Exneriencias Y remdersidges

por Alfonso H. Marin

Algo mas que mandar
un mensaje al movil

La proliferacion del negocio SMS es evidente. Cada
vez se encuentran mas aplicaciones comerciales
en el envio de mensajes cortos: concursos

de television, gestion de flotas y logistica,
comunicacion corporativa, etc. Latinia es una

de las empresas que desarrollan tecnologia

y modelos de negocio basados en el SMS.

O

tinia es una empresa fundada en enero de 2000 en
a Barcelona, pionera en la oferta de soluciones wireless
para empresas y usuarios finales en Espafia. La empre-
sa empez0 sus actividades ofreciendo contenidos y servicios SMS
y WAP para usuarios finales (portal wireless). A partir de enton-
ces, Latinia se ha convertido en un referente nacional, con mas
de 400.000 usuarios de sus servicios de consulta SMS y mas de
40.000 mensajes enviados al dia. Los proyectos que ha desarro-
llado Latinia para empresas de contenidos y operadoras estan
basados en una plataforma propietaria, LIMSP, que gestiona y
distribuye los servicios SMS.

Los origenes del SMS

Desde 1999, Latinia conoce la tecnologia SMS, justo en el
momento en que esta tecnologia comienza a despegar y los ter-
minales moviles subvencionados por las operadoras explotan.
La empresa decidio desde el principio apostar por la tecnologia
inalambrica movil: en 1999 habia 20 millones de moviles contra
3 millones de usuarios de Internet. El “objeto” escogido por la
mayoria de la poblacion para introducirse en las nuevas tecno-
logias iba a ser el movil, por lo que el negocio estaba claro. La
estrategia inicial de la compafiia se centro en dar servicios a usua-
rios finales, es decir, consulta a través de SMS las cotizaciones
de bolsa, el tiempo, el trafico, etc. Sin embargo, mantener este
sistema suponia un desgaste de capital constante, segln explica
Oriol Ros, de desarrollo corporativo de Latinia. “La publicidad
que tiene que sustentar e incitar el consumo de SMS solo se
puede generar si eres un medio de comunicacion o estas cercano
a €l”, ya que de otra forma es complicado, aflade Ros.

Por lo tanto, en el ano 2001 y tras una primera etapa en la
que “movieron” 20 millones de SMS, Latinia cambio su modelo de
negocio y aposto por el entorno empresarial. En los servicios SMS
de tipo usuario, el negocio se genera aportando ingresos al cliente
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(el medio de comunicacion), y aportando valor al usuario. De
cada SMS enviado, el proveedor se lleva una parte, y a mas SMS
enviados (lo cual significa mas anuncios), la empresa mas gana.
Pero en el en entorno de empresa ese valor afiadido consiste en
ahorrar costes gracias a una tecnologia aparentemente simple
pero conocida por el 90 por ciento de la poblacion: el SMS.
“Cuando integras el SMS en un operador logistico para que
confirme paquetes entre sus choferes solo puedes introducir
algo que ya conoce y que funcione muy bien, y esto es una gran
ventaja en cuanto a costes y despligue”.

Haciendo negocio
Latinia reconoce que los principios de la empresa fueron muy
dificiles porque “no sablamos hacia donde apuntar, porque era
un tema muy basado en la intuicion”, apunta Ros. “¢ Quién podia
pensar que 20 millones de dispositivos que servian para hablar
tentan que convertirse en un pequefio pero simple ordenador
de a bordo para informarte de las cotizaciones en tiempo real,
el resultado del Madrid-Valencia, los atascos de la M-40 o el
tiempo en Sevilla?” Ahora, con un mercado creciente, una de
las prioridades es destinar una parte importante de sus recur-
S0s a innovacion tecnologica e I+ D. “Estamos muy metidos en
mensajeria multimedia y sistemas de localizacion: nuestros
clientes nos lo piden y eso es una buena sefial de confianza en
su proveedor”.

