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1.- ¢,Qué es un MVMO?
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En pocas palabras podemos decir que un MVNO es una empresa, que
no tiene LICENCIA para ser un operador de Telefonia Mévil (como lo son
Movistar, Vodafone y Amena) pero que puede revender servicios de
telefonia moévil (incluyendo equipos terminales) utilizando las redes de
los operadores de Telefonia moévil.
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A partir de una categorizacion en términos generales, se pueden
configurar diferentes modelos de actuacién. Cada Compaiia debera
analizar la forma ideal de de convertirse en un MVNO de éxito,
identificando para ello el papel que quiere y puede desempaiar a partir
de su situacion actual.



2.- ;,Como se clasifican?
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2.- ,Coémo se clasifican?

2.- ;,Como se clasifican?
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BREAKDOWN OF MYNO COSTS
Example of a prepaid offer
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3.- ;,Qué Negocio ofrece? Informacién

Tonos Musica Entradas

Juegos Logos

,_,,_,,_,,_,,_,,_

112. Ingreso par tipo de servicio

98. Ingresos de telefoniar automatica por servicios

19 | 2000 | 2001 | 22 | 203 | 2w

Cuotas de altay abono 683,23 462,77 451,91 309,35 190,00 197,81 Serv. 3 Interco- Sarv.
Trifico cursado 250910 382 497525  5EERGE 608207 8.3670 IRTES 2 Flitls ”“Gﬁi?" il
Mensajes cortos 302,78 657,95 952,24 120904 137591 o r—
tinerancia de clientes 11,85 21836 243,47 300,85 37146 132,10 Moviles Espafia 42680 18396 6.107,6 50206 17896 68102 55946 18099 74045
propios Vodafone
Sarvicios GPRS 6,30 1554 137.08 Espana 19613 10908 3.0822 22462 11523 33985 28142 12796 40938
WAP 287 17,00 Amena
e P———— A I omm i e jomeo {Retevision Movil 12236 7721 19958 15446  B683 24135 18878 439 28317
otal servicios finales 304, 876, 208, 452, 811, 208, —

Total 74529 87027 111556 88115 38107 126222 10.2967 4.0333 14.330,0
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AL il _— Nokia Corp. 265.6 32.5 207.2
HEEE
o o mm“
® Facturadon (fueme Arthar DLtTe)
Samsung 103.8 12.7
Electronics Co.
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Telefiniza Mobile
MovlesEspana 119367 64754 184121 17306 7.9300 196606 97174 92597 184770 gcAnB'lmumcatlon

VodsforeEspaa 48827 7967 BAO4  BIBI AIG44 93W2 252 50T 103709

Releibnhol) 40743 23952 64505 4627 3483 BIL0 A0M1 4206 2T | | oghers B - o 206
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Ventas mundiales de terminales moviles para los usuarios finales en 2005
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3.- ;,Qué Negocio ofrece? Informacién

Tonos Musica Entradas

Juegos Logos

,_,_,_,,_,_,,_,

98. Ingresos de telefonia movil automatica por servicios
{millones de euros)

2000 2002 2003

Cuotas de altay abono £83,23 462,77 451,91 309,55 180,00 197,81
Trafico cursado 2.399,10 389282 4.975,25 5.883,98 f.992,07 8.136,70
Meansajes cortos 302,78 657,95 952,24 1.208,14 1.375,91
Itinemncia de cliantes 111,85 218,36 213,17 300,85 371,46 432,10
propios

Servicios GPRS 6,30 46,94 137,08
WAP 2,87 ;
Total servicios finales 3.304,18 4.876,73 6.208,28 7.452,91 8.811,47 ( 10.295,70

N

112. Ingreso por tipo de servicio
(millones de euros)

Serv. de Senr. de Serv. de 8
Sernv. Imtarco- Sernv. Interco- Sen. Interco-
Finales | nex. Red Finalas | nex. Red Finales | nex. Red 2]
Movil Movil Movil &J
Talefénica 0
Mawiles Esparia 4.268,0 1.839,6 6.107,6 5.020,6 1.789,6 £5.810,2 5.594.6 1.809,9 74045 z
Vodafone =
Espana 1.961,3 1.090,9 3.052,2 2.246,2 1.152,3 2.398.5 2.814.2 1.279,6
Amena

