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Las telecomunicacionesy el crecimiento economico

EI crecimiento econornico ha permitido que las nuevas tee­
nologias encornunicacion lIeguen a mas personas. Sin em­
bargo, la brecha sigue siendo todavia muy grande fuera
de Lima. Si nos referimos al 80%de las personas econo-

micamente activas con capacidad de gasto, estas se encuentran
concentradas en la costa de Peru. No se trata de un tenorneno
aislado, sino que acornparia al desarrollo econornico que estan
experimentando estas ciudades en las cuales hoy en dia hay mas
oportunidad de empleo; situacion que facilita el acceso a las tee­
nologlas de cornunicacion,

Sea Que se trate de
una empresa 0 de un
individuo. la idea es
satisfacer una necesidad
especffica. Hoy algunas
empresas de tecnologfa
se concentran en conocer
el estilo de vida de sus
clientesy. sin dejar de
considerar su nivel de
ingresos, ponen mayor
erilasls en 10 Que sus
clientes hacen. en 10 Que
les gustay en aouello a 10
Que aspiran.

Conozcarnos el estilo de vida
de nuestros c1ientes

Algunas empresas hacen un gran
esfuerzo al presentar sus objetivos y
ofrecer al mercado tecnologia apro­
piada para sus necesidades y deman­
da. De esta manera, lanzan campafias
centradas en el aspecto econcmico
del producto, perc sin tener en cuen­
ta el estilo de vida de las personas 0

la percepcion que tienen sus clientes
sobre sus productos. Esto es igual al
vendedor ambulante que desde su ca­
rretilla perifonea: iCaserita, caserita, a
tres soles la mana de platanos! y con­
forme se da cuenta que no vende la
mercaderia, empieza a bajar los pre­
cios ofreciendo sus platanos a quien
escuche, sin focalizarsu oferta.

Hace varios aries las empresas iniciaron la tarea de segmentar mer­
cados, con esto surgio gran interes por conocer las caracteristicas de
sus clientes potenciales. Pero hoyen dia, luego de 13 aries de estudios
sobre el estilo de vida de los peruanos, no se logra sacar el debido
provecho.

Por ejernplo, cuando se inicio la telefonia rnovil en el pais, la oferta
estaba concentrada en el servicio postpago y fueron muchos los poten­
ciales clientes que solicitaban el servicio y eran rechazados porque no
podian sustentar sus ingresos, incluso a los principales comerciantes
de los mercados mayoristas, les negaron un teletono porque no tenian
como demostrar susingresos. Noconsideraronel estilodevida de aque­
Ilos a quienes debian ofrecereste servicio.

En la actualidad, las empresas detelecomunicaciones vienen utilizan­
do adecuadas estrategias de segrnentacion, par ejemplo, una ha decidi­
do concentrarse en el mercado de iovenes y dirige mensajes de interes
especfficamente para este grupo objetivo. Por otro lado, otra de estas
empresasernpezo a evolucionary a ofrecer la mejoroferta, la que conel
tiempo no sera necesariamente la mas econornica sino que se orientara
a brindar mayor capacidad tecnologica a sus clientes, en funcion del
estilo de vida de cada uno de ellos.

Sea que se trate de una empresa 0 de un individuo, la idea es satis­
facer una necesidad especffica. Hoy algunas empresas detecnologia se



de identidad estara relacionado con un nurnero telef6nicoy este numero
sera una identificaci6n Que estara asociada a diferentes servicios como
tarjetas de credito. Lo Que sucedera es Que va a terminar siendo un
commodity: un solo nurnero podra ser usado en distintas companias
de telefonos, ya Que uno se convertira en el duefio de un nurnero de­
terminado Que Ie servira como identificaci6n personal 0 documento de
identidad.

