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What’s News—

ontinental Airlines, aero-
linea estadounidense que

ya mantiene negociaciones
para una posible fusion con
UAL Corp., la casa matriz de
United, también ha discutido
una posible unién con AMR
Corp., dueiia de American Air-
lines, segun fuentes al tanto.
Las conversaciones serian
preliminares y no esta claro si
avanzaran, dicen las fuentes.

* * *
m Hugo Chavez dijo que su
gobierno podria demandar a
ExxonMobil, a la que acusa
de quedarse con 500.000
barriles de crudo sin pagar.
La petrolera estadounidense
busca una compensacion por
la nacionalizacion de un pro-
yecto millonario que contro-
laba en Venezuela.

* * *
m Toshiba dejara de producir
aparatos de HD DVD, o DVD de
alta definicion, esta semana,
segun fuentes al tanto. La deci-
sion, de confirmarse, marcara
el fin de una batalla con la tec-
nologia rival Blu-ray, de Sony,
la cual recibio recientemente
el apoyo de Warner Bros. y
otros estudios de cine y varios
minoristas como Wal-Mart.

* * *
m Vale batié marcas de pro-
duccién en 2007 gracias ala
conclusion de varios proyec-
tos, adquisiciones y una mejor
productividad. La minera
brasilefia generd un récord
de 295,9 millones de tonela-
das de mineral de hierro, su
principal producto, 12% mas
que en 2006.

* * *
m Atlas, minera canadiense,
invertira US$85 millones en
la fundidora Karachipampa de
la boliviana Comibol, lo que le
dara un 65% de la planta.

Celulares para el mundo en desarrollo [

Para conquistar a los paises emergentes,
los fabricantes crean modelos mds baratos.
En vez de Internet, radio FM

POR DIONNE SEARCEY

IENTRAS todos los ejecu-
tivos de la industria de
telefonia mévil estan in-

mersos enunabusquedafrenética
por un aparato que supere al so-
fisticadoiPhone de AppleInc.,los
fabricantes de celulares y provee-
dores de servicios inalimbricos
también se estan sumergiendo
en el otro extremo del mercado:
teléfonos ultrabaratos orientados
alos mercados emergentes.

Los celulares con pantalla en
blanco ynegroy pocas funciones
mas alla de los mensajes de tex-
to son grandes éxitos en algunas
partes de América Latina, Africa,
Indiay otrasregiones en desarro-
1lo. Los celulares carecen de jue-
gosy dela capacidad de navegar
por Internet, pero tienen incor-
porados radio FM y linternas.

Para firmas como Nokia Corp.,
y Sony Ericsson, los consumido-
res de bajos ingresos en zonas
emergentes representan un lu-
crativo mercado y un gran poten-
cial de crecimiento. Algunos ana-
listas esperan que el mercado de
celulares de costo ultrabajo sal-
te de los 12 millones de unidades
vendidas en 2006 a 175 millones
deaparatos en 2010. “Preveiamos
que deberia haber demanda”,
dice Kai Oistamo, director ejecu-
tivo de aparatos de Nokia. “Pero
lavelocidad de crecimientohaba-
tido todas las expectativas”.

Sinembargo, hay riesgos. A al-
gunas compaiiias les ha costado
mantener los costoslo suficiente-
mente bajos como para alcanzar
los timidos margenes de ganan-
cias disponibles en el mercado de
bajo costo, donde los consumido-
res siguen demandando aparatos
que se vean caros. Motorola Inc.
hizo una incursion en los paises
emergentes con teléfonos de bajo
costo, pero se haretirado casipor

completo de ese mercado debido
a que no estaba generando dine-
ro. Sus productos no consiguie-
ron atraer mucha demanda. Mo-
torola anuncio el mes pasado que
podria separar o vender su divi-
sion de teléfonos celulares. “Para
esas empresas, es un momento de
hacer un examen de conciencia”,
dice John Jackson, un analista de
la firma de investigacion Yankee
Group en Boston. “Por definicion,
los modelos de bajo precio tienen
margenes mas bajos. Hay un pun-
to de equilibrio que los fabrican-
tes estan buscando alcanzar”.

Algunas compaiiias han te-
nido problemas para seguirle el
paso a Nokia, que fue la primera
en incursionar en el mercado de
bajo costoyahoralo domina, gra-
ciasaunared de distribucion ma-
siva en los paises en desarrollo.