(Retevision Mavil)  1.223,6 772 19958 15446 B568,5 24135  1.887.9 943,9 \
Total 7.4529 37027 114556 88115 3.810,7 126222 10.296,7 4.{}33,3\14.330,0
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3.- ;Qué Negocio ofrece? Informacion

Tonos Musica Entradas

Nuevos Servicios a ofrecer,

No solo VOZ

Modelo emergente de negocio {3G)

Servicios Portal Mthﬂl Contenidos
% Facturacion (fuente Arthur D.Little)
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3.- ;,Qué Negocio ofrece? Informacién

Tonos Musica Entradas

Juegos Logos

,_,,_,,_,,_,,_,,_

Ventas en 2005 Participacion Ventas en 2004 Participacion

(millones de en el mercado (millones de en el mercado
unidades) en 2005 unidades) en 2004
(porcentaje) (porcentaje)
Nokia Corp. 265.6 32,5 207.2
Samsung 103.8 12.7
Electronics Co.
Ltd.
LG Electronics 549 67 | 43 63 |
Inc. - ]
Sony Ericsson 51.8 6.3 42.0 6.2
Mobile

Communications

AB
SiemensAG 286 35 45 72 |

Others 167.0 20.6 144.6 21.6

Ventas mundiales de terminales méviles Vender Teléfonos
para los usuarios finales en 2005 es parte del Negocio




3.- ;,Qué Negocio ofrece? Informacién

Tonos Musica Entradas

Juegos Logos

120, Clientes por tipo de contrato
(miles|

Prapago | Postpago Prapago | Postpage Prapago | Postpago

Telefonica
MoviksEspana 119367 64754 184121 117306 79300 196606 97174 92897 189770

VodaforeEspania 48627 37967 66394 52339  4M6dd4 93082 5352 50257 103709

Amena
(Retavision Mol 40743 23852 64595 46627 34983 BA610 50041 42706 92747
Total 08137 126573 335310 246212 155027 312498 200666 185559 3B.6220

Me puedo dirigir a 39 Millones de Clientes



4.- ;Por qué ahora?
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Desarrollo 3G Madurez Voz Mévil

v Nuevos Servicios
v Nichos
v' ‘Bundl/es “'mas complejos

v  Promueve """
Mohile Market Penetration (%]

v Obliga a cooperar a los )

Oppradores moviles :

v Ambito Europeo :
Legislacion Casos Exito




5.- ¢, Por qué para mi empresa?

Ejemplos

Todo lo que necesite cuando lo usa se lo puedo facilitar

. . v Asistencia Tecnica v Revisiones
Concesionario

v Navegacion
Marca J

v" Club Fidelizacion

v'Guia Campsal/Michelin/..

v Sustitucion urgente

v Lista compra
Cadena
Grandes

Superficies v Promociones SMS= reservas
v'Puntos/minutos

v Aplicaciones bluetooth

v' Banca telefonica

Entidad

Financiera
v Todo Autoservicio

v Informacion constante ¢si quieres?
Medio
Comunicacién




5.- ¢, Por qué para mi empresa?

Ejemplos

v' Clientes

Operador
No v Triple Play Movil

Movil/ No Local

v' Clientes

Utility v Triple Play UTILITY_ Movil

o v Asistencia Tecnica v Revisiones
Electronica

Consumo e
v" Club Fidelizacion

v’ Sustitucion urgente

A qué se dedica
tu
Compaiiia?
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} 6.- ;Qué debo hacer?
J
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El primer ejercicio debera ser posicionarse en la nhueva cadena de Valor
que se configura con la aparicion de los nuevos jugadores.

Infraestructura de RED Gestion

de clientes Marketing Ventas

NNEGOCIACION
Operador Mévil VIRTUAL >

/ \NEGOCIA N
Operador Movil
I ’ ' | \ -
EGOCIACION

) Operador Moévil VIRTUAL >

Operador Moévil

Operador Moévil

Operador Moévil

En cualquiera de los casos la negociacion con los operadores moviles
sera uno de los Factores Criticos de éxito.




7.- ;Como debo hacerlo?
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7.- {,Como debo hacerlo?