El modelo de negocio que puso en marcha Latinia se anticipo
de alguna manera a lo que estaba por llegar. A finales de 1999
no existe en Espana un modelo sostenido de revenue sharing,
es decir, cuando el operador revierte en el proveedor una parte
del coste del mensaje SMS enviado por el usuario, y se realizan



acuerdos con proveedores de contenidos
por trafico inducido. Esta practica, que
se realiza hoy en dia en el negocio SMS,
comenzo a funcionar en 2001, pero en
1999 Latinia aposto por un modelo inno-
vador: acumular masa critica de usuarios
que consumen estos servicios, aunque en
los primeros meses no exista otro ingreso
mas que la esponsorizacion de ese conteni-
do SMS. Después, con una masa instalada,
el negocio comienza cuando se invierte en
publicitar los servicios y el mercado explo-
ta. “Cuando ya te has gastado 2 millones de
euros en hacerlo te das cuenta que se trata
de un negocio muy lineal y poco exponen-
cial: si gastas en publicidad tienes consumo,
sino, no”, afirma Ros.

Por esa razon, Latinia decidio cambiar su
[lnea de negocio hacia un mercado menos
maduro, menos dependiente de la capacidad
financiera y mas del corazon tecnologico,
aunque evidentemente, la crisis tecnologi-
ca también ha afectado a los proyectos en
desarrollo. Con una inversion reducida se
han paralizado algunos proyectos, aunque
este afio la compafia afirma que existio mas
receptividad que en 2001. No obstante,
la estrategia de la empresa orientada al
mercado SMS-empresa continuara a medio
plazo. En el aflo 2001 se enviaron en Espa-
fla 10.000 millones de SMS; en el 2002 lo
haran mas de 13.500, y este volumen no
se detendra hasta superar los 21.000 en el
2004, segun Oriol Ros, “centrandose a partir
de entonces en un mercado no tan residen-
cial, fruto de la irrupcion masiva del MMS
(traspaso tecnologico), y st mas de empresa,
con lo que seguiremos en la brecha con el
SMS-empresa como minimo 4 anos mas”.

Detras del SMS

La tecnologia que utiliza Latinia en sus pro-
yectos esta desarrollada por ellos mismos, y
lo representa la plataforma transaccional de
mensajeria, llamada LIMSP (Latinia Interac-
tive Mobile Service Platform), fruto de tres
anos de desarrollo y actualmente abierta

o.producto para.cadanecesidad,

Cuando se envia un mensaje a uno de los muchos concursos que utilizan este
sistema en television, o cuando una flota de repartidores utiliza el movil para pedir
el estado de un envio o un producto, se estéa utilizando una tecnologia muy espe-
cializada y concreta como la que desarrolla Latinia en varios productos.

Mobile Link: el éxito del modelo Mobile Link ha sorprendido incluso a Latinia. Inicial-
mente, era una aplicacion pensada para controlar fuerzas de venta en situacion de movilidad
desde una estacion central. “Viene a ser como un Outlook basado en SMS”, afirma Ros.
Desde el interfaz web la central se comunica via
SMS con personas o colectivos, permitiendo
devolver la comunicacion desde el mismo movil.

De esta forma, se produce un ahorro de costes,

recursos humanos y tiempo, derivado del ahorro
que supone contactar por teléfono con veinte

personas. Los principales clientes de este sistema

son empresas como Endesa, que lo utiliza como
sistema de comunicacion interna. Las pymes son
otras de las grandes potenciales y reales clientes,
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y también las empresas que buscan “movilizar su

informacion”, es decir, que mediante una consulta via SMS a una base de datos dindmica,
el comercial que estd en la calle es capaz de conocer el estado de un pedido, stock, etc., sin
[lamar a la central.

Concursamos: otro de los sistemas que han acabado en éxito para Latinia es el de
ConcurSaMoS, utilizado por la mayoria de los concursos en medios de comunicacion:
concursos simples, encadenados, chats para TV, etc. Estos productos tienen como claro
objetivo generar tréfico de mensajes e interactividad para el medio.

Encadenados: encadenados es la aplicacion que permite gestionar eventos como con-
Cursos, juegos, promociones, encuestas, compuestos por varias preguntas automatizadas y
encadenadas, es una evolucién de Concursamos, que igualmente permite medir la respuesta
de los clientes y generar una base de datos de los clientes mediante distintos envios y res-
puestas de mensajes (por ejemplo, en concursos) a través del movil.