América Latina ha sido una
region importante para las com-
paiiias que buscan vender apara-
tos de bajo costo. Es un mercado
tan atractivo que Samsung Elec-
tronics Co. trabaja en un plan de
expansion por Latinoamérica con
el lanzamiento de una linea de
aparatos de pantallas a color que
costaran menos de US$40 cada
uno. Sony Ericsson, una empresa
conjunta entre la japonesa Sony
Corp. y la sueca Telefon AB L.M.
Ericsson, informa que ha tenido
éxito enlaregion con sus modelos
baratos, pero que también busca
sacar provecho del mercado de
aparatos mas sofisticados.

Este camino paralelo entre
los modelos de bajo costo y los
mas avanzados es una tenden-
cia comun entre los fabricantes,
explica Javier Hernandez Mar-
quez, analista del sector de apa-
ratos moviles para América La-
tina de la firma de investigacion
IDC Research. “La idea es conti-
nuar atrayendo anuevos usuarios
con bajos precios, pero también

El panorama en Latinoamérica
Los fabricantes de celulares estdn invirtiendo en

modelos de precios bajos para expandirse en
mercados emergentes. En Latinoamérica, los

teléfonos basicos siguen siendo los mds vendidos,

pero el mercado de aparatos inteligentes con
sistemas operativos se ha disparado en los
Ultimos trimestres.

Total de ventas de celulares por unidades®
Teléfonos moviles tradicionales, en millones
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Dos de los aparatos de Sony
Ericsson para los paises
emergentes.

Aparatos inteligentes, en miles
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*En unidades despachadas por los fabricantes. Fuentes: IDC Research - ‘Latin America Quarterly Mobile Phone Tracker’

convencer a los clientes existen-
tes a optar por una tecnologia
mejor con aparatos mas caros”,
dice Marquez. “El grueso de los
ingresos aun esta en el mercado
debajo costo, perola categoriade
teléfonos inteligentes casique se
duplica cada trimestre”, agrega.

Sony Ericsson esta trasladan-
do parte de su manufactura a In-
dia para reducir costos al incur-
sionar enBrasil, China e India. En
el cuarto trimestre, la expansion
laayudd avender 30,8 millones de
teléfonos, 18% mas que en el mis-
mo lapso del afio anterior, mien-
tras que los costos subieron 16%.

Las compaiiias dicen que han
aprendido varias lecciones en
afios recientes en sus experien-
cias por los paises emergentes.
Elmayor problema es el mas ob-
vio: el precio. Para los consumi-
dores de bajos ingresos, un celu-
lar es una gran inversion, y por
eso0 son exigentes en cuanto ala
calidad, caracteristicas y disefio.
“Quieren algo que se vea de pri-
mera”, dice James Marshall, ge-
rente de producto en Sony Erics-
son. Para ese extremo, laempresa
ofrece un aparato conunacabado
metalico que “se ve de mejor ca-
lidad”, dice.

Nokia ha atacado el tema de
precios con la oferta de modelos
de prepago que permiten al usua-
rio comprar incrementos muy pe-

queiios de minutos. Entender las
necesidadesdecadamercadotam-
bién exige tiempo y dinero. Nokia
enviaempleados avivir enlos pai-
ses emergentes para determinar,
entre otras cosas, qué cualidades
son importantes en un teléfono
para los nuevos compradores.
Sony Ericsson aprendio que
los consumidores en areas urba-
nas quieren timbres mas altos.
Asimismo, hay una gran deman-
daporradios FM, ymuchos delos
fabricanteslosincluyen comouna
caracteristica estandar enlos pai-
ses en desarrollo. Las empresas
también han descubierto que un
flash de fotografia o unalinterna-
son clave enareas dondelas fallas
de energia eléctrica son algo co-
mun. Algunos aparatos que llegan
a estos mercados también usan
imagenes en lugar de texto enlos
menus debido a que las tasas de
analfabetismo son elevadas.
Cuando Soren Petersen, que
encabeza la division de teléfo-
nos de bajo costo de Nokia, viajo
auna zonarural de Kenia vio una
persona vendiendo los teléfonos
en bolsas de plastico. Preguntd
qué pasaba con los empaques de
carton. “Hacen buen fuego”, dijo
el vendedor. “Es un mundo muy,
muy distinto”, dice Oistamo, el vi-
cepresidente ejecutivo de Nokia.
—Di Pinheiro contribuyé a
este articulo.



