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TELEFONIA

;Por qué Chedraui,

Coppely Elektra quieren

entrar a la telefonia?

DARINKA RODRIGUEZ
krodriguez@elfinanciero.com.mx
Chedraui, Coppel, Elektra y Wal-
martbuscanincursionar enelmer-
cado de las telecomunicaciones
como Operadores Mdéviles Virtua-
les (OMVs) paramejorar susventas
y crear fidelidad con sus clientes,
ademads de potenciar la comercia-
lizaciénde celulares yla colocacién
de sustarjetas de crédito ofrecien-
do tiempo aire y conectividad con
ellas, coincidieron expertos.

“En Colombia y Chile, por ejem-
plo, estas cadenas no apuestan a
masdel 5 por cientode penetracién
de mercado (de telefonia), pero
ofrecer este serviciohamejoradolas
ventas de equipos y de tarjetas de-
partamentalesen aproximadamen-
te un 20 por ciento”, indicé Carlos
Blanco, jefe de Anélisis de Dataxis
en Latinoamérica.

Datosde Telconomia al segundo
trimestre de 2015 indican que los

OMVs tienen una participacion de
entre 0.34y0.36 por ciento en Mé-
Xico,lo querepresenta apenas 370
mil suscripciones delosmas de 100
millones que actualmentehayenel
pais. Atiny cuando su segmentode
negocio no es el de telecomunica-

ciones, Gaspar Quijano, subdirec-
cién de Andlisis de Vector Casa de
Bolsa, apunté que ofrecer servicios

detelecomunicacionescomo OMVs
va enfocado a fortalecer su oferta
yhacerse més competitivos. “Ven-
der equipos de telefonia y ofrecer
un servicio extra los puede hacer
atractivos (a los retailers), sobre
todositienen unmargen interesan-
te (de ganancia), subiendolineaso
productos que puedanincrementar
sus ventas”, expuso.

Chedraui anuncié el inicio de
operaciones de su OMV para el
cuarto trimestre de este afio, Cop-
pelnohadefinido unafechadelan-
zamientoaunque se esperaquesea
para el primer trimestre de 2016,
mientras que Elektra revel6 que
usardlared defTelce] para brindar
este servicioaunque noha defini-
doelarranquedesusoperaciones.

Segtinlos especialistas, en mer-
cados donde la penetracién mo-
vil es mas alta, es donde los OMV
puedenencontrar un mejor nicho
de mercado debido a que la base
de clientes delos Operadores Mé-
viles busca alternativas bajo este
esquema.

En Colombia, por ejemplo, lape-
netracién de los OMVs alcanzé 5
por ciento en el primer trimestre
de 2015 y uno de los participan-
teseslacadenalocal de ventas Al-
macenes Exito, que cuentacon 12
por ciento de las casi 2.5 millones
delineasenese pais. Estemodelo,
exponen, también podria ser repli-
cado por las cadenas de retail en
México, de acuerdo con especia-
listas. “Mds que competir con los
operadores, estas cadenas tienen
unamanerade premiar clienteso
fortalecer sus programas de tar-
jetas o de lealtad lo que los hace
atractivasyuncomplementoasus
operaciones”, expusoJestis Romo,
analista de Telconomia.

Deacuerdo
condatosde
GSMA Intelli-
gence, afinales
de 2014 existian
992 OMVsen
elmundoyse
estimaque
surjanmasde
200 marcasen
los préximos
aios.
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