Consultamos: permite consultar los contenidos de bases de datos mediante acceso
a través de dispositivos méviles. Utilizado por empresas de logistica, empresas con fuerza
de venta, etc. El usuario solicita informacién sobre el stock de una referencia, introduce esa
referencia, y recibe una respuesta de la base de datos.

EnvioSMS: para realizar envios masivos de mensajes por parte de empresas (en lugar de
un mailing tradicional, o una comunicacion telefonica).

PubliSMS: es una aplicacién que permite la insercion de 30 caracteres de publicidad al
final de los mensajes de respuesta a las consultas recibidas. Es un producto complementario
a las consultas via SMS y es muy eficaz para incentivar la generacion de consultas y para
realizar autopromocion. Por ejemplo, un lector de un diario envia un mensaje solicitando
informacion sobre una noticia, y en el mensaje de respuesta se adjunta esa publicidad (acerca
de ese medio u otro).

como producto comercial, ya que algunas empresas han solicitado
el producto para desarrollar aplicaciones “encima” de la platafor-
ma LIMSP. Con esta solucion, en version reducida, las empresas
pueden lanzarse al mundo de la mensajeria por su propia cuenta
y con la tecnologia de Latinia. Incluso, algunas de estas empresas
han lanzado negocios en competencia con Latinia, utilizando su
propia tecnologia.

El sistema LIMSP permite recibir, interpretar, responder y
controlar todo el flujo de mensajes provenientes de los diversos

gateways. Consta de tres partes: Portadora (que transporta los
mensajes desde los colectores de los operadores a 10s servicios
que los procesan); Contenedor de aplicaciones o servicios (o gran-
ja de servicios), que ejecutan la logica del proceso de los mensajes
entrantesy salientes de la Portadora; y por tltimo las Aplicaciones
GUI, que comprenden las interfaces de configuracion de algunos
servicios (Concursamos, Encadenados, Mobile Link, etc).

La arquitectura del software esta estructurada en modulos
que ejecutan las diversas funciones, como los modulos que ejecu-
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tan las funciones de recepcion-envio de datos de los operadores
moviles, los modulos que analizan, interpretan y dan coherencia
a los mensajes entrantes para remitirlos a una aplicacion u otra,
los que controlan las transacciones, etc. El sistema permite que
las aplicaciones se puedan ejecutar de manera redundante, es
decir, que en funcion de la carga de cada proceso, el software
los reparte en varios procesadores. Por ejemplo, la configuracion
estandar de alta disponibilidad del sistema LIMSP permite velo-
cidades de régimen de 3.000 mensajes por minuto, cifra n que
puede aumentar afiadiendo 2n procesadores adicionales.
LIMSP comprende dos plataformas o entornos, uno de prue-
ba para el desarrollo de nuevos servicios y un entorno de explo-
tacion adonde se trasladan las aplicaciones una vez probadas.

Sistema de tarificacion

Latinia dispone de varios enlaces con los SMSC (Centros de men-
sajeria SMS) de los distintos operadores. Cada conexion repre-
senta un ndmero corto, a su vez asociado a una tarifa, y a su vez
asociado con un servicio. Asi, el nimero 2508 es una conexion
asociado a un servicio de coste 0,90 céntimos de euro, que se
traduce en un servicio utilizado por los medios de comunicacion y
gran consumo. En cambio, 5038 es un nimero con coste de 0,15
céntimos, y utilizado por empresas que les interesa reducir cos-
tes de comunicacion, no ganar dinero con cada transaccion. Por
tanto, el abanico de costes y nimeros debe coincidir con los tres
operadores, es decir, disponer de una misma numeracion asocia-
da a un mismo coste para Telefonica, Amenay Vodafone. El cliente,
entonces, escoge sobre qué tarifa quiere trabajar en funcion del
objetivo de su negocio: 0,15; 0,30; 0,60 0 0,90 céntimos.

Por otra parte, se encuentran los sistemas meramente unidirec-
cionales de push (envio), cuyo coste cubre la empresa contratante,
y su precio va en funcion del volumen que contrate. En este caso,
Latinia solo aporta la conectividad, y el coste es practicamente
ntegro a lo que el operador cobra a Latinia.

