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Eurona es un operador de telecomunicaciones que lleva
Internet a donde no llega nadie. Con mas de diez anos
de experiencia y gracias a las inmensas posibilidades del
satélite, la compania ofrece conectividad en zonas rura-
les y municipios de menos de 100.000 habitantes. Actual-
mente cuenta con presencia en 13 paises, donde pres-

ta servicio wifi indoor y outdoor a 30.000 clientes, entre
los que se encuentran muchas de las principales cade-
nas hoteleras, y los 46 aeropuertos y dos helipuertos
espanoles y el Aeropuerto de Panama. En los cuatro ulti-
mos anos aumento6 su facturacion un 800%, hasta los
25,8 millones de euros registrados en el ejercicio 2015.

Jaume Sanpera, presidente de Eurona

“Ll satélite esta viviendo
su particular revolucion”

M Nuria Diaz

— ¢Quiénes son los principales
accionistas de Eurona?

— Actualmente el equipo directivo
de la compaiiia controla el 64,1%
del capital del grupo, en el que se
incluye la participacién de las com-
pafnias adquiridas el pasado afio
(Quantis, Hablaya, Sultan Telecom
y Stoneworks), que estan involucra-
das en la gestion del dia a dia de la
empresa. Tenemos accionistas que
han estado con nosotros mucho
tiempo, si bien a raiz de las ultimas
operaciones corporativas y financie-
ras llevadas a cabo hemos dado
entrada en el capital a firmas como
Mighty Capital, Dharma Project,
Sanchez Leyva, Tecnirub, QOS Glo-
bal o Garos Telecom.

— ¢Cudles son las principales
cifras y cudles sus previsiones?
— En 2015 Eurona obtuvo unos
ingresos de cerca de 26 millones de
euros. Si bien la integracion de las
nuevas compafias adquiridas el
pasado verano a dado lugar al nue-
vo Plan de Negocio Horizonte 2022,
por el que prevemos multiplicar por
10 los ingresos, hasta los 239 millo-
nes gracias al potencial que han
aportado al grupo estas firmas. Los
resultados de 2016 —a nivel pro for-
ma- rondaran los 150 millones en
ingresos y los 9 millones de Ebitda,
lo que supone un crecimiento muy
importante en solo un afo.

— ¢Es el satélite su producto
estrella?

— El satélite esta viviendo actual-
mente su particular revolucion, ya
que ha demostrado que, hoy por hoy
es la Unica tecnologia que puede lle-
var Internet a cualquier parte. En un
mundo donde todo estara conecta-
do, grandes empresas ya han empe-
zado a desarrollar su propia gene-
racién de satélites, entre las que
destaca la de Elon Musk, el funda-
dor de Tesla, al que se considera un
auténtico visionario. Esto supone
que esta tecnologia va a ser clave
en aspectos que pueden cambiar el
mundo, como el coche conectado.
Por ello, Eurona no podia quedarse
al margen, de ahi la adquisicion de
Quantis, una firma que ya tiene mas
de 30.000 clientes en Europa y Afri-
ca, regiones en las que es un ope-
rador de referencia y hay oportuni-
dades extraordinarias, como en las
escuelas africanas. Eurona ha
conectado casi 5.000 escuelas afri-
canas por satélite, lo que supone
que mas de medio millén de nifos
ya tienen acceso a Internet, lo que
puede dar un giro radical a su edu-
cacion y a sus posibilidades de futu-
ro. Aunque en estos paises africa-
nos aun no estan en el punto de que
Internet llegue a su hogar, los cole-
gios y las instituciones publicas si
estan apostando por ello, por lo que
se abre una gran oportunidad para
Eurona, pues a estas regiones lle-
var fibra no solo es caro, sino que
es costoso en términos logisticos.
Con el satélite es mas rapido y sen-
cillo y permite conectar lugares que
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Jaume Sanpera es
el presidente, CEO y
fundador del Grupo
Eurona. Es licenciado
en Ingenieria
Superior de
Telecomunicaciones
por la Universidad
Politécnica de
Catalufia.Toda su
carrera se ha
desarrollado en
paralelo al desarrollo
tecnoldgico, pues ha
fundado puntocoms
y empresas
tecnoldgicas como
Festuc.com, una red
social movil para
poner en contacto a
jovenes para que

llegado.

hasta hace poco tiempo era impen-
sable conectar. Cuando hablamos
de banda ancha, siempre pensamos
en fibra Optica, pero ésta tiene gran-
des dificultades de despliegue, es
caro y complicado. El satélite es mas
facil. Ahora estamos diversificando
el negocio y entrando en nuevos
mercados, como el maritimo, don-
de ya conectamos todo tipo de
embarcaciones (yates, ferris de
Naviera Armas y Baléaria, pesque-
ros, etc.), o el hidrogréfico, con la
monitorizacion de los embalses de
la Confederacion Hidrografica del
Segura. La previsién es que el saté-
lite cada vez vaya teniendo mas

compartan ocio; o
Ambientum.com, el
directorio de
empresas renovables
digital. Si bien ha
sido con Eurona con
la que mas lejos ha

El operador de
telecomunicaciones
360° nacié en 2003 y
desde entonces no
ha parado de crecer
hasta convertirse en
un actor de referencia
en el sector. En 2010,
ademas, se convirtio
en una compania
cotizada en el
Mercado Alternativo
Bursatil (MAB).

Sanpera es un
amante de la
tecnologia y la
innovacion. Cree en
el progreso y en las
multiples
posibilidades que
tiene la conectividad
para hacer la vida
mas sencilla a las
personas. Ademas,
es un gran aficionado
del deporte. Practica
ciclismo y se atreve
con pruebas fisicas
de gran exigencia,
como la Titan Desert,
que se celebra entre
el 30 de abril y el 5
de mayo en
Marruecos.

peso dentro del grupo, pasando de
suponer el 17% de la facturacion
actual hasta el 26% en cinco afos,
es decir de 20,6 millones de euros
a 62,6 millones. La apuesta por el
satélite es clara.