( )
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Invierto Decid i
en e Lanzamien
lanzarlo

analizarlo to

a b s g
Exploracién Analisis egociacion puestaien
’ g Marcha

¢Hay hueco para
alguien mas?

¢ Es
suficientemente
grande el segmento

¢, Qué cobertura
legal es necesaria?
¢ Cual es el esfuerzo
comercial que me
exigiria?

¢ Qué complejidades

¢, Qué es lo que
realmente le interesa
a un Operador?

¢, Qué es lo que un
Operador tratara de

¢ Tengo el equipo de
gestion?

¢ Tengo el equipo de
lanzamiento?

al que ahora se operativas hay bloquear ?

dirige mi empresa? asociadas? ¢ Quiénes deben ser
¢, Como serian mis ¢ Qué aspectos de la mis partners

¢De qué ordenes de ‘economics’: negociaciéon hay que comerciales y

magnitud estamos Inversiones, dejar bien tecnolégicos ?

hablando? Ingresos, Gastos? cubiertos?

¢Hay casos de éxito
parecidos al mio?

Riesgos de mi
proyecto

¢ Qué palancas van a
usar para ponerlo
dificil?

¢,Como debo montar
la relacion con mis
partners?



‘Hands ON Team HOT

Operativos de manera inmediata. Metodologia Completa y Probada

v’ Basada en la experiencia.

v Cubriendo el ciclo de vida
completo del la creaciény
lanzamiento de negocios moviles

v Enfoque Asesor no consultor.
v Identificacion rapida de los
elementos criticos.

v Orientacion de Negocio.

Experiencia en el Sector.

v Multifuncional. B]IIE.-“
v Multidisplinar. S
v Conocemos a los Operadores
Moviles.

v Conocemos a los Proveedores de

sistemas e infrastructura.
v Lo hemos hecho con anterioridad. m =

JAZZTeLum

Talofonir
voauone ISR /clefonica

fera




‘Hands ON Team™ HOT
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« Somos un equipo de profesionales con experiencia directa en este negocio.
No somos consultores tradicionales.

* Todo lo que proponemos hacer, ya lo hemos hecho en nuestras empresas
anteriores

 Hemos trabajado en las areas de Finanzas, Operaciones, Red, Logistica,
Marketing, Trade, y Ventas

 Tenemos las conexiones apropiadas en los operadores y en los
suministradores. Hemos sido sus empleados, clientes, competidores, o
partners

* En nuestros CVs figuran experiencias de muchos ainos en empresas del
sector. Por ejemplo, en Jazztel, Airtel, Vodafone, Amena, Auna, Telefénica,
Ono, Ericsson, Alcatel, AT&T...

* Somos capaces de implicar recursos humanos del nivel necesario para el
despliegue

* NO tenemos conflicto de interés. No trabajamos para los operadores
moviles.




9.- Siguientes Pasos
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Exploracién

Informacion sobre el mercado, sus players y sus cifras

Cualificacién del 'nicho’ en el que se va a operar. Analisis cualitativo del solape o
compatibilidad del 'nicho’ en relacion a los tres (cuatro) operadores. Identificacion y
descripcion de casos asimilables en otros paises

Analisis cualitativo de la afinidad de sus clientes con los servicios méviles. Identificaciéon
de la propuesta de valor, del posicionamiento, y de los tipos de servicio mas apropiados.
Cuantificacion inicial de los ARPUs (Ingreso Medio por Cliente)

Cuantificacion inicial de 'takers' de cada segmento. Contraste de las cifras contra la cuota
de mercado y otros benchmarks

Identificacion de la modalidad MVNO mas apropiada. Cuantificacion inicial de inversiones
por capitulo

Analisis comercial, canales. Politica de comisionado y de subvenciones. Cuantificacion
inicial de costes fijos y variables.

Cuantificacion de margenes brutos, y de los costes operativos

Cuenta de resultados inicial proforma



Condiciones Especiales

> Los precios son SIN |.V.A.

> Laforma de pago es:

Por TRANSFERENCIA BANCARIA : Bankinter
CC: 01280051290100016023

CIF: B84489376

Nombre: Tx-soluciones (Transmisiones Por
Soluciones).

U000




Presentado por:

Carlos Etxeberria Gamazo

Tel: +34 91 6595884
Movil: +34 609209048
Fax: +34 91 659 58 16