SMS hasta en la sopa

Latinia dispone de tres lineas de producto en funcion del valor
que aporte el SMS a la empresa. Una primera parte de productos
son los llamados “de conectividad”, que permiten a las empresas
contactar via SMS con sus clientes, a un coste muy reducido.
Esta linea va desde bancos a marcas finales de gran consumo,
pasando por operadores logisticos, etc. La comunicacion que
hasta entonces era vocal, ahora es SMS. El SMS se distribuye
con el objetivo de ser menos intrusivo que una llamada de voz,
mientras fideliza a bajo coste y por un canal movil al usuario final.
Estos son los “servicios de pasarela”, adaptables a cada cliente
en funcion del precio o del formato de conexion.

Una segunda gama de productos son las aplicaciones
plug&play, que explotan las aplicaciones estandar para clientes
que buscan entrar en el mercado SMS sin grandes desarrollos ni
complicaciones. “En un dia puedes tener operativa cualquiera de
nuestras aplicaciones, desde concursos a aplicaciones como el
Mobile Link”, sefiala Oriol Ros.

En tercer lugar, el grupo que genera mas valor aftladido, que
son los desarrollos a la carta para clientes. Aqui se encuentran l0s
call centers (entre quienes esta arraigando el SMS como nuevo
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m Wireless Solutions—]
~ Actividad y modelo de negocio: desarrollo de soluciones
inaldmbricas para empresas.

~ Paises donde opera: Espafia.

~ Accionistas: privados, particulares.

~ Inversion en Internet (1+D): 15% del presupuesto.

~ Facturacion prevista y fecha de rentabilidad: 1,5 millones
para el 2002, 4,5 millones para el 2003. Latinia ya se encuentra
en una situacion de rentabilidad.

~ Ndmero de clientes: 50.

~ Plantilla: 30 personas (Sede central en Barcelona, delegacion
comercial en Madrid).

~ Proyectos en el futuro: entrada en explotacion de servicios de
localizacién y mensajeria multimedia.

canal de entrada y salida de informacion, segln Ros), aplicacio-
nes de confirmacion de entrega de paqueteria en operadores
logisticos, data loggers que almacenan y recogen informacion
a través de sensores de temperatura, humedad, velocidad del
viento, etc.

Y por Gltimo, existe el grupo de las empresas que pretenden
hacer movil su negocio, que son cada vez mas comunes segin
Latinia. Son empresas que, una vez disponen de experiencia en
la adquisicion de una de las aplicaciones de la empresa, incorpo-
ran una version reducida de la plataforma transaccional LIMSP
COon sus propias maquinas, y a partir de entonces, se centran en
desarrollar un negocio.

Uno de los aspectos que mas han tenido en cuenta es la
propia gestion de todas estas herramientas para que un cliente
pueda utilizar de forma “amigable” estas herramientas. Se trata
de formatos e interfaces de gestion comoda, como la segunda
version de Mobile Link, que se asemeja a lo que puede ser un
software de gestion de correo.

El caballo de Troya, SMS

El “pastel” del negocio de la telefonia movil es uno de los mas
suculentos de los Gltimos tiempos, y especialmente lo estara de
aqui en adelante, con la llegada de nuevos servicios de datos, y
mas players o partes a las que repartir el negocio. Los operadores
van a ver aumentar sus ingresos por datos de un 15 hasta un 40 o
50 por ciento en los proximos afios, y los proveedores o agrega-
dores de contenido, proveedores tecnologicos, desarrolladores,
fabricantes, etc., también tendran su porcion. “El primer escalon,
SMS, movera mas de 13.500 millones de mensajes. Su éxito:
venderse como un servicio (enviar mensajes a otra persona) y no
como tecnologia, caso que sucedio con WAP. “El SMS nace por
accidente, pero su éxito hara que sea un caballo de Troya para la
mensajeria multimedia. Si el SMS ha sido un éxito, también debe
serlo MMS”, afirma Oriol Ros. “Espafa en pocas ocasiones se ha
encontrado en una posicion tan ventajosa de salida en cualquier
arena tecnologica: con mas apoyo institucional tanto a nivel de
pyme como en |+D", asegura Ros. i,



