevos puestos de trabd@pauecontribuiria también al desarrollo econémico de la zona
Esta @ciones asumid enel proyectoVillage Phone ya que fomentdas iniciativas locales
para faciitar el acceso de las zonaslaissy, ademasgenerangresos para el operadotos
habitantes de la zona, con lo gambos salen beneficiados.

Este tipo de prasctosobligan areflexiona sobre la conveniencia dedecuarlos marcos
legales parampulsar el desplieguede la telefonia movil en zonas rurales de paises de
desarrollo. Estecambig como se havisto en el trabajo, es el quea llevado a cabo el
gobierno dePeru El cambio legal implica directamente a $ooperadores moviles del pais,
fomentando el desarrollo defraestructuras, que no dajespacio a la excuske la falta de
las mismas para no daervicio a las zonas mas aisladid pais Esta litica es muy
diferentea la llevada a cabo en M&o, pds en ¢ que es el propio gobierno quieoncede
directamentdicenciasespeciales los proyectos, como en el caso analizad®ldeomatica

No obstanteRhizomaticeha sido un caso excepcional y en un futurceselia 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 poblacién de las zonas en las
gue se pretende implanti telefonia movil es ofreciéndoles cursosfoenacion para que

puedan intervenir directamente en su desarraltiyre todoen el mantenimiento de los
equipos y en la resolucion rapida de cualquier contingeheiainiciativa TUCAN3G se

podria complementar con la idea de las VPO¥ilege Phone como una manera de llegar a

la poblacion con menos ingresos de tal manera que en las comunidades reducidas se pueda
establecer un teléfono comunitario que permita el acceso al seiéciigura del OIMR

podria crear un puesto de trabajo dentro de las cilades reducidas similar al de los VPOs
anteriormente mencionados.

Otramanera de dar a conocer las empresas que desarrollen proyectos de esta qaple es
pertenezcan ain conglomerado mayor, como propone la reciente iniciativa de Facebook
intenet.orgMark Zuckerberg, el consejero delegado de Facebook, ha defendido esta iniciativa
sefialando que es una alianza con gobiernos y operadores de telefonia mévil para ayudar a
incluir a todo el mundo en las oportunidades que brinda el acceso a |Zwaierbeg
destacajue este proyecto esta abierto a todos los operadores moviles y empresas que deseen
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sumarsea élmanteniendo siempre la neutralidad en la red. No obstante, como se ha sefalado
previamente, esta iniciativa ha sufrido criticas, como, poregemplie | a coal i ci 6n
the internet” que argumenta que Zuckerberg
gue Facebook e Internet son la misma ¢8s2ENCIA EFE, 2015)

Las empresas qupretendanllevar a cabo proyectos del tipo d&JCAN3G debenestar
dispuestas a tener una postura ofensiva respecto a sus compepa@dsgrar la confianza

de sus clientes desde el primer momento. Desarrollando de forma precisa las experiencias
llevadas a cabo en la fase piloto de didhmyectoy estand dispuestas a continuar
avanzando en nuevas propuedtasscarnuevosmodelos de femtoceldas, ofrecer mayores
capacidades, reducir el consumo de los equigagie mejoren los resultados.

Una parte importante del éxito futude las empresas que desaswolelProyecto TUCAN3G

es que logne la fidelizacion de sus clientes ofreciéndoles claras ventajas con respecto a las
empresas competidoras que podrian surgiogmproximos afios?ara ello debensagurar el
correcto funcionamiento de la red de comunidadiesplegadaevitando, por ejemplo, los
cortes en el suministro eléctrico.

Con respecto a este tema, se podria aplicar la experien&aizematicaque ofrece a sus
clientes la posibilidad de comunicarse sin coste alguno en las zonas cubiertas poesys r

solo pagar por las comunicaciones fuera de esa cobertura y a largas distancias o
internacionaleskl OIMR puede intentar negociar ventajas con la compafia telefénica para
los usuarios que utilicen dichhad de comunicacion, como por ejemgdarifas reducidas o
llamadas gratuitas entre los miembros empadronados en esa comunidad, de taboenera
tanto el OIMR como la compafia de teléfonos salgan benefici&ilose consigue la
exclusividad de estas tarifas, muchas mas comunidades querran dispamea ckd de
comunicaciones provista por la empresa que desarrollpratecto TUCAN3G y en
consecuencia el operador movil tendra mas usuarios que utilicen su geteidinica

Finalmente, o se debe olvidar queara conseguir que en pocos afios ningumea de los
paises en desarrollo esté aislada tecnoldgicansentendria quégrar una mayor inversion

por parte ddos estads. No es un secreto que para que un proyecto de estas caracteristicas
tenga una amplia cobertura necesita una fuleysrcionde capital. @ntar ©n las ayudas por
parte de loss®ados de los paises en los que se quiera guezdesuponer la diferencia entre

el éxito o el fracaso del proyectde debe tener en cuenta ademas cpmp se expuso en la
Introduccién, las comunicacies moviles son una herramienta para luchar contra la
desigualdad entre las zonas rurales y las urbanas, responsabilidad de los gobiernos
otorgar el derecho a la comunicacion de todos sus ciudadanos.
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9. CONCLUSIONES Y TRABAJO FUTURO.

Quisiéramos dstacar, como indicamos al analizar la metodologia 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 telefonia movil y
conocer las restricciones existentes en estos campos.

Una vez dicho esto, indiquemos dase objetivos principales de edrabajo han sido, conocer
el proyectoTUCAN3G realizaruna revision de proyectos similares y extia@puestapara
Su mejora.

El proyecto TUCANS3G investigaen una linea muy interesante en los paises que actualmente
seenclentran en desarrollo, tal es gsie algunos gobiernos, como el caso de ,Realiajan
también en esta lingaediantela adaptacion de marcos regulatorios refereateste tipo de
proyectosNo obstante y hasta que concluya el piloto que todavia se encuentra en curso, no se
podra demostrazon resultadosu viabilidad

En este trabajoeshan estudiado iniciativas interesantes, cfilage Phoney Rhizomatica
gue tinen aspectos complementarios con el enfoquerdgectoTUCAN3G Iniciativas que
se han elegido por ser la gparecen haber alcanzado mayor éx#o contextos similares al
del TUCANSG lo que ha permitido obtener ideas interesantes.

Una de las posiblesnieas de investigacion futuras seta de realizar una comparaciéon del
modelo de costes e ingresos de ambas iniciatbaasparaciorgue en este casw quedado
fueradel alcance de este proyedada la dificultachasta ahorde obtener informacion.

Por otro lado se podrian explorar mejor el ambito de las redes comunitarias, como propone
RhizomaticaEs un posible modelo de negocio ldCAN3Gque hasta la fecha no ha sido
analizadcen profundidad.

Finalmentese haalcanzado el tercero dies objetivos yague hemos podido ofrecer una serie
depropuestapara la posible mejora dJCAN3Gen su desarrollo futuro.
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