— ¢Cuantos clientes tienen en
Espaia?

— Actualmente, Eurona suma mas
de 60.000 clientes y ya hay mas de
10 millones de personas que al aio
utilizan nuestros servicios de WiFi en
lugares publicos, como en los 46
aeropuertos y los dos helipuertos de
la red de AENA, o en el Aeropuerto
de Tocumen Panama. De hecho,

“Eurona ha conectado
casi 5.000 escuelas
africanas por satélite, lo
que supone que mas de
medio millén de nifios ya
tienen acceso a Internet”

“La prevision es que el
satélite cada vez tenga
mas peso en el grupo,
pasando de suponer el
17% de la facturacion
actual hasta el 26% en
cinco anos, es decir, de
20,6 millones a 62,6”

Eurona es el primer operador del
mundo en este tipo de infraestructu-
ras. Por ejemplo, en los aeropuertos
espafoles ofrece acceso a Internet
a 200 millones de pasajeros al afio,
mientras que el de Panama esta
ampliandose para recibir el afo que
viene a 25 millones de viajeros, lo que
aumenta los usuarios potenciales a
los que Eurona puede dar conexion.

Ademas, operamos las conexio-
nes de los intercambiadores de
autobuses de Moncloa y Plaza Elip-
tica madrilefios —por los que pasan
medio millén de viajeros cada dia-
y en las estaciones de ferrocarriles
de la Generalitat de Catalufia.

Por otro lado, esta la parte de
hoteles en el Caribe, donde tene-
mos mas de 15.000 habitaciones
conectadas, lo que nos convierte en
un operador de referencia en esta
region. Por lo tanto, el nimero de
clientes y usuarios esta en constan-

te crecimiento por el aumento del
turismo y la diversificacién del nego-
cio del grupo, que esta abierto a
nuevos horizontes y oportunidades,
ya que los usuarios exigen Internet
a cualquier hora'y en cualquier par-
te, y las administraciones publicas
y empresas privadas deben prove-
erles esa necesidad para que su
experiencia de viaje sea completa.

— ¢Se puede competir con los
grandes operadores?

— Los mercados tan concentrados
con grandes jugadores es donde
podemos encontrar los mayores
espacios no ocupados. Se trata de
esos ‘nichos’ de mercado que a los
grandes no les interesa cubrir y que
son una oportunidad de negocio
para Eurona. En Espafia, por ejem-
plo, hablamos de zonas que no tie-
nen mas de 10.000 habitantes y que
tienen escasa o nula conectividad.
En estas localidades la geografia tie-
ne un papel muy importante en la
dificultad que hay para llevar Inter-
net de calidad, pero Eurona lo esta
consiguiendo.

Ademas, hay que diversificar, que
es otra de las claves. Eurona no solo
lleva Internet a los hogares, sino
también esta presente en el sector
turistico —sobre todo en la region del
Caribe en mas de 15.000 habitacio-
nes), en las infraestructuras de trans-
porte —aeropuertos, intercambiado-
res de autobuses, ferrocarriles-, y
ahora también en el maritimo y en
el hidrografico gracias al satélite,
que tiene también muchas posibili-
dades de diversificacion. Este dina-
mismo, el hecho de tocar tantos
campos, impulsa el crecimiento y
consolida a Eurona en sectores que
los grandes han dejado de lado.

— ¢Contemplan compras o fusio-
nes para crecer?

— Tras las adquisiciones del pasa-
do verano, ahora estamos en un
momento de consolidacién de la
nueva estructura del grupo. Desde
que salimos a cotizar en 2010,
hemaos crecido organicamente entre
un 20% y un 30% anual, a lo que le
hemos afiadido el crecimiento cor-
porativo. En el ambito tecnolégico
actualmente hay muchas compafi-
as con gran potencial técnico y gran
infraestructura que han desarrolla-
do poco su parte comercial, un
ambito en el que nosotros podemos
apoyar. Solo compramos compafii-
as que tengan un gran potencial de
crecimiento organico en si mismo,
de manera que, al final, el crecimien-
to viene de esa combinacion: com-
prar compafias con potencial y ayu-
darles a crecer durante los siguien-
tes afos. En estos afios hemos rea-
lizado mas de 10 adquisiciones y no
nos cerramos a realizar mas, pero
siempre dentro de esta filosofia.

— ¢Cuantas sinergias se han
podido alcanzar con las ultimas
compras?

— Con las adquisiciones de Habla-
ya, Sultan, Quantis y Stoneworks
vamos a alcanzar unas sinergias en
los préximos cinco afos valoradas
en dos millones de euros y sumare-
mos 10 millones mas en ventas. Por
ejemplo, Hablaya nos daba una red
de distribucion en la costa muy
extensa, lo que nos interesaba
mucho. Por su parte, Stoneworks
es una pequefia compaiia del gru-
po de Sultan que esta dedicada a
hacer software de BSS (business
intelligence), lo que nos ayuda a diri-
gir companias de gran tamafo. Las
negociaciones con Quantis fueron
independientes, pero es una incor-
poracion basica por el gran poten-
cial que tiene el satélite actualmen-
te. A la hora de alcanzar sinergias
es fundamental que estas compa-
fiias sean referentes o estén bien
posicionadas en segmentos en los
que Eurona todavia no lo es o0 no
esta especializada, todo con el obje-
tivo de ser consolidarnos como un
operador 360°.