En esta misma direcci6n esta el desarrollo del almacenamiento de
datos en espaciosmuy pequefios,10 que vaapermitir Que estos futuros
dispositivos similaresa los actuales teletonos m6viles, tendran tal capa­
cidad de almacenamiento Quesepiensa Que las personas podran tener
su historia clinica 0 su historia devida en un dispositivo m6vil mediante
tecnologias Bluetooth 0 similares. De esta manera, la persona podra
lIegar a un centro medico portando su historia clinica y otros datos en
linea, 10 Quesigniticara ahorro decostos y detiempo y, por 10 tanto, se
lograra mayor productividad .

concentranen conocer el esti lo devidade susclientes y, sindejar deconsiderar
su nivel de ingresos, ponen mayor entasis en 10 Que sus clientes hacen , en 10
Que les gusta y en aquelloa 10 Que aspiran. Esto haoriginado Que sedesarrollen
campos Que no estaban previstos, como son las comunidades de mensajes
instantaneos, el chat 0 la realidad virtual. Incluso, se ha creado una subcultura
con un lenguaje propio y una forma ad hoc de comunicarse. Esta realidad es la
Que hace Que las organizaciones mas importantes dediquen mucho esfuerzo a
comprender el futuro de la tecnologia y a disefiar los mecanismos adecuados
para satisfacer las necesidades de estos grandes y diversos gruposhumanos.

La Que se viene

En la actualidad , en el sector de las telecomunicaciones la mas alta tecnolo­
gia esta concentrada en el Triple-Play (voz, datos y video). Esta tecnologia sera
la fuente delamayor parte delos ingresos de muchas operadoras; 10 que lIeva a
Que los desarrollos futuros eneltemadelatelefonia m6vil esten orientados hacia
estos lineamientos tecnol6gicos. Otro aspecto sera el esparcimiento individual
con los sistemas de Play Station y juegos como Game Boy. Estos equipos han
entrado a una orientacion totalmente diferente en la cual ya no es suficiente el
objetivodejugar en linea, sinoQuesebusca desplazar a ciertos dispositivos del
hogar porque se puede cumplir su funci6n con estas nuevas tecnologias y, por
10 tanto, reemplazarlas.

Araiz detodas estas necesidades Que se rsquiere satisfacer, secrean diver­
sos dispositivos Que nolIegan a ser utilizados0 no resultan tan utiles: sin embar­
go, algunos sl van a tener la capacidad de entender Que es 10 Que se necesita,
aquello Que, al final, sera el dispositivo maestro. Esto es 10 Que sucedi6 con los
analistas Que afirmaban Que el teletono m6vil seria uno de los mas grandes e
importantes dispositivos con alta tecnologia.

Otro aspecto importante es Que la base de la pirarnide de consumidores se
ha ampliado. Por esta raz6nesQuese hace mas importante la segmentaci6ny la
busqueda de nuevos nichos de mer-
cado. Existe una nueva generaci6n
de clientes, por ejernplo, los palses
n6rdicos tienen una de las mas al­
tas penetraciones de m6viles en el
mundo y tarnbien de uso de tecno­
logla. Esta situaci6n esta lIegando al
extrema y se creve Que, en el futuro,
en Finlandia - considerado el pais
mejor conectado del mundo por en­
cabezar las estadisticas enel usode
telefonos celulares y de conexiones
a Internet percapita - el documento
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Para eI fututo
se espera Que el
documento de
identidad este
relaclonado con un
nurnero telef6nico
y tarjetas de
credito.

EI futuro lIeva a Que la tecnologiade la Quedisponemos en laactua­
lidad tambien se pueda utilizar para fines diferentes, los cuales no fue­
ron necesariamente contemplados cuando esta se cre6, y esto 10 esta
definiendo el cliente. Por este motivo, pormas tecnologiaQue se pueda
crear y utilizar, no se debe olvidar Que tenemos Que entender cuales
son las necesidades de nuestros clientes. Si lIegamos a entender esto,
podremos suponer 0 adelantarnos y desarrollar otros productos que
puedan beneficiar a nuestro publico objetivo mas alia de 10 Que estos
demandan en este momento.


